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在线旅游，价格战升级价值战

酒店团购亮剑底价促销
这几个月，国内旅游在线旅游市场

“硝烟四起”，各大知名的、不知名的在

线旅游网站纷纷推出令人眼花缭乱的返

现、降价等促销招数，被业界认作“史上

最猛价格战”。

出于巩固自身市场“老大”地位的考

虑，携程网在7月启动了成立13年以来的

首次大规模低价促销，总额达到5亿美

元。紧接着，艺龙网就在其官方微博上公

然向其宣战，很快芒果网宣布投入8000万

元现金补贴，同程网也豪掷9000万元“搅

局”，去哪儿网宣布投资约2亿元打造旅游

智能化服务平台，悠哉网也推出“八周年

全场让利8000万”。

在第二季厮杀中，携程酒店团购推出

全场零利润特卖，酒店底价直销供应的大

规模促销活动，几乎每个酒店产品都将在

已经极低的酒店团购价上再打九折以上

价格出售；业内专家表示，这样的价格意

味着酒店团购已经“零利润”，或将导致

酒店团购市场洗牌。

携程团购业务负责人施聿耑告诉生

活周刊记者：“低价是团购消费者需求的

最关键因素。如今，团购领域正在面临着

一次市场考验，酒店团购领域的产品质量

参差不齐，在这种情况下，携程应该站出

来，在不破坏酒店价格体系、不损害酒店

利益的前提下，使消费者们在旅游旺季也

能获得真真切切的低价实惠。”

据悉，目前携程每天在线的团购酒店

已达数千家，覆盖了全国各个城市，通过

六七月的立减10%活动尝试，携程酒店团

购的全场酒店都得到了热销，间夜产量翻

番。施聿耑预计，到金9银10旅游旺季，携

程团购的产量还会高速增长，实现日订1万

间夜的高峰，而为了更好地利用携程的行

业优势，还会加入为数不少的旅游团购产

品，包括热点门票、交通券、旅游餐饮、旅

游游乐套餐票券等，丰富消费者的选择。

旅游价格战升级为价值战
有业内专家评论，这一场为期一个月

的团购“零利润”促销，可能将会引起整

个酒店团购市场的大震动，使得同行纷纷

坐立不安，也开始效仿实施降价促销，对

此，携程团购业务负责人施聿耑表示，只

有真正的将利润回馈消费者，才会令这

场价格战变得有意义，而且，在让利的同

时，不丧失服务的品质，注重承诺并长久

坚持才能沙里淘金，淘出一个各方面最优

秀的企业。

对于价格战间接造成的这些结果，施

聿耑表示都在意料之中，因为真正有实力

的网站很少，加入价格混战之后，没有了

利润对他们造成了很大的成本压力，所以

只能通过不同种办法变相盈利，其服务品

质就会变得可想而知了。长期来看，对旅

游网站而言，价格战必将逐渐淡化，转而

被综合服务能力的竞争所取代。

当然携程的另一动作也是不容忽

视，8月携程宣布与全球领先的在线酒

店预订服务提供商Booking.com达成合

作，正式推出海外酒店预订新平台，提供

全球172个国家和地区超过20万家海外酒

店预订服务。携程总裁兼首席执行官范敏

坦言，开拓海外预订市场肯定是携程未来

的一个突破点。“价格战是要打，但这并

不是最终的决胜战，能否胜利的关键在于

最后你的服务和产品是否有竞争力，所以

我们相信海外预订板块会成为携程未来

业务的一个突破点。”

继京东、天猫、当当等电商巨头厮杀的战火还没来得及冷却时，在线旅游市场又硝烟四起。日前，携程网宣称正
式推出“团购全场零利润特卖”，而芒果网又宣布再投入8000万加码价格战。随着价格战的持续升级，业内人士认
为，在线旅游业已悄然进入重新洗牌的全新阶段。
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参与价格战是携程发展的重要一环

汤澜  携程资深副总裁

生活周刊：近几年，携程遇到的最大瓶颈在哪里？

汤澜：OTA的强者基因在于品牌、服务、产品、技术和价格。携程从

1999年到现在13年历史，从草根创业企业逐步成长为行业的领导者，在

上述方面积累了很大的优势，品牌、服务与竞争者已经拉开差距，产品

与技术方面达到了需要竞争者必须花相当大的资源才能勉力追赶的程

度。但是，相对而言，不少消费者认为携程的服务好，但是价格较贵，我

们在价格上遇到了一些挑战，这就是为什么今年7月以来，我们会介入价

格战的重要原因，我们希望在价格方面同样做到市场最优，保持携程的

强者优势。

生活周刊：价格战之后，携程未来的发展会主打哪一块？

汤澜：目前携程的核心业务是酒店预订、机票预订、度假预订和商

旅管理四大板块。整体而言，商务旅行目前依然占主体，在携程业绩中

占比70%左右，在整个市场上携程保持了遥遥领先的优势。同时，携程

会在休闲市场发力，我们希望在保持商务旅行优势的前提下，将休闲旅

游同样做到领先地位。所以未来的发展格局，理想的情况是商务旅行与

休闲旅游齐头并进，各领风骚。

生活周刊：有很多专家预言，今年年末将是携程最关键的时间节

点，你认为呢？

汤澜：我们认为，今年年末，携程介入的价格战将打出初步结果，一

些非理性资本与企业可能退出这个市场，市场由大乱逐步回归理性，价

格战逐步向价值战转移。但是对携程而言，我们近年来进行了大量的产

品创新、服务提升和业务布局，参与价格战只是携程发展中的重要一

环。我们相信携程的长远布局将逐步显现出成果，携程现在是在线旅游

市场的领导者，未来仍然将是，这一点是毋庸置疑的。

价格战不能停留在浅层次的初级竞争

目前，国内在线旅游在整个旅游行业的份额占比还不到10%，而在国外

达到40%左右。而这场在线旅游行业的价格战让消费者获得了实惠，消费者

住一晚酒店、购买一次旅游产品，可获得上百元至数百元的优惠，从而激发

了消费者的购买热情，更吸引许多人转向线上预订旅游产品，将在一定程度

上提升在线旅游的份额。

中国旅游研究院院长戴斌通过微博评论此次价格战：正常的商业竞争

行为；若不降低服务标准、不损供应商契约而降价，乐见其成。“支持旅行

服务领域必要程度的价格竞争”。艾瑞咨询分析师王亭亭也表示，价格竞

争能够让一批规模小的、核心优势弱的、不符合用户预订习惯的企业淘汰

出局，市场的集中度会略有提升。

也有观察人士指出，各企业将大部分利润让给消费者，势必导致赢

利能力下降，影响企业的健康发展，个别企业已经出现服务品质下降的现

象，这对行业的发展是消极的。因此，价格战不能停留在浅层次的初级竞争

层面，只有在产品、服务、技术、品牌与价格方面展开全面较量，才能体现

企业的核心竞争力，为消费者创造更好的旅行体验。


