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摘要  从景区企业的角度 , 通过博弈分析景区竞合机制 , 利用战略联盟形式来探讨未来旅游景区竞合发展途径。
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Abstract  The coopetition mechanisms of scenic areas were analyzed by game theory fromthe viewof enterprise inscenic areas . The future development
approach of tourismscenic area coopetition was discussed by strategic coalitionform.
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  作为旅游的核心单元, 景区在发展中存在很多问题。竞

合理论为旅游发展提供了新的思路, 即景区内部整合、周围

景区间竞合以及产业链竞合, 并通过景区企业内部新建、外

部兼并、战略联盟、企业集团等途径, 构建具有国际水平的大

型旅游景区企业。目前 , 个别旅游景区已经逐步认识到实施

旅游景区竞合的重要性和必要性 , 并且就周围景区竞合等方

面的构建进行了一些有益的尝试 , 但关于旅游景区竞合方面

的理论研究成果很少。因此 , 探讨旅游景区竞合模式, 构建

旅游景区战略联盟实现景区竞合发展, 对提升旅游景区整体

吸引力具有重要的理论意义。

1  旅游景区企业竞合的动力机制

1 .1 提高区域整体竞争力 从社会角度看, 景区间良性的

竞争协作关系有利于旅游业有序发展、景区整合发展, 产生

规模效应 , 形成“1 + 1 > 2”的优势, 强化旅游目的地的整体竞

争力。从景区个体角度看, 竞合避免了恶性竞争, 在合作中

强化自身特色, 在旅游市场这一共生界面中共同进化、共同

发展, 寻求双方或多方的共存共享和互惠共赢 , 获得任何单

个方无法达到的高水平和最大利益。从游客角度看, 景区间

合作竞争, 避免各景区资源单薄、产品结构单一、分散经营争

夺客源等致命缺点, 有利于形成旅游地的整体形象, 使得旅

客在最短时间内用最少的花费看到最多的美景, 增强旅游目

的地的美誉度, 提高整体形象。

1 .2  增强景区企业的抗风险能力 利用合作伙伴的各自优

势共同开发产品, 变小的船队为大型的“航空母舰”, 提高竞

争力及抗经济、环境等冲击的稳定性。通过共享销售队伍 ,

分销渠道, 利用网络系统及时反馈市场环境变化, 灵活地做

出针对性调整。例如桂林一些岩洞景区, 仅在桂林地区就有

18 个开放的收门票景点。在资源结构和产品结构都处于劣

势时, 景区难以持续发展。因此, 各景区若进行合作开发, 协

调好各景区的开发次序和开发重点, 则可延长合作区域整体

的生命周期。

1 .3 成本优势  景区间合作, 可通过控制在总成本中占重

大比例的价值活动的驱动因素来获得成本优势。景区相互

之间通过共享资源设施、实施一体化的开发形成“规模经

济”, 从而减少资源浪费, 降低单位成本; 通过开发技术和方
�
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法的交流获得学习效应来提高效率 , 降低开发成本; 通过共

享品牌形象 , 共享销售队伍、销售渠道, 降低销售成本; 通过

共享市场, 实现旅游客源交汇来使成本内化, 从而达到降低

交易成本的目的。

2  旅游景区企业竞合的博弈分析

首先做一下假设: ①某地有2 个景区, 甲、乙实力相当 ,

且均是理性的; ②同时面临近郊市场和经济发达的远距离市

场, 近郊市场较小但不需花大力气去开发, 若只有1 个景区

把近郊市场当成主打市场则收益为4 , 若2 个景区同时争夺

这个市场 , 则会进行价格战而导致收益为1 ; 经济发达的远距

离市场较大但需要投入多、开发成本高 , 因此单独一个景区

开发收入只能得2 , 联合开发能使成本降低都可得5 ; ③每个

景区在供给初期都只能选择一个市场作为自己的目标市场 ,

可得支付矩阵( 图1) 。

图1 支付矩阵

Fig. 1 Payoff matrix

由图1 可知, 如果2 个景区既不能相互协调达到任何有

约束力的协议, 又都希望自己独占近距离市场 , 得到更高利

润, 就会在近郊市场进行恶性竞争而两败俱伤; 如果2 个景

区分别开发近距离、远距离市场运作, 虽然总得益较高, 但并

不稳定, 因为双方都是理性的, 都追求理性的最大化 , 收益少

的景区最终也会进入周边市场以期获得更高利润 , 结局仍然

是在周边市场上的恶性竞争; 如果景区合作, 共同开发远距

离市场, 由于可分摊成本 , 并且互相推荐旅游者, 那么可各自

得到5 , 获得总收益为10 。但双方必须意识到合作的重要性 ,

只有达成协议才能共生共赢。

3  景区企业实现竞合模式的途径选择

3 .1  战略联盟的优势 战略联盟是指由2 个或2 个以上有

着对等经济实力景区企业, 为达到共同拥有市场、共同使用

资源等战略目标, 通过各种协议和契约而构成的优势互补、

风险共担、要素水平式双向流动的一种松散的合作模式。战
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略联盟的具体优势体现在: ①不涉及产权让渡 , 从而回避旅

游景区所有权与经营权两权分离的障碍和控制权转移所带

来的内部冲突; ②可从合作伙伴中获取所需要的“战略资

产”, 以弥补自身在其他经营领域中资源和核心能力的不足 ,

扩大景区企业经营范围 , 有效实现范围经济; ③促使一体化

成员之间进行合理分工 , 提高专业化分工水平 , 避免重复建

设造成资源浪费。

3 .2  战略联盟对景区竞合发展的作用 战略联盟的宗旨不

是与竞争对手“争夺”市场, 划分势力范围, 而是努力与竞争

对手共同创造并分享一个更大的市场。景区联盟成员之间

关系密切 , 共生共荣, 共进共退, 具有多次博弈的特点。双方

( 或多方) 均拥有对方所不具备的优势, 每一方都能够从对方

那里获得相应的核心利益, 作为补偿, 获得利益的一方也必

须为对方提供相应的服务。双方有共同的需求, 携手建立战

略联盟, 合作竞争 , 使竞争以新的形式在新的层次上出现, 共

同促进旅游经济的发展。

4  对旅游景区企业形成战略联盟的建议

4 .1 发挥政府的作用  制定合理的政策, 发挥政府的经济

管理职能, 服务于战略联盟。根据国家旅游产业结构调整、

优化及发展目标, 给出战略联盟的有效范围。发达国家的经

验表明 , 政府对战略联盟的规范作用在很大程度上取决于法

律规范作用的发挥程度。因此, 必须用立法形式对企业战略

联盟进行控制。

4 .2 景区管理应转变观念 首先是竞争观念的转变, 从对

抗性竞争转向合作性竞争。景区要放弃大而全、小而全的传

统发展模式, 积极参与战略联盟。其次是扩张观念的转变 ,

从重视积累和重组、忽视战略联盟转为重视联盟。第三是战

略联盟的范围要由景区之间转向整个产业链, 学会更高层次

上的合作竞争。

4 .3 慎重选择联盟伙伴  选择合作伙伴应坚持以下准则 :

①存在创造贡献的潜能, 即伙伴关系是否可为合作双方创造

传统买卖关系所无法创造的价值; ②拥有共同的价值观, 即

合作双方在驱动整个企业的基础价值上是否具有共同性; ③

存在有利于伙伴关系的环境, 由合作者对伙伴关系所持有的

态度、对未来长远计划与看法和可能发生交易的频率来决

定; ④伙伴关系的机会与企业本身的未来相谋合。

4 .4  确定适当的战略 对景区管理的每一重要工作内容进

行分析和评估, 以决定哪些工作与合作伙伴联手, 哪些由自

己独立完成 ; 研究如何有效地利用战略伙伴的优势和资源 ,

不断提高战略联盟的层次; 考虑在联盟合作时如何使本企业

增强核心竞争力, 各企业应从实际情况出发, 审视其发展战

略, 以确定战略联盟的目的。

5  结语

在新的旅游市场竞争环境中, 景区作为一类特殊的旅游

企业, 必须认识到竞合的重要性 , 整合旅游资源, 提升景区整

体竞争力。旅游景区要达到快速响应旅游者需求这一目的 ,

仅靠一个旅游景区所拥有的资源是不够的, 必须将资源延伸

到旅游供应链中的各个环节, 延伸到旅游景区以外的其他旅

游景区, 从而既保证旅游景区自身的利益, 又兼顾旅游景区

的整体利益, 为景区未来的发展开辟一条新的路径。
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草场进行轮牧, 严禁滥垦、滥牧; 对水土条件较好的土地进

行围封 , 建立草库伦、基本草牧场和稳定高产的粮料基地;

对流动和半固定沙丘进行人工补播和飞播沙生植物, 并栽

植灌木和乔木 ; 选择适宜地段, 营造以锦鸡儿为主的灌木饲

料林、柳灌等经济林和杨柳用材林。通过上述措施 , 逐步形

成乔、灌、草结合, 带、网、片配置, 建立林牧经济区 , 达到治

理沙害、发展生产的目的[ 16] 。

( 3) 该地区水土流失较严重, 因受西北季风的影响, 降

水较少, 气候干旱。结合当地植被, 应人工栽植树木。小叶

杨、旱柳、北京杨、新疆大叶杨、紫穗槐等树种, 是很好的防

沙体系树种。乔、灌、草2 ～3 行相间排列组合是最佳、结构

最优化的配置。夏秋移栽乔、灌木和雨季种植灌木、半灌木

及沙生植物是 G304 线植物防沙体系主要技术措施。

5  结论

近几年来 , 推行个体承包造林, 引进外地公司到通辽市

承包沙地造林。经过努力 , 沙漠化、水土流失得到了治理,

森林覆盖率由1978 年的8 .9 % 上升到目前的20 .89 % , 昔日

的荒山、秃岭、沙丘、沟壑披上了绿装, 重点风沙危害地区已

初步建起乔、灌、草、带、网、片相结合的防护林体系 , 风沙埋

没公路和村屯的现象明显减少 , 林业的生态、经济和社会效

益逐步显现。
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