
今年夏天，暑期旅游市场上的亲子游与往常不太一样——

“研学旅行”:玩出深沉来
经济日报·中国经济网记者 佘 颖

还没到暑假，身在新疆的等等妈妈
就开始查阅各大旅行机构的旅游产品
了。8 岁的等等已经去过上海迪士尼，今
年可能还要再去一趟。“孩子就喜欢冰雪
奇缘，对看风景没什么兴趣。”等等妈说。

“我希望她能玩得有意义，不要只
是疯跑。最好是迪士尼这样的地方，能
跟她平时看的书和动画片结合起来。”
等等妈记得女儿看到米奇和白雪公主
时，很激动，还会跟着小朋友一起合唱
米奇妙妙屋的歌，“比她坐邮轮出国玩
开心多了”。

在旅游业界，暑期亲子游是必争之
地。此前亲子游的产品相对单一，除了
动物园、海滩戏水等活动，就是去各个名
校参观。迪士尼如此火爆，主要得益于
它是少数适合孩子的主题游线路。在旅
游市场，也有企业专门做游学、夏令营、
社会实践，只是一直没有成为主流。在
今年这个夏天，他们所代表的“研学旅
行”突然成为亲子游的关键词。

旅行期望在升级

变化的直接原因是一份文件。2016
年年底，教育部等 11 部委联合印发《关
于推进中小学生研学旅行的意见》，提出
各中小学要结合当地实际，把研学旅行
纳入学校教学计划，并且要求把中小学
组织学生参加研学旅行的情况和成效，
作为学校综合考评体系的重要内容。

不少业内人士都把这份意见称为天
上掉馅饼，砸火了一个至少有 1 亿中小
学生的研学旅行市场。

世纪明德董事长、青青部落创始人
王学辉就是其中之一。“很难估计研学旅
行的市场潜力到底有多大。游学、研学、

营地教育、社会综合实践无法准确定义，
我倾向于按照领军企业的市场集中度来
倒推行业规模。”王学辉算过，在国际游
学领域，龙头新东方国际游学年销售额
约为四五亿元，按照龙头企业市场份额
占 1%至 3%的规律，倒推国际游学市场
约为二三百亿元。国内游学龙头是世纪
明德，年销售额也是 4 亿元，因此国内游
学市场规模也是二三百亿元，加起来就
是 400亿元至 600亿元。

此前，由于安全责任重的缘故，王学
辉和同事们只在全国“生磕”下 3000 多
所愿意组织学生出游的学校，这些学校
只占全国中小学的 5%左右。

“文件出台后，研学旅行变成了学校
的刚需，肯定有利于拓展市场。”王学辉
也坦言，每年教育部出台的文件一大摞，
学校不可能每份文件都积极落实，尤其
在涉及学生人身安全的出游方面更趋于
保守。他估计，文件会鼓励一部分原本
就不排斥组织学生行万里路的校长勇敢
实施，大概在 20%至 30%左右。

除潜在客户的增加，11 部委意见还
为研学旅行创造了一块盈利区间。作为
社会综合实践课，研学旅行可以在学期
中开展，这就打破了过去亲子游 99%只
能在暑期开展的惯例。不用与传统的旅
游人群争抢，车、房、票、辅导员资源都比
较充裕，企业可以拥有更大盈利点。

11 部委意见是行业爆发的外因，根
本原因是家长对研学旅行的需求。“现在
的家长都是‘80 后’‘90 后’，他们的教育
观念在改变，心态更加开放，愿意通过考
试、课堂之外的形式来丰富孩子的成长
经历。”对旅游，家长也不再满足于看山
看水看景点，而是希望孩子能够将读万
卷书、行万里路结合起来，在行程中收获
更多。

王学辉认为，内因和外因催生了千

亿元市场。“意见发布之后，各种投资机
构纷纷涌现出来。”密集接触资本后，他
判断研学旅行市场会超千亿元规模，未
来 10年至 20年都将是朝阳产业。

安全性能是刚需

在低价游屡禁不止的旅游界，亲子
游是块难得的肥肉——复购率高，对价
格不敏感，这在中国当下的旅游群体中
非常罕见。对此，等等妈谈了自己的想
法：“带孩子出门，安全第一，能玩得好就
行，便宜的团我还不敢报呢。”从 3 岁开
始，等等每年夏天都要跟父母一起出门
旅游。因为机票昂贵，一家三口每次花
费基本在 2万元左右。

这还是普通的景区游。如果参加国
内营地体验，一个孩子 2 周的花费就要 2
万元左右；如果出国参加夏令营，报价就
要翻几倍，普遍在 4 万元至 6 万元，有时
还会更高。王学辉发现，只要行程设计
得有意义，安全有保障，再配上“专业”

“国际”“双语”“团队协作”等标签，家长
有很大概率刷卡报名。

随着进入者越来越多，大家也意识
到，想要从这个诱人的市场里真正分到
一杯羹，并不容易。

刚刚宣布成立“同程好妈妈”、进军
亲 子 游 的 同 程 旅 游 就 吃 过 亏 。 早 在
2015 年，同程赞助了湖南卫视特别火爆
的节目《爸爸去哪儿》，还紧跟节目将星
爸星娃们去过的地方变成旅行线路，放
在网上售卖。出乎意料，有些线路的销
售状况并不理想。

“比如节目中的陕西窑洞，家长怕孩
子会吃苦受累，就放弃了。”同程旅游创
始人、同程国旅（集团）总裁吴剑说，“这
件事情让我们意识到，研学旅行、亲子旅
游的行程设计需要在保证安全的基础
上，找到优质内容作支撑。这个内容可
能是一本故事书，比如根据《童话大王》
做童话大王小镇旅行，也可能是一场科
学实验，比如做环保卫士。总之，没有产
品创新，无法满足中国家长升级的消费
需求”。

在内容支撑的基础上，更高标准的
研学旅行需要把教育功能镶嵌在旅途中
的每一个环节。同程安亲教育首席教育
官黄泰山举例：每次参加夏令营研学或
者游学，家长都会给零花钱，大部分在
300 元至 500 元之间。因此在活动中，
辅导老师会要求孩子们写理财日记。

前几年，有一个叫李磊的学生，他带
着家长给的 200 元零花钱参加夏令营研

学。在最后一天，他给两个辅导老师、讲
解老师、司机师傅 4 个人各买了一瓶冰
红茶，花了 12 元；车上有两名学生钱丢
了，他给每个学生捐了 5 元，花了 10 元；
他在长城脚下给爷爷买了一份礼物，花
了 20 元；自己一分钱没花。后来，他在
南京大学参加新加坡国际留学全额奖学
金面试时，讲了自己最难忘的这次夏令
营日记。最终，虽然他英语只考了 C，不
符合学校对英语 A 级的要求，他还是被
破格录取了。

“理财日记只是一个小点。”黄泰山认
为，成功的研学旅行设计，如果有 100 个
细节，那么每个细节都应该有教育功能。
同时，还要成本低，虽然家长对价格不敏
感，但是高得太离谱也不行；要容易操作，
普通老师经过培训就能辅导完成。这些
因素都做到了，最终的效果才能让家长和
学生认为花费不多，收获很大。

配套服务需跟上

在全国的旅游城市中，浙江绍兴可
能是最早开始研学旅行实践的。早在
2006 年，当地就策划了“跟着课本游
绍兴”品牌线路，并注册了“课本游”
的商标。

“绍兴选择课本游很自然，因为绍兴
在中小学课本里的分量实在太重了。”绍
兴市文化旅游集团副总经理仲丽华数了
数，“大禹三过家门而不入，保留完好的
大禹陵在绍兴；中学读兰亭序，绍兴兰亭
景区每年都要举行兰亭书法节，还有中
国书法的最高奖项兰亭奖；大家吟诵陆
游《钗头凤》，这首诗还保留在绍兴沈园
景区”。《从百草园到三味书屋》，景区还
会在春节还原鲁迅笔下的《社戏》。

针对学生，绍兴对研学产品作了专
门设计。比如“三味早读”会让学生穿着
长衫上私塾课，把《从百草园到三味书
屋》制作成钢笔字帖；兰亭雅集设计了曲
水流觞、书法描红制作纸扇、拓碑等活
动，孩子们在活动中就复习了王羲之跟
鹅的故事。

更关键的是，站在旅游管理部门的
角度，绍兴将整个古城打造成一个研学
旅行的大景区，以鲁迅故里为核心，辐射
到兰亭、大禹陵、名人故居、沈园等，适合
各年龄段学生。这让“跟着课本游绍兴”
很快打出了知名度。2016 年，绍兴被国
家旅游局评为中国研学旅游目的地，鲁
迅故里也成为全国研学旅游示范基地。

“去年，我们总共接待了 65.71 万人
次的学生，经常有各地学校的高中生到

绍兴研学旅行。”仲丽华认为这也得益于
绍兴的低价政策，“鲁迅故里景区向全国
免费开放，参加研学体验活动收费也比
较低，所以全国各地学生来得比较多”。

研学旅行的意见下发后，越来越多
的城市、景区醒悟过来，纷纷到学生们最
熟悉的书本里寻找证据，支持自己成为
研学目的地。

“在全国通行的各种版本教材中，扬
州出现超过 100 次。”这是扬州市旅游局
局长、原扬州市广陵区教育局局长张贵
联的最新发现，“扬州天然就适合研学
游”。

要把书本里的扬州变成孩子们喜欢
的扬州，当地同样在费用优惠和活动设
计方面下了一番功夫。今年，扬州制定
了“3 号文件”，对瘦西湖、大明寺、个园、
何园 4 大景点实行阶段性优惠，比如 6 月
份至 8 月份，瘦西湖平日门票的学生票
只要 15 元。此前，瘦西湖平日门票为 90
元，节假日高达 150 元，学生票半价也不
便宜。

从2011年起，张贵联就开始研究“跟
着书本看世界”的理念，几年下来，得出的
结论是一个好的亲子游景区要对孩子友
好，还要让父母参与其中，“亲子游是一家
三口的活动，除了关注孩子，也不要忘记
一同参与的爸爸妈妈。能让一家三口都

‘尖叫’的产品，才是最好的产品。”

研学旅行

是生意更是责任
若 瑜

陆游有一句诗：“纸上得来终觉浅，绝

知此事要躬行。”研学旅行的目的，首先是

让中小学生在实践中加深对书本知识的

理解。更重要的是，要帮助他们了解国

情、热爱祖国、开阔眼界、增长知识、提高

社会责任感，培养创新精神和实践能力。

11 部委高规格联合发文，对于旅游

发展既是机遇，也意味着责任。作为一

种服务商品，旅游是在为用户提供价值，

对成人来说，可能是娱乐、感动、放松，但

是对孩子来说，旅游还需要提供教育成

长的价值，因为零岁到 14 岁的孩子，每

一次经历都是在学习，都会对他们的人

生产生不可预计的影响。

当从业者都在为千亿元规模的研学

市场激动时，特别要提醒一句：教育下一

代，是每个公民的责任。设计研学旅行

产品，必须首先考虑是不是对孩子有帮

助，是否有利于孩子成人、成才、成功。

从长期来看，如果只关注亲子游这

个细分市场到底能赚多少钱，产品都在

追求利润最大化，注定不会成功。现在

的家长都很精明，亲子消费的口碑效应

又极其明显，不够品质的产品很难经得

起妈妈群的认真讨论。

教 育 是 一 门 科 学 ，绝 不 能“ 想 当

然”。在实际操作中，旅游要与教育结

合，旅游企业必须与教育领域的专业人

士合作，通过言传身教、活动设计浸润孩

子，让他们变得更有爱心，更能够和别人

分享，更有集体主义精神，这样的亲子旅

游产品才会得到家长认同，得到孩子喜

爱。同时，也要提醒家长，酸甜苦辣都是

营养。在行程中，不要排斥多给孩子一

些独立自主的机会，让研学旅行真正成

为孩子成长的历程。

历经一个多月，今年 4 月底北京首都国际机场
中跑道大修工程结束，胡小力终于松了一口气。作
为外企的“空中飞人”，这一个多月来无论是航班调
减还是延误，都给他的工作造成了不少麻烦。不过，
善于精打细算的胡小力，这段时间的钱包倒是鼓了
起来。用他的话说，“薅到了不少羊毛”。这一切要
从航班延误险说起。

目前，很多保险公司推出了航班延误险产品。
通常情况下，如果航班起飞比原定时间晚两个小时，
用户可以获得 200 元的赔偿。如果延误达到 4 个小
时，赔偿金额更高。照此计算，赔偿的金额虽然不
多，但是在机场吃上一顿快餐还是绰绰有余的。

那么，航班延误险怎样买才划算呢？首先，很多
人选择网络订票渠道，无论是航空公司官网还是携
程等 OTA 平台，售机票一般都会搭配卖保险。如果
通过这些渠道购买，买到的是一份综合航空险，既有
航空意外险的功能也有延误险的功能，售价在 20 元
至 30 元之间。从保障功能看，这类保险功能覆盖面
比较全，售价也不高，适合不经常飞行的旅客购买。

其次，网络购票时绝大多数人的支付方式是选
择信用卡。此时可以用航空公司的联名信用卡，或
者能够赠送航空保险的信用卡支付机票款。一旦支
付成功，银行会赠送一份购票航段的综合航空险，大
致包括航空意外、航班延误、行李损失等。既然是赠
送的保险，就不需要特别购买。但是银行通常在购
票渠道、支付卡片等方面有限制，需要旅客提前阅读
相关提示。另外，对于银行的白金卡以上级别客户、
航空公司金卡以上级别客户，银行和航空公司往往
会赠送定期的航班延误险。一旦航班延误，客户需
要主动报案，才能进入理赔流程。

再次，一些保险公司也推出了专门的航班延误
险产品，用户可以通过微信公众号、网络等渠道购
买。其中，既有定期保险产品，也有单次产品，可选
择的范围非常广泛。定期产品保障期在 3 个月到 1
年不等，通常有 1000 元的理赔上限。单次购买的
航班延误险产品往往需要提前一天购买。

需要提示的是，3 个渠道的航班延误险因为经
营的保险公司不同，可以叠加购买，一旦航班延误能
够同时申请赔偿。不过，既然是保险，都经过了精算
师的准确测算，其实相对于保险公司的保费收入，延
误险能达到理赔标准出险的概率并不高。旅客在购
买时要充分参考航班之前的准点率，并结合天气、航
空管制情况再决定是否需要购买。

说完了购买，再来讲讲理赔。一般情况下，航班
延误后用户需要提交延误证明、登机牌、身份证信
息、银行卡信息等相关资料，保险公司才能理赔。因
此，保险公司掌握的信息越多，收集信息的速度越
快，理赔起来越方便。航班延误证明一般由出发机
场提供，旅客只需要在登机口填写信息就能拿到延
误证明。目前航空飞行的数据越来越透明，很多保
险公司通过第三方数据就可以确认航班是否延误，
但是从用户理赔的角度看，拿到纸质的延误证明依
然非常必要。此外，行程单、登机牌、行李牌等是旅
客乘坐航班的最直接证明，建议一定要保留好。

相比之下，购票渠道购买的航延险因为信息最
为全面，所以理赔最快，专业保险公司的理赔速度次
之。银行方面赠送的航延险因为需要用户提供身份
证、登机牌等大量资料，理赔速度较慢。

买航班延误险

也要货比三家
于 泳

日前，第十二届中国国际养老辅具及康复医疗

博览会在上海新国际博览中心开幕。博览会围绕养

老服务、康复医疗、辅助器具、生活护理、宜居建筑和

健康管理等六大主题，全面展示养老康复领域内的

新产品、新技术和新理念。

新华社记者 方 喆摄

新产品助力养老服务

展商（右一）在展示一款适用于卧床老年人的家

用智能看护机器人。

一名参观者（右）在体验一款帮助行动不便人士

上下车的可移动座椅。

家长希望

通过课外活动

丰富孩子的成

长经历。这是

孩子们参加同

程旅游在海洋

馆举办的亲子

游活动。

每周末，北京自然博物馆都会为孩

子们举办义务讲解活动。

在观看蚕宝宝活动中，家长教孩子如何仔细观察。 佘 颖摄


