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旅行社产品的销售策略
²旅游业是向人们提供满足旅游需求的效劳性产业。
旅游业的经营和其他行业一样，都受市场环境的影
响，都要用适应市场环境的经营观念去指导营销实
践。

²近些年来，在旅游市场营销中，随着“顾客革命〞的
兴起和旅游消费者的日益成熟，顾客对旅游产品和
效劳的品质和流通渠道的便利程度提出了更高的要
求 。

²市场主体所推销的新产品和与效劳必须符合受众的
需求。



旅游市场营销的创新开展模式：旅游超市运作

² “旅游营销〞与超市化运作开始“零距离〞接触，超
市运作作为一种营销手段，最早由法国人应用到商

品流通环节，但在效劳产品营销中引入超市化运作，

却是件新鲜事。 
² 2001年12月21日，全国首家“旅游超市〞——广州
市旅游交易推广中心投入试营业，开行业之先河。

这是中国旅游业开展史上又一里程碑



希望与困难同在

²旅游超市的建立与运营，反映了旅游市场营

销的创新运作，然而，同任何新生事物的产

生与开展一样，超市化运作在适应市场营销

开展趋势，给疲软的市场带来希望的同时，

也存在一些问题需要不断地完善与标准。



旅游超市运作有五大益处

²交易集中化

²选择多样化

²散客普通化

²咨询互动化

²效劳直接化



我们也要清醒地看到旅游超市运作也存在诸多问题

²消费者“货比三家〞再做选择容易导致展台间的互相
倾轧和恶性竞争，降价。不仅损害了全行业的利益，

而且最终受害的却是消费者，因为企业是要盈利的，

一旦价格低于盈亏平衡点，企业就“短斤少两〞，在
降低效劳质量上做手脚。

²旅游超市的兴建应该因人、因时制宜，切忌一哄而上。

²旅游超市应从深度、长远开展运作。

²网络营销对旅游超市的冲击。 



²如果采取旅游便利店的方式深入到社区，“飞入寻常
百姓家〞，直接效劳到街道社区居民，将使旅游销
售渠的拓展和创新提升到更细分、更深入的层次。

²比方上海春秋旅行社就采取“网上成团，散客享受团
价〞的电脑网络营销模式，取得了很大成功。

²网络企业可以根据许多这种来自不同地方的散客需
求，“设计产品，网上成团〞。这就是网络营销的优
势，灵活性远大于传统企业，于是就给传统营销方
式旅游超市运作模式带来巨大的冲击。 



培养忠诚顾客是营销最高境界
²企业营销的目的是为了使顾客获得满足，培养和造
就顾客对企业的忠诚，造就稳定的顾客群，表达了
营销的宗旨，是企业奋斗的目标。

²顾客的忠诚代表对企业及产品的偏好，是基于满意
的程度上的。 

²顾客的满足可分三个层次，与整体产品要领的三个
层次有关。



整体产品要领的三个层次

²核心产品，满足根本效用；

²产品形式，满足使用价值；

²扩增产品，购置产品时得到的附加效劳和利益。



²现阶段价格、性能等因素对顾客的满意程度影响较

大，企业的一切活动必须以满足顾客的需求为出发

点，按照三个层次逐步实现，不可本末倒置。

²企业必须建立一套切实可行的制度与管理，去调研，

挖掘顾客的需求，及时进行评估，按重要性排序，

并应用于生产、销售和售后效劳中去，树立良好的

企业形象。

²顾客的满足必须是真正意义上的满意，而不是形式

上的。 



²使顾客满意是一项复杂的系统工程，顾客的需求和

偏好是不断变化的，这就要求企业为了适应并满足

顾客的需求，去不断创新，使顾客获得超值享受。

²企业必须正确处理好使顾客满意和创造利润之间的

关系，通过此竞争比竞争对手做得更好使顾客满意，

培养其对企业的忠诚，造就稳定的顾客从而获得利

润，如何培养忠诚顾客，是值得旅行社管理人员深

思的。



价格战



价格战不能做什么?
1. 不能改变旅游消费者对产品的品质、功能等的
看法。换句话说，旅游者不会因为你销售的是一
个低价产品，就原谅产品质量或效劳上的缺陷。

2. 不可能改变旅游者不接受产品的根本态度。有些
旅游者的消费态度对低价产品就是没有兴趣，这
时候，产品降价没有任何意义。

3. 不可能通过价格战到达建立忠诚度或顾客口碑的
目的。



价格战怎么打？

1. 打价格战的目的是什么？

² 成熟的降价，目的性很强。

² 它的目的，可分为提高市场占有率，市场渗
透以提高认知度，吸引特定消费人群，尽快
脱手某类产品、加速滞销产品的销售，等等。



价格战怎么打？

2. 选择什么产品降价？
3. 为什么旅行社全行业微利？这里面有个问
题，那就是因为我们一降价，就是所有的产
品都降价，而不是有序列的降价。

4. 优秀的商家很清楚一个降价产品和其他产
品之间的关系，它会把商品分为上等〔高端、
利润产品〕、中等〔平价、争取市场〕、下
等〔吸引目光〕，以下等产品来吸引消费者
的目光，并带动上等、中等产品的销售。

5. 而旅行社行业那么是一打价格战，就所有
的产品都低价，结果，各方都输。



价格战怎么打？

3. 时间的选择
4. 很多旅行社对降价的时间、期限的选择往
往是无目的、或者完全根据对手而动。

5. 商贸效劳业的一些做法值得我们效仿，他
们往往选在旺季来临之前搞一下降价或让利
销售，市场起来了价格就回调，或选择节假
日、周末、店庆、周年庆等，让人感觉到师
出有名。 



价格战怎么打？

4. 具体优惠手段
5. 旅行社的优惠手段，根本就是清一色的直
接降价。对于旅行社产品来说，价格优惠，
对旅游者有多少吸引力。一个2000元的产
品，优惠了60元，可能就是一半的利润没
有了，而旅游者还嫌优惠得不够。除了降价，
还有没有别的方法呢？是不是一讲到优惠，
就一定是做减法。加法是不是也是降价的一
种手段。



旅行社的价格战

²从经济学的角度来说，价格战也是企业之间的重新
划分属地的一种手段，这很像以前的战争，目的是
抢夺已被他人占有的市场“领土〞。

²而旅行社行业的价格战，并没有到达攻城掠地的目
的，没有把竞争对手逐出市场，没有更多地销售了
产品；更没有培育出了行业内的品牌。

²相反，其结果是行业的社会形象反而越来越被矮化。



价格战的前后处理

☺在价格战进行的过程以及价格战以后我们应
该怎样做呢？

☺首先，必须明确，无论价格战是出于什么目
的，都不能以牺牲旅行社产品的质量为代价。

☺其次，通过价格战占有市场后，当务之急就
是要建立价格战的壁垒，确保“低本钱领先〞
的优势，防止对手重演“黄袍加身〞的戏法。



怎样防止价格战?
²防止价格战的方法很多，关键是如何形成自己的“绝
杀〞。从市场角度来说，细分市场并在这个市场建
立绝对的领袖地位。

²广之旅以神农架为目的地的旅游产品就是这样做的，
上海春秋国旅之所以要组建包机公司，我认为一个
目的也是在这里；建立品牌，通过技术创新，如上
海春秋国际旅行社形成技术上的惟我独有，等等。

²对于绝大多数旅行社来说，要形成这些绝杀是困难
的。怎么办?我以为只要旅行社总经理有这样的观
念，愿意去尝试，网罗一些有思想有创意的工作人
员，是不难做到的，这就是产品设计创新。 



效劳的定价 
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