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部分平台宠物旅行线路数量翻倍
一些热门目的地产品上线三四天便售罄

春节携宠游线路成“刚需”
“它经济”赛道火热

消费者的需求从早期“允许带宠
入住”的基本诉求，升级为对体验质
量的关注。“今年春节我们推出9条携
宠线路，涵盖单日徒步至多日度假等
类型，数量较去年增加一倍多。”上海
游侠客旅行社有限公司总经理李云
子介绍。

游侠客此前主要服务于户外爱
好者，“汪汪GO”项目始于2024年
初，最初仅是平台内部孵化的小众尝
试。“启动这一项目的契机，是此前有
乘客悄悄携带宠物上车，引发其他旅
客的投诉。”基于此，平台想到——何
不为宠物及其主人专门开辟独立出
行线路？依托现有的资源和领队储
备，平台进行“宠物友好”设计，实现
产品线的延伸。

随着宠物旅游逐步兴起，家庭集
体携宠出游的比例日益提升。“今年
春节线路的报名速度较往年更快，有
的家庭甚至是三代人带着宠物一同
报名。宠物在家庭中的地位很高。”
李云子笑着说。

另一家深耕宠物旅游领域多年的
机构“爱宠游”，同样感受到市场的热
度。该平台自2009年起涉足宠物出行
业务，主打中高端市场，曾组织宠物包
机前往长白山、新疆、西藏乃至泰国等
地，其长线产品人均价格通常在2万元
至5万元，约每1.5个月发一个长线团。

市场的火爆推动供需两端同步
升级。越来越多的高端度假酒店、特
色民宿开始寻求与宠物旅行机构合
作，主动调整接待政策、增设宠物友
好设施。消费者的需求也从早期“允
许带宠入住”的基本诉求，升级为对
体验质量的关注。

住宿考验的是“软性服务”，交通
则是“硬核挑战”。若人宠分离，主人
难以接受。记者报名体验后发现，宠
物旅行生意运营门槛不低，这意味着
团员将支付更高的价格。以某平台
为例，普通单日旅行线路人均价格约
185元，宠物线路单人价格为198元，
宠物需额外付费——若占座则为198
元/位，若由主人怀抱不占座则需支
付98元。计算下来，一人一宠的单日
花费在300元至400元。

对于价格偏高的原因，记者注意
到几个方面：愿意承接宠物团的大巴
司机资源相对有限，且需预留额外清
洁费用；住宿地点需考虑宠物可能产
生的清洁与损耗成本。此外，很多团
队还专门配备摄影师等工作人员。
这些均为显性投入，平台运营方则透
露了更多隐性投入——设计一条既
能让“毛孩子”玩得开心，又能让主人
省心满意的线路，比普通旅游线路更
为复杂。

住宿和交通是宠物旅行运营中
的两大难点。“很多地方自称‘宠物友
好’，但实际上仅能做到‘宠物容
忍’。”李云子分享了一次实地考察经
历：某景区对外表示宠物友好，但细
则中明确要求“宠物必须佩戴嘴
套”。“对许多宠物主人而言，给自家
宠物戴嘴套难以接受，这类地方我们
不会纳入线路选择范围。”

如果说住宿考验的是“软性服
务”，那么交通则是实打实的“硬核挑
战”。目前，大巴出行是中短途宠物
旅行的主流方式，沪苏浙地区的线路
主要依靠大巴承运。爱宠游曾以大
巴线路发出过远途线，引入“陆地头
等舱”概念，选用座椅可调节至斜躺
状态的豪华大巴，以此提升长途行驶
中的舒适度。

对于远途旅行，包机是一种更具
挑战性的解决方案。爱宠游产品策划

周晨讲起包机业务推进的不易：“我们
从2017年开始筹划，直到2021年才
实现首飞，其间与航空公司进行了多
轮沟通。最大的难点在于协调：一架
载满宠物的飞机，宠物上厕所如何处
理？掉毛问题怎样解决？诸如此类的
问题，都需要逐一沟通解决。”经过反
复沟通和方案设计，该平台最终与国
内某航空公司达成合作。包机采用固
定航空箱、宠物占座、人宠同舱的模
式，允许体重100斤以内的宠物登机，
由专门机组人员协助安放航空箱。登
机前，宠物进入航空箱，通过专属通道
安检并乘坐摆渡车；当主人登上飞机
时，宠物已在座位旁等候。

“这些专属设计，意味着运营成
本高于常规旅行团。”周晨透露，目前
平台正在推进下一个目标——宠物
高铁专列。“不是仅预留一节车厢，而
是整列8节编组高铁，目前相关洽谈
已接近尾声。”

宠物旅游更注重“尽兴”，旅游体
验设计的核心转向创造“人宠共同的
美好记忆”。实际上，打造宠物旅游
团，并非简单地在常规线路贴上“可
带宠物”的标签，而是一场产品逻辑
的改变——从“为人”转向“为宠”。

传统旅游往往追求游览更多景
点，行程安排紧凑；而宠物旅游更注重

“尽兴”。“宠物的需求与人不同，行程
不能安排得过于紧张。”周晨举例说，
今年春节一条四天三晚的携宠线路，
第一天和第四天主要用于往返交通，
行程安排较宽松；中间两天适度安排
出游活动。“关键是能让宠物在专属草
坪或安全区域自由奔跑、开展社交。”

宠物旅游体验设计的核心，开始
转向创造“人宠共同的美好记忆”。

记者注意到，各平台设计的春节
携宠线路中，不少融入书写祈福牌、
登高望远等特色环节；有的线路让主
人为爱犬制作新年项圈，有的体验用
鸡胸肉包宠物饺子。而作为旅行体
验的记录者，团队中的摄影师堪称

“灵魂人物”。爱宠游合作的摄影团
队，其创始人本身就是犬类敏捷赛的
抓拍摄影师。“拍人和拍宠物完全不

同，很多宠物不会摆拍，动作又快，需
要摄影师具备较强的预判能力和抓
拍技巧，才能捕捉到精彩的瞬间。”周
晨说。

未来宠物旅游产品将细分。开
发专属线路或拓展体验，丰富人宠

“一同看世界”方式。
在热度攀升的同时，宠物旅游作

为新兴细分市场，也经历着成长的烦
恼。事实上，并非所有宠物都适合参
加团体旅行。例如，老年、有心脏问
题，或是社会化不足、容易紧张的宠
物，团体环境反而可能给它们带来压
力，这需要宠物主人进行审慎评估。

从行业标准化来看，目前宠物旅
游的服务流程、突发事件预案等仍有
完善空间。“我们曾计划为用户统一
购买单日宠物意外险，但目前市场上
尚无可批量代买的合适产品，还是倡
议用户自行为宠物配置全年或单日
出行保险。”李云子坦言。爱宠游虽
通过与保险公司定制合作，解决了狗
狗团内意外险的问题，但针对猫咪的
同类产品仍处于空白状态。

可持续的商业模式正在探索中。
游侠客的“汪汪GO”项目目前仍处于
战略孵化期，尚未实现盈利。李云子
认为，规模化是实现扭亏为盈的关
键。更大的挑战在于社会的接纳程
度。目前，社会上仍存在一定的人宠
对立情绪。为此，既需要持续推进文
明养宠的环境建设、完善相关规范，也
需不断提升公众对宠物的包容度，营
造人与宠物和谐共处的社会环境。

尽管面临一些挑战，但宠物旅游
市场的增长已是趋势。从今年春节
档期的态势可以看出，宠物旅游正从

“尝鲜型消费”向“刚需型消费”转变。
围绕宠物出行，更丰富的商业生

态在逐步形成，串联起宠物食品、用
品、服装等各类产业。爱宠游会定期
组织宠物主题日活动，如在车墩影视
基地举办大型宠物嘉年华等。游侠
客推出自有IP形象“毛小侠”，开展品
牌联名活动，探索除出行收入外更多
元的商业运营模式。

（据解放日报）

家庭携宠出游比例提升

上周六 7时 25分，上海
市徐汇区某路旁已略显热
闹。十几名宠物主人正带着
自家“毛孩子”签到——有身
着冲锋衣的边牧、被主人抱在
怀里的比熊，还有忙着与新朋
友互动的田园犬……这个被
称为“汪汪GO”的人宠旅行
团，即将出发前往浙江湖州，
开启为期一天的徒步之旅。

在上海工作的林林说，以
往过年她总是宅在老家，感觉
比较单调，今年她带着小狗报
名莫干山两天一晚的行程，春
节在家待四五天后，就和小狗
一同出门游玩。林林的选择
并非个例。一个明显的趋势
是，越来越多的人将宠物视为
出行中不可或缺的“家庭成
员”，与之相伴的是宠物旅游
市场明显升温。记者了解到，
部分平台的宠物旅行线路数
量同比翻倍，一些热门目的地
的产品上线三四天便售罄。
在市场热度的推动下，宠物旅
游产品正从“有没有”向“好不
好”演进。

住宿和交通是两大难点

产品从“为人”到“为宠”

从“尝鲜”向“刚需”转变

主人带着宠物在徒步线路的一处景点。（解放日报）

线路摄影师正为宠线路摄影师正为宠
物拍照物拍照。。（（解放日报解放日报））


