重庆南岸区旅游市场营销策略研究
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直辖以来，重庆经济社会得到全面快速发展，旅游业也得到了长足发展。2006年，《重庆市国民经济和社会发展第十一个五年规划纲要》中明确提出，“充分利用自然、红色、人文旅游资源，实行联合开发，深度开发，配套开发，形成主城一片、沿江三线、城郊一圈、联动周边，重点分类，多层服务，能适应各类各层次旅游消费的多元旅游业大格局。”而南岸区作为重庆旅游资源最为丰富的区之一，搞好旅游营销工作是提高其旅游市场竞争力的关键，也是快速发展重庆旅游业的重要手段。

       一、南岸区旅游资源现状
       南岸区自然旅游资源丰富，山、水、林、泉、瀑、峡、花俱全；人文旅游资源源远流长，历史人文景观与现代文明融为一体。南滨风情路、南山森林公园、南坪商业街、涂山、黄桷古道、洋人街、寺庙道观以及众多的农家乐等，使南岸区成为重庆市旅游资源最丰富的区之一。

       二、南岸区旅游市场现状
       1.旅游市场经济总量稳定增长，但仍有较大发展空间2008年南岸区共接待海内外游客980万人次，同比增长15.3%，相比1997年的160万人增长了5.13倍；实现旅游收入19.5亿元，同比增长13.4%，相比1997年的2，3亿元增长了7.48倍。


       从图1可以看出，南岸区接待旅游人数从总体上来说呈正增长趋势。1999至2003年，其入境旅游人数增长率都高于重庆平均水平；但是从2004开始至2008年，旅游人数增长率都小于大重庆水平。另外，我们也可以看出，南岸区入境旅游人数增长率从2004年开始呈现基本稳定状态。

[image: image1.png]1999 2000 2001 2002 24372004 2005 2006 2007 2008

B2 1999-20085F B AMK ® (%) |

BIEKE: REFFERGTFLRBFREABRARIBINEENE




       图2向我们展示了南岸区旅游收入增长率的基本情况。1999到2001年增长率有一个下降的过程，从2002年开始至2008年呈现出基本稳定的态势。并且，在2006年之前与整个重庆的水平处于交替增长状态，2006年开始远远低于重庆平均水平。

       从以上分析我们可以得出一个结论，最近几年南岸区的旅游市场经济总量增长稳定，但是增长水平低于全市水平，说明南岸区的旅游市场尚有较大的挖掘和发展潜力。在这个现实条件下，南岸区旅游市场的营销策略就越发显得重要。只有利用有效的营销策略组合，才能实现南岸区旅游市场的持续蓬勃发展。

       2.旅游产业规模日益壮大，但配套服务供给相对不足

       至2008底，南岸区共有旅行社13家，其中国际旅行社1家、国内旅行社12家、门市部27处，是全市各区县中旅行社最多的区；星级宾馆12家，其中三星级宾馆6家，四星级宾馆4家；对外开放景区（点）16处，其中国家等级景区4处，国家2A级景区2处。但是，2008年到南岸区旅游的人数达到了980万人次，对宾馆和招待所的需求相对旺盛，尤其是当2003年中国美食节、2004年国际重庆火锅文化节、2007年中国第75届糖酒会在南岸举行时，宾馆和招待所的供给完全满足不了需求。

       3.旅游市场发展环境明显改善，但仍需进步

       南岸区交通便捷，五座长江大桥贯通南北，高速及高等级公路构成进出南岸区的快速通道，进出景区十分方便。在建的轻轨3号线、4号线、6号线、环线的建成，将使南岸区的交通更加方便快捷。但是，一些细节方面也应规划恰当，有些旅游景区（点）进出通道只有1条，加上节假日客流量大，旅游专车和私家车又多，导致交通拥堵情况时有发生。

       4.旅游市场竞争力明显，但仍具威胁

       旅游资源多样化是南岸区的竞争优势，不仅自然旅游资源丰富，还具备一系列人文旅游资源。但是，南岸区的红色旅游远不如沙坪坝区的渣滓洞、白公馆、歌乐山烈士陵园闻名，休闲购物也不如沙坪坝区的步行街，特色小商品更加不如磁器口的丰富多样。跳出重庆看，南岸区的南山风光更是不能和周边湖南的张家界、凤凰相比。从全国范围看，这种竞争优势更加不明显。

       三、南岸区旅游市场营销存在的问题
       1.旅游产品开发不够，缺少旅游精品

       南岸区旅游资源丰富，有价值的旅游资源多达200余个，但现已开发的景区景点却不足可开发资源的一半。近百处抗战遗址资源仅开发了几处，十多处山城夜景观景点，只初步开发了3、4处。而且，对于广阳岛这个长江流域内河第二大岛，直到2006年才修建了广阳岛大桥，把这个曾经几乎与世隔绝的神秘小岛展现在我们面前。

       虽然南岸区旅游资源多，但是却未打造出真正有特色的旅游精品。比如说，南山自有资源丰富，景点众多，且有山城夜景观景点，但由于其他景点在国内同质化现象严重，没有自己的特色和吸引力，始终不能打造出品牌效应，在国内和国际市场缺乏竞争力；黄山陪都遗迹彰显了重庆近现代的历史文化和抗战精神，但是因为缺乏规划和开发，连重庆市内都鲜有人知，更别说成为旅游精品了。

       2.旅游市场报价低与旅游产品价格高并存

       由于竞争激烈，为了扩大客源，各旅行社的市场报价都竞相削减。但是，许多有价值的旅游景点的门票价格却居高不下，旅行社唯有通过购物提成获取利润，这样只会影响旅游产品的质量和旅游企业的口碑。长此以往，在竞争中缺乏竞争优势的旅游企业就会退出市场，从而萎缩旅游市场。

       3.旅游市场营销渠道缺乏调整，忽视区域合作

       旅游市场传统营销渠道有几种，一是与政府旅游主管部门携手打造旅游文化节等推出自己的旅游产品；二是独立参加旅交会，进入行业联盟，促进交流合作，扩大市场；三是通过网络推销旅游产品，包括网络广告和网站建设等；四是外设办事处，扩大企业客源；五是通过组团业务，既降低成本又拉拢客源；六是通过旅游代理商、中间商扩大客源量。但是照目前来看，以上几种传统营销渠道都已不再完全适应旅游市场的现实状况。第一种渠道营销效果不佳，除非是新开发的旅游产品；第二种渠道营销效果也不是很理想，参加旅交会的旅游企业往往多过目标客源和潜在客源；第三种营销渠道虽然网罗面广，但漫天的网络广告令人生厌，网站建设相对来说营销效果较为明显；第四种外设办事处几乎都没有合法的经营权，且管理上具有难度，所以很多都解体了；第五种，很多旅行社都忙着接团而不是组团，加上许多组团旅游服务不到位，令旅游营销更加困难；第六种由于缺乏有效的激励机制，导致旅游代理商和中间商对旅游营销积极性不高。另外，一些政府和旅游企业忽视了在营销上合作与互补的优势，南岸区旅游也不例外。

       4，旅游市场促销力度不够，促销手段较单一

       南岸区旅游市场促销媒介主要是依靠网络、报刊杂志、标牌、印刷品，而没有好好利用电视、广播、户外广告等媒介。而且，促进营销的旅游主题活动也比较有限，对旅游代理商、中间商缺乏有效的激励机制。

       四、南岸区旅游市场营销策略
       南岸区位于重庆主城区，面临长江，背依南山，旅游资源相当丰富，包括山城夜景、南滨美食街、黄山陪都遗迹等等，既有自然生态资源，又具人文历史资源。所以，南岸区定位在都市休闲旅游区是合理的，且应该以生态旅游和红色旅游为辅。

       1.树立南岸旅游形象，加强旅游产品开发力度，打造南岸旅游精品

       （1）对已开放的旅游产品应进行深度挖掘和发展，比如黄山众多的抗战陪都遗址、山城夜景观景点、南山众多生态旅游资源，还有大禹文化、宗教文化、美食文化及花文化等。

       （2）对于尚未开发的旅游资源要合理规划、逐步开发、打造特色。比如独具特色的绝版资源广阳岛，这一长江流域内河第二大岛目前处于规划开发阶段。据了解，广阳岛将被打造成湿地公园和游艇发展规划区。南岸区应该着眼于建立全国最佳旅游区县，打造山城夜景、南滨美食街、黄山陪都遗迹、广阳岛为重点的旅游精品和都市生态旅游强区的品牌，全面提升旅游经济的市场竞争力。

       （3）根据旅游景区的特点来开发旅游商品。比如针对南山旅游，就开发印有重庆夜景的小商品、大金鹰模型等具有特色的旅游商品；针对南滨路、广阳岛等又应开发具有相应特色的旅游商品。到处都能买到的旅游商品是不具有购买价值和纪念意义的。

       2.细分旅游市场，实行差别定价

       （1）针对不同的客源特点（散客和团队、游客年纪等）、时间（旺季和淡季），对同类产品分别采用地理差价、季节差价、对象差价等策略。

       （2）旅行社对旅游产品的定价不能为了占据市场而盲目削减，需按照成本合理定价，否则只会影响旅游产品的质量和旅游企业的口碑，进而导致市场萎缩。

       3.调整旅游市场营销渠道，加强区域合作

       （1）针对以上提到的六种旅游市场营销渠道的劣势做相应调整。加大旅游产品的开发、增添旅游路线，同各级旅游协会、旅游管理部门取得联系和合作，以增加客源；多参加大型旅交会，尽量多地向目标客源和潜在客源展示旅游产品的特色；加强旅游网站建设，及时更新网站内容；改设办事处为旅行社的专线部门，依托当地旅行社开拓市场；研究旅游路线和客源，根据具体情况适当组团，以开拓更宽的市场；为旅游代理商和中间商提供适销的旅游产品和详细的相关宣传资料，让他们有利可图，从而增加其积极性。

       （2）加强与周边区县的合作，构建无障碍旅游合作区，共同发展跨区域旅游路线，实行共同开发、共同经营、共同营销。比如，以黄山陪都抗战遗址为依托，加强与重庆各红色景区（点）的合作，共同打造抗战文化旅游路线；加强与其他区县各大旅行社的合作，利用长江三峡、大足石刻等的知名度，整合旅游资源，打造生态或人文旅游路线。

       4.加大宣传，采用多种促销手段推进旅游市场的扩大

       （1）除了运用网络广告、印刷品、报刊杂志进行旅游产品的宣传外，广泛利用电视和户外广告进行视觉冲击。

       （2）精心打造南岸旅游网站。南岸区现有的旅游网站游南网（http://www.cqna.net）虽然信息较丰富，但更新较慢，几个月前的新闻还处于首页显眼位置。另外，可将重庆市旅游市场的相关重大新闻和重大主题活动作为网站建设栏目之一，在了解南岸区的同时也了解重庆的近期状况。

       （3）大力举办旅游主题活动。继续举办诸如枇杷节、南山泉水鸡文化节、火锅文化节等具有重庆和南岸特色的主题活动，并且通过各种媒体加大宣传力度。除此之外，还可以举办红色主题活动吸引青少年及家长感受黄山陪都文化，举办樱花节吸引客源体会南山美景。待广阳岛规划开发后，还可以举办与白鹭有关的主题活动。

       （4）印发类似《南岸旅游指南》的精美详细的旅游宣传资料，通过旅游代理商、中间商等扩大宣传。从某种意义上讲，旅游代理商、中间商在旅游营销过程中起着至关重要的作用，因为他们可以直接与客源接触。通过增加提成提高他们的积极性，并且通过加大折扣提高潜在客源的消费欲望。
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