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景区体育游乐项目“淡旺季动态定价”策略研究

——以北京市石门山景区骑行和攀岩项目为例

滕蔓绮

北京体育大学　北京市　10080

摘　要：近几年中国经济发展迅速，人们对旅游的需求不断提升，旅游在中国人的生活中也变成越来越寻常的一件事情，

旅游市场前景广阔。加上我国正在加大力度促进供给侧结构性改革，以此来提高国家经济发展的质量而不是速度，因此促

进旅游业的发展也是这其中的一项重要指标。本文以北京市石门山景区骑行与攀岩项目为研究对象，结合淡旺季气候、需求、

竞争差异，剖析市场需求、成本分摊、竞争格局对定价的影响，构建科学的淡旺季动态定价策略体系，旨在解决“旺季拥堵、

淡季闲置”的经营困境，为同类景区体育游乐项目的精细化运营提供理论与实践借鉴。
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引言

作为承载户外体育体验的核心载体，景区体育游乐项

目既不同于传统观光项目的“走马观花”，也区别于城市体

育场馆的“标准化服务”，它融合了自然景观与体育体验，

具有鲜明的季节性与体验性特征。然而，当前多数景区对这

类项目的定价仍停留在“一刀切”的静态模式，旺季时价格

未能充分反映体验价值，导致游客抱怨“性价比低”；淡季

时又因价格缺乏吸引力，难以撬动潜在市场，造成资源闲置

浪费 [1]。北京市石门山景区的骑行与攀岩项目，正是这类矛

盾的典型代表。每到春夏旺季，项目预约爆满，游客需排队

等候数小时；而秋冬淡季，即使景区推出简单折扣，游客量

仍不足旺季的三成。这种“旺季拥堵、淡季冷清”的现象，

不仅影响游客体验，也制约了景区的可持续经营。

1 石门山景区体育游乐项目特征及淡旺季现状分析

1.1 体育游乐项目独特属性

石门山景区体育游乐项目以“自然依托性、体验互动性、

技能门槛性”区别于传统项目，奠定运营与定价基础。自然

依托性表现为深度依赖景区资源：骑行赛道沿山体修建，串

联峡谷、溪流等景观，参数由地形决定不可复制；攀岩项目

利用天然岩壁，仅做安全加固，游客需适应自然岩壁的不规

则性，形成核心吸引力。体验互动性强调主动参与：骑行设

初、中、高级赛道，游客自主控速避障，挑战后获成就感；

攀岩按难度分级，教练仅保障安全不干预体验，“主动挑战”

提升参与度与记忆点。技能门槛性对游客有基础要求：骑行

需山地车操控能力，高级赛道需爬坡技巧；攀岩需力量与协

调性，新手需简单培训，既筛选客群，又让体验具“进阶性”，

促进重复消费。

1.2 淡旺季经营状况差异

石门山景区体育游乐项目淡旺季经营差异集中于客流、

收入、成本、满意度四维度，凸显“季节性困境”。客流

与收入上，旺季（4-10 月）总收入占全年 80% 以上，峰值

期月收入为淡季（12-2 月）10-15 倍；旺季周末日均客流

500-600 人次，节假日超 800 人次，淡季周末仅 50-100 人次，

工作日不足 30 人次，部分时段需缩时或合并运营 [2]。成本

层面，旺季“高固定 + 高可变”，可变成本占比超 60%，

需增聘 3-4 倍临时教练、加密装备维护、开放 10 小时；淡

季“高固定 + 低可变”，可变成本仅 20%-30%，但单位游

客成本远高于旺季。满意度上，旺季收入高但存短板，平均

排队 1-2 小时，教练人均指导不足 5 分钟，2024 年“体验

便捷性”仅 3.2 分（5 分制）；淡季满意度均值 4.5 分，但“景

观”“配套”评分低，部分游客认为价格与体验不匹配，“旺

季拥堵、淡季闲置”降低资源效率与长期吸引力。

2 淡旺季动态定价策略的影响因素分析

2.1 市场需求因素

市场需求是石门山景区体育游乐项目淡旺季动态定价

的核心，需从需求弹性与客群特征两维度考量，确保价格匹
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配需求变化。需求弹性方面，淡旺季差异显著：旺季需求

弹性小，游客价格敏感度低，如 2024 年 5 月骑行项目提价

10%，游客量仅降 3%；淡季弹性大，小幅降价即可刺激需求，

如 2023 年 12 月攀岩项目降价 20%，游客量增 40%。且不

同时段弹性不同，旺季周末、节假日弹性低于工作日，淡季

同理，为分时定价提供依据。客群特征上，不同群体价格敏

感度与支付意愿各异：旺季以家庭亲子、企业团建为主，前

者重体验安全与亲子互动，价格敏感度低，愿付溢价；后者

重团队服务，对批量折扣敏感，需推团队套餐。淡季以本地

资深户外爱好者、小众社群为主，前者重项目挑战，价格敏

感度中等，需会员专属价；后者重集体活动，对社群团购价

敏感，可借团购撬动需求。

2.2 成本因素：固定成本与可变成本的动态分摊

成本是动态定价的底线，石门山景区体育游乐项目成

本呈“固定成本占比高、可变成本随客流波动”特征，淡

旺季成本分摊差异主导定价策略。固定成本占总成本 60%-

70%，含场地维护、设备折旧、租金及管理人员工资，全年

稳定。旺季客流大，单位固定成本低，如骑行项目约 20 元

/ 人次；淡季客流小，单位固定成本升至约 80 元 / 人次，故

淡季定价需弃“成本加成”，以“薄利多销”降单位成本。

可变成本含临时人员工资、装备清洗维护等，随客流波动。

旺季需多雇临时教练，装备使用频繁致维护费高；淡季仅留

核心临时岗位，装备维护周期延长。

2.3 竞争因素

竞争因素对石门山景区体育游乐项目动态定价至关重

要，需聚焦“周边同类景区”与“替代品”两类竞争以保障

竞争力。周边同类景区竞争中，景区地处京津冀 50 公里内，

密云水库、平谷石林峡、怀柔雁栖湖等对手定价直接影响客

流。旺季依托赛道景观优势差异化定价，如对手骑行 150 元

/ 人次时，定 160-170 元 / 人次并搭配“含景区门票”套餐；

淡季多数对手暂停项目，采取低价策略，如对手攀岩 120 元

/ 人次时，定 90-100 元 / 人次并推“买一送一”社群优惠。

替代品竞争层面，城市体育场馆与其他景区项目构成压力。

旺季户外体验吸引力强，可适当提价；淡季室内场馆成主要

替代，强调“天然岩壁”独特性 [3]。节假日主题公园等分流

客源，需推“骑行 + 野餐”等“体育 + 休闲”组合套餐，

借价格组合强化竞争力。

3 北京市石门山景区骑行和攀岩项目实例深入剖析

3.1 景区及项目概况

北京市石门山景区位于密云区石城镇，距离北京市区约

90 公里，景区总面积约 5 平方公里，以“奇山、秀水、幽林”

为核心景观特色，是京津冀地区知名的户外休闲目的地。景

区依托自然山体与生态资源，重点开发体育游乐项目，其中

骑行与攀岩项目是核心产品，2024 年两项项目的收入占景

区总营收的 45%，是景区的“支柱性业务”。景区的目标

客群以京津冀地区的户外体育爱好者、家庭亲子群体、企业

团建团队为主，2024 年全年接待游客约 15 万人次，其中骑

行与攀岩项目接待游客约 6 万人次，占总游客量的 40%。

从项目定位来看，骑行与攀岩项目均以“中高端户外体验”

为定位，区别于周边景区的“大众化体育项目”——骑行项

目强调“景观沉浸式体验”，赛道总长度约 15 公里，分初

级（5 公里，坡度 <5°）、中级（8 公里，坡度 5° -15°）、

高级（15 公里，坡度 15° -25°）三个等级，赛道沿途设

置 5 个观景平台，可欣赏石门山峡谷、溪流、红叶等景观；

攀岩项目强调“天然岩壁挑战”，利用景区 3 处天然岩壁开

发 20 条岩道，分新手（高度 5 米，难度 V0-V2）、进阶（高

度 8 米，难度 V3-V5）、专业（高度 12 米，难度 V6-V8）

三个等级，岩壁周边设置休息区与安全防护设施，配备专

业教练团队。项目的运营时间为全年开放，但淡季（11 月 -

次年 3 月）会缩短开放时间（10:00-16:00），并根据天气情

况调整运营安排。

3.2 骑行与攀岩项目介绍

3.2.1 骑行项目

石门山景区骑行项目以“沉浸式自然体验”为核心，

依托山体地形构建差异化赛道体系，配备 200 辆定期维护的

专业山地车保障安全。初级赛道 5 公里沿山脚平缓地带，途

经溪流花海，柏油砂石混合路面，坡度小于 5°，适配家庭

亲子与新手，骑行中可停靠观景平台赏景；中级赛道 8 公里

向山腰延伸，含山林土路与 3 处小型障碍，坡度 5° -15°，

满足有基础经验游客，沿途可俯瞰峡谷全景；高级赛道 15

公里直达山顶，以原始山路为主设 5 处专业障碍，仅对专业

骑行者开放。配套含起点装备租赁与培训区、沿途每 2 公里

补给站、终点休息与照片打印点，旺季推“骑行 + 徒步”

组合体验，淡季针对资深爱好者设“夜骑体验”，精准覆盖

不同客群需求。
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3.2.2 攀岩项目

石门山景区攀岩项目为“明星项目”，依托 3 处经安

全评估与加固的天然岩壁打造专业化岩道体系，配备国际认

证装备及 5 名持证教练提供安全指导与技术支持。新手岩道

高 5 米、难度 V0-V2，岩点密集适配零基础游客，教练全

程手把手指导；进阶岩道高 8 米、难度 V3-V5，岩点间距

加大提升平衡与力量要求，适配 10 次以上经验者并提供针

对性建议；专业岩道高 12 米、难度 V6-V8，含仰角与裂缝

地形，仅对通过技能测试者开放且需双人结伴。项目以“安

全与体验平衡”运营，攀岩前签安全协议并接受 15 分钟培训，

过程中教练全程监控指导，结束后点评提效，旺季设“攀岩

挑战赛”，淡季开“攀岩技能训练营”，强化客群粘性。

3.3 现有定价模式及问题洞察

石门山景区骑行与攀岩项目现行“全年统一价 + 简单

折扣”静态定价模式，虽操作便捷，却因适配性不足双向制

约经营效益与游客体验，核心问题集中于三方面 [4]。其一为

价格与价值错位，旺季服务完善、景观优质且体验价值高，

却与淡季保持同价，丧失体验溢价增收空间；淡季服务缩减、

景观单调致体验价值下降，价格仅降 10%-15%，降幅低于

价值降幅，造成游客性价比感知失衡，淡季需求刺激乏力。

其二是客群定价缺乏差异化，未结合不同客群支付意愿与价

格敏感度设计策略，如未针对家庭亲子设专属套餐、对企业

团建仅提供 9 折批量优惠、未为淡季资深爱好者搭建会员体

系，无差别定价既流失潜在收入，又降低客群满意度。其三

为价格调整刚性，仅在淡旺季之交调整一次，未依实时客流、

天气与竞争动态优化，旺季周末高峰未分时提价平衡负荷，

淡季晴日未临时降价捕捉需求，面对周边促销未及时应对致

客流分流，最终拉低资源利用效率。

4 淡旺季动态定价策略的构建与实施

4.1 定价目标确定

石门山景区体育游乐项目淡旺季动态定价以“经济效

益、游客体验、资源利用”三维平衡为战略目标，而非单一

追求收入。经济效益上，旺季通过价格溢价将人均消费提升

15%-20%，淡季以价格优惠拉动客流增长 30%-40%，同时

控制成本避免亏损；游客体验上，旺季通过价格杠杆缩短平

均排队时间至 30 分钟内，提升满意度至 4.0 分，淡季优化

配套服务将满意度提至 4.8 分；资源利用上，旺季将赛道、

岩壁利用率提至 90%，淡季提至 40%，减少闲置与装备磨损。

三者相互支撑制约，需动态平衡提价与降价幅度，避免客流

波动或成本失控，为后续策略提供明确导向，契合景区长期

发展需求 [5]。

4.2 价格调整机制

构建“数据监测 - 价格计算 - 公示执行 - 效果评估”

全流程机制保障定价落地。数据监测实时采集客流、成本、

竞争、体验数据，每小时更新；价格计算分日度调整与实时

微调，日度基于次日预测算基准价，实时依当日客流动态调

价，由运营与财务团队协同把控；公示执行提前 1 天公示次

日价格，当日实时更新并告知游客，确保透明；效果评估实

行日度分析与月度总结，日度评估价格对客流、收入、满意

度的影响，月度对比实际与目标值，调整参数优化策略，形

成闭环管控，实现精细化实施。

4.3 配套市场营销

从客群触达、价值传递、场景延伸三维构建营销体系。

客群触达上，旺季针对亲子客群投放短视频广告并推转发优

惠，针对企业团建推批量折扣与一站式服务；淡季针对资深

爱好者推年卡与挑战赛，联合社群推团购价。价值传递通过

内容营销突出淡旺季体验差异，制作指南视频与达人测评，

增强游客对价格变动的理解与接受度。场景延伸推出组合套

餐，旺季“项目 + 餐饮 + 住宿”优惠延长停留时间，淡季

“项目 + 技能培训”增加附加消费，同时设积分兑换活动，

旺季 1 元 1 积分、淡季 1 元 2 积分，提升客群粘性，助力动

态定价充分发挥效果。

结语

本文通过对石门山景区骑行与攀岩项目的深入研究，

揭示了景区体育游乐项目因淡旺季差异面临的经营困境，及

静态定价模式的局限性。基于需求、成本、竞争三大核心因

素构建的动态定价策略，以“经济效益、游客体验、资源利用”

三维平衡为目标，通过量化模型、闭环调整机制与配套营销，

有效破解了价格与价值错位、客群需求适配不足、资源利用

低效等问题。未来可进一步结合智慧景区数据系统，细化实

时定价参数，并拓展至更多户外体育项目，其思路也可为京

津冀乃至全国同类景区提供可复制的运营方案，助力户外休

闲旅游产业的高质量发展。
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