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■ 本报记者 傅立钢

业界焦点业界焦点

交通运输部新政策出台
推动两岸旅游市场

■ 柴莹辉

台湾力推多元化会展旅游计划

在国际会议协会 2013 年最新公布的

排名中，2012 年台北举办国际会议场次在

全球排名第 26 位、亚太地区排名第 7 位。

近年来，在台湾地区举办的具有代表

性的国际会议或大型活动，如台北国际花

卉博览会、台北听障奥林匹克运动会、高

雄世界运动会等，都创造了非常可观的经

济效益。

正式启动台湾会展领航计划

台湾会展跃升计划原负责人陈欣告

诉《中国贸易报》记者，台湾贸易局自 2009

年开始就推行台湾会展跃升计划，目的在

于整合资源，建构更具吸引力的国际会展

环境和提升科技化会展服务，以扶植会展

业发展，吸引更多国际会展活动来台湾

举办，提升台湾会展产业的国际知名度，

使台湾成为亚洲首选的会展目的地，强化

相关产业的国际竞争优势。

据统计，目前，每年在台湾举办的展

览及会议活动超过 200 场，其中大型国际

会展活动超过 80 场，吸引超过 15 万人次

的国际会展人士来台。

“为继续推动下一阶段会展产业的发

展，持续 4 年的台湾会展跃升计划从 2013

年起更新为台湾会展领航计划。”台湾会

展领航计划全面负责人叶明水说，“计划

的宗旨是营销台湾会展环境、宣传台湾会

展政策以及增加台湾会展商机，打造台湾

会展成为优质会展服务的领航者，强化台

湾会展品牌国际形象及国际竞争力，提高

会展服务质量效率，使台湾成为全球会展

重要目的地。”

据他介绍，台湾会展领航计划内容主

要包括强化营销沟通，如推动国际营销、

建置云端会展入口网；扩大会展服务，如

促成国际会议在台举办、提供会展活动行

政支持、协助加入国际会展机构、辅导民

间业者取得国际会展认证、建立会展活动

碳足迹信息平台、提供会展设施节能诊断

辅导、提供新展及会议云端科技服务等；

此外该计划也在大力推广绿色会展。

打造绿色会展

台湾圆桌会议顾问股份有限公司董

事长柯树人透露，有关方面将持续改善会

展场地的品质与设施，力求提供国际级水

准的会展场地及资源；台湾会展专业从业

人员将提供专属的服务，并全力打造绿色

会展，无论是高效率的报到程序、还是高

应变力的危机处理，所有的服务项目，都

是为了确保会议或活动能够顺利进行。

在柯树人看来，绿色会展强调会议的

筹办、组织、运作、布展、会餐的挑选及会

议耗材的回收利用等都要呈现出低碳环

保的特色。

他还表示，目前正在筹建中的高雄

世 贸 会 展 中 心 是 台 湾 首 个 取 得 候 选 智

慧建筑证书的会展中心，已经取得包括

绿化量、基地保水、日常节能、二氧化碳

减 量、室 内 环 境、水 资 源 与 污 水 垃 圾 改

善 等 7 项 指 标 的 候 选 绿 建 筑 证 书，并 以

办公建筑评估基准申请智慧建筑标章，

取得健康舒适、设备节能、安全防灾、系

统整合及设施管理等 5 项指标的候选智

慧建筑证书。

此外，陈欣表示，目前在他们所主办

的会议和展览中，绿色环保理念以经成为

一种趋势，比如去年举办的哈佛亚洲事务

会议，引起国际与会人士的高度兴趣，纷

纷使用实时分享功能上传活动实况照片，

并且透过平台的各项会议功能，减少了印

刷品印制，更有效地创造了与会者间的互

动，广受好评。

拥有绝佳的会展活动场地

柯树人还透露，台湾每年主办许多世

界知名的国际展览，包括台北国际电脑

展、台北国际自行车展、台北国际汽车零

组件展、台北国际电子展及台北国际工具

机展等；由于台湾特有的产业集群效应、

缜密的物流网络，以及生产和供应链垂直

整合成功，造就了台湾举办国际展览的关

键实力，同时，也为台湾带来更强的国际

竞争力和会展产业价值。

“台湾人的好客与亲切，使每位商务旅

客都能沐浴在温暖的气氛当中。”台湾晶华

酒店的经理蒋涵如自信地表示，台湾文化的

多元，培育出台湾对多种文化的包容性与理

解度，在服务来自世界各地的商务旅客方

面，多了一份真诚温馨与无微不至的贴心。

此外，台湾可以为商务旅客提供多样

化的旅游选择，包括鬼斧神工的太鲁阁峡

谷、东北亚第一高峰玉山、台北乌来的原

住民文化保留区，甚至是冷泉、热泉及泥

浆泉等多样化的温泉养生泡汤选择；无论

是水上运动还是山林洗礼，游客都可以在

商务会议和展览活动之余在台湾找到满

意的休闲活动。重要的是，这些景点及活

动都有一日游的选择，不会过多占用既定

的商务活动时间。

同时，台湾的交通设施不但建制完

善，运输选择也相当多元。搭乘台湾高

铁，往返台湾南北只要 2 小时不到，结束

商务会议后如想好好放松，想在一两天内

完成商务会议和旅游休闲两项任务，台湾

都可以帮你实现。

近年来，海峡两岸交通业界的融

合日益紧密，逐步形成大交流、大合

作、大发展的新环境。据统计，今年

大陆乘坐邮轮赴台的高端旅游人数

已经超过了 3 万人，创历史新高。

中国交通运输部副部长何建中

在第五届海峡论坛大会上透露，为务

实推进两岸交通运输发展，该部研究

明确了新的惠及两岸的交通政策。

据透露，新的惠及两岸的交通

政策主要有 5 个方面的政策考虑：

积极发展两岸邮轮运输经济，培育

和发展两岸资本的邮轮公司；促进

两 岸 资 本 船 队 和 两 岸 航 运 中 心 建

设；积极支持两岸客货滚装运输发

展，逐步推动两岸机动车辆通过客

滚航线上岸；支持海西港口群和综

合交通运输网络建设，进一步加大

对交通资金、项目和政策的支持力

度；积极推动海西对台先行先试。

看好商旅客源 美航深耕中国航空市场

重庆打造九龙滨江
锁定商旅市场

随着温度的日益攀升，盛夏已经

悄然临近，很多计划在炎炎夏日出游

的人们，早已准备好好享受一番亲水

时光。然而，对于两江交汇的重庆而

言，山水景观资源固然丰富，想要找

到一处“玩水”的地方却是不易。现

阶段，重庆商委和九龙坡政府重点打

造的滨江商业区，为商务人士提供了

旅游休闲好去处，更为重庆市民提供

了一个良好的亲水娱乐平台。

据悉，九龙滨江位于鹅公岩大

桥 下，九 滨 路 中 段，是 重 庆 三 大 滨

江路之一，是重庆商委和九龙坡政

府 重 点 打 造 的 滨 江 商 业 区 。 同 时

也是连接南岸区，渝中区，江北区，

九龙坡区的重要干道，到达各个商

圈只要 5 至 10 分钟车程，交通十分

便捷。

九龙滨江与市政广场、九龙外

滩广场无缝连接，也是重庆唯一的

一线临江商业区。除了一线临江的

优 势 以 外，九 龙 滨 江 还 将 桥 景，山

景，城景，江景四景合一，这样的自

然景观资源优势在重庆所有商业项

目上是绝无仅有的。便捷的交通网

络，超大面积的外滩广场，是重庆市

民享受亲水休闲的绝佳场所。

目前，中国农民正在乡村旅游市

场“掘金”。他们或利用大自然的好

山好水，或传承先人的文化遗产，或

利用土地和产业资源创新发展，获得

良好经济效益。

浙江省开发了一大批乡村旅游

新业态：农家乐、休闲农业和渔业、乡

村度假、老年养生等。浙江省旅游局

副巡视员徐海说，截至 2012 年底，该

省建设了旅游强镇 194 个、特色旅游

村 490 个、特色经营户（点）1197 个。

位于杭州郊区的梅家坞是知名

乡村旅游目的地，这个村因出产西湖

龙井而名誉卓尔。目前村民从事种

茶和泡茶（茶楼）两类生产模式。

同时，皖浙赣乡村旅游管理模式

呈现多样化，如农家自主管理、公司

经营、村镇集体管理、行业协会管理、

公司加农户及股份制等。

（本报综合报道）

农民“掘金”
乡村旅游市场

美国航空公司（以下简称美国航空）一直试图扩大在

中国市场的份额，而且似乎并不排除在二线城市开设航

线。作为一家老牌美国航空公司的中国区负责人，李梓

煌的美国老板常常喜欢这样激励他：“你已经做得非常棒

了，但你或许可以做得更好！”

这句话看似调侃，却反映了美国航空对于中国市场

的重视。在业内有这样一个众所周知的秘密：美国的航

空公司开通的一条中美航线，其盈利相当于美国本土三

四条航线的总和。

然而驾驭中国市场并不是一件容易的事情，在中国

经营航空公司不但要与消费者打交道，更要与商业公司、

旅行社乃至政府部门打交道。如今美国航空已经进入中

国整整 7 年，度过“七年之痒”之后，作为美国航空大中华

区的董事总经理，李梓煌必须想办法带着这只巨鳄取得

更好的成绩。

七年入中国

“中美航线市场竞争激烈，对于每家加入中美航线运

营的航空公司来讲，既是机遇，也是挑战，需要适时把握

机遇，积极迎接挑战。”李梓煌说。

中国的天空对美国打开大门，始于 1999 年的中美航

权谈判之后。根据当时的协议，得知允许新增一家美国

航空公司进入中国后，美国航空就开始跃跃欲试，没想到

这一次角逐以 UPS 胜出结束。

2004 年中美航权协定正式签署，协议同意在 2005 年、

2006 年和 2008 年各新增一家美国航空公司加入运营。为

了备战 2005 年竞标，美国航空迫不及待地提出了申请。

和往常一样，它的身边不乏竞争者，这次参与角逐的是美

大陆航空和达美航空。没想到最终美大陆航空凭借“北

京—纽约”航线取得了胜利，美国航空再次宣告落榜。

一直等到 2006 年，美国航空才获得命运的垂青，开通

了“上海—芝加哥”航线，这亦是它在中国开设的第一条

航线。如今，美国航空在中国已有 50 多位员工。

李梓煌坦言，美国航空对于中国市场十分重视。“美国

航空在最近的一次全球大型空乘招募中，招收了 1500 名机

组人员，相当一部分人员都掌握一门亚洲国家的语言，包

括汉语普通话。我们希望能更好地服务中国市场。”

这背后的商业逻辑不难理解。6 月 4 日，国际航空运

输协会（以下简称国际航协）在南非开普敦发布的 2013 年

全球航空市场预测称，在中国市场强劲增长的带动下，亚

太地区航空公司赢利将领先于其他所有地区航空公司。

据预测，2013年，亚太地区航空公司预计将实现46亿美

元的合并利润，其中中国市场强劲增长是主要推动因素。

回顾美国航空在华开拓业务的足迹，可以看到，它于

2006 年就开通了上海到芝加哥航线。随后的 2011 年，美

国航空又推出了上海直飞洛杉矶航线。2012 年，美国航

空宣布与海南航空开展合作，进行代码共享。

“我们看到了中国市场的持续增长，并在寻求市场机

遇，致力于提升市场占有率。”李梓煌并不讳言他的目

标。“新的一年我们经历了公司内部的重组整合，以一个

全新的面貌迎接市场的挑战，目前美国航空已经有 4 架新

涂装的飞机执飞中国航线。”

开拓新市场

担任美国航空中国区负责人之初，李梓煌面临着一切

从头开始的局面。他曾经戏称，从聘请员工到与机场合

作，从政府谈判到商业申请，他一个人必须身兼数职。而

中国市场的特殊性让他尤为困惑，“当时作为一个外来者，

无法理解为什么光是和一个机场就要签 3 至 4 个合约。”

在管理风格方面，李梓煌喜欢让所有员工都参与公

司的治理。“有什么问题，大家一起提出，然后找出解决办

法。”也正因如此，他坚信和谐、积极又有创造力的团队才

是一家公司成功的关键。

不过，对于一家航空公司的运营而言，考核管理者最

重要的两个数据分别是客座率和票价水平。简单而言，

就是一架航班所带来的真金白银。而李梓煌明白，要想

让飞机挣钱，就必须抓住高端旅客。

业内人士认为，一架航班上的头等舱和商务舱的销

售数据，将决定整个航班的盈利情况。“这些高端客户虽

然座位少，但创造的价值高，客票收入可以占到整个飞机

销售的 40%至 50%。相反，一架飞机即使拉满了团队旅

客，也可能根本不挣钱。”

据悉，航空公司的销售架构往往设置两个部门，一个

是面对市场散客，另外则是面对摩托罗拉、微软这种跨国

公司的大客户部门。美国航空的“大客户计划”在中国进

展得非常顺利。

在李梓煌看来，美国航空在市场开拓方面拥有天然的

优势。“首先，美国航空是全球最具标志性的品牌之一，其次，

我们拥有完备的全球网络。”他甚至开始设想与全美航空合

并后，美国航空一跃成为全球最大规模航空公司的未来。

“全新的美国航空的规模、广度和能力，将使我们能

够以更高的效率和盈利能力参与全球市场的竞争。”

美国航空一直试图扩大在中国市场的份额。一般而

言，航空公司常用的方法有两种，一是加密航班或者更换

大飞机，为旅客提供更大的承载运力；二是开通新航线。

不过这通常需要监管部门与机场的审批，难度较大。

而美国航空似乎并不排除在二线城市开设新航线。

“在中国，美国航空有稳定的发展和市场策略，我们非常

希望有机会扩大在中国的航线运营，也一直在考察相关

的市场，但目前尚不能透露具体城市。”李梓煌如此表示。


