


















上海竹园国际旅行社有限公司
日本部总监
孔婕

从事出境旅游业务近10余年，前后服务于国内知名OTA旅行平台和国内知名出境国际旅
行社2家公司；
拥有丰富的平台运营经验，并且深耕于日本目的地销售，产品设计，资源市场多年，对
于中国赴日旅游市场的需求变化，以及访日客人需求的产品形态有敏锐的洞察力，以及
响应能力；曾设计的旅行产品在平台销量领先，并或得有高GMV和GP成绩，现公司赴日
旅行产品类型涵盖：会务会奖、修学旅行、主题旅行，大众旅行商品，私家团定制商
品，以及落地拼团，自由行等产品类型；



热⻔⽬的地&新兴趋势



热⻔⽬的地&新兴趋势
#  传统热⻔城市（东京、⼤阪、京都）VS新兴⽬

的地（⼩众地⽅）

#  深度⽂化体验&轻松⾃由⾏（如：露营、温泉、

美⻝、动漫）

# ⾼端定制VS价格敏感客群
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业务挑战



业
务
挑
战

供应链成本上升

竞争加剧

客⼾需求变化

⽇本地接资源整合困难



市场机遇



深度⽂化体验
· ⽬标客群：⾼净值⼈群、⽂化爱好者

· 机会点：推出茶道、和服制作、寺庙禅修、匠⼈

体验等深度⾏程，满⾜对⽇本⽂化有更⾼追求的客

⼈

· 案例：京都的“侘寂⽂化”体验、⾦泽的九⾕烧

& 加贺友禅⼿⼯课
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轻松 &
便捷⾃由⾏
· ⽬标客群：年轻⼈、⼩⽩游客

· 机会点：提供“⽆压⼒⾏程”，结合⾃由⾏套餐，⽆

导游服务、智能翻译、交通套票等，打造“省⼼⾃由⾏”

· 案例：提供⽇本地铁 & JR规划+⾃由⾏套餐⾏程，让

游客⾃⼰掌控节奏，也能享受旅⾏社服务
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旅游+X新模式
#  旅游+健康

#  旅游+研学

#  旅游+赛事

    ...
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地⽅振兴的机遇
#  ⼩众⽬的地 + ⽇本政府扶持
· 市场痛点：东京、⼤阪、京都竞争激烈，但⼆三线城市

需要游客

· 机会点：利⽤地⽅政府补贴，推⼴九州、四国、北陆等

地的“⼩众⾼端体验”

· 案例：富⼭县五箇⼭+⾦泽传统⼯艺之旅、⾼知县四万⼗

川原⽣态徒步
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地⽅振兴的机遇
#地⽅资源+异业合作（农业观光、清酒体验）
· ⽬标客群：对⽇本地⽅⽂化感兴趣的游客

· 机会点：旅⾏社可以和清酒酒庄、农场、寺庙、传统

⼯坊合作，打造独特产品

· 案例：新潟酒庄品鉴 + 制作清酒标签体验、⿅⼉岛茶

园采摘+茶道体验
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中⽇合作课题&建议



课题
· 语⾔ & 服务适配（中⽂导览、酒店 & 景区中

⽂服务）

· ⽀付 & 便利性（银联 & 数字⽀付的普及情况）

· 供应链稳定性（旺季房源、巴⼠、导游供需失

衡）

· 可持续发展旅游（环保旅游、⽂化保护）
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合作建议
· 加强B2B合作（组团社 & ⽇本地接社 / 景区 /

交通企业）

· 优化产品设计（结合⽇⽅资源，创新⾏程）

· 联合营销（社交媒体 & KOL推⼴、跨境合作）

· 提升服务标准（培训导游 & 司机、提升中⽂服

务）
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⼩众⽬的地推⼴ & 资源整合难，
如何建⽴与中国旅⾏社的联系？



建⽴官⽅B2B合作平台
& 信息库
· 推动地⽅政府 & 旅游局设⽴B2B对接机制：

例如：中国旅⾏社 & ⽇本地⽅旅游局定期举办线上洽谈

会、FAM Tour（考察团），让旅⾏社更直接地了解资源。

· 打造⽬的地数据库：建⽴中⽂信息平台，提供详细的酒

店、景点、交通、体验活动、地接社等资源信息，⽅便旅

⾏社使⽤。
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设⽴⽇本地⽅政府 & 旅
⾏社联合推⼴基⾦
· 政府 & 旅⾏社联合营销：⽐如联合⻓野、四国、东北等

⼩众⽬的地，在⼩红书、抖⾳、B站等平台开展针对中国

市场的推⼴，并提供产品补贴（如包机、巴⼠费⽤减免

等）。

· 政府 & 旅⾏社共同开发产品：例如⾼松、九州的地⽅政

府可以和中国组团社合作推出特⾊主题产品（温泉、美

⻝、历史⽂化等），并给予旅⾏社政策扶持。
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探索“DMC（⽬的地管理公
司）+ 旅⾏社”合作模式
· 在⼩众⽬的地推⼴上，引⼊DMC模式，由当地

的专业团队负责整合酒店、交通、体验项⽬，让

中国旅⾏社可以更便捷地对接整套产品，⽽不是

单独寻找碎⽚化资源。
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kongjie@qtravel.cn

Thank you
END


