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豪华邮轮“岸上游”变“购物游”
岸上自由行需另收费成潜规则

不久前，王女士一家老小乘坐邮轮前往日本旅游。6天5晚的行程中，邮轮上的服务和体
验令他们很满意。但意想不到的是，岸上游行程不仅遭遇了“景点急匆匆、必去免税店”，而且
第一天的乘车时长达到9小时。由于多为盘山公路，老人、孩子纷纷出现晕车现象，感觉就像
“吃苦夏令营”，连体力好的中青年人，也大呼“好累好累”。

邮轮公司不干涉岸上游线路
据王女士说，登船前，乘客们

就被分成了多个团队，每个团队都
由不同的旅行社派出了领队，岸上
游的路线也有所不同。

邮轮在日本熊本停留了两天。
上岸的第一天，她所在的团队带领
他们去了宫崎、鹿儿岛等地，路程
很远，早9点出发、近晚8点才回，
一共3个景点，停留时间普遍在30
分钟之内， 还去了免税店和商店，
其余时间全在车上，没有经停任何
可以吃饭的餐厅，只有在当地超市
买面包饮料裹腹。 上岸的第二天，
团队才安排他们在熊本当地转了
转，去了免税店和简单的景点。

为此，记者首先致电皇家加勒
比邮轮服务热线， 邮轮公司表示，
如果是通过邮轮公司官网预订，可
以自主选择岸上游的路线，且如果
只停靠一个港口，就不会安排去其
他城市，因为太远了比较累。根据
邮轮停靠的地方不同，有的岸上游
线路是收费的， 有的是不收费的。
但如果是通过旅行社报名，岸上游
的路线是由各旅行社安排的，邮轮
公司无法干预。

记者随后找到王女士报名的
旅行社询问， 旅行社的经理也显得
很无奈：“这次岸上游的线路不是我
们决定的。 现在邮轮普遍采取旅行
社分舱售卖的办法， 这个航次我们
是向另外一个旅行社买的舱位，所
以岸上游的线路上由他们决定的。”

至于为什么会出现这样的情
况，这位经理分析认为：“这班邮轮
有些特殊，它在日本熊本的同一个
港口停靠了两天。照理说，这种6天
5晚的行程，一般会停靠两个城市，
那么旅行社就会安排这两个城市
的相应路线旅游， 路程也不会太
远。但由于目前邮轮都集中停靠在
日本，日本的港口接待能力毕竟有
限，就出现了一个港口停靠两天的
情况。而旅行社还是按照以往的惯
例，安排了两个城市的路线，导致
了车程较长。”

但让王女士郁闷的是，自己报
了名之后，岸上游的路线就被安排
好了，并没有选择的权利。“如
果多几条线路可以选
择， 我们有老有
小，肯定不会选择
这么远的路线。”

“岸上游”变“购物游”
记者查询了各类售卖邮轮旅游的网站发现， 低价

竞争已经成为邮轮旅游的一大怪圈。 原本高端的邮轮
旅游，市面上两三千元的价格十分普遍，这导致很少有
人在价格偏高的邮轮公司官网预订。

歌诗达邮轮公司的官网索性不提供任何散客预
订，打电话过去，服务人员会问你想预订哪个航次，然
后推荐该航次的旅行社。服务人员表示：“推荐的这个
旅行社是买下这个航次大部分舱位的，价格肯定比找
第二、第三方旅行社实惠。”

上海国际邮轮经济研究中心副主任叶欣梁研究
发现，邮轮产品的低价销售，其实在国外邮轮市场并
不少见。邮轮产品定价一般采用动态收益定价，受外
部环境影响大，经营风险较高。为了保证销量，一般在
一年前就开始长线预售， 邮轮公司为了提前收回成
本，降低风险，实行“早期顾客”优惠价格，该价格通常
较低； 还有一种邮轮产品在使用期限即将超出之前，
为了弥补部分成本，采用变动成本定价进行甩卖。

但近三年中国市场邮轮整体价格下降，还因为邮
轮产品和营销渠道的变异。邮轮在国外是自由行比较
强的组合类产品，在中国变成了集中式的包价旅游产
品，差异化越来越小。销售渠道也由传统旅行社代理
制度，转为旅行社包船分舱，使邮轮价格由几大邮轮
公司主导变成了众多旅游中间商的竞争， 行业壁垒
低，企业数量多，最终以促进购物来提高利润，严重影
响邮轮游客的旅游体验。

这样，从短期看，使价格敏感型游客提前进入邮
轮市场，可能导致价格寻租者出现，通过邮轮促销低
价和正常价格的差价来获取利润，让游客形成“没有
最低只有更低价”的心理。长期看，持续低价导致优质
游客因环境恶化而离开，价格敏感型顾客成为市场消
费主力，邮轮行业整体收入下降，邮轮公司无力进行
产品和服务更新，邮轮品质下降，邮轮产业加速衰退。

王女士在旅途中还发现，岸上游的领队和地陪人
员专业精神不强， 在大巴上做了简单的景点介绍后，
下车后便不再介绍。白天，打领队房间的电话总是找
不到人，再看其朋友圈，原来她忙着在邮轮上的免税
店代购呢。

岸上自由行另收费
要走出低价的恶性竞争， 就需要各方

一起进行规范。
记者注意到，在携程网上，预订邮轮产

品时，已有更多的岸上游路线可以选择，这
让很多游客感到欣慰。 但若选择岸上自由
行，一般则要另外增加费用，其他旅行社也
是如此。业内人士表示，这已成邮轮旅游潜
规则，“因为要弥补不去免税店的费用损
失。”

叶欣梁建议，首先要规范市场竞争。在
特定阶段制定邮轮船票的基准价格， 打击
零团费和负团费。根据不同船型淡旺季、以
及船舶级别制定一个基准票价， 邮轮公司
须严格控制旅行社的超低价甩仓， 政府部
门要依法保障游客的合法权益。 更重要的
是，要在当前包价旅游产品的基础上，推出
更多的自由组合式的邮轮产品，以差异化、
多样化来替代目前的一体化和同质化。从
市场规律来看，随着游客需求变得多样化，
对不同组合的邮轮产品需求必定增长，为
了提升产品的附加值，增强竞争力，邮轮公
司和中间商必定会选择差异化和多样化作
为未来邮轮产品的发展战略。比如，在航线
规划中， 一方面通过访问港和岸上目的地
差异化，提升航线的吸引力。另一方面，也
可推出不同的主题化航线。

包括岸上游在内的更多样更自由的组
合式邮轮产品，必然是今后趋势所在。尽管
岸上游不是邮轮旅游的重点， 但其质量高
低也直接影响到游客的体验和感受度，因
此势必引起各方的重视。在欧美国家，邮轮
产品和岸上游是完全分开的。专家建议，政
府监管部门有必要适当介入、 以更好地规
范邮轮岸上游的市场， 同时需要培养更多
专业的邮轮咨询师提前为游客做好咨询服
务。
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