
景景区区放放下下身身段段
市市场场更更健健康康
以前靠公家的小旅行社没了

靠公款旅游的小旅行社
业务量比大社还多

前几年，每个旅行社都有不少机
关单位的包团业务。比如我们公司，包
团业务占到总数的一半以上。那时旅游
市场上有很多小旅行社，往往就两三个
工作人员，但是一年的业务量可能比一
些大旅行社还要多。这些小旅行社往往
盯着几个政府部门或者单位，有的单位
员工一两百人，一年就得出去两三次，
只做他们的生意，就完全能够生存了。

2012年12月，八项规定出台，全国
各地的公务会议、公款消费等大幅减
少，旅游业开始迎来寒
冬。首先受到重创的就是
这些单一以政府业务为
主的小旅行社。大概半年
的工夫，这些小旅行社就
不行了，到现在基本全都

“死”光了，大旅行社也遭
遇了不小的打击。

其实八项规定刚刚出
来时，很多人还不以为意，
那个时候出现了一些变相
的公款旅游。比如有的单
位以考察、培训、调研的名
义组织旅游，或者即便是
公款旅游，也口风很紧，都
说是自己出来玩的。

但其实单位组织出
游非常明显，一般都会有
单位领导，一大群人跟着
领导走。但八项规定四年
来落实得越来越严格，偷
偷摸摸的公款旅游也几
乎看不到了。拿着公家的
钱出来玩，不光领导受处分，参与的每
个人都逃不掉。看到真的是要重拳出
击，也就没人再冒这个险。

坐等业务行不通了
业务人员重新跑市场

小旅行社不行了，我们这种大企业
也经历了生存考验。原来机关单位包团
业务比较多，不用绞尽脑汁打广告，只
要平时和客户单位交流好、服务好，团
就呼呼地来了，利润很稳定。但是公款
旅游被遏制后，目标客户群发生了巨大
的变化，产品也要跟着调整。

比如原来都是机关单位提出明确
要求，要去哪、住几星级酒店、逛哪些
景点，我们可以有针对性地设计出一
个产品或行程，批量化满足客户需求。
但现在不同，要针对散客市场，研究大
众化的、私人定制类的产品，比如针对
中学生的冬令营、夏令营，针对老年人

市场的夕阳游等。所有产品都得重新
设计，企业不得不经历转型。

这四年间的转型是很痛苦的。转
型过程中也有很长一段时间是既没有
团客，散客又没发展起来的阶段。像我
们这种大型的旅行社，有很多连锁门
店，尚可以保持正常的业务，但也肯定
对公司的收入产生巨大影响。

业务人员压力随之骤增，要重新跑
市场，为了一两个散客都要拼广告、拼
价钱、拼服务，运营难度也更大了。

景区不挑三拣四
市场竞争更健康

八项规定杜绝了公
款旅游，长期来看对旅游
市场的发展是好的。现在
我们的业务中，以个人度
假游为主，基本是家庭为
单位。我们发的团，基本
上都是通过广告宣传，三
三两两拼起来的散客团。

包团的客户也从机
关单位团体转化为公司
出游，比如有的公司会以
旅游形式给予员工一些
奖励。有的机关单位确实
是要外出考察，也都严格
按照国家规定来，外出前
都要经过严格的文件审
批，通过招投标来确定旅
行社。有些甚至提出要
求，如必须达到 5A 级、
有赴日韩签证资格等。

不单是客户群体正
常化，市场竞争也越来越
健康。放在以前，有些有

自己酒店、度假村的景区，常常有机关
单位以会议名义一住两三天，实为度
假。这种景区，以前我们根本预订不上，
人家也不愿接待旅行社。一是他们不需
要我们的客源，二是我们的报价要低一
些。他们更愿意和机关单位直接对接，
利润空间大、操作流程也简单。

八项规定对这类景区的影响也
很大，尤其是头两年，他们也低迷了
一段时间。后来随着自驾游团队、散
客增加，他们的业务量才开始回升。
现在，他们也走上市场化轨道，愿意
和旅行社联系，接待旅行社提供的
团客。

和过去旅行社完全让步于公款旅
游相比，现在到了旅游旺季，我们与其
他旅行社之间完全是一种健康的竞
争。散客的位置放得更高、客户的满意
度更加重要，任何地方的旅游发展，都
必然要走这种正规化的途径，这对旅
行社的长远发展也是有好处的。

半半数数礼礼品品公公司司
选选择择转转行行

剩下的也都主攻企业客户

昔日业务多
分店开了三四家

我最初在济南一家比较大的礼品
公司做业务经理，当时政府机构属于
大客户。因为政府机关有会议、活动或
者节日，都会购买礼品。一年到头，我
们都非常忙碌。

那时候，最受欢迎的就是礼品
摆台，一个标价三四百的，有些甚
至还上千，经常用于会议礼品。尤
其到了过年，销售量能赶上平时的
一倍，从瓜果蔬菜，到海鲜礼品、装
饰品，订货种类特别丰富，尤其是
红酒，在节日期间卖得
特别好。

由于业务多，我们
的礼品专卖店开了三四
家分店，分布在济南各个
地区，尤其到了快过年的
时候，最大的专卖店都
挤得满满的，光业务员
就得近百人。

不过，这个情况在
2012年底消失了。2012
年，山东落实中央“八
项规定”精神，政府机关
的客户基本都取消了福
利和会议礼品的购买，
之前订的货也都退了，
到了临过年前一周，原
先热闹的专卖店只有
零星几个人，没办法，
店里的业务员都分批
放假了。

我当时还计算了一
下，比起之前过年期间，
销售量下降了至少80%。

转战企业客户
报价甚至低于市场价

一直到2013年、2014年，礼品专卖
店的业务一直不景气，2013年的销售
额，比2012年少了六成左右。虽然也有
政府机关过来购买会议用品，但是都
非常谨慎，甚至会议的文件袋都不敢
购买，只是买一些纸笔等必备品，他们
也不敢开着公车来了。

没有了生意，实体门店自然也
开不下去了，最后只剩了一家。业
务员从近百个降到了只有十几个，
很多同行都转行去健康行业等领
域。我们曾经估算过，济南约有一
半的礼品公司都转行了，剩下的礼
品公司也都大多关闭了实体店，只
租间办公室，有了订单，就联系厂
家进货。

我和同事也纷纷离开了这个礼品
公司，转而经营自己的礼品公司，我们
不再专注于政府机构，而是转向企业。
我记得那时候为了拓展客户，天天跑
企业，比如银行、电力等，通过朋友介
绍关系，一一拜访。

可是企业会反复比较网店的价
格，如果价格报得高，就会立马拒绝购
买。当时很多礼品店也都转向企业客
户，我们为了吸引客户，报价甚至比市
场价还要低一些。

5万以上的礼品先投标
标书做了不少

但是到了去年，情况
逐渐好转起来。

有些政府机关主动
找到我们，购买会议活动
礼品，或给员工购买福
利。跟他们聊天时才知
道，一开始他们并不知道
给职工发什么福利才能
符合要求，于是干脆不
发，避免惹来麻烦。但在
2015年年初，山东省总工
会出台职工福利发放标
准，规定每年节日福利总
额不能超过1000元。有了
标准，政府机关就开始进
行购买了。

但是跟之前不同，他
们购买礼品跟企业一样，
需要先比较价格，因为价
格差得太多，他们就会承
担“收了回扣”的风险。而
发票也必须要一一写明
买了什么，每件多少钱，

列出明细。
同时，虚开发票的基本没有了，就

是有时候他们买的水果、食品没办法
开发票，可以从我这里开出来，然后我
再把钱支付给相应的商家。

虽然放开了职工福利，但是政府
机关在购买时，也会先询问我们，其
他政府机关都买了什么，他们买一样
的。福利大部分以洗漱用品、日用品
和食品居多，会议礼品就是一个杯
子，加起来每个人也就100元左右。像
是红酒、摆台基本没人购买了，连我
们合作的工艺品厂家，也都关门了一
大半。

我们的工作也渐渐繁琐起来了，
除了要不停地接受政府机关的询问和
协商，超过5万的礼品，还要进行投标。
一年下来，我都记不清做了多少标书。

总之，我们目前的经营很乐观，但
是不再以政府机关为主要客户群体，
而是多方维系客户，分担风险。

纪委工作人员询问店主有无公款签单订购高档礼品烟酒的情况。（资料片） 新华社发 不少风景名胜区的高档会所逐步回归大众，服务寻常百姓，价格也很亲民。

我是济南一
家礼品公司从业
者，八项规定出台
的四年来，礼品行
业也经历了衰退
和慢慢复苏，在这
个过程中，一半的
同行都转行了。而
我们的目标客户，
也从政府逐渐变成
了企业。

口述：济南某礼品
公司从业者
本报记者
陈玮 整理

但随着八项
规 定 出 台 ，现 在
几乎没什么人敢
公 款 旅 游 了 。对
我们旅行社来说，
走走关系、坐“吃”
机关单位团体游
的黄金时代也一
去不复返。一些原
来就靠这个活的
小 旅 行 社 ，在 八
项规定出台后的
一 年 时 间 里 ，死
了一大批。

口述：省城某5A级
旅行社管理人员
本报记者
万兵 整理
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