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一、旅游市场和旅游市场营销
旅游市场有广义和狭义之分：广义的旅游市场是指旅

游产品在交换过程中所反映的各种经济现象的总和；狭义

的旅游市场是指在一定时间、一定地点对某种旅游产品具

有购买能力的消费者，从这个意义上说，旅游市场包括旅

游需求市场和旅游客源市场。旅游市场不同于其他产品市

场和服务市场，它具有异地性、多样性、季节性、波动性和

高度竞争性等特征。因此，在开发旅游市场时，应该注意其

重要特征，结合实际情况并依据现代旅游市场需求的发展

趋势，全面地对客源市场进行营销，从而获得最高效益。旅

游市场营销是旅游经济个体（个人或组织）对思想、产品和

服务的构思、定价、促销和分销的计划和执行过程，以实现

达到经济个体（个人和组织）目标的交换。

面对 21 世纪竞争激烈的现代旅游市场，旅游景区不
但要设计出与众不同的旅游产品， 还必须充分发挥自己

的优势，详细地对市场进行调研、预测，在对整体旅游市

场进行细分的基础上，结合景区实际情况，选择最具潜力

的客源市场，并根据客源市场的文化背景、人们的需求情

况，确定与之相适应的旅游产品及营销策略，全面满足客

源市场需求。

黄河石林景区作为一个旅游市场的经营主体， 旅游

客源市场就是它的生命线。 一个景区存在的价值主要是

从社会效益和经济效益两方面体现的， 而经济效益的体

现主要是由它的客源市场来决定的。 黄河石林是一个新

开发的旅游景区，现在知名度还不是很高，只有积极地开

展市场营销活动，才能更好地获取经济效益。

二、黄河石林旅游景区客源市场分析
（一）景区资源概况

黄河石林旅游景区位于甘肃省白银市景泰县境内，

与宁夏回族自治区和腾格里沙漠接壤，距景泰县城 60 公
里，距甘肃省省会兰州 170 公里，距白银市 70 公里，距武
威市 261 公里， 距银川市 390 公里。 经过几年的初步开
发， 于 2004 年 1 月景区正式被批准为国家地质公园；

2007年，被评为国家 4A级旅游景区。 黄河石林生成于二
三百万年前的第三纪末，由于燕山运动使地壳上升、河床

下切，加之风化、雨蚀、重力坍塌等自然作用，形成了以黄

褐色沙砾岩为主的集雅丹、 丹霞、 峰林为一体的地貌奇

观。 景泰黄河石林景区内的景点主要有饮马大峡谷、老龙

沟、豹子沟、龙湾古水寺、清凉寺、神龙沟、观音崖、千米洞

等。 另外，景区内自然地貌组合独特，石林、黄河、沙漠、戈

壁、绿洲、村庄等形成了别具特色的风格。

（二）景区客源份额分析

（三）景区客源市场优、劣势分析

1.银川市场
景区对银川市场吸引力的优势体现在： 客源地有强

烈的旅游动机，在黄河石林景区周边范围内，银川市场的
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表 1 景区入景客源市场统计表

表 2 景区入景人数统计表
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社会经济水平较高，居民出游意识和出游能力较强；旅游

市场期待鲜明的旅游产品， 黄河石林景区的独特旅游资

源能够适应市场不断求新、求异的要求；景区在银川市场

进行了大量宣传，使其在银川市场有了一定的知名度。

景区对银川市场吸引力的劣势体现在： 甘肃和宁夏

同属于西北地区，景区大多以西北的荒凉、黄土高原的地

质地貌为主，同质性较强；目前黄河石林景区接待的银川

游客主要为散客，旅行社团队少；黄河石林景区接待能力

较差，服务水平低，给旅游营销工作带来很多困难。

2．兰州市场
景区对兰州市场吸引力的优势体现在： 黄河石林为

甘肃多所高校社会实践基地， 高校为黄河石林带来了一

定的学生客源；兰州市距黄河石林仅 170 公里，随着周末
休闲度假游和乡村游的兴起， 为双休日的家庭旅游提供

了便利。

景区对兰州市场吸引力的劣势体现在：兰州游客中散

客所占比例大，景区在组织和管理时相对困难；尚未与旅

行社建立良好的合作关系，旅行社普遍信心不足，对投入

后的回报有隐忧。

3.其他市场
景泰黄河石林对于其他市场采取谨慎开发的态度，

这样可以减少营销费用和开支。 因为目前黄河

石林旅游景区的知名度不高， 游客向往度不足；

景区人力、财力有限，如果选择的市场太多，而经

费有限，就会出现“遍地开花，无处结果”的现象。

（四）服务质量评价

在竞争日益激烈的旅游市场中，旅游景区一

方面要提升项目与园区环境的硬件设施，另一方

面也要提升服务质量等软件设施。 黄河石林的

多数从业人员是龙湾村的村民，他们缺乏系统培

训，服务意识不强，对待游客态度生硬。

在如今旅游景区项目竞争愈加激烈的时代，

服务质量在很大程度上决定着景区的市场份额。

因此，对于黄河石林景区，想要得到快速发展吸

引更多游客前来旅游，就必须加大力度，提升服

务质量，一切以游客为中心，才能在市场中占有

一席之地。

（五）品牌知名度、市场认知度分析

景泰黄河石林旅游景区前期虽有广告投入， 但因没

有整体的规划，并且宣传没有抓住要点，缺乏特色，因此，

市场的冲击力不大， 其品牌没有在消费者心目中留下深

刻印象，从而直接影响旅游消费行为。 在旅游市场中，品

牌知名度的高低直接影响销售额。 因此，品牌知名度低是

黄河石林旅游景区发展的一大障碍。

黄河石林目前品牌知名度低， 没有形成良好的品牌

信誉度、认知度。 所以，没有培育起良好的消费市场，只能

借助零星的广告与同行的品牌来拉动销售。 因此，目前的

工作重点应是品牌的提升和品牌知名度的塑造， 从而通

过品牌拉动市场消费。

三、黄河石林旅游景区市场营销策略
（一）制定宣传主题，全面开展宣传促销活动

宣传促销是扩大旅游产品知名度、 提高经济效益的

重要因素，也是做好景区经营必不可少的条件。 对于刚开

发不久的黄河石林景区来说，宣传促销更为重要。 如在黄

河石林曾拍摄过电影《神话》的片段，可利用成龙的名人

效应制定出“世外桃源，山水胜境，《神话》境界”的宣传主

题。 另外，可根据兰州市这一黄河石林最大的潜在客源市

场，制定出专门针对兰州市场的“神奇黄河石林，兰州后

花园，兰州人的旅居之家”等宣传主题。

黄河石林作为国家级地质公园，其资源具有区域垄断

性。 因此，可以将其特色资源作为主打品牌，结合产品策

划，全方位进行宣传。 宣传方式和宣传内容要体现可听、

可视、可触的有机结合，从而完善黄河石林旅游资源的整

体宣传、促销模式。

可选择的宣传方式见下表：

（二）根据国内外旅游形势，做好长期促销工作

旅游市场的开发和景区经营不是一朝一夕的事，旅

游业不是投入就马上见效的产业。 黄河石林必须做好长

期的宣传工作， 做好旅游旺季交替时节的对外宣传尤其

重要。 例如在每年 11 月至来年 3 月的旅游淡季，景区可
给予来访游客更多优惠；同时，对景区夏秋时节的图片、

信息等进行宣传，为旺季做好准备。
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黄河石林具有资源独特性、可进入性好等开发条件，

要迅速提高知名度，招徕更多游客，景区可通过给予国内

各家旅游社比其他旅游景点给予的更多优惠， 使旅行社

更愿意推销黄河石林， 把团队带到黄河石林来， 由近而

远，吸引游客。

同时， 要尽快根据旅游形势确定旅游产品的国外市

场，为景区的长远发展做规划，规划好核心旅游客源市场

和远程旅游客源市场。 就目前来说，景区虽然没有很多的

外国游客， 但来石林考察的外国专家都充分肯定黄河石

林的旅游资源。 因此，为保证黄河石林在西北旅游业发展

到一定的规模时很快进入国际旅游市场， 景区应该制度

远程旅游促销计划。

（三）区分顾客类别，制定特色各异的旅游线路和营

销方案

随团出游的游客由于他们受到统一行动和统一安排

时间的限制， 旅游线路的景点就该是景区精华部分的代

表， 自助旅游的游客一般具有更多的探险精神和更强的

游览自主性， 景区需要为他们尽可能多的提供相关的信

息，供他们自由选择，自驾车出游的游客一般都是景区周

边省市的游客， 尽量为他们提供驾车至景区及其在景区

驾车游览的详细线路图。

黄河石林旅游景区的客源市场主要以兰州和银川为

主。 其中兰州客源市场以自助游和自驾车出游的散客为

主，对这一目标市场制定营销方案时，要包括到达石林的

交通线路图，饮马沟的石林景观，石林的地质构造、科研

价值，龙湾村的人文等。 而宁夏市场则以旅游团队为主，

就要着力宣传黄河石林的精华部分———石林风光， 这些

游客停留的时间一般比较短。

（四）丰富旅游产品内涵，积极开发多种旅游产品

旅游产品由吃、住、行、游、购、娱六要素组成，其中最

能带来经济效益的还是娱乐和购物。 黄河石林作为一个

现阶段还以自然景观观光为主要经营项目的旅游景点，

在娱乐和购物方面还不是很重视， 娱乐活动有一些开展

尚未形成规模，管理和经营都很混乱，而购物方面现在几

乎是一片空白。

在开展营销活动时，要进行积极引导，充分利用旅游

商品和旅游纪念品营销，强化游客体验，进而获得更多的

经济效益。 顾客的体验是以商品为道具的，在游客的景区

浏览经历中， 旅游纪念品扮演的是一种体验标志物的角

色，它是引导游客回忆的重要线索，起到强化旅游体验的

作用。 因此，应当加快对黄河石林旅游商品和旅游纪念品

的开发，以当地的刺绣、剪纸、黄河奇石等为基础，开发出

具有石林特色的其他旅游纪念品， 通过销售旅游纪念品

促进景区的发展。

（五）加强文化建设，提高景区文化内涵

旅游的本质属性是文化，感受文化差异、探索文化、

体验文化是旅游行为永远的的动机， 旅游文化是现代旅

游业发展的立足点和灵魂， 也是旅游产品竞争的底蕴所

在。

黄河石林的地质构造极为特殊，在国内实属罕见，具

有很高的科研价值， 研究黄河石林的地质构造对研究喜

马拉雅造山运动以后的气候变化等有重要的参考价值。

在宣传自然风光的同时也应加大对其科学文化内涵的探

索，吸引以科考为目的的旅游者，并对这些旅游者给予一

定的优惠政策。

另外， 在导游讲解方面， 不能简单地指着山形说造

型，而应当就其地质构造、形成原因等加以整理，进行深

入浅出地讲解， 激发旅游者的兴趣， 满足旅游者的求知

欲，让游客的石林之行不仅进行一次观光游览之旅，更是

聆听一堂生动的地理课， 或者是在讲解过程中插入一些

神话传说， 让游客在这些生动的故事中记住黄河石林这

片神奇的土地。

（六）整合区域内其他景点，进行大规模营销

由于各旅游景点在地理空间上的差距， 导致各景点

间缺乏合作。 黄河石林尚未与区域内的景点形成联合营

销。 单独为政的营销方式花费多，效果较联合营销为差，

并且在很大程度上造成了游客的流失。

在黄河石林以东 100 公里是宁夏沙坡头景区， 该景
区也是处在黄河曲流经过的地方。 2005年，游客年接待量
将近 80 万人次，因此，景泰石林景区应与沙坡头景区建
立合作关系，通过联合促销，组成一条黄金旅游线路，借

助它的影响力，扩大石林旅游景区的知名度。 另外，在景

区市场经营过程中， 不但要善于与地区旅游景点联合促

销，还要善于巧妙组合自身特有资源，突显特色，从而吸

引更多的游客。
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