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非大众文化体育项目策划人才培养与实践 ①

曾玉林
（湖南高尔夫旅游职业学院 运动系，湖南 常德４１５９００）

摘　要：随着人们生活水平的提高，休闲体育的发展趋势更加休闲化和娱乐化。通过文献资料法、专家访谈法和问
卷调查法，对湖南省截止２０１２年经营的７家高尔夫俱乐部进行调查并利用营销学４Ｃ方法进行比较，探讨其原因，结合
营销策划对湖南省高尔夫俱乐部在营销方面提出建议：加强品牌营销策划、建立湖南省高尔夫文化氛围、邀请名人代言、

新产品推广和产品的再创新、加强高尔夫俱乐部营销创新力度、企业定价策略和打造高尔夫交友平台，以期为湖南高尔

夫俱乐部良性经营与发展提供借鉴。
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　　罗伯特·劳朋特教授（１９９０）提出了４Ｃ（Ｃｕｓｔｏｍｅｒ、Ｃｏｓｔ、
Ｃｏｎｖｅｎｉｅｎｃｅ、Ｃｏｍｍｕｎｉｃａｔｉｏｎ）以消费者需求为导向的营销理
论。４Ｃ营销理论着重公司在计划销售策略时，全方位考虑
消费者的需求，有助于企业进行更为针对性的营销策略的实

施。通过文献资料法、专家访谈法和问卷调查法，对湖南省

截止２０１２年经营的７家高尔夫俱乐部进行调查并利用营销
学４Ｃ方法进行比较与探讨，结合营销策划，提出相应建议。

１　４Ｃ分析法
罗伯特·劳朋特教授重新配置市场营销组合的四个

基本要素，其中，Ｃｕｓｔｏｍｅｒ（顾客）主要指客户的需求；Ｃｏｓｔ
（成本）已经不是简单的公司生产的成本，它包含客户的

购买成本，也涵盖了购买风险；Ｃｏｎｖｅｎｉｅｎｃｅ（便利）指为客
户提供最大的使用和购买方便，客服价值是便利不可缺

少的一部分；Ｃｏｍｍｕｎｉｃａｔｉｏｎ（沟通）指公司应主动有效地
对客户进行双向沟通。

１．１　顾客分析
高尔夫人口是高尔夫市场主要的构成和购买力，而

高尔夫人口市场管理的核心是高尔夫人口分类和人口统

计。对高尔夫人口进行科学的分类可更好地组织和经营

高尔夫市场的有序发展，高尔夫人口统计是分析世界各

国高尔夫发展动态的主要技术手段。通过高尔夫人口的

分类和统计可科学地规划和有序地发展一个国家或地区

高尔夫设施的理想分布格局，避免盲目性，减少资源浪

费。朝向白皮书
①

①把高尔夫人口分为高尔夫参与人口和

高尔夫核心人口两类。高尔夫核心人口是指年满１８周
岁，过去１２个月内下场打球超过８次的高尔夫人口（包
括可常年居住或往来于中国的境外人士），是高尔夫购买

者中产生效益及贡献最大的人群。

调查结果表明，在湖南省高尔夫核心人口中，从性别

而言，男性占的比例非常巨大，参与程度远大于女性（如图

１所示）；从年龄看，在３０～３９岁区间的群体占了４０％，基
本属于７０后群体（如图２所示）；在教育背景方面，本科学
历为主导，占５２％（如图３所示）；从年收入看，核心人口呈
现出高收入，年收入１０～４９万元的占了４４％，５０万元以上
的核心人口占５４％（如图４所示）。

图１　湖南省高尔夫核心人口男女比例情况表

图２　湖南省高尔夫核心人口年龄情况表

①

①

收稿日期：２０１４－０４－０９
基金项目：２０１３年湖南高尔夫旅游职业学院课题（ＫＴ１３－１７）
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图３　湖南省高尔夫核心人口学历情况表

图４　湖南省高尔夫核心人口年收入情况表

　　消费需要是营销的开始。高尔夫是一项奢侈的运
动，因此，高尔夫俱乐部有高消费的特征。高尔夫运动只

要能满足人类的要求，也会持续地得到人类的参与和支

持。因个人收入受制，对高尔夫需求也有一定的影响，因

而可对高尔夫消费者采取如永久会籍、限次会籍、访客等

形式进行分层，并保持持续性。另外，由于高尔夫的规

则、参与人群的不同和每个高尔夫球场难易程度不同，消

费者对于高尔夫俱乐部的地理位置、服务质量、要求设施

自然也会有不同的需求，从而形成高尔夫俱乐部需要的

差异性。高尔夫市场要根据消费者的需求特点，在营销

策略中应最先针对有需要差异的消费群体，寻找他们的

需求，选定目标市场，从高尔夫市场需要出发研发、规划、

调整高尔夫产品定位来满足客户需求［１］。

１．２　成本分析
湖南省高尔夫俱乐部基本上都是通过客人办理会籍和

直接消费来收益。高尔夫会籍在高尔夫俱乐部中是一个非

常大的盈利项目，会籍基本分为永久会员和旅游会员，可享

受很多球场的优惠或优先权。在首次购买会籍时，要支付很

大一笔费用，会员还得每年向所在球会支付一定的会费。直

接消费就是访客在打球的过程中所产生的费用。

表１　湖南省高尔夫俱乐部设施收费情况表

高尔夫俱乐部名称
永久会藉价

格／万元

限次会藉价

格／万元

会籍下场价格

（元／１８洞）

访客下场价格

（元／１８洞）

练习场价格

（元／筐）

湖南梓山湖国际高尔夫俱乐部 ２０ ４．８ ５００ ９００ ６０

湖南青竹湖国际高尔夫俱乐部 ２５ ６．８ ２００ １０３０ ６０

湖南龙湖国际高尔夫俱乐部 １４．８ ４．９ ４９８ １０３０ ５０

湖南天门山国际高尔夫俱乐部 １６．８ ６．９ １６０ ８２０ ７０

湖南桃花源国际高尔夫俱乐部 １１ ３．８ ２６０ １０８０ ４０

湖南南岭国际高尔夫俱乐部 １３．８ ５．６ ２９０ １０８０ ５０

湖南清水湖高尔夫俱乐部 ６ 无 １７０元／９洞 ２３０元／１９洞 １００

　　根据表１所示，湖南省俱乐部（１８洞球场）的会籍费
用都是１０万以上，湖南清水湖高尔夫俱乐部由于是９洞
球场会籍销售都到６万元，以访客下一个１８洞在湖南省
最低都要８２０元，还未包括球场消费和球车费。限次会籍
相对永久会籍要优惠不少，但它有时间和每年下场次数

限制。

湖南高尔夫俱乐部基本?用的心理定价特点有：（１）
声望定价，即依据品质以及人们对于球会的认可度进行

定价。（２）习惯性定价，主要是依据行业的均价进行定
价。（３）分级定价，根据产品的质量和品质把价格分为不
同的档次，包括普通打位、ＶＩＰ包间打位。
１．３　便利分析

湖南省高尔夫俱乐部交通现状见表２。长沙市青竹
湖国际高尔夫俱乐部、龙湖国际高尔夫俱乐部等到市区

时间都是１５ｍｉｎ以内，交通较为便利；清水湖高尔夫俱乐
部离市区还有很长一段距离，从而制约了清水湖高尔夫

俱乐部的发展。

对于消费者来说，去一个地方使用什么交通工具、交

通工具是否方便、地理位置适应哪种交通工具，都是需要

考虑的问题。同时，是否有配套设施、配套设施质量怎么

样，也是消费者重点考虑的。湖南省高尔夫俱乐部长沙

的两家在环线周围，常德的两家在高速和环线旁边，张家

界那家离高速路口只有１．５ｋｍ，郴州那家离高铁站不远，
因而，消费者都是选择汽车作为交通工具。在配套设施

方面，酒店环境基本较好，但消费较贵，导致很多消费者

当天回家或去市区住宿。因此，湖南省高尔夫俱乐部需

要能随时、及时地为消费者提供交通工具，这就是４Ｃ理
论中所倡导的给消费者最大购买方便的理念。

１４１
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表２　湖南省高尔夫球场选址

球会名称 地址 离城市距离

青竹湖国际高尔夫俱乐部 长沙市开福区青竹湖度假区 距离市区１２分钟车程

龙湖国际高尔夫俱乐部 长沙望城县黄金乡观音岩水库 距离市区１５分钟车程

梓山湖国际高尔夫俱乐部 益阳市龙洲南路
益阳的中心城区，风景旖旎的梓山湖畔。距省会长沙、

黄花机场仅４０～６０分钟车程

桃花源国际高尔夫俱乐部 常德市朗州路（北）３３３３号 距市中心仅８ｋｍ，由常德火车站直行而上５ｋｍ

张家界天门山国际高尔夫球会 张家界市永定区南庄坪五子坡 距长张高速公路阳和互通出口南部１５００ｍ

郴州南岭高尔夫俱乐部 郴州小埠古村
距武广高铁郴州站不到１０分钟车程，距郴州市区２０分

钟车程，离规划中的郴州机场仅３ｋｍ

清水湖高尔夫俱乐部 常德市汉寿县
长沙、益阳、常德、张家界旅游热线的交汇点，紧邻长常

高速，距离长沙市市区约１小时车程

１．４　沟通分析
沟通主要指顾客和顾客的交流、顾客和员工的交流、

顾客通过平台和俱乐部的沟通。高尔夫运动就是一个交

际的重要手段，顾客和顾客的沟通是非常重要的，他们基

本上都是来下场打球时预先认识或通过别的途径认识

的。湖南省高尔夫俱乐部在会员平台构建方面所做工作

非常少，有的俱乐部一年只一次会员比赛，有的连会员比

赛的平台都没有搭建。顾客和高尔夫俱乐部的员工沟通

也非常重要，俱乐部可通过顾客了解顾客对产品的需求

和企业不足之处，从而根据顾客的要求去设计产品和改

善服务品质。

调查结果表明，湖南省高尔夫核心人口对高尔夫俱

乐部员工的服务质量有４２％的人认为服务一般，１９％认
为满意，１３％认为非常满意，１０％不满意，１６％非常不满
意。湖南省高尔夫俱乐部在平台搭建和对外宣传方面，

３９％的人通过朋友知道高尔夫俱乐部，２３％的人通过高
尔夫新闻，２０％的人通过网络，１２％的人通过电视，５％的
人通过杂志，１％的人通过其他途径知道高尔夫俱乐部。
同时，湖南省高尔夫俱乐部平台搭建方式整体较混乱，平

台搭建非常不合理，不能很好地为消费者提供交友平台、

沟通平台。

２　非大众文化体育项目策划人才培养策略
２．１　机制创新

灵活的会员卡制度，不但可吸引更多的顾客，还可使

俱乐部资金更快回笼，不仅顾客得到实实在在的实惠，而

且俱乐部的销售额也能得到一定提升，实现双赢。如可

采用以下几种折扣卡：（１）现金折扣卡，指对消费者预存
现金给予一定的折扣，不但减少利率风险，加速资金周

转，而且能有效地对渠道成员进行控制，增强竞争能力。

（２）数量折扣卡，指卖方因买方数量大而给予的一种折
扣，可更好地吸引旅游公司制定高尔夫旅游路线和一些

需要社交的公司，从而为湖南省高尔夫俱乐部提升大量

的客源。（３）交易折扣卡，指企业根据中间代理商在市场
营销中所承担的职能不同给予不同的价格折扣，其目的

在于用价格折扣刺激各种代理商，充分发挥他们组织市

场营销活动的功能。（４）季节折扣，指客户在淡季购买产
品而给予的价格折扣。湖南省的季节差异大，到了冬季，

寒风刺骨，很多顾客都不愿打球，导致高尔夫俱乐部冬季

客源明显下降，以折扣的形式来营销，不但有利于短期资

金周转，还有利于高尔夫俱乐部员工的稳定［２］。

２．２　项目推介
品牌推广强调与终端消费者沟通的有效性和针对

性，实现精准营销。对于高尔夫运动而言，其目标群体是

特定的或相对的。与传统的篮球足球运动推广的大众性

不同，高尔夫球运动的需求是一种小众性质的群体，所以

在推广的过程中必须要进行更为针对性的推广措施，通

过与消费者的合理沟通和交流，更好地满足他们对品牌

的需求，提升他们对于高尔夫俱乐部的认知与了解。如

在定位客源上，可由原来的省内高尔夫核心人群扩散到

以湖南省为核心继而覆盖到广东和湖北；加大对商务精

英、高校专家、企业高层和政府官员的推广［３］。

２．３　人才培养
在整个高尔夫球的推广中，要积极培养销售人才，加

强人才制度建设，帮助他们构建更为适应人们消费理念、

适应区域文化的营销策略与销售方式，从而更好地满足

不同地区的消费群体对高尔夫球运动的需求，提高他们

对于这项运动的理解和认知。湖南省高尔夫俱乐部要优

化组织构架，合理使用代理商，分清地域销售，加大销售

人员培训，逐步推进湖南省高尔夫俱乐部的发展。
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