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开启全民沉浸式体验

主题公园营销：3.0时代来临

案例剖析

□□ 本报记者 鲁娜

在主题公园的运营和营销中，活动

策划正变得越来越重要。3月底的浙

江杭州宋城景区内，3场穿越大会——

宋城演艺年度股东大会、首届钱塘仙侠

会、新书发布会，揭开了该主题公园景

区“我回大宋”全民穿越活动的序幕：数

百位宋城演艺的投资者、宋城演艺核心

管理层与数万名游客身穿各色古装，共

同“穿越”回到 1000前的宋朝，在宋城

景区的千年古樟树下坐而论道。

这次穿越活动也正好呼应了该主题

公园在1996年提出的“给我一天，还你

千年”的推广主题。乔扮成苏东坡的宋

城演艺董事长黄巧灵，在主题公园营销

领域拥有丰富的掌舵经验。他将传统媒

体时代宋城的活动策划称为1.0版，新

媒体时代宋城演艺的策划称为2.0版。

此次宋城景区“我回大宋”全民穿越活

动，正是宋城演艺活动策划的3.0版。

“互联网+”时代的主题公园，如何

用创意的杠杆，撬动轰炸式的宣传效果

和巨大的市场转化率呢？记者对此进

行了走访。

穿古装、用交子

万人穿越创行业先河

“2017年春，杭州宋城景区的时光机

发生故障，将所有游客送回到 1000年前

的宋代。我们谁都无法真正回到过去，

但凭着每个人的努力，我们可以创造历

史，共同演绎千年前大宋的这一天。给

我一天，还你千年！”这是“我回大宋”全

民穿越活动噱头十足的宣传语。

3月 24日，5万多名游客身穿古装

共同“穿越”回到千年前的“大宋”，与宋

城艺术团演员共同演绎沉浸式演出《我

回大宋》，将杭州宋城景区变成巨大的

沉浸式演出场所……记者了解到，从现

在起到5月底，宋城景区准备了上万套

男女老少的宋服，免费提供给游客来体

验一把“穿越”。如果游客拒穿古装，将

被谢绝入园，而游客若在游览过程中脱

掉古装，也会被衙役“捉拿”押送至衙门

听候发落。

这边参加完岳飞的募兵、打完金

兵，那边又变成三千粉黛中的一员送别

偶像柳永，这厢刚和水泊梁山的好汉一

起劫了法场，那厢装扮成宫女跟随宋高

宗出巡，成为主战派或主和派中的一员

在街头辩论……在这场穿越之旅中，每

一位游客可以选择自己喜欢的角色，加

入这一场宋代生活的流动画卷中，参与

到《好汉劫法场》《岳飞点兵》《风月美

人》《三千粉黛送柳永》《宋皇巡游》《包

公铡美案》等演出中，共同演绎着千年

前大宋的这一天。

宋代都市经济发达，出现了世界上

最早的纸币“交子”。因此，宋城景区为

游客提供了用于体验的“交子”，分布在

景区内的大宋钱庄提供兑换服务，这也

是景区内商贩唯一接受的货币，游客们

充分体验了在宋代消费的乐趣。

宋城演艺品牌策划部总经理杨欢表

示，与以往策划不同，为了达到沉浸式体

验的效果，“我回大宋”全民穿越活动花

费并不菲。例如，为游客准备的数万套

各有特色、做工考究的古装，就是在短时

间内用了好几家工厂才赶制出来。

黄巧灵告诉记者，世界主题公园研

究机构美国主题娱乐协会（TEA）与美

国 AECOM 集团联合发布的榜单显

示，宋城演艺同时进入了全球 Top10

主题公园集团和亚太地区Top20主题

公园榜单，已成为主题公园领域的佼佼

者。“这其中，宋城演艺在活动策划和市

场营销上的努力功不可没。”黄巧玲说。

他表示，宋城演艺活动策划的特点

就是以小投入获得巨大关注度和市场

转化率。但由于投入小，也给抄袭、模

仿者带来了便利。“宋城演艺虽然乐于

分享与切磋主题公园营销经验，促进行

业共同发展，但也要保持领先地位，这

也是发起此次全民穿越活动的初衷之

一。因为只有创意者不死，独特者永

存。”黄巧玲说。

咖啡馆开进宋城

吸引年轻人要突破思维定式

主题公园内开设的星巴克咖啡，是

宋城勾栏瓦肆里颇受年轻人喜爱的场

所。虽然与宋朝这一主题不符，这一突

破背后，其实隐藏了宋城演艺希望吸引

更多年轻客群的心思。

今日头条此前发布的全国重点主

题公园关注度指数榜单显示，团客占比

较高的宋城演艺，亲子客群和中老年客

群占据半壁江山。

“5年前我们就发现了这一问题。”

黄巧灵对此直言。过去，宋城演艺客群

中 45岁以上的人群占比达到 70%，通

过这几年的努力，年轻客群占比日趋增

长，特别是集团旗下杭州、海南三亚、云

南丽江3个主题公园，各年龄客群占比

已经十分优化。在收入方面，部分主题

公园中，年轻的散客群体，所贡献的收

入占比已经超过一半。

“为了吸引年轻群体，在外围，我

们增加了很多针对年轻人的活动策

划，如在四川九寨宋城旅游区策划了

‘对牦牛发呆’这类年轻人喜欢的活

动。在景区内，我们引入了以星巴克

为代表的商铺，满足年轻人的消费需

求。在表演方面，我们也结合年轻人

的兴趣点增加了快闪等个性化活动。”

黄巧灵表示。

这也折射出主题公园运营并非一

蹴而就的现实。除了精确的定位、丰富

的产品体验，市场营销成为越来越多主

题公园保持品牌吸引力的重要砝码。

杨欢指出，通过吃喝玩乐游赏购，

体验穿越众生相，此次活动正是宋城演

艺探索的营销新模式。“此次全民沉浸式

演出，每一位游客都是参与者，也是自媒

体时代的传播者。这一体验颠覆了游客

与主题公园之间‘观赏与被观赏’的静态

关系，让游客成为主题公园氛围的一

部分。同时，这一形式也改变了传统

旅游演艺中演员与故事的叙事关系，

所有游客可以自由地选择自己的角

色、去到自己想去的地方，甚至改变

故事的结局。”

记者在现场了解到，在该活动期

间，虽然游客购买门票就能够免费获得

古装入园，但可供挑选的“穿越”人物服

装还十分有限，主要分为男款、女款和

童款。除了穿古装、体验园区活动外，

游客还很难参与到具体的角色扮演和

互动中。部分业内人士也表示，如何做

好“穿越”体验是一大考验，如果只有古

装游玩将流于形式，缺乏互动。而互动

体验，正是主题公园营销3.0版本的重

要特点。

杨欢表示，这一探索处在初级阶

段，还需要不断细化，才能达到每个人

都有角色扮演、都能影响剧情的发展。

同时，在杭州试点取得成功后，这一策

划还将异地复制到三亚、丽江、九寨等

地的旗下主题公园中。

话题为王

活动营销要借势也要造势

中国已经成为全球重要的主题公

园之一。宋城演艺、华侨城、华强方特、

海昌、长隆等在内的国内主题公园运营

商，在开疆拓土、广泛布局的同时，一直

在探索如何有效运营主题公园。

互联网和移动端的兴起，给主题公

园营销创造了更多机会。除了深化自

身 IP产业链外，多家主题公园运营商

更多地借力娱乐营销，提高品牌知名度

和吸引力。

在这一方面，长隆、华强方特和宋

城演艺走在了前列。例如，华强方特、

宋城演艺等承接录制了《奔跑吧兄弟》

《极限挑战》等国内热门综艺节目。而

更早以前长隆与《爸爸去哪儿》等综艺

爆款的合作，更是成为主题乐园与真人

秀合作的经典案例。

对此，黄巧灵认为，主题公园营销

中“话题为王”，造势不如借势。“除了借

由综艺节目增加曝光度外，借势也非常

重要。比如，借势电影《奔跑吧兄弟》，

宋城演艺旗下的三亚千古情景区在该

电影上映的当年春节期间人气爆棚、一

票难求。”

记者了解到，除娱乐营销外，以往

市场营销活动多以节庆活动的形式，

主题公园依据不同的节日，如情人节、

儿童节、万圣节、圣诞节等热门节日，

策划特定主题节庆活动，促进游客前

往消费。近年来，节庆活动泛滥、创意

不足，在市场转化率上表现更是参差

不齐。

因此，除了传统的节庆营销，宋城

演艺采取了以主题活动带动专题活动

的形式，在主题活动的主线带动下，开

发多项专题活动。杭州宋城景区全年

策划推出了新春大庙会、花痴节、辣椒

节三大主题活动，三亚宋城景区推出

冬季三亚夏威夷草裙舞节等，在博得

眼球效应的同时，传递出正能量的品

牌内核。

“裸婚典礼、母亲节媳妇给婆婆洗

脚、水公园素颜相亲、动物园真实版美

女与野兽、千名金刚芭比穿越成岳家

军、千古情美女秀 A4腰……近年来，

宋城演艺推出了一个接一个网络“爆

款”，每个活动都以微小的投入达到巨

大的网络点击率，成为现场级话题。这

极大地提升了宋城的品牌曝光度，激发

了游客来宋城旅游区看千古情演出的

热情。”黄巧灵说。

在价值导向上，黄巧灵表示：“策划

者必须时刻谨记，三观要比五官正。溯

本归源地说，策划最基本的要求就是说

人话、干人事。在此基础上，要把逻辑

思维形象化，做到话题和画面的极致，

因为这是一个看图说话的时代。”

□□ 本报记者 李琤

纵观国内的一、二线城市，平均每座

城市拥有一个主题公园。以上海为例，

除了开园不久的迪士尼乐园，上海已建

有锦江乐园、欢乐谷等多家本土主题公

园。而另一座世界级主题公园、坐落在

上海浦东临港的海昌极地海洋公园也正

在紧锣密鼓的建设中。主题乐园正在成

为中国旅游消费市场的一个热点。

面对激烈的市场竞争，如何突围同

质化，成为决定主题公园生命周期的最

大挑战。然而，主题乐园遍地开花，呈爆

发式增长，中国的消费市场能否承受？

对此，海昌海洋公园控股有限公司

（简称“海昌海洋公园”）行政总裁王旭光

表示，根据中国的人口基数，以及人均可

支配收入的增长，预计至2030年，中国

主题乐园市场还有约9亿人次的缺口。

但他同时指出，虽然市场空间巨大，并不

意味着主题乐园企业可以高枕无忧，中

国本土乐园所面对的挑战不是国际强势

品牌介入后所带来的竞争，如何从游客

的需求出发，提升自身的产品与服务，才

是本土主题公园将要解决的难题。

非门票及轻资产业务提升

海昌海洋公园是中国最大的海洋

主题公园开发及运营商，在动物繁殖保

育、海洋公园运营及主题公园发展方面

拥有多年的运营经验。

其主题公园内通过园内游乐项目

以及公园周边的配套商用物业为游客

提供综合性的游览、娱乐、休闲、餐饮及

购物体验。目前，海昌海洋公园在大

连、青岛、天津、烟台、武汉、成都及重庆

分别经营着8个主题公园，自2002年以

来累计接待游客近亿人次。

3月 22 日，海昌海洋公园公布了

截至 2016 年 12 月 31 日的全年业绩。

2016 年全年，海昌海洋公司的非门票

及轻资产业务得到提升。全年总收入

同比增加约 16.4%至约人民币 16.5亿

元，公园收入约人民币 14.29亿元，较

2015年同比增长了 10.3%。这主要得

益于公园的非门票业务收入大幅增

加，收入约人民币 3.60 亿元，较去年

同期增长了 45.8%。其中，轻资产业

务收入大幅增加约 1694.8%至约人民

币 4275.1 万元。年内，集团的整体盈

利能力亦持续提升，整体毛利上升约

14.6%至约人民币 9.01 亿元，集团核

心净利润增加约 33.1%至约人民币

224.3百万元。

海昌海洋公园营销高级总监郑芳

表示，随着国内经济结构转型的持续深

入以及国民消费升级形成趋势化，主题

公园行业迎来了发展的黄金时代。

2016年是海昌海洋公园上市的第三个

年头，也是存量项目升级改造、新建项

目开发建设、海洋文化创新业务3个战

略目标持续推进并产生成效的一年。

未来，海昌将在既定战略框架内，继续

以提升游园体验和收入为导向，升级改

造存量项目，同时结合配套商业物业，

打造区域旅游休闲目的地。

多渠道打造一站式旅游体验

除了深耕主题公园的旅游服务，海

昌还在对海洋文化的大 IP进行挖掘，

以不断提升轻资产创新业务的营收贡

献度。3月28日，由海昌海洋公园主办

的“有梦有爱有快乐——2017 海昌海

洋公园星品星愿公益发布会”在天津举

行。《白鲸之恋》电影主题馆揭幕，未来

水母馆、海昌海洋公益基金、白鲸星愿

卡赠送仪式同期启动。

CCTV电影频道《白鲸之恋》制片

人骆欣表示，《白鲸之恋》在电影频道

上映当周即拿下收视冠军，未来电影

频道将加强与海昌海洋公园的合作：

一方面探索电影周边产品的开发，另

一方面，挖掘新的合作点，将登陆院线

作为努力的目标。

业内人士认为，此举无疑将助力海

昌海洋公园提升品牌影响，更好地输出

企业价值观和社会责任感。

与此同时，海昌海洋公园还借力互

联网，大力推进自身品牌的网络营销渠

道。3月23日，海昌海洋公园与美团点

评网合作签约，双方共同打造的一站式

“官方品牌馆”正式上线。此举也标志

着双方将在包括网络销售渠道拓展、专

属活动策划等领域展开深入合作，共同

推动中国海洋旅游文化产品及服务的

提升，也将开启旅游品牌商和平台商从

过往单纯票务合作迈向一站式“官方品

牌馆”为基础的联合营销时代。据介

绍，海昌 2016年全年在美团点评平台

的交易额超过2亿元，环比增长61%。

美团点评方面表示：海昌在美团

点评上不仅能卖门票，还能借助官方

品牌馆平台一站式的优势，展现更多

更丰富的服务项目。即将开业的上

海、三亚项目也会在美团点评开设官

方品牌馆。

实际上，除了美团点评网，海昌还

与蚂蜂窝、携程、同程等进行了战略合

作，此外，集团推进互联网在线战略布

局，年内与阿里飞猪达成战略合作，实

现O2O体验店落地，并利用全球直播、

验客体验等多种方式渗透品牌影响力，

充分挖掘互联网平台对品牌营销的影

响力。

2016年，海昌海洋公园以“场景+”

为核心围绕存量项目优化升级，加快海

洋文化主题休闲娱乐新产品、新项目

的研发和落地实施进程。期内，完成

了对成都、重庆、青岛、大连、天津等项

目的升级改造。同时，继续创新升级

园内衍生消费产品，传统主题商品及

餐饮产品的形象及品类均得到了提升

和扩充。此外，通过增加若干创新衍

生项目，优化动线和项目点位，也为衍

生娱乐业务的发展扩充了空间，带动

非门票业务收入的提升。在配套商业

物业方面，集团期内导入温泉等互补

型商业业态，较好地满足游客多元化

的消费需求。

未来3年伴随着在建项目：上海海

昌海洋公园、三亚、以及郑州项目的陆

续开业，2020年，海昌有望成为全球接

待旅客量最大的海洋公园运营商。

“我回大宋”全民穿越活动吸引众多游客

海昌海洋公园打造一站式旅游体验


