晋城市旅游营销策划方案

	       项目概要
       以民风民俗、太行山水为主线，以“皇城相府+古堡民居+弈源山观光度假”等景区为重点，以整个晋城市的旅游资源推广吸引多方投资为原则，以建立立体化的晋城大旅游概念为目标,推出“2004聚焦晋城旅游――启动旅游眼球经济”这一区域旅游营销大行动，实现晋城市旅游市场营销战略的全面展开。

       推出启动2004晋城旅游眼球经济这一区域旅游营销大举措，至少有六重含义：

       从属性来讲：体现出晋城地域旅游资源的三大卖点:民居+围棋发源地+生态山水；

       从价值来讲：体现出还原自然、回归生态的城市旅游产业发展的框架理念；

       从利益来讲：突出游客休闲享乐的精神利益，同时也为晋城经济搭起了平衡产业体系平台；

       从个性来讲：直接按差异性的原则将区域旅游资源给予整合后进行高层客源市场的准确定位，以促使晋城旅游业高起点、大跨越的发展；

       从文化上来讲：直接以地域大资源和独具特色的厚重古文化铸就晋城旅游品牌，形成能够鏖战国内外旅游客源市场的核心竞争力；

       从市场来讲：直接以立体化的组合宣传媒体、直白性的大幅户外广告、线路共存/利益共享/风险共担的旅行社联合体等的模式建立起国内旅游业尚属空白的互动发展战略联盟。

       项目背景
       依托整体指导性发展方针和大力度的市场促销，晋城市已经建立起旅游产业的发展大框架：

       具体来讲，晋城是一个著名的产煤基地，蕴藏有丰富的各种矿产资源，所以晋城发展旅游业有着雄厚的经济基础。2003年晋城市推进“旅游基础设施建设年”建设，共投资6000余万元完成12条公路158.7公里 ，使景区的可进入性得到了根本性的转变。晋城市的旅游总体规划已经全部完成，各主要景区的详细规划也聘请专家进行了论证和科研调查。各主要景点的旅游和服务接待功能得到了一定程度的提高。涌现出了一批名声逐渐大的旅游景区和景点。如皇城相府、弈源山、柳氏民居、锡崖沟、泽州珏山和青莲寺等，这些景区在河南及中原客源市场首先看好。

       项目目标
       从旅游资源的整体品牌化宣传入手导入北方客源市场，为所属景区全面或分步进入全国市场奠定坚实基础，同时为城市形象、招商引资、打造差异性的大品牌景区做出扎实的舆论铺垫。

       2004年确立全年开发旅游客源市场的整体费用为800万元人民币（其中市政府财政支出400万元、各县区和景点支出400万元），800万的市场营销计划实施以后，实现2004年计划执行年度接待国内游客180万人次，国外游客近万人，晋城人游晋城达80万人次，使旅游总收入突破6亿元；

       涵盖晋城旅游品牌的三张旅游名片

       皇城相府

       皇城相府又被称做午亭山村，总面积3.6万平方米，是清代文渊阁大学士兼吏部尚书加三级、《康熙字典》总阅官、康熙皇帝35年经筵讲师陈廷敬的故居，整个建筑依山就势，随形生变，官宅民居，鳞次栉比，是一组别具特色的明清城堡式官宅建筑群，皇城相府不仅是一幅古代“自然山水画”，更是一座具有强烈人文精神的东方古城堡。央视大型历史连续剧《康熙王朝》、《契丹英后》重要外景地。

       弈源山旅游区

       王莽岭景区、锡崖沟景区、棋子山景区。

       该景区目前已经包括华北最大的生态旅游目的地王莽岭、世界围棋起源地棋子山、世界奇观挂壁公路和世外桃源锡崖沟等。该景区地处黄土高原与中州平原断裂带之最险要处，由高低错落的五十多个山峰组成，是太行山水自然风情、原始生态的典型代表。尤其是弈源山，这是一个垄断性资源，其他任何地方都没有的，在国内外都具有较高的知名度。

       郭裕古城堡与柳氏民居

       柳氏民居：

       柳氏民居位于沁水历山风景区腹地，省级重点文物保护单位。建筑工艺高超，风格独特，融明清建筑艺术精华为一体，集南北建筑风格于一身，同时异常巧妙地将皇宫建筑工艺运用到民间，真实的记载了百世书香文人做官的历史，深刻的揭示了明代“官而商”到清代“商而官”社会发展的本质，实为中华古民居建筑艺术之绝品。

       郭峪古村民居：

       太行山辘一座唐初建成的城堡式村落，依山傍水，雄伟壮观，目前存在的明清官宅民居40多院，1100间。《十二月事变》的外景基地，科第世家、君恩累坻的官宦，唐朝开始的专营东南亚煤铁生意的商贾。在这里曾经出过15个进士、18个举人、50个贡生等，建筑风格奇特多种结构并存，如双层阁楼式民居、天井式住宅、以及明朝的地道、豫楼、藏兵洞等；清朝名相陈敬廷的九世祖屋被我国古建筑学家称为“中国民居之瑰宝”，奇景有白云观的“山上山庙中庙”奇观和文昌阁的“无梁庙”。

       项目主题提炼
       直观性强的文化底蕴、质量很高的周围环境、悠远轻松的区位条件，并能同时满足康体、养生、休闲需要等主要旅游功能，为游客提供综合性的满意服务是“晋城旅游眼球经济”的应有内涵。

       民居+风味名吃+休闲度假；

       皇城相府+{柳氏民居（建筑艺术）或三都古城（奇特风水）或郭峪（游客可参与活动）}+弈源山观光度假；

       文化娱乐活动的互动+自助自饮自乐参与+休闲度假的观光；

       总体旅游形象定位
       一级形象理念
       山水古堡  弈源晋城
       二级或次级理念
       古堡遗风  弈源晋城
       晋城风韵  炫情太行
       煽晋风  玄弈源
       古堡晋风  文韬武略
       文武晋风  博弈天下
       古堡  弈源  炫晋城
       古堡阵  弈源玄
       印象太行  风光独好
       晋城古堡在  何须去欧洲

       结语
       休闲度假和养老健身是当今两个时尚的旅游话题，大力开发晋城休闲度假游，从市场发展方向来看，具有非常广阔的前景。在西方，许多未来学家对新世纪的发展前景做了不少的描述，一个共同点就是强调休闲娱乐业，把休闲度假称为席卷全球的“第四次浪潮”，对于以休闲度假游为特色的晋城旅游业来说，这是一次千载难逢的发展机遇。我们提出“晋城旅游眼球经济”的市场战略也是顺应这一经济潮流。

       占领中原旅游客源市场制高点的品牌营销是晋城旅游业发展的一个必要环节，做好“晋城旅游眼球经济”营销体系的策划，是将旅游形象、旅游产品、旅游集团推向市场的一个不可缺的重要过程，又是与所制定的旅游发展总体规划的密切配合。笔者认为，“晋城旅游眼球经济”旅游营销应融入五方面的内涵：

       ◆ 是文化底蕴+经济投入的利益互动机制；

       ◆ 是合理规划、优势互补、精品设计、科学建筑的前期工作；

       ◆ 是差异性定位和形象销售的刺激性广告；

       ◆ 是赢家通吃的赌博式优胜劣汰的自然规律；

       ◆ 是以软件管理和市场量化原则为核心的客源争夺体系；

       就此概念针对晋城目前旅游市场的现状，依据市场发展规律，本着开拓创新、具有可操作性的原则制定2004年晋城旅游市场营销策划，以期取得乐观的结局。

       风行国内外旅游业的“焦作现象”，在完成产业体系定势的过程中，曾经走过5年艰辛的市场营销之路。2003年初，我们在焦作的市场营销策划中提出了“焦作山水?峡谷极品”的地区整体品牌推介，实施城市营销品牌战略，这一议案得到焦作市委主要领导的认可和支持。经过一年的市场运作，在遭遇“非典”，全国旅游收入大幅度下滑的情况下，焦作全年仍接待游客569.68万人，门票收入1.12亿元，综合收入31.4亿元，和2002年相比，分别增长了45.8%、78%、71.6%，旅游GDP比例由2002年的6.4%提高到9.4%，尤其值得关注的是2003年从省外开往焦作的旅游专列就有21趟，还飞过去一架海外包机。可以讲这是一种营销战略的巨大成功，也是旅游城市市场策划的高明手段。

       晋城旅游业起步比焦作晚了十年，如果仍按焦作旅游产业发展的道路走，那是不可取的，必须改变市场战略。现在我们提出的“山水古堡?弈源晋城”这一晋城整体品牌推介，目的是将晋城和焦作放在大手笔、立体化营销城市旅游的同一起跑线上，我们完全可以利用晋城独具特色的休闲度假游与焦作山水游的差异性抢夺客源的终端市场，以专列和包机的形式使晋城旅游在与焦作旅游资源优势互补的基础上共同发展，实现双赢。
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