
携程1r门迎接三方挑战
个性旅游产品的强力推出、酒店直销模式的兴起、电子客票的出世，像三只有力的大手伸

向在线旅游市场，让盈利模式清晰的携程们感受到从没有过的危机

本刊特约记者肖潇

不久前，携程CEO范敏作客东方卫

视的《波士堂》，这位看上去温文尔雅的

老板在“才艺秀”的环节中现场演唱了

一段京剧《智斗》的后现代版rap。针对

这段另类的表演，他说自己信奉的是

“差异性竞争”。

而如今，他所领导的携程团队正面

临前所未有的“差异性竞争”。个}生旅游

产品的强力推出、酒店直销模式的兴

起、电子客票的出世，像三只有力的大

手伸向在线旅游市场，让盈利模式清晰

的携程们感受到从没有过的危机。

个性产品线上博弈
据中国国家旅游局数据显示，目前
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国内网上旅游年交易额为40亿至50亿

元，仅占整个旅游市场规模的1％。之所

以在如此巨大的市场中占这么小的比例，

是因为在线旅游市场的盈利模式过于简

单，大部分服务商的服务项目主要还是

机票和酒店预订，靠提高交易量来索取

佣金获得利润。在这样的形势下，仅靠

传统的服务项目来推动在线旅游市场的

发展显然已经缺乏足够的后劲儿了。只

有独具特色和个性的项目开发才能为在

线旅游的市场注入新的血液和肌理。

另一方面，随着旅游逐渐成为中国

人最热衷的休闲方式，越来越多的旅游

者已经不满足于随团旅行的行程和路线

安排。在这样的背景和形势下，个『生旅

游产品的开发无疑成为在线旅游新的经

济增长点。面对这块庞大的市场蛋糕，

传统旅游巨头开始觉醒，港中旅投资10

亿元搭建的旅行服务电子商务平台“芒

果网”，是最被关注的。

港中旅旗下强大的旅游资源为芒果

网的旅游产品开发提供了最为有力的支

持，依托港中旅在香港旅游市场中所占

据的庞大市场份额，以购物、游乐天堂

香港为目的地的休闲、旅游产品成为芒

果网的主打牌；其在香港游方面所推出

的价格和项目目前在在线旅游市场上可

以说是绝无仅有的。

同时由香港中旅投资22{7。，并拥有

国内最大的海洋温泉、同时配备有大型

综合游乐休闲设施的珠海海泉湾度假村

在网上的独家销售权在芒果网；而2006

 万方数据



年上半年，芒果网与SOHO中国有限公

司、中远集团联合将一直作为国际会议

用地的博鳌重新打造为个人休闲的度假

天堂。

这些大量的、丰富的个性化产品，

使芒果网实现了差异化营销与品牌构

建。“和携程、e龙最大的不同是，我们

不是简单的机票和酒店预订，而是旅游

产品的推广。目前国内几家在线旅游企

业的销售额只占整个旅游市场的3％左

右，我们没有必要和携程他们争夺那

3％的客源。”芒果网总裁吴志文在接受

媒体采访时表示，芒果网今年的发展策

略是瞄准那97％的市场客源，改变中国

游客的传统旅游消费方式。

酒店直销引发二次革命

随着越来越多的消费者光顾在线

旅游市场，通过网络进行酒店全方位

信息的了解及比对，从而挑选适合的

酒店就成为了消费者的首选。携程的

酒店业务在过去几年中的迅速发展正

是得益于此。

《中国旅游饭店业二十年》一书中

显示，虽然网络预订已经占有了市场份

额的12．8％，消费者却并未真正得益。酒

店网络预订接近20％的佣金，让他们只

能得到与前台价相差不大的价格。随着

网络的高速发展和消费者需求的不断转

变，消费者希望通过互联网获得真正廉

价的酒店预订，而各酒店也希望绕过中

间商，与消费者直接接触。

由此，So—Hotel应运而生。这个中

国第一家网上酒店直销平台基于互联网

和相关技术搭建了一个“酒店服务提供

商”和“终端客户”直接沟通的桥梁，帮

助酒店和消费者通过互联网顺畅沟通、

直接交易。这意味着包括携程在内的酒

店预订网站抽取高额佣金造成房价虚高

局面有望打破。

So—Hotel在“互联网酒店营销模

式”为主题的新闻发布会上宣布与阿里

巴巴、淘宝网、搜狐网、大旗网签约结

成战略伙伴关系，共同以全新的直销模

式推动酒店业在互联网时代的销售。香

格里拉集团、雅高集团在内的数十家国

内知名酒店集团，以及超过300家的经

济型酒店代表参加了此次签约仪式，其

中绝大多数酒店与So—Hotel达成了现场

签约意向。

2006年12月12日So—Hotel正式改

版上线，不到一个月短时间之内，日访

问量已超过10万人次，近一个月的实际

交易量已经达到前两个月总和。同时，

So—Hotel的战略眼光所瞄准的并非只是

客房这样的单一产品，而是包括会议、

宴会、康体在内的多元化销售，sO—

Hotel在酒店业务方面已经成为携程的

有力竞争者。

“与传统的网络中间商代理模式相

比，So—Hotel酒店直销网把互联网的作

用发挥到了极致。”业内专家分析说，

“携程网的订户每次都要付出100～200

元的佣金，而在旅店又常常会遭到冷

遇，被随意发配到条件不好的房间；而

So—Hotel酒店直销模式的出现，给双方

提供了一个面对面交易的平台，免去了

酒店代理网站收取的高达1 5％～20％的

佣金，这无疑对消费者还是对酒店来说

都是一件好事儿。”

更有专家指出，如果说，以携程、e

龙为代表的酒店网络代理模式取代传统

酒店直销、旅行社代理，掀起了酒店预

订业的第一次革命，那么以“自我定制、

无信息障碍、价格更便宜、服务更全面”

为特点的So—Hotel酒店直销联盟的成

立，则标志着酒店预订业“第二次革命”

的开始。

电子客票要分羹
机票预订业务是携程的主打牌，而

目前，这项业务也面临着巨大的挑战。

目前机票的销售渠道通常有五种：

传统代理人、在线代理人、航空公司的

直属营业部、航空公司网站、航空公司

呼叫中心。而电子客票的流通将使得机

票代理服务受到很大的冲击。利用电子

客票电子化的特点，航空公司已经抓住

这一机遇，开始采用直销的模式，利用

自己的网站、呼叫中心进行在线直销。

据了解，目前我国航空公司通过直销方

式的收入不足10％，而在欧美不少航空

公司都超过了50％，由此看来航空公司

直销机票还有很大的潜力可挖。

目前全国13家航空公司都已经建

成或正在筹建自己的电子商务网站和呼

叫中心。无疑，在机票预订领域，包括

携程在内的在线代理商不得不分一杯羹

给航空公司。

互联网技术的快速发展让这个领域

的竞争趋于白热化，这些各有侧重的在

线旅游服务商恐怕谁也难以“一枝独

秀”，经过优胜劣汰的残酷市场法则，最

终生存下来的将是把网络平台和游客的

便捷需要紧密联系起来的优质服务提供

者。圆
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