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内容概要

　　《旅游景区经营管理》严格按照课程设置和教学目标安排内容，全书在体系上分为三部分：第一
部分主要阐述旅游景区管理的基本概念和相关理论及方法，明确旅游管理的对象、基本内容和组织机
构；第二部分论述旅游景区产品、特性、开发与创新；第三部分主要是从管理角度进行论述，结合管
理理论的基本职能和程序，对景区管理的重要方面展开详细论述，主要包括旅游景区的战略管理、规
划管理、营销管理、形象管理、服务管理、质量管理、安全管理、游客管理、人力资源管理和环境管
理等。

　　本书根据大量旅游景区经营与管理的实践，结合旅游业的相关要求，系统地介绍旅游景区的服务
要求及经营管理方法，适合普通高等院校（含高职高专）旅游管理专业使用，同时也适合旅游业从业
者作为培训教材。

　　为方便教学，本书配备了电子课件等教学资源。
凡选用本书作为教材的教师均可登录机械工业出版社教材服务网免费下载。
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章节摘录

版权页：插图：（l）撇脂定价作为一种高价策略，在景区产品上市初期，将产品价格定得很高，以求
得最大收入，尽快收回投资。
当市场竞争加剧时，再采取降价手段，既可限制竞争者进入，又符合旅游消费者对待价格从高到低的
心理反应，使旅游景区掌握主动权。
其缺点是，价格过高易使消费者望而生畏，不利于旅游景区开拓市场；产品利润高，容易诱发大量竞
争者加入。
（2）渗透定价是指将景区产品价格定得低一些，以吸引游客，以期迅速占领市场。
由于价格偏低，有利于迅速打开产品销路，增加盈利，还能阻止竞争对手介入，易于景区控制市场。
其缺点是投资回收期较长，降低价格的回旋余地较小。
（3）满意定价是一种介于撇脂定价（高价）与渗透定价（低价）之间的价格策略。
该定价策略适合大多数消费者的购买能力和购买心理，比较容易建立稳定的商业信誉。
2.心理定价心理定价策略是指应用心理学原理，根据不同类型消费者购买旅游产品的动机及心理影响
因素来制定价格，刺激其购买行为的发生的价格策略。
一般来说，该策略具体包括以下几种：（1）整数定价景区在定价时，采用合零凑数的方法，制定整
数价格。
把价格制定成整数能使人产生“档次高”的感觉，提高景区产品身价，有利于景区产品销售。
（2）尾数定价又称非整数定价，指景区产品的价格以零头数结尾。
尾数定价往往给消费者一种产品的价格是经过精密计算的感觉，产生一种真实感、信任感，并认为产
品价格便宜。
其缺点是对熟悉市场状况的消费者作用不大，而且会给收款带来麻烦。
（3）分等级定价将景区产品分为多个等级，每一个级别制定一个价格。
这样可使旅游者觉得各种价格反映了产品质量上的区别，并可简化旅游者的选购过程，使他们有选择
合适价格的余地。
要使这种价格结构取得成功，各种等级的产品在质量上应有明显的差别，而且等级的差别不宜过大，
级数不宜过多。
（4）声望定价景区根据“价高必优”的常规心理判断定价，利用品牌效应把景区产品定在离市场可
接受的最高价格较近，但又不超过最高价格的某个点上。
当然，声望定价法也必须做到质价相符，另外其价格不可定得过高，以免失去消费者的信任。
（5）招徕定价景区利用部分顾客求廉的心理，特意将几种商品或服务的价格定得较低，以吸引顾客
，它是以特殊价格吸引消费者，从整体上提高景区的销售收入和盈利。
3.折扣定价折扣定价是指在景区产品的交易过程中，景区产品的基本标价不变，而通过对实际价格的
调整，鼓励旅游者大量购买，促使旅游者改变购买时间或鼓励旅游者及时付款的价格策略。
该策略主要有数量折扣、季节折扣、同业折扣等策略。
同业折扣也称功能性折扣策略，即景区经营者根据各类中间商在市场营销中所担任的不同职责给予不
同的价格折扣，目的在于刺激各类旅游中间商充分发挥各自组织市场营销活动的功能进行批发业务。
三、旅游景区营销渠道策略景区营销渠道是指景区产品在其使用权转移过程中从生产领域进入消费领
域的途径，也就是景区产品从景区向旅游消费者转移过程中所经过的各个环节连接起来而形成的通道
。
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编辑推荐

《旅游景区经营管理》以国家旅游景区服务质量标准为依据，参考大量旅游景区服务与管理的实践，
结合旅游业的相关要求，系统介绍旅游景区的服务要求及管理方法。
在体系上进行了大胆尝试，引用了大量案例进行实践性教学，避免了以往教材重理论、轻实际的做法
，实用性较强。
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