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“博爱之旅·江南直通车”
开进郑州

昨日，由南京德高国旅主办，河南南湖国
际旅行社有限公司、河南畅游八方旅游有限
公司承办的2012“博爱之旅·江南直通车”河
南旅游推介会在郑举行。来自郑州及各地市
近500家旅行社代表参加了此次推介会。会
上，主办方南京德高国旅携周庄、寒山寺等
22家华东优质景区进行了集中展示，华东景
区深厚的文化底蕴和优美的景色深深吸引住
了与会人员。

活动承办方、河南南湖国际旅行社总经
理秦明浩说，河南南湖国旅自2008年与南京
德高国旅达成合作以来，合作一直很融洽，华
东年组团量稳定在1.3万人左右，今年预计在
2万人左右。 培华

回龙·天界山
三八节免门票

2012 年“踏青寻春”萌动之际，新乡回
龙·天界山景区 3 月 3 日~11 日三八节期间，
特推出免票优惠政策。以此诚邀游客到景区
触摸张荣锁《感动中国》的经典红色精神、感
悟与武当山金顶南北对峙齐名的天下铁顶
（老爷顶）的千年铁顶文化。在云峰画廊精彩
360°看太行、龙吟峡里步入“冰河世纪”。同
时和太行精灵——太行猕猴来个“亲亲相善”
的接触。

在郑州，景区联合旅行社推出了三八节
68元超值一日探美太行活动，欢迎参与。

马宝记

踏青畅游太行山
三八节王莽岭免票游

三八节之际，山西晋城王莽岭景区为
您及家人提供了一个踏青赏春的好机会、
好去处，3 月 8~11 日，王莽岭景区将对游
客免门票，登太行之巅，看云海日出，穿越
挂壁公路，赏锡崖沟冰瀑，让您度过一个
超值的春游。

王莽岭景区是国家4A级景区、国家地质
公园、国家精品红色旅游示范点、国家全民健
身活动基地、太行艺术摄影写生基地，有“太
行云顶、清凉圣境”的美誉。是许多影视剧如
《路》《沟里人》《黑金地的女人》《白银帝国》的
外景拍摄地。 姚鹏

本期话题的探讨，淮阳太昊陵管理处副
主任于树林，自然要围绕景区门票高低咋界
定说起。

在他看来，景区门票除了参照政府定价
或指导价之外，他很赞同以往有人的说法，即
价格策略三标准：高价策略、低价策略和竞价
策略。高价策略，追求利润最大化；低价策
略，追求市场占有率；竞价策略，以对等定价
或持续降价应对竞争或回避竞争。

具体采取何种方式，于树林说要看产品

特性和市场环境。
如果景区品质很高，市场供不应求，又有

不可替代性，可以采取高价策略。不过高价
也意味着高品质的服务，必须时刻关注游客
满意度。如果在区域市场内和景区同类的产
品过多，景区即便品质好，也不能定价太高，
否则会流失游客量。而新建景区，则比较适
用于低价策略，有利于扩大市场影响、以低价
迅速占领市场，更快更好地赚取人气。而对
等定价或持续降价，目的则是回避竞争或应

对竞争。以景区为例，采取的往往是以龙头
景区为价格标杆，以对等定价回避竞争。这
种回避，往往在市场上出现新的同类产品或
某个景区产品实现升级时，价格平衡就会迅
速被打破。

于树林说，对于普通游客来说，这些
看似有些专业的价格策略，懂一些有助于
出游消费。最起码你会知道，景区门票为
什么高、又为什么低，心理有预期，消费
就理性。

景区价格决策有三种：一是高价策略，追求利润最大化；二是低价策略，追求市场占有率；三是竞价策略，以
对等定价或持续降价应对竞争或回避竞争。
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本期嘉宾

郑州金辉国旅总经理 孙艳

河南省东南旅行社总经理 徐辉

淮阳太昊陵管理处副主任 于树林

新乡天界山景区营销总监 马宝记

河南金冠国际旅行社总经理 杨军

门票涨、门票降，门票高、门票低；零团费、负团费；“宰客”、暴利……
深谙旅游行业，景区、旅行社也好，旅游饭店、旅游购物也罢，充斥在游客中的这些旅游

“杂音”，似乎都和价格扯上了关系。
景区门票价格咋得来？门票是否高咋界定？参团出游如何慧眼识别零负团费？透过

价格看本质！首期“诚信联盟圆桌谈”，首先关注这一热点而又敏感话题。 记者 刘书芝

新乡天界山景区营销总监马宝记说，近几
年，旅游景区的门票力挺的“涨”声。很多景区
更是为门票价格的涨价而挖空心思地寻找站
得住脚的理由：景区内基础设施投资加大了、A
级品牌晋级了、成为知名景区了。更有甚者，
景区还未有效开发市场，只不过是创了个国家
级品牌称号，就急不可待地张罗着涨价。似乎

是，只有通过不断上调门票价格才能实现投资
回报的最大化，不涨价会让景区很掉份子。其
实，这是北方景区尤其是山水景区旅游经营的
怪圈和经营结构不合理造成的。

马宝记说，旅游消费是一个价值和使用
价值不可分离的消费行为，门票只是一个载
体，是实现景区投资回报和经营服务价值的

载体和手段。
景区扩大旅游基础设施投资和景点建设投

资，造成的景区投资成本扩大，可以通过合理幅
度的门票价格上涨调整。人文景区为了控制游
客饱和接待量，也可以适当调整景区门票，但频
度过快、幅度过高地上调门票价格，只会成为游
客为旅游服务感受买单的高台壁垒。

景区投资成本扩大可以通过合理幅度的门票价格上涨调整。人文景区为了控制游客饱和接待量，也可适
当调整景区门票，但频度过快、幅度过高，只会成为游客为旅游服务感受买单的高台壁垒。

据悉，目前东南亚、港澳、海南游均属于
“零负团费”高发区。郑州金辉国旅总经理孙
艳说，消费者参团时往往盲目追求价格便宜，
这促成“零负团费”有市场，也可以说是零负
团费产生的主要原因。孙艳说，各大正规旅
行社同类产品的报价大体上相差不多，如果
消费者抱有想以低价位享受到高品质团的不

现实想法，往往容易遭遇“零负团费”的欺
诈。比如目前港澳游参团费用如果低于2500
元以下，就有发生“零负团费”的风险，“正常
情况下仅机票就在 2000元左右、住宿再有一
两千，人家凭什么 2000多元卖给你？通过价
格你就能看出出游的品质”。

而河南金冠国际旅行社总经理杨军则提

醒游客，签合同一定要看清行程。目前“零负
团费”的表现主要有：在产品报价外另有强制
附加收费；包含次数较多的购物环节；玩一些
模糊不清的文字游戏。“因此，签合同时看清
行程安排，问清细节。必要时把各种约定在
合同上写明，以防万一发生欺诈行为在投诉
时有据可依。”

话题三：如何识别旅行社“零负团费”

目前“零负团费”的表现主要有：在产品报价外另有强制附加收费；包含次数较多的购物环节；玩一些模糊
不清的文字游戏。

话题四：低价游就一定低质吗？

在出游者的心目中，掏高价出游，就一定
要享受高品质。但低价出游也一定就是低品
质吗？综合市场线路，业内人士给出的建议
是，季节性活动、集团性采购、回馈性促销等，
往往会让利于民，这些情况下的低价不能等
同于低质。

河南省东南旅行社总经理徐辉说，东南旅
行社每年春、夏、秋三个季节都会发诸多火车

专列游，这些专列游相比市场价，有时优惠幅
度会达一半。虽然优惠这么多，但出游行程可
一点不含糊，但这低价从何而来？徐辉说：“得
益于集团采购、专列目的地政府的奖励等。”

徐辉的话，河南省中国旅行社专线经理
周昊也很赞同，“专列游中，景区对中老年人
门票的优惠、老人饮食清淡降低餐饮成本、当
地接待的团购等，都会拉低专列游的成本价，

让利于游客，出游费用自然会低很多”。
而景区结合节庆、季节特点、庆典等做的

促销，也会让市民出游享受低价的优惠。孙
艳说：“比如青天河景区现正在做的 68 元一
日游，线路还是那个线路，行程还是那个行
程，只是景区升 5A 后龙年春季想回馈市
民，优惠 100 元，线路自然也由原价 168 元
降为 68 元。”

季节性活动、集团性采购、回馈性促销等，往往会让利于民，这些情况下的低价不能等同于低质。

旅游快递


