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本周聚焦

单体酒店的破局之路

单体酒店陷入困局

单体酒店是酒店业中最古老、传统的酒店形式。
其一直以单独、分散的形态存在于各个城市和地区，
它们不属于任何酒店集团， 也不以任何形式加入任
何联盟。 单体酒店在中国酒店市场中占据着大量份
额，并且以中档的数量为最多。

据中国饭店协会最新数据显示，中国的住宿企
业已经超过28万家，其中七成为单体酒店。尽管是
市场的主体，但在外资酒店集团进驻中国、国内民
族酒店集团着力打造品牌化的今天，单体酒店的市
场受到连锁品牌大军的严重冲击。竞争对手不仅拥
有成熟的业态，还有相应的扩张和运营模式，孤军
奋战的单体酒店在与品牌连锁酒店的竞争中陷入
尴尬。

此外，国内的单体酒店多以经营企事业单位的
固定客源为主，而今年国际经济局势的下滑与“三
公消费 ”受限 ，更令单体酒店遭遇前所未有的 “寒
冬”。一些经营业绩原本不错的单体酒店纷纷出现亏
损情况。

在业内人士看来， 相对于连锁酒店的集团化和
连锁化，单体酒店在采购成本、人员培训、配送中心、
全球网络以及客房预订等多方面都没有竞争优势。
再加上政策受限、经济下滑等多重压力夹击，单体酒
店的境地日益艰难和尴尬。

湖北大学旅游学院院长马勇则表示， 单体酒店
多为政府投资，在建设初期主要从接待设施来考虑，
很少去考虑建设方面、规划方面的特色问题。这个是
目前单体酒店处于劣势很重要的原因。

个体化与品牌化的差距凸显

尽管导致单体酒店陷入困局的因素众多， 但业
内人士普遍认为，单体酒店的未来是如何与品牌化
酒店集团“抗争”。业内人士表示，国内单体酒店并不
像国际大酒店集团那样拥有强大的品牌支撑， 即便
形成集团化的经营也多以“单兵作战”的方式为主。
因此，在营销渠道和标准化管理方面难免会有“孤掌
难鸣”之势。

北京建国饭店总经理邓元明向北京商报记者介
绍， 国内的很多单体酒店并没有像国际品牌酒店一
样形成完整的营销渠道，例如雅高酒店集团旗下的
诺富特酒店品牌，其会有一套营销渠道，比如客人在
选择三元桥诺富特饭店时如果遇到满房情况， 酒店
会帮助协调联系同一品牌的新桥诺富特饭店。而国
内的单体酒店因为缺乏品牌标准， 也缺少这样的体

系， 甚至于出现这样的情况全凭客房部经理自己的
关系推介客源，就有可能造成客源的流失。

在谈到品牌酒店的标准化管理上，北京谭阁美
饭店管理有限公司常务副总裁侯利认为，近年来国
际酒店品牌的进入，导致商务会议型酒店之间的差
异越发明显，由于客源的不同，相同客源在选择酒
店上趋于同一标准的酒店品牌，因此 ，过去单体酒
店中的很多功能派不上用场， 但依然保留了下来，
这些增加的能耗却没有转化成营业收入，长此以往
令酒店入不敷出。而品牌酒店的专业化管理恰在面
对自身客源时能够很好地控制人房比以及营业支
出 ，因此在GOP（酒店营业总利润的缩写 ）方面要
高于单体酒店。

破局之路势在必行

单体酒店的出路究竟在哪？在业内人士看来，单
体酒店想要突围，依托一定的联盟“抱团取暖”才是
真正出路， 而加入品牌联盟和连锁经营是单体酒店
比较容易采取的办法。联盟酒店间只有真正实现“资
源共享、客源互通”，单体酒店才能在不丧失自主经
营权的同时，获取实际意义上的客源。而从国外酒店
业的发展来看，酒店呈品牌化、连锁化的趋势也是大
势所趋。

2008年， 携程曾在全国各地选择三四星单体酒
店，整合成为统一品牌“星程”，进行分销、管理。不过
由于缺少标准化管理，后被华住并购。但在业内人士
看来，“星程”的结局并不意味着“单体酒店联盟”这条
路走不通。在欧美，中档酒店品牌Best western就曾吸
收三四星级酒店，成立品牌体系，除了推荐客源，还有
定期质量管理， 未来五年我国也可能会出现这类的
中档酒店连锁品牌。

锦江之星旅馆有限公司副总裁李予恺也表示，
在美国酒店业中95%的是连锁企业， 集中度已经很
高，而中国的酒店业正处于从分散到集中的过程。

但很多单体酒店的经营者对经营多年的酒店怀
有感情，不想依托联盟抑或被连锁品牌酒店所收购。
业内人士认为，这类单体酒店如果不走规模优势，就
一定要保持特色和差异化，打造出精品酒店。

大成有方酒店管理集团董事长兼总经理刘少军
表示，在美国，精品酒店数量仅占酒店总数的1%，但
收入却占行业的5%。因此，在传统文化氛围浓厚的
中国，精品酒店发展的空间潜力巨大。精品酒店与传
统酒店相比，规模较小，客房数量不多，成本低。精品
酒店特别注重客房隐私， 有较为私密的商务活动会
议场所。同时，精品酒店采用的是管家式服务，注重
细节。 北京商报记者 程拓 关子辰

中国旅游饭店业协会上周发布的数据显示， 今年11月， 自行管理的饭店平均出租率为
56.58%，同比去年下降7.41%。而与此同时，中国酒店却迎来了数量上的快速增长期。一方面，
外资酒店集团纷纷加大在中国的开店速度，另一方面，民族酒店集团也在此时加速崛起。但是，
就在内外资酒店品牌开始加速扩张之时，原本经营状况“不上不下”的单体酒店迎来了更加尴
尬的时期。目前，国内的单体酒店数量仍旧占据着中国酒店业的半壁江山。竞争压力的增加，以
及政策的影响，正迫使单体酒店做出转型。

经典案例

立足周边转型
案例：北京民族饭店

北京民族饭店位于西单、金融街商圈，新政出台
后，半径三公里内国家部委、大型国有银行、金融企
业及央企集团公司等都取消了订单或者降低了餐
标，但民族饭店积极调整，拉拢周边西单商圈的年轻
客源群体， 开始从依靠高端餐饮的消费模式向立足
周边的社区服务型企业转变。

对此， 北京民族饭店负责人告诉北京商报记
者， 饭店将三个餐厅按照不同的客源消费群体实
行差异化经营，细分市场。磨坊咖啡厅消费低，主
要针对年轻人； 四季餐厅主要针对中高端商务消
费群体； 天下一品的宫廷菜主要面向高端散客消
费群体。此外，在客房上面，民族饭店给OTA的比
例较往年有下降， 同时价格也要高于给周边公司
的协议房价。同时，民族饭店还将各种优惠信息推
介到周边合作公司的官网上， 意在吸引周边金融
公司的员工这些白领消费群体。 在利用网络平台
的同时， 还通过微信等新媒体渠道推出各种针对
年轻客源群体的餐饮优惠活动。

加盟管理公司
案例：北京兆龙饭店

北京兆龙饭店虽然隶属首旅集团，但并无管理
品牌支撑，属于单体五星级商务酒店。虽然位于三
里屯商圈，但酒店营业利润比例并不是太高。今年
3月， 通过加盟首旅集团旗下京伦酒店管理品牌，
依托其酒店品牌的标准化和营销渠道为饭店谋求
转型。

据悉，北京首旅京伦酒店管理品牌是基于过去
效益好的中高档单体酒店经营模式发展而来的，兆
龙饭店的加盟，一方面可以借鉴京伦酒店管理公司
管理的经验，植入其品牌下的标准化管理和共享其
广阔的营销渠道， 这样可以降低酒店营业支出成
本，同时拓展新的客源渠道；另一方面通过京伦酒
店的品牌效应扩大在全国范围内的影响力。

对此，兆龙饭店前厅部相关负责人表示，饭店
主要的客源为商务散客， 从客源角度考虑很符合
京伦酒店品牌的市场定位。 同时加盟后可以达到
共享客源信息平台的渠道， 在协调客源调配和服
务资源上比单体酒店享有一定优势。

打造精品特色
案例：北京瑜舍酒店

北京瑜舍酒店是香港房地产商太古集团投资
的单体酒店项目，酒店位于三里屯Village的南边，
是一组色彩斑斓、造型各异的建筑群。虽然为单体
酒店， 但其利用自身的独特设计和优越地理位置
成为新单体酒店的代表。

瑜舍酒店并不像传统单体酒店的设计。 与传
统酒店拥有显眼的标识不同， 瑜舍酒店门口无大
招牌，从大堂到泳池提供了一种新的入住方式。酒
店的大堂称为客厅， 并不起眼的前台宛如装置艺
术般的巨大中药橱柜。 最值得称赞的是酒店在建
造之初，设计师打破了传统酒店空间的配置，房间
里采用玻璃和几近通透的布幔作为区隔， 让不同
功能的空间变得暧昧，营造了卧室的空阔感，同时
开放式的浴缸和卧室连成一体。

一位住过瑜舍酒店的客人对北京商报记者表
示， 酒店完全是利用其与众不同的设计风格来吸
引顾客。而瑜舍酒店也更加符合一些富裕、年轻时
尚人群的定位。

北京民族饭店


