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引言1

云南因其独特的自然条件，有着药材宝库的美誉，

中药材资源得天独厚。2022年，云南省委、省政府高度

重视中药材产业发展，将中药材产业列为农业现代化三

年行动“1+10+3”重点产业之一，使得中药材产业得到

快速发展。关于中药材产业发展的问题，较少文献从进

入市场、发展市场的角度去分析。本研究在对曲靖市中

药材产业的调查基础上，剖析如何突破市场壁垒顺利进

入市场、进入市场后如何高效的拓展市场。后文安排如

下：第一部分介绍曲靖市中药材产业的发展现状，第二

部分引入相关概念，第三部分介绍该产业如何突破市场

进入壁垒，第四部分指出曲靖市中药材营销过程种存在

的问题，第五部分是基于4C营销理论来提出对策，最后

是结论部分。

一、曲靖市中药材发展现状

（一）种植面积

2022 年全市种植中药材 59153.33 公顷，排全省第 4

位，产量 25.25 万吨，农业产值 72.32 亿元，同比分别增

7.06%、25.25%、16.8%。截止 2023 年 9 月，曲靖市各市
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县区中药材种植面积及结构如下：

图1　截至2023年9月曲靖市各市县区中药材

种植面积占比

数据来源：实地调查及相关政府报告整理所得

麒麟区，中药材种植面积 533.33 公顷；沾益区有

12333.33 公顷，马龙区种植了 813.33 公顷中药材，陆良

县中药材种植面积为 533.33 公顷，师宗县为 8400 公顷，

罗平县为 18706.67 公顷，富源县、会泽县、宣威市中药

材种植面积分别为 5793.33 公顷、3080 公顷、10000 公顷。

（二）种植品种

高良地区的薏仁米凭借其独特的品质与地域特性，

成功获得地理标志产品的认证。龙津品牌的灯盏细辛

凭借其卓越的药用价值和市场影响力，荣获云南省十

大名药材之一的殊荣。同样罗平地区的小黄姜产业，

也被云南省认定为“一县一业”特色产业的重要组成

部分。
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摘　要：云南省具有发展高原特色农业得天独厚的自然条件和生态环境，中药材产业在自然因素和人为因素的影响

下得到良好的发展。本文在了解中药材产业市场竞争激励的前提下，提出降低绝对成本壁垒和突出产品差异化壁垒

两个措施，以增加产品进入市场的成功率。在产品的市场营销过程中，以4C营销理论和体验营销为基础，从顾客、

成本、便利和沟通四个维度，指出曲靖市中药材产品营销存在的主要问题，并针对存在问题提出定位目标顾客、降

低顾客购买成本、建立双向沟通渠道和注重消费体验、增加生活方式营销，提高顾客满意度策略，为企业更好进行

产品营销提供借鉴。
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图2　截至2023年9月曲靖市中药材种植品种及种植面积

数据来源：实地调查及相关政府报告整理所得

由上图所示：曲靖市中药材种植品种多而杂、小而

散，成规模的也就是图 2 所示的几个品种。

（三）其他现状

曲靖市打造了省“绿色食品牌”产业基地 35 个（省

级 5 个、市级 6 个、县级 24 个）。全市培育从事中药材经

营主体 741 个，其中有龙津药业、康恩贝、普瑞生物、

益康等领军企业为代表县级以上龙头企业 56 个、合作社

179 个、家庭农场 506 个。

培育了希美康、滇益康、农硕（白芨种苗）、龙津牌

灯盏细辛、普瑞生物等 20 余个企业品牌。2023 年实施中

药材相关项目 16 个，计划投资 5.29 亿元，1— 6 月已完成

投资 3.55 亿元。

二、相关概念

（一）市场进入壁垒

Bain[1] 首次提出“进入壁垒”概念，认为规模经济

性、产品差异化、绝对成本优势和资本需求量是进入

壁垒的来源。进入壁垒具有保护产业内已有企业的作

用，也是潜在进入者成为现实进入者时必须首先克服

的困难。

（二）体验营销

Bernd H. Schmitt 是第一个提出体验营销概念的学者，

他出版了《体验营销》一书，进一步阐释这个问题，并

明确了“体验营销”的界定。他将体验营销界定为“一

种为体验所驱动的营销和管理模式”，认为体验营销具

有四大主要特征：关注顾客体验、考察消费场景、顾客

是理性和感性相结合的动物、方法和工具都比较折衷

（Schmitt，2004）[2]。随着人们消费能力的提升，现代消

费者更加追求在消费过程中的精神需求，消费内容也向

个性化和体验化方向转变，体验和情感消费在消费结构

中占比逐渐增多。

（三）4C营销理论

1990 年，由美国营销学家罗伯特劳特朋（RobertF.

Lauterborn） 提 出。 其 理 论 简 述 为：4C 即 为 消 费 者

（Consumer）， 成 本（Cost）， 便 利（Convenience）， 沟 通

（Communication）的组合。关于 4C 理论有比较好理解的

四句话就是：不要局限于产品，关注消费者的需求和欲

望；忘却价格设定，思考消费者愿意支付多少；不要把

重心放在渠道上，要考虑如何让消费者更便利；不要过

分强调促销，要考虑如何与消费者建立双向沟通。满足、

迎合消费者就是该理论的核心要求。

三、突破市场进入壁垒

（一）突破绝对成本壁垒

绝对成本是指一种产品要生产出来所必要、不可减

少的投入，例如中药材的人工成本、种子成本、肥料成

本等。绝对成本壁垒跟规模经济壁垒有着一定的联系，

作为中药材产业的后进入者，曲靖市在多个关键领域，

包括资本筹措、技术引进、种料采购以及销售渠道构建

上，均面临显著的成本劣势。在资本方面：在持续优化

招商引资政策的同时，进一步加大了招商力度，致力于

推动道地药材从种植到加工再到交易的全产业链一体化

发展。加大编制招商项目库，每年策划包装中药材产业

加工、流通等项目 10 个以上，实施“一企一策”精准招

商，力争引进一批大企业大集团落户曲靖；不断构建多

元融资平台，推进民间金融体系的创新与发展，依托由

民间资金构筑的社会网络，构建行业内部或地域性的民

间融资机构，促进借贷双方的资金流动，深化并优化资

金供需链条，实现金融资源的优化配置。在技术方面；

中药材的种植比其他农作物更讲究标准化和技术化，农

村散户传统经营种植药材的方式在现代化的进程中显得

吃力，加强引导农民合作社发展，提高农民的组织化程

度和经营能力。政府提供资金支持、技术人员和市场对

接等帮助，帮助农民合作社实现规模化种植和加工。建

立技术转移和创新平台，提供技术研发、测试评估、技

术咨询等服务，通过与科研机构和高校合作，提供产品

技术含量和创新能力。

在原料获取方面；涉及到种料、化肥、农药等相关

企业，政府要给予产业扶持，有研究表明，健康有序的

产业扶持可以降低市场进入壁垒。且中药材企业要积极

建立“公司 + 合作社 + 农户”的发展模式，充分发挥合作

社与农户之间的地缘优势，通过后向一体化最大化控制

原材料和其他生产要素的供应 [3]。
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在销售渠道构建方面；构建多元化的销售渠道是重

要手段，采用新媒体进行宣传，构建线上 + 线下的双渠

道模式。直销渠道是中药材销售的重要方式，通过与大

型连锁药店、医疗机构、美容养生机构等合作，建立专

卖渠道，加强与消费者的直接联系；批发渠道的建设，

通过与各地的中药材市场、中药材批发商建立合作关系，

可以将产品分销到各零售端，能够有效地将产品推广到

更广泛的市场；加快线上销售渠道的构建，线上销售不

仅方便快捷，还能降低销售成本，是收集消费者信息建

立专属数据库的手段之一。

（二）突破产品差异壁垒

云南省的中药材经营商较多，且产品同质性较高，

竞争相当激烈。为了产业的生存与发展，必须突破产品

的同质化限制，要做到“人无我有、人有我精”，发展

“一种原料，多种产品”的战略定位，不止在产品形状

的呈现上突出差异，还要在市场细分上面有区别，不仅

有适应中低端市场的经济型产品，还要有适应高端市场

的“奢侈品”。

另外，中药不应该只呆在药店里，要适应市场上

大部分消费者的需求，根据不同年龄段、不同人群来分

析，用产品的多样化来吸引顾客。通过不同药材组合所

带来的药效不同来实现产品的差异化，最终达到顾客的

多元化。

四、曲靖市中药材营销过程存在的问题

（一）顾客购买成本较高

近几年地方政府财政存在困难，加之财政资金被整

合使用，致使在中药材项目支持力度不够，产业发展扶

持政策不健全。种植户缺乏垫付成本和流动资金，除了

影响种植面积之外，因为在销售环节急于收回成本，还

造成了顾客购买成本高的现象。中药材的种植技术要求

高、种植难度大，生产难度对价格有很大的影响，使得

直接成本上升；另外曲靖市一些中药材生产基地的物流

业并不发达，线上销售渠道有待继续建设，增加了消费

者的时间成本。间接成本和直接生产成本的上升最终都

会通过交易来平摊给每位消费者。

（二）产业政策导向，脱离目标客户定位

由于受各县产业政策导向的影响，中药材种植面积

呈快速萎缩的趋势，例如马龙区中药材不在重点产业发

展范围内，全区中药材种植面积目前只有 669.67 公顷左

右，而麒麟区、陆良县不足 666.67 公顷。

根据云南省 2023 年统计年鉴上看出，从 2019 年到

2022 年，全省因心脑血管疾病导致的死亡占位第一。经

过资料查阅得到，三七、银杏叶、丹参等中药对于心脑

血管可以起到保护作用。据图 2 所示，其三七的种植面

积只有 4400 公顷、银杏种植面积也只有 5133.33 公顷，

远远低于生姜的种植面积，其中还有其他中药材榜上无

名。由此看出该产业缺乏市场细分的具体方案，没有深

入的研究顾客的需求，对目标顾客定位不够清晰 [4]。

（三）标准化程度较低，顾客满意度不高

目前，该市中药材种植多以农民为主体，经营主体

普遍种植、管理水平不高。目前宣威市中药材产业的科

技队伍力量较弱，农业科技水平不高及科技成果转化低

的问题仍然突出。随着人们生活水平的上升，对产品品

质追求越来越高，然而，在宣威市的规模化中药材种植

企业与园区中，当前中药材的生产管理体系、质量基准以

及检测监督机制仍需进一步优化与完善，这些问题使得产

品的品质受损，降低了顾客对产品的期待值和满意度。

（四）龙头企业规模偏小，与顾客沟通渠道有待完善

在宣威市的龙头企业群体中，中药材 GAP（良好农

业规范）认证的企业数量相对较少，这在一定程度上削

弱了对于中药材产业规模发展的带动能力。曲靖市龙头

企业目前和顾客沟通信息多以顾客使用反馈为主，在沟

通过程中处于被动地位，没有创造顾客需求从而发展潜

在顾客，线上沟通渠道的建设没有达到收集信息、分析

需求、留住顾客的要求。

企业与顾客沟通渠道不顺畅，除了因为人财物的投

入不高导致线上线下与顾客沟通渠道建设落后外；还因

为生产者对沟通渠道的忽视，对各种宣传媒介利用不到

位、顾客反馈信息不重视以及反馈信息处理不及时等原

因。曲靖市中药材生产者只是通过传统的沟通方式与顾

客沟通，沟通渠道单一之外沟通信息还很片面。

五、基于4C理论分析曲靖市中药材营销

（一）准确定位目标客户

不同的消费者拥有着不同的消费观念，企业要找准

目标客户，有的放矢以便降低营销成本。精准营销的特

点和优势就能达到这一目标 [5]。

以丹参为例，知识水平较高且注重养生的女性对其

更有购买愿望，针对这类群体，企业要从产品本身特征

以及顾客对产品的偏爱程度等来分析她们对丹参产品的

关注焦点。例如可以从丹参的特定功效来进行市场定位，

从“补气血”进行引导，让女性消费者想到活血调经、

补回好气色，提高消费欲望。企业在进行目标顾客定位
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时，不仅要考虑到顾客需求，还要考虑到企业成本，要

将更多的营销手段跟营销资源投放到目标顾客上，实现

营销收益最大化。

（二）降低顾客购买成本

顾客的购买成本由生产成本和间接成本构成，要想

达到购买成本的降低也是要从这两个方面入手。除了技

术升级来减少直接生产成本之外，还要重视消费者内心

的期望价格，以此期望价格为基准线砍掉不必要的成本

支出尽可能向消费者支持的价格靠近。关注消费者心理

预期价格，并通过宣传好的原料、先进的加工技术等来

提高消费者愿意支付的价格，以“丹参产品”为例，以

其产品中的丹参含量为营销点，别人添加 15%，那我们

则可以添加 25%，来通过增加含量提高消费者的愿意支

付的价格。而且在定价环节中，将以往传统的定价模式

“成本 + 利润 = 定价”与“消费者支持价格 - 利润 = 成本

上限”的新思维相结合。

（三）建立有效的双向沟通

消费者消费行为的发生常常是带有目的性的。消费

者购买一款产品是为了满足产品功能性需求，或是满足

情感、心理需要。因此，不仅要了解消费者的需求，也

要让消费者对产品有清晰的认知。企业建立自己的网站

和公众号推进与消费者的双向沟通，通过不定期的推送

产品信息让消费者了解，还可以发送优惠券和小礼品鼓

励消费者参与问卷调查等了解消费者的消费关注点，精

心策划营销策略，引导他们形成新的消费趋势，实现对

产品的宣传与销售。还要积极推进社交媒体建设，如抖

音、微信等，与消费者建立直接互动，例如最近蜜雪冰

城在网络上频繁刷脸，回复消费者的评论和问题，与消

费者建立实时的沟通和互动。

（四）注重消费体验，提高顾客满意度

优化消费者体验是企业提升竞争力和赢得市场的关

键。首先，用户体验设计是提升消费者体验感的关键，

企业要设计简单扼要的产品使用说明书，简化其内容，

方便顾客在短时间内捕捉重要信息，确定是否满足自身

需求。其次要加强购物沟通和互动，服务人员要具备专

业的医药知识和极高的素质，最好做到服务过程还能顺

便科普各种医药知识，刺激顾客的消费欲望。最后，要

加强售后服务，用优质的售后服务增强顾客对企业的信

任感，提高消费者满意度。

（五）增加生活方式营销

生活方式营销是指将中药材融入到消费者生活中的

方方面面，以提升品牌与消费者生活中的链接程度，以

增进消费者对产品的亲近感。消费者的消费行为往往融

合了理性与感性的双重因素。其中，消费者在消费前、

消费过程中以及消费后的整体体验，对于其购买决策以

及品牌形象的塑造具有至关重要的影响，是品牌经营不

可忽视的关键环节。所以要在产品的最终呈现和包装上

面足够吸引眼球、在产品关联性上面下足功夫、在产品

的售后服务上面尽心尽力，其中就包括食用方法的分享、

产品药用性的讲解以及其他中药的用途科普等，不仅提

供了优质服务增加了顾客忠诚度，还发展了潜在顾客量。

结论

云南省委省政府出台了《关于促进中医药传承创新

发展的实施意见》《关于加快中医药特色发展的若干意

见》，为曲靖市的中药材发展创造了良好的制度环境。本

文对曲靖市中药材产业进行研究，在明确该产业市场竞

争激烈的前提下，提出降低市场进入壁垒待产品顺利进

入市场后，把消费者作为营销过程的中心环节，以4C营

销理论和体验营销理论相结合为指导，来增加产品的营

销优势。
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