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2009年第一季度我国旅游景区运行评论

2009-4-23

2009年第一季度我国旅游景区各项经营数据运行平稳，市场需求旺盛，总体运行状况良好。国内游客、近程

游客成为景区接待人数增长的核心动力。随着国内经济宏观环境的进一步改善，大多数景区经营旺季的到来，各

种促销计划的持续推进，第二季度景区将研究第一季度的增长态势。 

    一、企业运营层面：经营数据运行良好，服务质量提升，营销渠道扩展，市场细分深化，产品供给优
化 

    1、经营方式：进行管理创新，加强区域合作，降低经营成本 

景区在金融危机中，通过各种创新活动来寻找更好、更有效率的发展道路。在经营方式上，加强了与其他景

区的合作，以旅行社为媒介，形成更多区域性合作旅游线。如四川、陕西、甘肃、重庆四省市联盟推广的“三国

文化国际精品旅游线路”；长三角16城市、山东6市等区域旅游合作组织合作增加。且由于景区采用门票优惠，盈

利的增加更多地将依靠产品创新、渠道创新和管理成本的降低，金融危机下网络媒体备受青睐。 

    2、盈利模式：从传统的门票经济，不自觉地走向综合盈利 

经营方式的转变，带动盈利模式的升级，通过产品创新、管理模式创新、销售渠道创新等方式，各地景区开

始从传统的门票经济，不自觉地走向综合盈利经济。具体表现在：一通过产品创新增加游客的重复购买；二通过

挖掘细分市场，使景区游客数量不断有新兴增长点；三采用信息化手段和网络平台，改变销售渠道，降低营销推

广成本。 

    3、营销方式：从传统媒体走向新兴媒体 

景区营销的媒体选择上，为降低企业营销成本，面向更多的年轻群体和白领阶层，更多的采用新兴的网络媒

体。黄山等50家知名景区通过“驴妈妈”网站发4亿元旅游消费券，并采取网站注册、实名消费的方式保证旅游消

费卷的有效发放和使用，降低渠道成本。 

    4、销售渠道：传统渠道走向网络直销或网络经销商代理销售 

营销渠道建设上，为降低销售成本并获得更多的散客群体，开始尝试新兴网络直销或代理渠道，从传统的旅

行社中介销售和景区直销走向利用网络直销平台进行销售。“驴妈妈”景区直销网站的业务量以级数递增正是这

一趋势迅速发展的表现。 

    5、产品供给：针对不同细分市场，不断推出新产品，挖掘新热点，培育新市场 

通过对各地景区的调研，我们发现，景区在应对市场变化方面采取了有力的对策：一通过挖掘受金融危机营

销小的人群，如老人、学生、农民等，针对性的开发专向产品，培育新兴市场；二是紧扣不同季节、不同区域、

不同领域的热点，设计出新产品，吸引游客。这些措施得到了良好的收效，促进了景区人数的增加。 

    6、营业收入：略有增加，经营成本升高，企业收益基本持平 

调研结果显示，各景区的营业收入略有增加，但企业的成本增加略高于企业的营业收入增加，景区整体的收

益基本与上季度持平。但接待人数的增加，一定程度上鼓舞了人们的消费信心，也鼓舞着企业家的信心。各企业

也在这场危机中积极地寻找更好的发展途径。 

    二、市场需求层面：入境游客持续减少，国内游客、近程游客成为景区发展的主要动力，游客的消费
方式转向休闲化，总体需求旺盛 

    1、游客构成：入境游客减少，国内游客增加，老年人、学生、农民市场成新热点 



从统计数据看，第一季度各地景区、景点接待的旅游者数量仍然大幅增加。主要是金融危机后，入境旅游大

幅缩水，但国内旅游者的出游规模增加。根据全国多家景区负责人及旅游局了解到的信息，第一季度景区受到金

融危机的总体影响并不大，较去年同期基本上持平。从人群结构看，老年人、学生、农民市场成为各景区竞相争

夺的领域，也成为景区新的增长点。 

    2、旅游观念：从观光向休闲转变，更重人气、重休闲 

旅游者的旅游观念发生较明显变化，节假日休息期间，对“出去走走”的需求更加强烈，也更注重身心上的

放松，而不仅仅是“走马观花”。数据显示，2009年春节黄金周期间，北京、山西、天津、陕西、上海等地的多

处景区、景点举行了各具特色的节庆、民俗、展会等活动，起到相当好的效果。这从一个侧面反映了旅游者对景

区、景点人气的追逐。另外，3月入春以来，各地的花卉节、踏青等活动都集聚了不少人气。例如，3月中旬的两

个双休日，北京10多家公园的接待量达到110万人次，周末的休闲旅游异常火爆。 

    3、出游方式：团队转散客，网络预订增加、自驾游受青睐 

金融危机后，公司会议、奖励旅游、政府公务活动减少，团队旅游受到较大影响，散客游在数量和比例上相

对上升。散客、短线旅游者对价格敏感度高，各景区采取门票优惠活动，很大程度降低了出行成本，因此短线游

客增加比重很大。另外，部分对景区门票价格较敏感的青年游客群体则倾向于通过网络在线预定旅游产品，以达

到节约成本的目的。据“驴妈妈”网络直销平台估算，今年一季度团队与散客的比例从8:2转向了5:5。另外，从

部分省份的反馈情况看，自驾游比以往更受青睐。 

    4、目的地选择：长线转短线，城市内及城市周边旅游 

本地游客及近程游客（3小时经济圈）成为景区的主导市场，中远途游客减少、入境游客减少。金融危机导致

的实际收入的降低，长线旅游受到的冲击明显。加上受假日制度变化的影响，旅游者出行时间的限制，小长假和

周末双休日成为主要的旅游时间段。因此，城市一日游及城市周边短线旅游产品则基本不受影响，依目的地类型

特征甚至有上升。 

    5、产品选择：更加注重周末、周边休闲产品 

观念转变直接反应在产品选择上，周末双休日的短线旅游产品越来越受到城市居民的喜爱。这种趋向在发达

城市及其周边更为明显。户外俱乐部在景区旅游中作用增加，各种驴友组织在散客旅游中发挥积极作用。 

    6、购买次数：重复购买增加 

在调研中发现，主要出于两个因素游客对景区产品的重复购买率增加：一是游客自身由长途转短途后旅游观

念发生变化，由观光需求逐渐转向休闲需求，且由于每次消费额度不大，逐步成为生活的组成；二是由于各地景

区采取强有力的促销手段，一方面采取免费门票、半票、套票等，降低了游客的出行成本，另一方面针对不同的

细分市场设计出更多的旅游产品，使游客愿意重复消费 
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