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本章导读

     产品营销是旅行社利润的来源,是旅行社经营中唯一产生效益的因素。因

此,旅行社产品营销状况的好坏决定着旅行社能否生存。本章依次介绍了旅行社

产品营销过程中互相联系的几个方面,即旅行社产品价格的构成和分类、旅行社

产品的价格策略、旅行社产品的销售渠道和流程、旅行社产品的市场促销,最后

介绍了旅行社产品的售后服务。通过本章的学习,学生应了解产品营销的重要性

和复杂性,掌握必备的定价策略和销售策略。

    尽管有许多因素影响着旅行社经营的成败,但几乎所有成功的旅行社,无论

大小,有一点是共同的——它们都非常重视营销,并在营销方面取得了成效。营

销是一门科学,同时也是一门艺术。每一位旅行社管理人员和营销人员都应当具

备相当水平的营销知识。



一、旅行社产品价格的含义和特点

二、旅行社产品价格的构成

(一)成本

(二)税金

(三)利润

第一节　旅行社产品价格的构成和分类



第一节　旅行社产品价格的构成和分类

(二)根据旅游产品需求

程度的差别划分

1.基本旅游价格

2.非基本旅游价格

三、旅行社产品价格的分类

(一)根据旅游者所购买的旅

行社产品的内容划分1.全包

价2.半包价3.小包价4.零包

价5.单项服务价格

(三)根据经营者的

不同划分

1.旅游经营者价格

2.旅游目的地价格

3.外国旅行社价格



 第一节　旅行社产品价格的构成和分类

四、影响旅行社产品价格的因素

(一)内部因素

1.营销目标

2.营销组合策略

3.成本

4.旅行社产品的不可储存和转移

的特性

(二)外部因素

1.供求关系

2.协作部门价格调整

3.市场竞争状况

4.消费者对价格与价值的认知

5.汇率变动

6.法律和政策



 第一节　旅行社产品价格的构成和分类

【小思考】

1个月前,一家旅行社收取了36名游客每人1万元团费,准备赴某国旅游。但在出国前的

这1个月中,人民币升值了。请问,这种情况对旅行社有利还是不利?

分析:旅行社的报价1个月前就定了,且已预收了游客的全部费用。当人民币升值时,旅

行社兑换同额外币时需要支付的人民币变少了,但旅行社在国外支付的外币数额显然没有

变化,因此,这种情况当然对旅行社是有利的。



第一节　旅行社产品价格的构成和分类

【课堂讨论】

《旅行社条例》第27条规定:“旅行社不得以低于旅游成本的报价招徕旅游者。”第34条规定

:“旅行社不得要求导游人员和领队人员接待不支付接待和服务费用或者支付的费用低于接待和服

务成本的旅游团队,不得要求导游人员和领队人员承担接待旅游团队的相关费用。”第37条规定

:“旅行社将旅游业务委托给其他旅行社的,应当向接受委托的旅行社支付不低于接待和服务成本

的费用;接受委托的旅行社不得接待不支付或者不足额支付接待和服务费用的旅游团队。”

上述规定是否会影响旅行社产品价格?属于哪一种影响因素?



第二节　旅行社产品的价格策略

一、旅行社产品的定价目标

(一)当前利润最大化

(二)维持或提高市场份额

(三)产品质量领先

(四)稳定市场价格

(五)应付与防止竞争

二、旅行社产品的定价方法

(一)成本导向定价法

(二)需求导向定价法

(三)竞争导向定价法



第二节　旅行社产品的价格策略

三、旅行社产品的定价策略

(一)新产品定价策略

1.撇脂定价策略

2.渗透定价策略

3.中位定价策略

4.需求定价策略

(二)心理定价策略

1.整数定价策略

2.尾数定价策略

3.声望定价策略

4.系列定价

5.组合定价策略

6.习惯定价



第二节　旅行社产品的价格策略

(四)促销定价策略

(五)分级定价策略

(六)差别定价策略

(三)折扣定价策略

1.数量折扣

2.季节性折扣

3.时间性折扣

4.同业折扣

5.现金折扣



第二节　旅行社产品的价格策略

(二)发动提价

1.成本上涨

2.产品供给不足

3.产品无可替代

四、旅行社产品的价格调整

(一)发动降价

1.生产能力过剩

2.降价能大幅提高销售量

3.成本下降



第二节　旅行社产品的价格策略

【小思考】

     现在有的旅行社根据旅游者的年龄段甚至职业来对同一旅游产品制定不同的价格,

如老年人一个价,年轻人一个价。这也是一种差别定价方法吗?

     分析:这种定价方法缺乏合法依据,是一种歧视性的定价,不是我们所说的差别定价。



第三节　旅行社产品的销售渠道和流程

一、旅行社产品的直接销售

(一)通过门市直接销售

1.门市部的选址

2.门市部的布局

3.门市部的装饰和陈列

4.门市部销售人员的选择

5.门市部销售工作的基本流程

(二)通过互联网直接销售

1.利用互联网销售产品的优势

2.利用互联网销售产品的方式

3.利用互联网销售产品应注意的事项



第三节　旅行社产品的销售渠道和流程

二、旅行社产品的间接销售

(一)间接销售的方式

(二)间接销售策略

1.广泛性销售策略

2.选择性销售策略

3.专营性销售策略



第三节　旅行社产品的销售渠道和流程

(三)旅游中间商的选择1.经营实

力和服务质量2.中间商的目标群

体3.中间商的信誉度4.中间商对

旅行社的业务依赖性5.中间商的

合作愿望

(四)旅游中间商的管理1.建立中间商档案 及时沟通信息 实行优惠和奖励 视情况调整中间商队伍



第三节　旅行社产品的销售渠道和流程

【小思考】

    某旅行社刚刚进入某一市场,应选择哪一种间接销售策略更适当?

    分析:某旅行社刚刚进入某一市场,意味着该旅行社产品还不为大家所知,对合作伙伴还不熟

悉,还需要进行了解,因此,选择广泛性销售策略更适当。



第四节　旅行社产品的市场促销

一、市场促销的步骤

(一)确定目标人群

(二)确定目标人群对促销的反应

1.认识    2.熟悉    3.喜爱

4.偏好    5.确定    6.购买

(三)确定有效信息1.信息源

的权威性2.信息的内容合乎

主题3.信息的表述恰当4.信

息的宣传形式有利(四)选择

促销方式(五)收集反馈信息



第四节　旅行社产品的市场促销

二、促销预算

(一)量力而行法

(二)销售百分比法

(三)竞争均势法

(四)目标任务法



第四节　旅行社产品的市场促销

三、市场促销方式

(一)广告促销

1.选择广告媒介

2.注重广告创意

3.尊重事实

4.广告评估

(二)直接营销

1.人员推销

2.直接邮寄

3.电话营销

4.网络和新媒体营销

(三)销售推广1.针对旅游消费者的销

售推广2.针对旅游中间商的销售推广

3.针对推销人员的销售推广(四)旅游

公共关系营销(五)现场传播(六)品牌

营销(七)联合促销



【课堂讨论】

    某企业准备组织员工赴九寨沟旅游,时间为4天。经营同一条旅游线的旅行社很多,该企业

决定向多家旅行社询价。有两家旅行社得知消息后,派出了业务员去上门推销。

    A旅行社的业务员来推销时一再强调本旅行社产品一定是价格最低的,但对具体的行程安排

却支支吾吾;B旅行社的业务员对产品很熟悉,但当该企业提出对线路想做一些调整时,业务员直

接拒绝了企业的要求。

     这两家旅行社采取的是什么营销方式?存在哪些问题?

第四节　旅行社产品的市场促销



一、旅行社产品售后服务的内涵和作用

二、旅行社产品售后服务的方式

(一)认真处理旅游投诉

(二)进行客户回访

1. 电话回访

2. 短信回访

3. 寄送意见征询单回访

第五节　旅行社产品的售后服务

(三)寄送宣传资料

(四)短信(书信)往来

(五)节日、生日祝福

(六)举办以旅游者为主

体的聚会

(七)组织旅行社开放日

活动



【小思考】

    编辑一条回访的短信,请游客对旅行社的服务进行打分。

参考答案:尊敬的游客您好!旅途辛苦了!感谢您选择××旅行社,请对我们的服务

进行评价,非常满意5分,比较满意4分,感觉一般3分,不满意2分,非常不满意1分。

直接回复分值即可,谢谢!

第五节　旅行社产品的市场促销



【思考与练习】

一、选择题(有1个或1个以上的正确答案)

1.旅行社产品的价格由(　　)构成。　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　

A.产品成本    B.员工福利    C.利润    D.税金

2.下列选项中,可构成旅行社产品成本的是(　　)。

A.旅游服务的采购费用    B.产品销售费用    C.企业管理费用    D.员工工资

3.(　　)包含了一次旅游活动中各种相关旅游服务的费用。

A.零包价    B.单项服务价格    C.小包价    D.全包价

第五章 旅行社产品营销管理
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