
编辑 贺陈慧 美编 张彬 责校 杨志强 电话：84285566-3050��lyzx0405@126.com

2013.12.12
高端旅游周刊巅峰之旅A10 北京商报

本周聚焦 企业借产品促销之名抢滩市场

在线旅游“双12”消费者恐难获实惠

在线旅游齐聚“双12”
从2009年第一场 “双11”开始 ，

这个由阿里巴巴生生造出来的购物
节已经走过了五个年头。五年之间，
“双11”购物节从电商小众行为发展
到了全民运动， 线上交易额则以爆
发式的状态持续着野蛮生长 。“双
11”的成功给了旅游业一个启迪，就
在携程高级副总裁汤澜透露欲投入
5亿元打造旅游业“双12”之后，众多
旅游企业纷纷跟进。

目前，去哪儿网、同程网、艺龙、
青芒果、芒果网、途牛网都已经出台
“双12”的相关方案。携程出资5亿元
备战 “双12”。去哪儿网与银联合作
推出了双重返现“双12大促 ”活动 ，
及贯穿整个12月的大型促销。 途牛
网“双12”指定活动线路可享受最高
立减4000元的优惠。 青芒果主推温
泉酒店3折起。同程网出资约1000万
元主推机票打折 ，打造 “双12”旅游
节。艺龙网则推出“艺龙酒店节”，优
惠力度超越“双11”。

此外，7天、华住、如家等酒店集
团也加入 “双12”，但与在线旅游企
业相比促销力度并不太大 。 中青
旅、广之旅等传统线下旅游企业也
通过官网参与了“双12”，不过传统
旅行社的观望意味更加浓重。

业内人士看来， 如此仓促的时
间内， 线上线下旅游企业难得意见
一致， 都投入到这场旅游电商 “造
节”运动中去，可谓认清了互联网以
及移动互联网对旅游业的革命性
作用。

“双12”实质是价格战升级
与淘宝 、京东 “双11”的短期抢

购不同，旅游企业的 “双12”战略普
遍由今日开始， 持续一个月并覆盖
全业态产品 。这也意味着 “双12”不
仅是一个节日那么简单， 而是新一
轮价格战的开始。

事实上， 面对在线旅游市场这

块 “蛋糕 ”，各个电商大佬在2012年
就已经打起了针锋相对的价格战 。
资料显示，为了争夺市场份额，携程
董事会在2012年7月给出了5亿美元
的巨额授信， 使携程拥有了足够的
“烧钱”资本，与艺龙、同程、芒果等
OTA展开全面交锋。 而深耕酒店预
订业务的艺龙则凭借自降利润的方
式与携程不断进行周旋。

但价格战的背后则是以价换量
的“惨烈”结果，截至2013年9月 ，艺
龙已经出现了连续五个季度亏损的
财务状况， 其余OTA的日子也同样
不好过。在一位OTA从业者看来，此
次携程的主动出手， 将价格战的高
度再次提升， 略有对疲于应对价格
战的同行们“补刀”的意味。

劲旅咨询CEO魏长仁表示 ，如
果携程的竞争对手们不跟进 “双
12”， 则携程将独占大量市场份额，
如果跟进则帮助了携程对“双12”进
行造势， 同时也被价格战拖入更深
的泥潭。

借机布局无线端
被迫加入“双12”中的在线旅游

企业们也在打着自己的小算盘 ，纷
纷将重点关注在无线端。 艺龙的无
线端几乎“零利润”进行返现促销 ，
携程更是自掏腰包贴钱培养无线端
的用户，同程网也推出“手机专享特
价门票”活动。

据业内人士分析，从携程、艺龙
这两家龙头公司高层表态和目前发
展趋势看， 在线旅游业PC端的价格
大战已经趋于缓和， 价格竞争态势
基本趋于稳定，下一个阶段，竞争重
点将转为无线端的争夺。 为了不在
无线端预订业务上失去先机， 在线
旅游公司将在无线端新服务开发以
及推广方面砸入巨资， 甚至不惜牺
牲短期利润以换取长远发展。

数据显示， 高端智能手机用户
的快速增长使移动互联网炙手可
热，来自艾瑞咨询的数据显示，今年

三季度中国移动互联网市场规模达
到278.7亿元，同比增加66.7%。

华美首席知识专家赵焕焱表
示，相比以前的网络预订，现在以手
机为平台的无线端客户成为新趋
势。自从梁建章回归携程CEO位置
后 ，由其引领的无线端大战就开始
了。因此“双12”也好，节假日市场也
罢，这些仅是由头，关键是通过这些
由头大举抢夺无线端客源并增强
客户黏性 ，在线旅游商看的是未来
市场。

消费者的实惠并不多
企业竞争之外， 对于消费者而

言， 愈演愈烈的价格战似乎成为了
一场 “造福于民 ”的盛宴 ，团购 、秒
杀、 返现等字眼不断冲击消费者的
眼球。 但对于领略了多年电商价格
战的消费者而言，“双12” 究竟能带
来多少实惠值得探讨。

一位消费者曾向北京商报记者
表示， 虽然很多在线旅游企业打出
“最低”、“多少元起”这样的字眼，但
通过观察便可发现， 往往促销口号
中最便宜的机票、 酒店和线路非常
之少。 很多类似秒杀形式的促销也
并不具有普遍性， 只有少数人能抢
到， 对于普通消费者来说参与性并
不强。

对此一位业内人士表示， 这些
诱人的低价乍看上去非常实惠 ，但
其实很多促销都有“模糊定义”的嫌
疑， 比如出境游报价中经常未包含
机场税、燃油税等，一张机票标着1
元、5元、9元等低价， 但加上层层费
用后，都需要几百元。还有一些旅游
产品线路报价低， 往往以牺牲品质
和服务质量为代价，比如常见的5日
游产品，采用晚航班和早航班搭配，
无形之中压缩游客近两天游览时
间。对于这些大幅度的促销，消费者
不要只看到促销价格， 也得看清楚
产品内容。 北京商报记者 程拓/文

张笑嫣/摄

《旅游法》 的出台与去哪
儿网的上市，在今年给在线旅
游业带来了很大影响。而岁末
年终之时，携程又以“双12”
为名，挑起旅游业一场前所未
有的促销战。 虽然筹备仓促，
但OTA（在线旅游服务商）、旅
游服务平台、酒店业、传统旅
行社等业态均将加入其中。在
业内人士看，“双12” 将是旅
游业价格战升级的拐点，未来
的行业格局或将因此再次出
现变化。 而这场价格战给企
业、行业、用户带来了什么也
值得深思。

2013年12月
携程出资5亿元

打造旅游业“双12”，
将在线旅游价格战再
次升级， 主战场转移
到无线端， 众多在线
旅游企业跟进。

2013年7月
去哪儿网补贴1亿元人民币进行酒店返现，返现比

例首次达到25%，再次拉开在线旅游企业价格战，在线
旅游企业纷纷启动年中大促。

2013年5月
携程宣布“全球门票预订平台”全新上线，并推出

“全球门票60天返1000万”的优惠大促销活动，在线旅
游业价格战的战火由在线酒店和机票预订领域蔓延至
门票预订领域。

2013年1月
在线旅游价格战波及机票预订领域。 不过由于机

票预订领域佣金收入比例为3+X，利润空间有限，价格
战在酒店领域更为激烈。

2012年12月
圣诞节、元旦临近之际，在线旅游行业年末促销也

拉开帷幕。携程、艺龙等商家提前预热圣诞促销，机票、
酒店、团购等产品也早早地推出了各种促销优惠。

2012年7月
起初还不为所动的行业龙头携程，在看到自己的市

场份额持续、大幅流失后，迫不得已于2012年7月携5亿
美元巨资高调加入了价格战，携程、艺龙、同程、去哪儿、
芒果等主要OTA的在线酒店价格战藉此全面展开。

2010年
艺龙、 同程网等OTA在2010年前后陆续展开酒店

返现促销， 通过频频推出预订酒店返现活动吸引消费
者。 艺龙彼时更是藉此全面推进其当时确立的在线战
略、酒店战略，并取得了良好效果，无论酒店市场占有
率、在线预订比例都得到了持续显著的提升。

在线旅游价格战大事记
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