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怎样才能做好高端旅游产品在高端市场营销 

文章来源：中国旅游报 文章作者：徐汎 发布时间：2006-10-27   字体： [大 中 小]   
 

 一、高端市场与效益性发展  

  在旅游市场上，关键的少数人来自两个方面。  

  首先，从总体市场上，来自入境市场。相对于国民旅游，入境旅游者停留时间更长，人均消费更多，对供

给要求更高，构成较高水平的市场层面。  

  其次，在国民旅游中，来自高消费层。国内游客的收入结构呈金字塔型，而消费结构则呈倒金字塔型，人

均消费高低差距从1，370元到660元。值得引起重视的是，高端市场消费者面临着出境旅游和国内旅游的多种选

择。国际市场与国内市场正在争夺这部分“关键的少数人”。  

  中国旅游业正处于从速度型向效益性转型的关键时期，从市场营销的角度，转型需要四个方面的提升，即

发展模式从量的增长到质的提升；市场定位从大众市场向高消费市场的提升，产品结构从单一化向多元化的提

升，旅游地模式从趋同化向个性化的提升。关注和营销高端市场，是转型的一个重要方面。  

  二、高端市场的消费群体  

  入境高端游客的特点为四高：年龄较高、收入较高、受教育程度较高、社会地位较高。值得关注的是新一

代的“四高”是二战后出生的“婴儿潮群体”，他们崇尚自然和真实，视旅游为完善自我的过程，购买的是独

特的经历而不是旅游产品本身。国内高端游客呈多样化，有白领族中的新SOHO群体、新退休主义者；银发族中

的空巢家庭和迁徙群体；工薪族中的知识群体；商务族中的富裕群体等。值得关注的是他们的需求正在发生深

刻的变化，“穷人观光，富人度假”、回避黄金周、不参团不跟团、定期度假、选择适合自己的度假地和度假

方式……预示着个性化旅游时代的到来。  

  三、高端市场的需求特点  

  我国旅游市场正在处于转型期，转型期的突出特点是旅游产品的梯型升级，即观光旅游→休闲旅游→度假

旅游。  

  产品梯型升级的基础是需求的梯型变化。按照经济学界的认识，人均GDP达到$1，000，进入国内旅游的需

求增长期，此时的旅游形态主要是观光旅游；当人均GDP达到$2，000，旅游形态开始向休闲旅游转化，进入出

国旅游的增长期；当人均GDP达到$3，000，旅游形态开始向度假旅游升级；达到$5，000则开始进入成熟的度假

经济时期。  

  四、高端市场的营销  

  拉式策略。高端群体的特点是自由行、深度游、体验式。更多网上预订，自订旅行计划。因此需要采用拉

式策略，即直接面向消费者的促销。  

  叠加促销。遵循促销效应四过程：  

  引起注意、引起兴趣、激发购买欲望、付诸购买行动。瞄准目标，反复促销，叠加效应。  

  差异化。针对不同群体选择不同卖点。越是消费层次高的游客越要求差异化的产品、促销、营销。  

  个性化。随着个性化旅游时代到来，旅游产品急需个性化。即使国际上成熟的度假市场也面临新的课题。  

  针对性。从获取旅游信息的渠道看，北京和上海游客有较大的差别。这种差别在一定程度上反映了两地市

民的特性，北京人喜欢交际，亲朋好友在一起聊天，交流各种信息；上海人则更倾向于各忙各的，各自寻找需

要的信息。  

  时尚化。很多人既是旅游爱好者，又是热衷网络一族。在作许多事情包括外出旅游之前，先上网浏览，再

作决定。旅游网站要有更多的个性化产品，更加方便实时预订，以满足DIY(自己动手制定旅行计划)一族的需

要。  

  营销新理念。传统的旅游营销讲4Ps(Product产品、Price价格、Place渠道、Promotion促销)，新的旅游营

销理念讲6Ps，新增加的2Ps是Politics，强调政府在旅游营销中要发挥更大的作用；PublicOpinion，强调公众

的看法与认同。近年来，国际上又提出4C理论：研究消费者的需求与欲望(Consumer wants and needs)，生
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产消费者确实想要购买的商品；忘掉定价策略，努力了解消费者愿意付出的价格(Cost)；忘掉渠道策略，思考

如何为消费者购买提供方便Convenience)；忘掉促销，多与消费者沟通(Communications)。从4Ps到4Cs，可以

看出营销理念的更加人性化。 
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