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不卷价格，旅行社还能卷什么？
◎ 记者 贾 露◎ 记者 贾 露

随着互联网的普及和在线旅游平

台的兴起，旅游市场的竞争愈发激烈。

消费者在选择旅游产品时，不再仅仅关

注价格因素，而是更加注重旅行的品

质、个性化体验以及服务的专业性与便

捷性。

在避免价格战的前提下，旅行社如

何跳出传统思维框架？面对激烈的旅游

市场，还在哪些维度上“卷”出新高度，以

实现品牌与市场的双赢？

面临的挑战

在当前市场环境，旅行社面临多重

挑战，这些挑战不仅影响了它们的经营

状况，还对整个行业的可持续发展提出

了考验。旅行社

【价格战困局】价格战是旅行社间长

期存在的竞争手段，通过降价吸引游

客。短期内可能增加市场份额，但长期

会压缩行业利润，迫使旅行社牺牲服务

质量，降低游客满意度。这种恶性循环

损害了品牌形象，并对行业健康发展产

生负面影响。

【市场需求变化】市场需求的变化要

求旅行社提供更高质量的服务。随着经

济发展和消费水平提高，游客对旅游产

品的需求日益多样化和个性化。他们不

再满足于传统跟团游，而是寻求独特和

定制化的体验。这给传统旅行社在产品

设计和服务提供上带来挑战，难以满足

所有游客的需求。

【竞争格局重塑】竞争格局的重塑也

是一个不容忽视的问题。随着互联网技

术的发展，在线旅游平台激增，这也为游

客提供了更为便捷的预订渠道。这些

平台通过大数据分析，能够精准地推送

个性化旅游产品，满足不同游客的特定

需求。这种精准营销和服务模式对传统

旅行社构成了巨大的挑战，迫使它们不

得不重新思考自身的经营模式和市场定

位。

强化深度广度，“卷”体验

在“大众旅游”时代，旅游产品往往

是标准化、统一化的，缺乏个性和灵活

性。游客在选择旅游产品时，往往只能

在有限的选项中做出选择，很难找到完

全符合自己需求的方案。然而，随着社

会的发展和人们生活水平的提高，越来

越多的游客开始追求独特的旅游体验，

希望能够通过旅行来实现自我价值和个

性化需求的满足。正是在这种背景下，

“小众定制”旅游应运而生。

转型需求促使旅行社开始探索非价

格竞争的新策略。乔布斯曾说：“创新区

别于领导者和追随者。”诚然，唯有创新，

才能够逐步成为行业的领导者，而非价

格战中的追随者。一些旅行社开始专

注于提供定制化旅游服务，满足消费者

对个性化体验的追求。通过引入高科

技手段，如虚拟现实 (VR)和增强现实

(AR)，旅行社能够为客户提供更为丰富

和互动的旅游体验。这种服务创新不

仅提升了客户体验，也为企业创造了新

的收入来源。

根据国家统计局数据，2022 年中国

定制旅游市场规模为 3044.34 亿元，同比

增长 7.55%。其中，携程作为领先的在线

票务服务公司，自1999年创立以来，已在

纳斯达克上市，并於 2018 年推出定制师

认证体系。据预测，到2025年，中国定制

旅游行业的市场规模将达到 3,400 亿元，

年均增长率将达到 9.2%。在未来几年，

定制旅游行业将继续得到政府、社会和

市场等多方面的大力支持，并朝着更高

的发展阶段迈进。

可见，在“大众旅游”向“小众定制”

转变的趋势下，“定制化”服务已然成为

旅游市场的重要发展方向之一。这不仅

要求旅行社拥有强大的资源整合能力，

还需具备敏锐的市场洞察力和专业的服

务团队，以确保每一次旅行都成为独一

无二的难忘经历。

近年，我省多家旅行社通过深入分

析客户需求，结合当地旅游资源，已开发

出一系列个性化定制游产品。记者了解

到，杭州一家知名旅行社推出一项“私人

订制”服务，允许客户根据自己的兴趣和

时间安排，选择特定的景点、餐饮和住

宿，甚至可以定制文化体验活动，如书

法、茶艺课程。这种服务不仅提升了客

户的满意度，也使得旅行社能够收取更

高的服务费，从而在价格战之外找到了

新的盈利点。

此外，产品差异化策略也是旅行社

转型的重要方向。开发特色旅游产品和

针对不同客户群体的定制化产品，能够

满足市场上多样化的旅游需求。例如，

针对特定兴趣群体，如摄影爱好者、美食

探索者，设计专门的旅游路线，提供专业

的导游服务和特色体验活动等等。

浙江一家专深耕研学领域的旅行

社，近年开始专注于开发以文化体验为

核心的特色旅游产品，“旅游不仅仅是地

理空间的移动，更是文化的交流与碰

撞。结合古村的文化遗产和传统手工

艺，我们打造了体验感合趣味性兼备的

‘古村落探秘之旅’，这款产品自今天暑

期推出以来，市场反响一直不错。”该旅

行社产品开发经理告诉记者，接下来，他

们还将针对不同群体，推出如“亲子探秘

之旅”“夕阳红探秘团”等更为细分化的

产品。

调查数据显示，有超过60%的游客愿

意为具有文化深度和教育意义的旅游产

品支付更高的费用。这不仅满足了游客

对个性化和深度体验的需求，也为旅行

社带来了更高的利润率。旅行社在打破

传统，开发特色旅游产品的过程中，不单

单是为旅游市场提供了新奇的旅行体

验，实则也为自己在激烈的市场竞争中

找到了新的立足点。

旅行社专注特定领域，“卷”服务

如今，游客的评价与反馈对于旅行

社的品牌形象至关重要。通过提供优质

的服务，旅行社可以赢得良好的口碑，从

而利用口碑效应吸引更多潜在客户。

许多具备较高市场敏锐度的旅行社

企业，便察觉到了老年市场的巨大潜力

和商机。随着社会老龄化趋势的加剧，

越来越多的老年人退休后拥有更多的

闲暇时间和经济能力，他们渴望在晚

年享受丰富多彩的旅游生活。这一极

具潜力的市场促使旅行社必须采取新

的策略，以满足这一特定群体的旅游需

求。

于是，一部分旅行社迅速调整市场

策略，开始将目光投向老年市场，开发符

合老年人需求的旅游产品。这些产品不

仅包括传统的观光旅游，还包括养生度

假、文化体验、亲子家庭游等多种形式，

以满足老年人多样化的旅游需求。通过

细致入微的服务和贴心的安排，这些旅

行社成功地吸引了大量老年客户的关注

和参与，进一步拓展了市场份额。

去年，临安的一家旅行社与当地的

养老机构、医疗机构以及文化体育等相

关企业建立了紧密的合作关系。通过这

种合作，他们共同开发了多款深受老年

人喜爱的旅游产品。据该旅行社产品部

的负责人介绍，旅行社会通过一对一咨

询的方式，提前了解老年游客的个人喜

好和身体状况，从而提供更贴心、合意

的旅游建议和行程安排。去年他们推

出了一款名为“候鸟式”的旅游服务，这

款服务允许老年人在不同的季节选择

不同的旅游目的地，从而享受到不同地

区的特色养老服务。这种灵活多变的

旅游方式一经推出，便受到了广大老年

人的热烈欢迎。此外，该旅行社在产品

差异化方面做出了积极尝试，与当地的

文化机构携手合作，组织了书法、绘画、

戏曲等丰富的文化活动。这种独特的

旅游体验不仅吸引了许多“回头客”，还

产生了显著的口碑效应。据了解，该旅

行社目前正在尝试开发以养生、休闲为

主的旅游产品，如温泉疗养游、慢节奏

的乡村体验游等，“这类产品不仅迎合了

老年人对健康和休闲的追求，也是我们

对老年市场表达理解和关怀的一次全新

的探索。”

随着旅游业的不断发展，越来越多

的旅行社开始在服务创新方面进行积极

的尝试。他们不光通风拓展渠道开发新

型的旅游产品，还引入智能穿戴设备和

移动应用等各种高科技手段，，为老年游

客提供更加安全和便捷的旅游体验。这

些智能设备不仅能够实时监测老年游客

的健康状况，还能在紧急情况下迅速发

出呼叫信号，确保他们能够得到及时的

医疗援助。

记者了解到，一些新近推出的旅游

产品不仅配备了紧急呼叫系统，还整合

了健康监测功能。如智能手环可实时监

测心率、血压等关键健康指标，并在异常

情况下自动发送警报。此外，移动应用

程序也提供了详细的健康数据记录和分

析功能，帮助老年游客更好地了解自己

的身体状况。这些创新举措不仅让老年

游客在旅途中感到更加安心，也让其家

人更加放心。

随着旅游市场的日益成熟与消费者需求的多元化，传统旅行社单纯依赖价格战吸引客源的策略已显乏力。面对即将到来的中秋与国庆长假这一旅

游高峰期，旅行社如何在不陷入价格恶性竞争的同时，探索新的增长点与竞争优势，成为业界关注的焦点。

随着旅游市场的日益成熟与消费者需求的多元化，传统旅行社单纯依赖价格战吸引客源的策略已显乏力。面对即将到来的中秋与国庆长假这一旅

游高峰期，旅行社如何在不陷入价格恶性竞争的同时，探索新的增长点与竞争优势，成为业界关注的焦点。

【记者手记】

“不卷价格”并不意味着旅行社在市场竞争中无所作为。相反，这恰恰为旅行社

提供了转型升级、创新发展的契机。面对消费者日益增长的个性化、品质化需求，行

业价格战疲态尽显，在当今这个竞争激烈的旅游市场中，旅行社若想脱颖而出，就必

须创新思维，优化服务，进而探索更为广阔且可持续的发展路径。

通过深化服务体验、挖掘文化内容、科技赋能创新、推动绿色旅游以及加强品牌

建设与文化传播等多方面的努力，旅行社完全可以在不牺牲利润的前提下，实现高质

量的发展。未来，那些能够精准把握市场需求变化、勇于探索新路径的旅行社，必将

在旅游市场的蓝海中乘风破浪，引领行业潮流。


