
消费转化能力

一、指标内涵与计算逻辑

1. 二次消费率

定义：游客在购买主产品（如门票）后，再次消费其他商品 / 服务的比例

公式：二次消费率 =（二次消费游客数 / 总游客数）×100%

示例：某景区日接待游客 5000 人，其中 2000 人购买纪念品，二次消费率 40%

行业基准：优质景区可达 50%+（如迪士尼），普通景区约 25-35%

2. 客单价

定义：每位游客在景区内的平均消费金额

公式：客单价 = 总消费金额 / 游客数量

示例：景区日营收 100 万元，接待 5000 人，客单价 200 元

进阶计算：需区分主消费（门票）与二次消费占比

二、核心应用场景

1. 捆绑销售策略

2. 场景化消费设计

动线设计：

出口必经商店：设置文创产品展示区（如故宫角楼咖啡）

景点关联消费：在瀑布景点旁设漂流售票处

时间锚点：

上午 10 点推送 “能量补给包”（含午餐券 + 饮品）

闭园前 2 小时促销 “限时折扣”

产品组合类型 设计逻辑 收益提升点

门票 + 体验项目 降低单项体验决策成本 客单价提升 30-50%

讲解服务+纪念品 延长停留时间，强化文化记忆 二次消费率提高 15-20%

套票 + 会员权益 锁定长期消费，提升粘性 年复购率增加 25%



三、数据驱动决策案例

案例：某古镇消费升级优化

数据发现：

门票收入占比 75%，二次消费率仅 28%

游客平均停留 3.2 小时，闭园前 1 小时客单价最高

优化措施：

产品设计：

推出 “古镇时光套票”（含门票 + 汉服租赁 + 下午茶），价格比单买节省 20%

开发 “夜游盲盒”（随机赠送小吃券或手作体验）

场景运营：

在主要景点设置 “消费打卡点”（集满 3 个印章兑换礼品）

闭园前 1 小时启动 “清仓特卖”（文创商品 5 折）

成果：

二次消费率提升至 45%

客单价从 180 元增至 260 元

整体营收增长 38%

四、行业特殊考量

季节性消费特征：

冬季景区：推出 “冰雪体验包”（含滑雪 + 温泉 + 火锅套餐）

数据验证：长白山冬季客单价是夏季的 2.3 倍

文化 IP 转化：

开发 “主题化消费”（如敦煌研究院推出数字壁画 NFT）

授权联名商品（如故宫口红、三星堆盲盒）



Z 世代消费趋势：

社交货币设计：提供汉服旅拍 + 修图服务（客单价 500-800 元）

沉浸式体验：密室逃脱 + 剧本杀 + 景区联动（停留时长增加 2 小时）

五、数字化工具支撑

消费行为分析系统：

实时监控各区域消费热力（如餐饮区、文创店）

智能推荐：根据游客停留轨迹推送相关商品（如在茶馆推荐茶叶礼盒）

动态定价引擎：

自动调整捆绑套餐价格（如当某项目预订量达 80% 时，套餐价上浮 10%）

分时段促销：非高峰时段推出 “买一赠一”（如下午 2-4 点）

会员管理平台：

积分商城：消费满 500 元兑换景区年卡

等级权益：VIP 客户享受免费停车 + 快速通道

六、行业实践标准

消费转化路径：

理想结构：主消费 50% + 体验消费 30% + 商品消费 20%

提升目标：二次消费率年增长 8-12%

客单价提升策略：

高端景区：通过定制服务提升客单价（如私人导游 1000 元 / 天）

大众景区：增加消费触点（如每 500 米设一个自动贩卖机）

数据采集规范：

记录消费时间、地点、商品类型等 8 个字段

每 15 分钟同步至中央数据库


