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商业登山市场20年：高山探险公司进入整合扩张期
文/《21世纪经济报道》 杨悦祺

经过20年的发展，国
内的商业登山公司从原来
的“为国登山”，到现在民
间登山探险公司越来越
多。但从登山人群的角度
看，市场仍然非常有限。

5月底的珠峰，承载了
登山人的欢笑、泪水和遗
憾，也引起了舆论的轰动。
进入6月，随着登山季的结
束，珠峰归于平静，但对于
登山人来说，新的征程重
新开始。

“期待8月份的非洲之
旅，还有少数名额……一起
去攀登非洲最高峰……”6
月17日，逯海川在朋友圈
再度发布了关于8月攀登

“非洲之王”乞力马扎罗山
的召集信息。

逯海川是登山探险公
司朗诗峰上的一名登山向
导，今年5月，他和几位同
事一起带队，将客户带上
珠峰，这也是他自己的首
次登顶。

作为登山行业的从业
者，他的工作就是带领客户
不断征战下一个高山，和许
多登山爱好者一样，他也有
着征服“7+2”的梦想。

另一边，历经几次失
败终于在今年登顶珠峰的
中国首支民间女子珠峰登
山队队长麦子·马丽娅姆
也回到乌鲁木齐，继续中
国民间登山历史馆及玫瑰
山庄的建设。麦子的另一
个身份是高山沸腾登山公
司的负责人，该公司在
2014年成立，是国内第一
家在尼泊尔注册的高山探
险公司。

而对于鼎丰探险宋玉
江来说，这个6月，公司迎
来了新的发展阶段。继
2017 年 与 凯 途 高 山 对
5000~8000米雪山资源进
行整合之后，鼎丰探险与
凯途高山完成全面合并。

无论是继续征战下一
座山峰，还是退居后台从
事登山公益，抑或是调整
战略做大市场，他们都在
用自己的行动推动中国民
间商业登山的发展。

与国外的商业登山历
史相比，中国民间商业登山
到目前只有20多年的发展
时间，在客群规模和资质管
理等方面都有较大差距。

规模有待扩大

从各国的登山发展史
来看，大部分国家一开始

都是“为国登山”，西方诸
国在上个世纪20~60年代
有类似的竞争，随后逐渐
有了商业登山队伍，出现
了“旅游式登山”。

中国的登山史也大致
是这个思路，只不过远远
晚于西方，直到上个世纪
90年代末才开始出现商业
登山。

1999年，国家登山队

在玉珠峰组织的商业登山
活动拉开了国内商业登山
的序幕。当时的收费是
8400元/人，不包括从出发
地到西宁的往返交通。同
年秋天，国家队又组织了
一次玉珠峰的商业活动，
仍然是由青海登山协会提
供后勤保障，收费是9900
元/人。

2000年初，国家体委
召开了一次具有历史意义
的研讨会，调整了中国登
山事业发展的战略，高山
探险由此逐步探索出社会
化、商业化的路子。

2000年春天，国家登
山队组织了高度更高、难
度更大、挑战性更强的章
子峰商业登山活动。2001
年、2002年，国家登山队的
王勇峰、马欣祥又连续组
织了新疆慕士塔格商业登
山活动，积累了大量商业
登山实践经验。

在此期间，2001年，西
藏圣山探险公司成立，推
出了我国全新的高山探险
商业操作模式，该公司是
现在西藏雅拉香波登山探
险公司的前身。当时，该公
司每年组织以三大海拔
8000米以上高峰（珠峰、卓
奥友、希夏邦马）为主的商
业登山活动，同时为国内
外的队伍提供高山活动的
专业技术人才支持。

2002年，登山界名人

“独行马”马一烨创立了中
国第一家民间商业登山探
险公司———刃脊探险。

经过20年的发展，国
内的商业登山公司从原来
的“为国登山”，到现在民
间登山探险公司越来越
多。

2017年时，新疆凯途
高山户外运动有限公司创
始人罗彪曾估计，国内专

门做商业攀登的俱乐部在
100家左右。但年营业额能
突破千万级的商业攀登公
司,在国内并不多见，大多
数公司规模较小。

6月20日，鼎丰探险创
始人宋玉江向21世纪经济
报道记者表示，目前国内
比较大规模、有高海拔登
山经验的公司，大概只有
十几家。因为做高山攀登
会有技术、审批注册等门
槛，尤其是针对7000~8000
米高山的攀登。

从登山人群的角度
看，目前市场也非常有限。

“虽然从2010年开始，
国内登山人口开始有较快
增长，但总人数占人口比
例依旧很少。8000米以上
级别的山峰，在国内一年
应该只有不到200人攀登，
7000~8000米的一年大概
有300~400人攀登，4000~
6000米的山峰，每年也只
有几千人攀登，市场还是
比较小的。”宋玉江指出，
登四五千米山峰的人数量
是最大的，至少是攀登五
六千米以上山峰的人数的
十几倍，甚至上百倍。

一方面，海拔越低的
山峰对攀登者的身体素质
和登山技能的要求越低，
另一方面，海拔高度和登
山服务的价格也直接挂
钩。

据了解，目前国内的

热门山峰以新疆的慕士塔
格峰和博格达峰为主，还
有青海的玉珠峰、云南的
哈巴雪山。国内攀登量最
大的是四川地区的四姑娘
山，因为海拔5000多米，相
对容易，两天时间就可以
登完，价钱也非常便宜，在
3000元左右，再加上成都
交通便利，已经成为登山
大会的热门举办地。

高单价山峰竞争激烈

宋玉江表示，因为攀
登7000米以上的山非常困
难，虽然很多公司想进入
这个市场，但他们没有相
应的登山经验和向导，客
户对他们的信任度就不会
特别高，客源就会有问题，
所以一般他们也不会去冒
险做这种事。

虽然目前国内有实力
做7000米以上海拔山峰商
业攀登的公司不多，但竞
争依然十分激烈。海拔高、
单价高的山坡，特别是超
过1万元的，基本上有七八
家在做，但客户是有限的，
客户对价格、服务各方面
会有对比、有要求。

“和欧美的价格相比，
国内和尼泊尔的高山探险
公司利润非常低，但还是
可以赚钱，国内的高山探
险公司利润率一般在20%
左右。”宋玉江指出，比如
登一座6200米的山峰，按
一周行程规划，国内费用
在12000元左右，但在欧美
这样的行程至少要3倍的
价钱。

宋玉江表示，对于国
内商业登山公司来说，最
主要的成本是高山向导的
工资，大约占一半以上。但
国内高山向导的工资与欧
美市场也没办法相提并
论。

“西方的向导工资特
别高。比如一座4000多米
的山峰，24个小时之内可
以完成的，按两天工资计
算，大概在1500欧元，而且
不包含前方的吃住、车辆
等消费，约合人民币12000
元，也就是说，一天的工资
为6000元，但在国内一天
工资只有2000元左右。”宋
玉江说。

逯海川也向记者表
示，国内的高山向导工资
普遍不高。“我们公司的收
入略高于行业水平，月均
15000元左右。因为我们背
靠朗诗绿色集团，基本工
资就可以达到1万，另外还
有出队补助。但其他的机
构如果后面没有一个大公
司支撑，可能基本工资就
在4000~5000元，出队补助
看担任主向导或是副向
导，主向导补助达到1000
元在行业内就属于特别
高。”逯海川说。

造成这种情况的一个
很大原因就是高海拔、高客
单价产品的消费者数量不
多，而低海拔、低客单价产
品又面临更加激烈的竞争。

所以，在这种情况下，
国内的高山探险公司希望
多开拓珠峰、K2这样高海
拔的客源。恰巧，在2016年
开始，国内攀登珠峰的需求
突然爆发，催生了国内公司
在尼泊尔的注册需求。

目前，包括凯途登山
等在内的很多国内高山探
险公司，在以尼泊尔为主
的海外地区设有分公司。

麦子告诉记者，“据我
了解，在珠峰南坡，在尼泊
尔已经注册的高山探险公
司不低于1500家，不过还
是以当地公司为主。我们
2014年来到尼泊尔驻扎下
来。从2016年开始，才陆续
有其他中国同行来到尼泊
尔。”

不过，在国外的生意
并不比国内轻松，在麦子
看来，很多人误认为登山
是一个昂贵的行业，可以
赚到很多钱，但进入之后
才发现这个行业是不赚钱
甚至赔钱的。虽然像珠峰
这样的高海拔山峰收费较
高，但当地夏尔巴人团队
在价格上更有优势。

另外高海拔的山峰还
有很多隐性成本。

“比如说我们还要拿
出7600欧元去购买自己的
天气预报，要花7000欧元

找一个非常有经验的气象
分析师，这样的费用不能
体现在收费标准里。”麦子
指出，就算是收费45000美
金，单次服务盈利在10%
-12%左右，但很多行政工
作成本和非可抗力造成的
损失是这10%-12%无法弥
补的，所以必须要有其他
收入来源才能养活公司，
比如旅游酒店。

宋玉江指出，国内也
在运营成本上存在问题。
山峰的审批和环保等收费
都大幅增长，另外，人力、
运输成本增长也较多。所
以，比起十年前的价格，现
在所有的山峰基本上都翻
了一番。

不过宋玉江认为，虽
然成本增长了，但如果从
每一单的利润考虑，现在
的利润还是要比原来高，
因为客单价是增长的。

头部整合

为了更快速地降低成
本、扩大规模，行业内已经
出现了收购合并的现象。
在此次与鼎丰探险合并之
前，凯途登山已经收购了
一家主做境外徒步和国内
5000~6000米雪山攀登的
户外公司。

对于宋玉江来说，两
家公司合并，是为了减少
行政管理人员的人力支
出，更有效地扩大市场，做
更多的山峰产品。同时更
加专业化，可能让一个管
理者一年中专注做一两座
山，从服务成本、服务质
量、利润上都会有提升。

不过，宋玉江认为，资
源整合是一种趋势，但不
是必然。因为只有当一家
公司组织攀登山峰的能力
比较强，比如可以做到
8000米级别，拥有了全链
条的登山产品，才会基于
人力成本与管理的考虑，
通过合并更加专注于某个
领域。但是对于只做6000
米以内的公司，应该还涉
及不到资源整合，还没有
到需要扩张规模的时候。

对于国内的高山探
险，宋玉江依旧看好，因为
市场在显著扩大。

不过，国内的商业登
山生态还有需要完善的地
方。作为一个较新的行业，
准入资质和服务规范的不
健全可能造成恶性竞争，
影响行业口碑。

5月底，珠峰登山人群


