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（海南赴美旅游培训团案例分享·开发建设篇）

业界资讯

■ 本报记者 杨春虹

在迈阿密的诸多海滩中，南海滩
无疑是最热闹也最负盛名的地方，甚
至被一些旅游杂志排入世界前10的
海滩。

但对于习惯了美丽海滩的海南
赴美旅游培训团成员来说，海南岛在
自然资源方面，完全有可与之媲美的
绝美海滩，如亚龙湾、海棠湾、清水湾
……但细细考察下来培训团成员才
发现，南海滩的盛名，其实并非仅仅
是因为它的海景有多美丽，而是因为
这里把酒吧、夜店、餐厅、酒店、聚会
等人为元素与海滩美景完美融合。
一到周末，全迈阿密的俊男靓女和来
自世界各地的游客相聚这里，参加各
种酒店安排的狂欢派对，喝酒跳舞，
享受海边的精彩生活。

“这里没有一线海景、二线海景
的概念，海滩都是大家共享的，住在
后面的游客，无非多走几步而已，都
有直通海滩的专用道。”省社科联专
职副主席韩江帆仔细观察发现，迈阿
密南海滩几十公里长的海滩，全部为
公共海滩，海滩上全是游泳或晒太阳
的游客，接着海滩的是一百米左右的
绿化休闲带，然后是沿海公路。

挨着公路的是180多幢百年小
旅馆及后来陆续建设的酒店、酒店公
寓群一字排开，而小旅馆一楼为酒
吧、餐馆或旅游纪念品商店。为了方

便游客下海滩，在几十公里长的海岸
线上，每隔500米甚至一两百米就有
一个专门的下海通道，即使是住在距
海较远的地方，要到海滩去也非常方
便和安全。几十公里的海滩，这样的
下海通道居然开了163个！这就是
美国人俗称的“163号公路”！

“成功旅游目的地的经验是相似
的，不成功的旅游目的地失败原因各
有不同。”培训团团长、省旅游委巡视
员陈耀对比后发现，这样的理念同样
是西班牙的海滩开发经验，与他们有
计划地留下大面积不开发土地形成
强烈对比的是，一旦决定要在某一块
区域进行开发，无论是美国还是西班
牙的做法都是采取高密度的开发方
式，一方面政府投入资金开发建设配
套设施，同时酒店、度假公寓沿海边
一字排开迅速形成聚集效应。

“从岸线、休闲廊道、绿化带、交
通道路、休闲酒吧、酒店依次排开，一
线海岸和沙滩尽可能保留完整，留足
公共休闲海岸和休闲长廊，尽可能有
公共活动空间。接下来才是主干道
和建筑，为度假休闲游客提供休憩活
动场所。”保亭黎族苗族自治县副县
长刘纬华认为，高密度的开发使得商
业设施和公共设施的配置也能够更
有效益，而留足的敞亮的空间带给游
客更多舒适感。“其实背后的理念就
是公共和商业互溶共生，而不是相互
侵占，相互掠夺。”刘纬华说。

旅游圈旅游周刊

迈阿密南海滩的高密度开发迅速形成完善配套，又修建上百条下海通道方便游客——

163号公路，让游客共享一流海滩

■ 本报记者 许春媚

伴随着高考结束和各大院校的毕业
季临近，暑假旅游市场也将迎来首个出
游小高峰。随着新《旅游法》的实施、怀
旧风潮的兴起和学生消费时代到来，省
内旅游业界人士认为，我省长假旅游市
场将迎来难得的契机，暑期游将会步入

“成人礼”。

暑期游迎来市场机遇期

“一直以来，海南旅行社普遍认为做
暑期市场不赚钱。”海南康泰国旅中国公
民旅游中心总经理何鹏一语道出海南旅

游社对暑期游的看法。
暑假期间大多是家长、老师带孩子

出游，或者是一些精打细算瞄准“便宜”
市场的精明消费者，对旅行社来讲接这
样的低价团越多亏得也就越大。这时旅
行社往往考虑如何减少人工、降低成本、
缩小接团量来减少亏损，因此多年来暑
期游都不是海南大多旅行社重点研究和
挖掘的市场。

今年初以来迅速热火起来的岛内游
市场，成为今年海南暑期游市场的强大
客源支撑。何鹏说，尽管接岛内团的利
润微薄，但导游可以向客人宣传旅行社
的国内游和境外游产品，“受吸引的游客
自然会报名，这部分完全有利润可赚。
通过人气产品为利润高的产品做宣传，
节约了广告费，成本自然会降低。”何鹏
说。

海南暑期游资源极其丰富

“我们目前卖得最好的都是那些‘深
玩’产品。”在何鹏眼中，海南的暑期旅游
市场资源极为丰富，“海南有很多东西非
常独特，很能吸引游客，比如说蓝丝带活
动、海边军训等等，这些产品不要说外
省，光本省的市场组织起来就是一个不
可忽视的力量。”

比如海边军训这项旅游产品，内地
的孩子没有见过海，更别说在海边军
训，旅行社可以结合国防教育与海警
部队等相关部门合作进行开发，还有
海口西秀海滩的帆船帆板基地，一到
夏季这里进入训练淡季，旅行社可以
与帆船训练协会合作在这里向喜欢海
上运动的大人和孩子推出专门的夏令
营式训练项目。

如何让岛外客人接受海南暑期游
产品？据了解，海南多家旅行社目前
都在推行“岛内启动成熟后向岛外推
广”的模式。“因为岛内客人的要求会
比岛外的客人苛刻一些，他们更熟悉
海南，我们会根据这个做调整，成熟了
就往外推。”何鹏给《旅游周刊》记者举
了五指山“摘星之旅”产品的例子，“就
是把岛外游客四天三晚的行程中一晚
改到五指山，结果效果特别好，虽然比
平常的线路要贵出300多元/人，但很
受欢迎。”

涉旅机构纷纷推暑期产品

正是出于看好今年的暑期旅游市
场，《旅游周刊》记者从省内多家旅行社、
酒店、景区获悉，为“抢滩”市场，涉旅机
构纷纷以特惠为先，深耕岛内市场，设计
出避暑、玩水、亲子、夏令营等多样的旅
游产品。

其中，夏令营和亲子游成为旅行社
主推的暑期产品，比如康泰有小小外交
官特训营和琼北东线、西线亲子游；海之
缘国旅除了惯例推出“快乐海豚”系列夏
令营产品外，还推出了系列海南特色游
及一日游等产品。

各市县也纷纷整体打包推出暑期
主题游活动。比如海口就对外发布了
5 条风格迥异、内容丰富的夏季主题
游线路；三亚以“清凉一夏·最三亚”为
主题推出家庭亲子、夏令营、毕业季、
婚庆蜜月、会奖旅游、高尔夫、海洋旅
游和低空旅游等100余项夏季特惠旅
游产品；万宁市也以“清爽万宁·绿色
森活”为主题推出多项夏季旅游优惠
产品。

岛内旅行社纷纷推出避暑、玩水、亲子、夏令营等旅游产品

海南暑期游市场迎接“成人礼”

游客在分界洲岛游玩。 本报记者 张杰 摄

■ 本报记者 杨春虹

迈阿密南海滩的热闹喧哗与西棕
榈海滩的低调奢华，都给海南赴美旅游
培训团留下了深刻印象。旅游资源丰
富而珍贵的滨海地带应该低密度开发
还是高密度开发，有人认为这些区域环
境一流，就应该开发低密度的高端度假
房产；也有人认为正因为环境一流，所
以应该高密度开发，这样能够满足更多
需求。

究竟哪一种开发理念才是正确的，
国内至今似乎并无定论。但海南培训
团成员在佛罗里达却同时看到了两种
理念的成功案例——迈阿密南海滩和
西棕榈海滩。

“不同的定位决定了不同的开发模
式，但最终都实现了最好的‘亩产效
益’。”培训团团长、省旅游委巡视员陈
耀说，南海滩因为定位面向大众，所以
采取的是高密度的开发模式，大量配置
的各个档次的酒店和度假公寓，能够满
足不同游客的需求，尤其是旺季市场的
需求。而西棕榈海滩定位为高端度假，
面对的是顶极富豪，这里海滩附近的房
子都是私人的顶级度假别墅。在冬季
的度假旺季，居住在这里的人们甚至掌

控着美国四分之一的财富。
于是，高密度开发的迈阿密，酒吧、

餐馆、商店林立，共同形成热闹而又便
捷的度假环境，游客在这里可以选择各
种档次的酒店、餐馆享受自己的度假生
活；而低密度开发的西棕榈滩并不针对
普通游客，这里的奢侈品商店里展示的
是最新一季的商品，商品上甚至不标注
价格，而解释是因为这里的顾客关心的
是商品是否时尚、喜欢，价格的高低完
全不是问题。所以，整个西棕榈海滩听
不见游客激情的狂欢，而是豪富一族们
低调而又奢华的生活。即使是偶尔有
旅游团被带到这里，也仅仅是在公共的
海滩感受一下富豪们的生活，顺带着再
参观一下附近名人富豪们的顶级私人度
假别墅。

“其实同在迈阿密，那里的海滩也
都是有着不同的定位。”省社科联专职
副主席韩江帆说，与南海滩的热闹相
比，迈阿密因为有内海，其中两个岛被
定位为高端度假区域，岛内也都是名人
富豪们的私人度假别墅。其中一个岛
为了保护高端客人的隐私，甚至没有通
公路，岛上的度假客进出都通过游艇，
而游客可以远远欣赏那些度假区作为
一道独特景观。

迈阿密南海滩高密度开发满足大众需求，与西棕榈海滩低密度开发的低调奢
华两种风格，但目标一致——

准确定位，实现最高“亩产收益”

■ 本报记者 许春媚

在驴妈妈网的热门旅游目的地
中，海南位居第二。

在途牛网的热门旅游目的地排
行榜上，三亚位居第三。

在去哪儿网“现在最适合去哪儿
度假”目的地中，三亚位居第五。

随着暑假的到来，夏季旅游市场
也逐渐变得火热。围绕着亲水、亲子、
减压游等主题，各大在线旅游商纷纷
推出暑期游线路而其中海南的身影频
频出现，成为受到网友青睐的一个热
门旅游目的地。

两大利好促热海南暑期游

应该是传统旅游淡季的海南，为
何反而在这个暑期在线上市场大受
欢迎？

“目前我们统计的最热门的旅游
目的地有云南、海南、福建、北京、桂
林等地，其中排最高的是云南，接着
就是海南。同比去年今年海南市场
增长很快的，机+酒是4倍，环岛游因
此增长1倍。”驴妈妈网国内产品中
心副总监张骏认为，历来被看作是冬
季热门线路的海南游，今年成为暑假
旅游的热点，主要是两项利好因素的
促成。

今年暑期海南游更加实惠。张
骏说，今年各航空公司直飞海南的机
票价格同比去年更加便宜，同时海南
很多酒店、景区都推出亲子套餐等价

格实惠的产品，吸引很多游客把暑期
旅游目的地选在了海南。此外，海南
交通体系的完善也让海南游更加实
惠。张骏告诉记者，驴妈妈这个暑期
卖得非常好的产品中就有海口到三
亚的动车游产品。

到海南来一场“精心定制”

哪种海南游产品更受在线商的喜
爱？“有特色的产品更受在线商和游客
的喜欢。”海南康泰国旅相关负责人表
示，在途牛、同程等网站线上热卖的产
品，都是经过“精心定制”的。“住景区
玩景区，人多的时候休息，人少的时候
深玩，这种产品非常好卖，每个月光在
线市场我们就能收到几千名客人。”康
泰国旅介绍，从目前来看推出的住小
月湾、南山、大小洞天、呀诺达等景区
的深玩产品最受客人欢迎，还有蜈岐
洲岛和分界洲岛，客人住在岛上“纯玩
海”，推开窗是海，走下去是海，听到的
也是海，这种产品在夏天也卖得特别
好。

国民旅游已经进入“私人定制”
时代，不但旅游产品的选择要“私人
定制”，连出行方式游客也喜欢“私人
定制”。张骏说，从驴妈妈网收到的
海南游客人来看，大家更热衷于自由
行的方式畅游海南。2013年上半年
变成了5比5，到了今年成了7比3，
自由行客人已经大大反超团队客
人。“现在对海南来说，自由行市场是
越来越热闹。”

暑期旅游“线上”青睐海南

我省将组团参加
2014年北京国际旅博会

本报海口6月24日讯（记者杨春虹）由北京
市旅游发展委员会主办的2014北京国际旅游博
览会，简称BITE2014，将于2014年6月27日至
29日在北京国家会议中心召开。《旅游周刊》记者
从省旅游委获悉，我省将组团参加此次旅游博览
会。

2014北京国际旅游博览会（第十一届）以
“BITE 带您畅游世界”为主题，继续秉承其专业
性和国际性的特点，为国内外旅游机构、旅游企业
搭建有效的交流交易平台；展会预计展出面积3
万余平方米，共分一号馆展卖区，二号馆旅游目的
地政府形象馆（国内），三号馆为综合馆（含港澳
台），四号馆国际馆。同时新增了医疗旅游特色展
区。展会除了继续邀请的国内外特邀买家，还将
重点邀请国内各省市的企事业单位作为买家，与
国外、尤其是国内参展企业进行有效洽谈。同时
也将组织各国驻华使领馆官员，驻京旅游、新闻机
构，以及国内数千家旅行社专业人士及中央各部
委、北京各委办局等数万名专业人员参观博览会，
积极协助参展的旅行社和旅游企业开展多种形式
的旅游推介活动。

在线旅游企业促销季
主打尾单抢购

据《人民日报》海外版报道：去哪儿网宣布，6
月1日至6月30日期间，经由客户端“去哪儿旅
行”下单、甚至只是查询搜索的用户，可获得随机
发放的400万个50元的酒店红包，总金额达2亿
元人民币。中青旅旗下遨游网针对暑期出境游产
品，推出一揽子总额高达千万元的优惠政策。淘
宝旅行、同城旅游分别进行了单日大促销活动，有
业内人士对此类促销使用了“疯狂”二字。

途牛网“特卖”频道近日上线，主打度假产品
尾单抢购。在该频道，由上海出发，前往济州、福
冈，乘坐歌诗达邮轮的暑期亲子游售价3999元，
由北京出发的巴厘岛半自助游2999元……而在
途牛网首页，不时能看到“爆款”、“超低价格”、“库
存告急”等字眼。这些原本流行于网络淘宝的宣
传语，如今，正成为在线旅游市场的“热词”。“途牛
特卖之所以短期内取得较大关注，与其借助淘宝、
唯品会等网站已有模式推广不无关系。”中国旅游
研究院副研究员杨彦锋指出，“库存告急”等宣传
字眼能起到加速用户下单的作用。

与途牛“特卖”不同，去哪儿网此前推出了
“夜销酒店”，针对的是晚上6时以后酒店未售出
的空房，特价机票则主要在旅游淡季或是较冷门
航线出现。“每一类旅游产品都有自己的销售特
征。”杨彦锋指出，尤其是用于低价促销的旅游产
品。

目前低价促销的旅游产品主要可以分为两
大类：团购类产品和特卖类产品。特卖产品价格
折扣力度大，出发日期临近，有些是以“甩位”形
式出售给消费者，“时间紧、力度大、位置少”。特
卖模式引发消费者追捧的同时，业内人士也提醒
消费者购买时仍需谨慎。无论是尾货，还是所谓

“爆款”旅游产品，消费者购买后都面临一些限
制。

目前，网上特卖市场各具特色，例如，来来会
网站更关注出境自由行特价产品，爱旅行网站设
有邮轮特卖频道等。伴随着在线旅游企业的成长
与洗牌，竞争加剧，市场更加细分，在线旅游企业
间的竞争更为激烈。

海南学生在雨林栈道上游览。
本报记者 武威 摄

“两马”旅游服务中心
亮相福州

据第一旅游网报道：近日，马尾马祖旅游服
务中心在福建福州东江滨公园正式揭牌。据悉，
这是第一个由海峡两岸共同打造的游客中心，将
向两岸游客无偿提供旅游景区、线路、气象、住宿
等旅游信息和咨询服务。

记者在现场看到服务中心共有两层。一楼
设有服务咨询台、“两马”旅游风光展示区、多媒
体简报室、游客休闲区。沿着模拟“北海坑道”样
式的楼梯到达二楼，就能看到“两马”特色旅游商
品展示区和户外景观平台。在展示区，据有马祖
特色的由牛樟芝制成的药丸、面膜等产品受到了
游客的青睐。

据介绍，该中心整体设计融入了“两马”元
素，马尾独特的船政元素和马祖战地坑道、古民
居等元素随处可见，并通过电子互动沙盘、多媒
体影像等现代科技，向游客展示“两马”旅游风
光。在现场，还首次播放了“两马”旅游宣传片，
从地域景观、人文特色等方面真实展现了“两马”
独特的旅游资源。

福州开发区管委会主任许毅青表示，此次马
尾马祖旅游服务中心的设立，为“两马”交流提供
了载体和交流平台。他希望双方共同规划“两
马”旅游区，打造以琅岐岛为核心的闽江口金三
角旅游区，使其成为海峡两岸知名的旅游目的
地。

美国迈阿密。


