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“今后必须实行更灵活的门票价格了，这是大势
所趋。”4月21日，正在泰安参加由山东省旅游局主
办的“山东旅游O2O泰山会盟”活动的曲阜市文物局
负责人说，今年，曲阜“三孔”景区门票将首次向电
商放开。

本次会议上，全省身处市场一线的景区纷纷向国
内旅游电商巨头伸出热情臂膀。采访中，多名景区负
责人表示，随着竞争加剧，景区降价或采取更灵活的
门票政策将是必然的。

“三孔”今年放开电商售票

作为管“三孔”的曲阜市文物局负责人，孔德平局
长在此次“泰山会盟”中很忙，全国多家著名电商纷纷
找他，要求合作，一会手里就攥着一大把名片。下午，当

“去哪儿”网两名相关负责人在会场找到他时，孔德平
明确表示：今年“三孔”门票将向电商放开。

稍稍了解“三孔”门票政策的人都会对此感到吃
惊。以前，孔庙、孔府、孔林作为炙手可热的国家
5A级景区、山东重点景区，在门票政策方面一向管
理严格。普通景区为赢得旅行社送客，往往执行6
折、5折团队票，有的景区甚至更低，但是“三孔”
多年对旅行社执行9 . 5折的团队门票政策。这使得一
些靠“吃折扣”生存的旅行社一直颇有微词。

据了解，尽管每年“五一”“十一”，曲阜“三
孔”景区的客流都在高位，甚至屡屡达到最大承载
量，但在淡季或非周末节假日时间，有时候客流量尚
不及最大承载量的2成。有统计显示，省内现有的9家
5A级景区，全年最淡时段客流量甚至不到高峰时
8%。业内普遍相信，若采取“旅游景区+电商”模
式，将有助于帮助景区实现“淡季不淡”，大大增加
经营收入。

据孔德平介绍，为配合景区拥抱电商的新时代，
他们决定成立网络销售部，改变以往单靠景区门口售
票的模式。考虑到曲阜“三孔”门票政策受到曲阜市
以及上级有关部门的重点监控，短期内将尝试以“三
孔”带曲阜市其他收费景点的办法，实际上相当于向

电商、能组织起较大客源旅行社加大“三孔”团队门
票打折力度。

以前旅游行内有种观点，类似曲阜“三孔”、泰
山这样的世界遗产类景区，无论游客还是旅行社，是
无论如何也绕不过去的。参加此次会议，孔德平说：
“如果‘三孔’不在电商卖票，崂山、蓬莱阁等在电
商卖票，时间久了‘三孔’也会被市场边缘化。”因
此今后必须向电商开放。

旅游景区“热拥”网络电商

记者采访中了解到，对此次“O2O会议”，山东
主流景区高度关注，释放出前所未见的热情。很多著
名景区都是派出了数十人的对接团队，由主要负责人
带队参会。而参加会议的携程、同程、途牛、欣欣旅
游、微天下、游多多、一村网、周末去哪玩、一块去
旅游、去哪儿、阿里旅游、途家网、驴妈妈、蚂蚁
窝、酷旅网、美团网……数十家旅游电商也是全力以
赴，派出数十人甚至上百人的团队参会，全力对接各
地景区、旅行社机构。

“O2O”是当下旅游业发展中出现的热词。两个英
文字母“O”分别是指“线上旅游”和“线下旅游”，“2”一
般被认为是信息的交互。

青岛崂山风景区管理局李作钦副局长说，握有网
络优势的旅游电商具有信息发布和技术推广等方面的
巨大优势，景区若不能抓住，就会在竞争中落伍。通
过这次“O2O会议”，多方敞开心扉交流，各取所
需，对各方都是机遇，就会实现“多赢”。相对于直
接掌握旅游产品的景区或传统旅行社，旅游电商只是
一个建立在网上的“大旅游超市”，本身不掌握多少
旅游资源，与景区之间属于“互有所需”。

崂山风景区市场处处长刘洪涛说，目前崂山急需
继续提高旅游质量，部分旅游电商推出的为游客订制
个性化旅游产品项目，这一点双方的需求非常契合。
崂山景区内的酒店等资源，如果将其使用权或管理权
拿出来与电商合作，对发展非常有利。

值得一提的是，面对国有景区、公园普遍呈现出

的管理体制、机制过死，不适应市场要求痼疾，我省
提出将国有景区改制的目标。刘洪涛处长认为，随着
“旅游景区+电商”的“潘多拉魔盒”打开，今后将
会带来不可小觑的“倒逼”效应——— 逼迫景区或旅游
目的地采取适应市场需要的企业化、市场管理机制，
重视对游客的服务。

“游客将是最大的受益者”

记者采访中注意到，作为一次旅游行业内的交流
会，并未像以往旅交会那样有游客的参与。但实际
上，“游客”因素在本次会议中可谓无处不在。

与会演讲的北京大学旅游研究与规划中心主任吴
必虎说，这次“O2O泰山会盟”更是一次“旅游+”
的大会，将掀起旅游业与其他各行各业、各领域跨界
合作的热潮。“但无论怎么+，说到底都应该以游客
为中心，以旅游产品为中心，以旅游目的地为中
心。”吴必虎说。

一些旅游电商代表表示，他们将继续选择景区推
出诸如“一元门票”的政策，以期取得社会轰动效
应，掌握庞大的客户资源。另外，像“阿里旅游”等
电商还推出旅游分期支付业务，非常适合于一些经济
状况一般又热衷于旅游的青年人，购买旅游产品也可
以“按揭”了。采访中记者发现，类似针对游客的灵
活服务方式非常多。

临沂蒙山管委会主任解东说，目前国内旅游电商
很多背后都有大笔风投资金的支持，使其“砸钱比传
统行业狠”，为的无非是抢占旅游市场，占有更大的
客户群。相比其他投资者，旅游电商眼光放得普遍比
较长远。目前，国内旅游电商大战已趋白热化。受电
商“烧钱”竞争影响，游客可享受廉价旅游的优惠。

“目前景区门票过高已经制约山东旅游业的发
展，通过电商加入，鼓励游客‘用脚投票’，就会在
不依靠行政手段的情况下，促使景区过高的票价逐步
降下来。”解东说。而随着旅游景区价格在电商平台
透明化，传统旅行社失去赚取门票差价的空间，则会
促其回到提高服务质量这个“本分”上来。

电商来袭 景区降价大势所趋

““OO22OO泰泰山山会会盟盟””受受益益的的还还是是游游客客
□本报记者 乔显佳

4月21日，盛况空前的“山东旅游O2O泰山会盟”
落下了帷幕，不管是线上的“O”还是线下的“O”，在
这次盛会中纷纷表示大有收获、不虚此行。尽管“泰
山会盟”作为一次旅游行业内的交流会，并没有游
客的参与，但多位业内专家表示，随着电商对旅游
全产业链的渗透，更低的门票价格、更优质的服务、
更超值的旅游体验将使更多游客受益。
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