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前言

　　前言　　先用一个故事来阐述旅游管理学科与其他学科的关系，作为本书选题的依据。
　　大约在19世纪中期，有一位追求卓越和效率的妈妈名叫“管理学”，先后生了两个女儿，大女儿
起名叫“企业管理学”，其职业是调节和管理供给；小女儿起名叫“营销管理学”，其职业是调节和
管理需求。
那么她们的爸爸是谁呢？
美国西北大学明星教授菲利普·科特勒经考证后说：“经济学是营销学的父亲”，营销是“一种社会
和管理过程”。
　　“旅游学”是多情的第三者，她姗姗来迟、复杂多变、魅力四射。
其他家族都是从“供给”的领域中走出来的，而她是从“需求”的领域中走出来的，所以她的出生就
注定了她天然与众不同，有的人称她为“永不衰落的朝阳”，正是根据“人的基本需要是永恒的”而
做出的论断。
有的人甚至预言：“未来20年，世界经济将从服务性经济向经历性经济转变，服务行业的重心向能够
提供消费者直接参与的独特经历转变”。
　　她的出生与其他族系的迥异，也引起了业内外人士的不解和误解，多少年来人们一直对此争论不
休。
她与经济学融合就是旅游经济学，她与管理学融合就是旅游管理学，她与心理学融合就是旅游心理学
，她与地理学融合就是旅游地理学，等等。
　　旅游管理学现在已经儿孙满堂了，大女儿“旅游企业管理”已派生了旅游饭店管理学、旅行社管
理学、旅游景点管理学等，甚至孙辈都有了，如饭店餐饮管理、饭店前厅管理、饭店客房管理；小女
儿“旅游营销管理”也派生了旅游饭店市场营销学等。
　　“忽如一夜春风来，千树万树梨花开。
”1992年，　“旅游管理”家族茁壮成长，成为世界上最大的家族。
她的旺盛生命力引起了人们的广泛好奇和关注，有人惊叹，有人疑惑，有人忧心忡忡，有人欢喜雀跃
。
人们开始为他们编写族谱，为她们寻根溯源。
世界各国因为水土不同、文化各异，编出来的族谱也不尽相同。
　　在中国，出于旅游发展的需要，人们一直称其为“旅游经济”，属于“经济学”家族。
1998年人们才开始为其正式编写族谱，人们意识到父系氏族制不利于家族成长，采用母系氏族制，“
旅游经济”正式更名为“旅游管理”。
据“管理学”族谱上记载，第一代是工商管理，第二代是旅游管理。
这样一来，“旅游管理”族系的辈分就偏低了，激起了一些人士的不满。
　　1994年，我在杭州以“业余导游”的身份，成为“旅游”大家族中的一员。
出于对她的热爱和好奇，1996年我用了整整一年的时间自学了专业基础课“管理经济学”和专业课“
旅游学　　原理”（《旅游学概论》、《旅游经济学》、《旅游市场营销学》三门专业课；中国人民
大学复印报刊资料《旅游管理》；近一年的《中国旅游报》），以·总分第一名的成绩，正式入读浙
江大学旅游学院九七级硕士研究生。
令我回味的是，除了三门公共课外，只须自学四本书，就能让我从“化学化工系金属腐蚀与防护专业
”转变为“旅游学院旅游管理专业”，从“工程学学士”跃迁为“管理学硕士”。
在惊喜的同时，我希望与大家分享我的经验，希望为有意进入“旅游管理”家族的学子们提供一本“
考研”专业参考书。
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内容概要

本书不追求包罗万象，只求把基本的原理、概念、公式、模型阐述清楚。
本书中的问题原则上选自浙江大学旅游学陆陆军“考研”专业课指定用书。
选题的标准是书中例题、课后习题、重点难点问题。
该书主要供报考旅游管理专业硕士研究生、专升本学生、自考生和旅游院校在校学生使用，它对提高
旅游业内人士的专业水平也朋很大帮助。
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袁国宏，男，1969年，湖北蕲春人，管理学硕士，副教授。
毕业于浙江大学旅游学院，先后任教于浙江工业大学经贸管理学院、海南大学旅游学院。
主要研究方向为旅游市场营销、旅游经济管理。
主持浙江省哲学社会科学规划课题4项。
发表论文20余篇，其中核心期刊载11篇，论文《我国饭店业可持续发展探讨》获胜000年中国青年科技
论坛三等奖。
2000年出版专著《现代饭店可持续发展的战略与对策》，2002年参与翻译译著《餐饮经营管理》。

  张月芳，女，1976年生，浙江义乌人，理学硕士，辅修工业外贸专业，现为浙江大学理学院教师，曾
在国家级刊物发表论文报篇。
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章节摘录

书摘    14．有人认为：从理论上讲，旅游资源是一个国家或地区旅游业能够得以发展的前提。
十几年前的深圳并没有什么旅游资源，但近20年来深圳的旅游业不是也发展得挺好吗?对此你如何认
识?    答：(1)发展一个地方旅游业，须具备两个方面的因素：一是供给方面因素，通过产品开发(包括
旅游资源开发、旅游设施建设和旅游服务提供等)，将旅游资源优势转化为旅游产品优势；二是需求方
面因素，通过市场开发(如销售渠道建设、宣传促销筹)，将旅游产品转化为旅游市场上出售的商品。
一个产业能否发展起来，并长盛不衰，归根到底是由市场需求决定的，因此需求方面因素更加重要。
实践证明，一个地方旅游业发展得好坏，不是与旅游资源拥有状况成正比，而是与当地的社会经济发
展水平成正比。
这样，一项旅游资源的价值大小取决于其本身固有的质量和其距离客源市场的远近这两者的结合情况
。
    (2)在产品开发方面：深圳的经济建设成就、城市环境、社会风貌等本身对旅游者就具有很大的吸引
力，因而也是旅游资源。
而且，深圳近20年来新创了很多主题公园，如锦绣中华、民俗文化村、世界之窗、欢乐谷等。
    (3)在市场开发方面：由于交通费用和时间代价方面的原因，质量上乘而距离客源地较远或可进人性
较差的旅游资源，在价值上可能相当于质量稍差但距离客源中心较近或可进入性较好的旅游资源。
这种价值在量化方面的惟一表现便是吸引来访游客的数量。
深圳与社会经济发达的香港、广东省毗邻，拥有良好的区位优势，通过他们的宣传促销，将区位优势
转化为市场优势，因而旅游业发展得很好。
    1．什么叫旅游产品?什么叫旅游最终产品和旅游中间产品?    答：(1)从旅游者的角度看，旅游产品是
指旅游者花费一定的时间、费用和精力所获得的一次完整的旅游经历。
具体地讲，一条旅游线路就是一个单位的旅游产品。
在国际旅游中，以“旅游者人次数”表示推销出的旅游产品数量。
    (2)每个旅游中间产品都是旅游最终产品中的一个组成部分。
例如，飞机上的一个机座，饭店里的一间客房、一张床位、尸顿美餐，在游览点导游人员的一次讲解
活动，都只是旅游最终产品中的旅游中间产品。
这些旅游中间产品一般是通过旅行社将它们组合起来，形成能满足旅游者在旅游过程中各种需要的旅
游最终产品。
    (3)通常，团体旅游者多数由旅行社安排“包价旅游”活动，即购买旅游最终产品。
散客旅游者或团队中个别游客，则根据自己的特殊需要而购买旅游中间产品。
    2．旅游产品具有哪些基本特征?    答：旅游产品的核心是服务，因而旅游产品属于服务性产品。
其特点为：    (1)综合性。
旅游产品是一个异质产品：①从旅游产品的构成来看，它是由物质产品、精神产品及旅游服务等多种
成分构成的综合性产品。
②从旅游产品的内容来看，它是以旅游线路为内容，其凭借物由多种旅游资源、多种旅游设施和各式
各样的特殊旅游服务活动所组成。
③从旅游产品的形成过程来看，生产或提供旅游产品所涉及的部门和行业众多，除涉及旅游部门中的
各个行业外，还涉及不少旅游部门之外的其他国民经济部门与行业。
    (2)无形性。
旅游企业基本上不进行实物产品的生产，它们只不过是凭借实物产品为旅游者提供服务。
①旅游产品主要表现为旅游服务，看不见，摸不着，闻不到，不能“先尝后买”。
②无形性还表现在旅游产品的价值和使用价值不是凝结在具体的实物上，而是凝结在无形的服务中。
    (3)不可转移性。
①旅游服务所凭借的旅游资源和旅游设施无法从旅游目的地被运输到客源所在地供游客消费，被运输
的对象是旅游者。
②旅游产品通过交换不发生所有权的转移，旅游者在使用或消费过程中只是取得在特定的时间和地点
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对旅游产品的暂时使用权。
    (4)不可储存性。
①旅游服务和旅游消费在时空上的同一性决定了没有旅游者的购买和消费，以服务为核心的旅游产品
就不会生产出来，从而也就无法像其他实物产品那样，暂时销售不出去可以储存起来留待以后再销售
。
②旅游产品的核心是服务，服务是一种行为，只有当旅游者来到并消费时，服务所创造的使用价值和
价值才会实现。
“闲置就是浪费”，旅游产品的效用和价值不仅固着在地点上，而且固着在时间上，无论是航空公司
飞机的舱位还是饭店客房的床位，只要有一天闲置，所造成的损失将永远无法弥补回来。
    (5)生产、交换、消费的同一性。
①旅游产品的生产表现为旅游服务的提供，因此，旅游产品的生产必须以旅游者来到旅游目的地为前
提，即以旅游需求为前提。
②旅游者直接介入旅游产品的生产过程，并在直接消费中检验旅游产品的数量和质量，并以自己亲身
感受表明他们的满足程度。
③旅游产品的生产、交换、消费在空间上同时并存，在时间上同时发生、同时结束，旅游产品的使用
价值与价值同时实现。
    (6)脆弱性。
或者叫“易冲击性”，是指旅游产品使用价值和价值的实现要受到多种因素的制约。
①构成旅游产品各个部分之间的比例关系是否协调，对旅游产品价值和使用价值的实现影响很大。
行、游、住、食、购、娱、卫(含旅游厕所)“七条腿”中，只要有一条腿短了，都会影响旅游经济的
健康发展。
②旅游目的地地理位置、季节变化等自然条件的差异对旅游产品价值实现产生影响。
③客源发生国和旅游目的地国的政治气候与经济发展水平，也会影响旅游产品的生产和销售。
    (7)文化性。
“文化是旅游之魂，特色是文化之基”。
旅游活动就是旅游者为满足其精神文化需求的活动，通过旅游活动，旅游者可以获得各种知识和精神
文化感受。
从某种意义上讲，旅游者参加旅游活动是为了寻求异质文化的差异性，是一种综合性的审美实践。
    有人将人类社会划分为实物经济、服务经济和经历经济，依据就在于不同社会生产的主要产品内容
不同。
如在美国今天，服务经济已经占据GDP的70％以上；在我国上海，服务经济已经占据GDP的40％以上
。
    5．试述分销渠道策略。
    答：分销渠道策略的选择，即对渠道类型的选择及其中间商的选择。
不论选择何种分销渠道策略，作为渠道成员的供给者和中间商都需要树立渠道整体营销意识。
选择分销渠道的策略一般有：    (1)直接式或间接式。
所谓直接式分销渠道策略，就是旅游产品供给者直接把产品售给消费者，不利用中间商的策略。
所谓间接式分销渠道策略，就是旅游产品供给者利用中间商把产品销售给消费者的策略。
①直接式的优点是直接交易，便于控制价格，及时了解市场，可获更多利润。
缺点：产品供给者承担了产品分销的全部职能及其有关费用；难以把产品全部直接出售给顾客；销量
小时，成本增加，风险也大；旺季时，直接购买者的购买没有保障。
②间接式的优点：有助于消费者对产品的选择和购买；可获得无需支付管理费的销售队伍；简化交易
过程，便于交换。
缺点：由于中间商介于其中，使旅游产品供给者难以控制产品的最终售价和整个渠道，影响企业的利
润。
    (2)长渠道或短渠道策略。
所谓长渠道策略，就是旅游产品供给者利用两个或两个以上环节的中间商把产品出售给消费者。
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短渠道策略是旅游产品供给者通过一个环节的中间商把产品出售给消费者。
①分销渠道愈短，供给者保留的商业职责愈多；渠道越长，则让给中间商的商业职责愈多。
②供给者在选择长或短渠道策略时，要考虑产品、市场及供给者本身因素。
产品销售批量大，市场广阔而分散，供给者在地理位置远离市场中心时，宜采用长渠道，反之采用短
渠道。
    (3)宽渠道或窄渠道。
它是指旅游产品供给者确定用多少中间商来经营其产品，即决定分销渠道的每个环节使用同种类型的
中间商数目多少。
一般来说，有三种宽度不同的渠道策略：①密集分销，即在同一渠道环节上通过尽可能多的中间商推
销其产品。
②独家分销，即在一定的市场区域内仅通过一家中间商推销其产品。
③选择分销，在一定区域内，在同一渠道环节上通过几个中间商推销其产品。
    (4)复式分销渠道。
它是指旅游产品供给者在一个或几个市场同时使用两种或两种以上的渠道来推销其产品的策略。
复式分销渠道包括两个方面：①供给者同时选择两种或两种以上类型的渠道。
②在一种特定类型的渠道中，使用两种或两种以上形式的中间商(如从事零售业务的旅行社和超级市
场)。
     6．谈谈为什么要树立渠道整体营销意识。
    答：旅游产品分销渠道中的销售任务，不应完全由旅游中间商来承担，同时也有旅游产品供给者的
责任。
为了使旅游产品分销渠道更好地发挥作用，取得理想的分销效果，我们还需要树立渠道整体营销意识
。
这种意识包括两个方面的含义：    (1)旅游产品供给者要充分认识到：自己向旅游者提供服务的过程也
是转移产品本体的过程，也就是销售产品的过程。
服务工作的好坏，就直接影响到产品的销售。
工作做得好，客人满意，就有助于产品今后的销售；反之，就会削弱甚至抵消销售部门所作的努力。
因此，服务部门的工作人员要树立营销意识，要与销售部门的工作人员密切配合，协调行动，才能促
进本单位产品的销售。
    ⋯⋯
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媒体关注与评论

前言先用一个故事来阐述旅游管理学科与其他学科的关系，作为本书选题的依据。
    大约在19世纪中期，有一位追求卓越和效率的妈妈名叫“管理学”，先后生了两个女儿，大女儿起
名叫“企业管理学”，其职业是调节和管理供给；小女儿起名叫“营销管理学”，其职业是调节和管
理需求。
那么她们的爸爸是谁呢?美国西北大学明星教授菲利普·科特勒经考证后说：“经济学是营销学的父亲
”，营销是“一种社会和管理过程”。
    “旅游学”是多情的第三者，她姗姗来迟、复杂多变、魅力四射。
其他家族都是从“供给”的领域中走出来的，而她是从“需求”的领域中走出来的，所以她的出生就
注定了她天然与众不同，有的人称她为“永不衰落的朝阳”，正是根据“人的基本需要是永恒的”而
做出的论断。
有的人甚至预言：“未来20年，世界经济将从服务性经济向经历性经济转变，服务行业的重心向能够
提供消费者直接参与的独特经历转变”。
    她的出生与其他族系的迥异，也引起了业内外人士的不解和误解，多少年来人们一直对此争论不休
。
她与经济学融合就是旅游经济学，她与管理学融合就是旅游管理学，她与心理学融合就是旅游心理学
，她与地理学融合就是旅游地理学，等等。
    旅游管理学现在已经儿孙满堂了，大女儿“旅游企业管理”已派生了旅游饭店管理学、旅行社管理
学、旅游景点管理学等，甚至孙辈都有了，如饭店餐饮管理、饭店前厅管理、饭店客房管理；小女儿
“旅游营销管理”也派生了旅游饭店市场营销学等。
    “忽如一夜春风来，千树万树梨花开。
”1992年，  “旅游管理”家族茁壮成长，成为世界上最大的家族。
她的旺盛生命力引起了人们的广泛好奇和关注，有人惊叹，有人疑惑，有人忧心忡忡，有人欢喜雀跃
。
人们开始为他们编写族谱，为她们寻根溯源。
世界各国因为水土不同、文化各异，编出来的族谱也不尽相同。
    在中国，出于旅游发展的需要，人们一直称其为“旅游经济”，属于“经济学”家族。
1998年人们才开始为其正式编写族谱，人们意识到父系氏族制不利于家族成长，采用母系氏族制，“
旅游经济”正式更名为“旅游管理”。
据“管理学”族谱上记载，第一代是工商管理，第二代是旅游管理。
这样一来，“旅游管理”族系的辈分就偏低了，激起了一些人士的不满。
    1994年，我在杭州以“业余导游”的身份，成为“旅游”大家族中的一员。
出于对她的热爱和好奇，1996年我用了整整一年的时间自学了专业基础课“管理经济学”和专业课“
旅游学原理”(《旅游学概论》、《旅游经济学》、《旅游市场营销学》三门专业课；中国人民大学复
印报刊资料《旅游管理》；近一年的《中国旅游报》)，以·总分第一名的成绩，正式入读浙江大学旅
游学院九七级硕士研究生。
令我回味的是，除了三门公共课外，只须自学四本书，就能让我从“化学化工系金属腐蚀与防护专业
”转变为“旅游学院旅游管理专业”，从“工程学学士”跃迁为“管理学硕士”。
在惊喜的同时，我希望与大家分享我的经验，希望为有意进入“旅游管理”家族的学子们提供一本“
考研”专业参考书。
    ⋯⋯
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