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用“活”产品提升贺年会品牌
某种程度上来说，连续举办了

两届的“好客山东贺年会”，已经是
一个极富价值的节事品牌，作为“好
客山东”的子品牌，它有较为成熟的
操作流程、运行机制和执行体系。如
今，“好客山东贺年会”将面临第三
年的考验，怎样的方式，怎样的产品
能更好地维护这块“招牌”，让老百
姓感觉到新鲜、感受到品牌的价值，
是摆在面前的问题。

□李芳芳

如何搞活冬季旅游一直是我省面
临的难题，“好客山东
贺 年 会 ”的 出 现 在 一
定 程 度 上 破 了 这 道
题 ，也 许 是 缘 于 百 姓
们 普 遍 存在的冬季不
宜 出 游 的 心 理 ，或 者
冬 季 旅 游卖点确实不
多 ，虽 然 很 多 旅 行 社
已 经 针 对贺年会推出
了 新 的 冬 季 旅 游 线
路 ，但 从 市 场 上 看 还
远 没 有 达 到预期的效
果。1 2日上午，山东省
旅 游 局 和 省城几家有
较 高 品 牌 知名度的旅
行 社 负 责 人 ，对 贺 年
会“过大年产品”进行
了探讨分析。

节事活动最好常态化

回忆 2 0 1 0年和 2 0 1 1年两届贺年会
发现，为了营造红火、热闹的年节气氛，
所有地市都策划了多个节事活动，百姓
参与十分热情高涨，拿着手中的“贺年
礼”、“贺年福”自是合不拢嘴。活跃热闹
的 氛 围 是 有 了 ，考 虑 举 办 贺 年 会 的 初
衷，似乎还少了些东西，比如成型的产
品。撇开贺年会是否拉动了第三产业发
展不说，期间作为产品而产生的旅游线
路能否让游客动心也是值得关注的。

“对于‘过大年产品’来说，许多
线路需要有年节的气息和特色，不可避

免 这 些 资 源
又 有 着 局 限
性。比如，地
市 针 对 年 节
搞 的 活 动 持

续时间较短，不适合向游客推线路，而
具备时间要素的景区，又缺乏年味的承
载体。”山东交运旅游集团有限公司总
经理常德军首先提出了困惑，很多时
候当旅行社准备参与其中，设计几条
特色活动的年节线路时却发现可操作
性很小，因为面对时间不确定、不持
续的短期活动根本不敢向游客推荐，
如此一来可推的新线路或者特色线路
显得极少了。

山东旅行社有限公司总经理王玉
才表示，用活动做旅游线路的也不是没
有，关键一点就是确定性。“我觉得现在
缺乏的是常态化，如果提起某地的春节
首先想起一些固定的活动，那也算是很
好的卖点，以‘孔子故里过大年’为例，
借 助 文 化 的 魅 力 ，每 年 都 精 心 地 去 操
作 ，成 了 固 定 的 资 源 后 自 然 能 吸 引 游
客。所以，地市在做活动的时候，找出一
些操作价值较大的坚持做下去，前几年
吸引人气，成熟后就是产品。”

做受欢迎的“活”产品

用哲学原理分析，产品和品牌是一对
互相对立、互相依存的关系。好的产品做强
品牌，缺乏市场的产品势必有天会砸了“招
牌”。

“产品包括多种要素，简单地将几个景
区一组合就设计出一条线路不能叫旅游产
品，即便产品勉强出来了，也不一定能赢得
消费者的肯定。在这里，我要提的就是元素
和市场规律。”山东旅游有限公司副总经理
吴进军介绍说，元素就是卖点，围绕亮点元
素做产品就成功了一半。

各地市准备的贺年会“过大年产品”最
终要面向市场，提炼出当地特有的元素，而
不是“大而全”，虽然产品少但效果却不一
定差。比如济南可主推灵岩寺祈福、文庙开
笔仪式和趵突泉灯会；济宁主推文化过年，
把“孔子故里过大年”的影响力打出来；以
民俗为卖点的地市，冬季也可以只打“民俗
春节牌”等，同时再搭配上其他活动或景点
为“配菜”，然后根据市场规律看老百姓喜
欢怎样的线路，迎合市场需求去设计，要远
比囊括所有景点闭门造线路更好一些，靠
活的产品“养”好的品牌。

“从理论上来说‘好客山东贺年会’是
事件营销，目的是吸引更多游客来山东过
大年。现在城市基本上已经不是春节的最
佳载体，农村的地位反而突出了出来，所以
我认为地市也可以找寻或者打造一些年节
气息浓厚的农村，围绕特色的元素设计产
品。”常德军补充道。
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