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青普首席战略官王功权：

度假市场要按价值观圈客群
人物专访·声音·

趣旅创始人兼CEO栾杰：
海岛游重模式更易建壁垒

如果做轻模式海岛游，如
代理机票、酒店产品，要担心库
存且易同质化， 只能比拼价格
和流量。而纯线上的流量，获取
成本更高。重模式的好处是，海
岛跟城市不一样， 资源比较稀
缺，有差异化。海岛跟城市相比
更容易建立起壁垒。 我们做的
第一件事情，就是在境外布局6

个地接社， 也投资一些重资产。 因为海岛的属性不一
样，有些海岛交通资源落后，很难满足目前中国消费者
的习惯。所以，我们也在某些目的地购置了一些大巴，
提高接待能力。

元钛长青基金合伙人游庆冀：
短时间内难出现规模化定制游企业

首先， 部分定制游企业直
接将跟团游产品的酒店和飞机

升级，变成商务或头等舱、五星
或超五星酒店售卖， 这不是真
正的定制游产品。五年内，中国
不可能诞生真正规模化的定制

旅游企业， 但定制旅游平台会
有机会。第一，从供给端来看，
目前中国的定制游公司找不到

既专业又盈利的平衡点。 一方面很多定制游仅是将其
标准产品稍作修改， 用极少的时间就反馈给客户定制
方案；另一方面，如果每单都需研究详尽又独特的方案
给客户，就会极大地增加成本。第二，从需求端看，中国
真正的高端定制旅游客户积累不足，还需要一个过程。

天海邮轮市场合作部总经理杨东：
中国邮轮MICE专业度不足

相对于高速增长的中国邮

轮行业， 中国的邮轮MICE市
场目前尚处于起步阶段，客户
主要集中在直销行业和快速消

费品行业，以奖励旅游为主。无
论是从行业深度和业务形态来

看，都有巨大的提升空间。目前
的邮轮MICE市场的确面临一
些挑战，主要是低价竞争影响

了产品品质的进一步提升，以及服务专业度不足，导致
市场还停留在从整团旅游向真正MICE活动过渡的初
级阶段。同时，母港航线易受地区局势与不正常天气影
响，对于邮轮公司的挑战非常大。
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旅游消费升级一直在持续，但度假时代仍旧未取代观光时代。在这一过程
中，曾经被喻为“万通六君子”之一的王功权重出江湖，创办了北京青普旅游文
化发展有限公司（以下简称“青普”），试图推出人文度假。他表示，有别于观光
式旅游的度假是旅游消费升级中的一个重要体现，而度假就是要住下来、静下
心。除了理念上的人文度假，王功权对如何践行人文度假也提出了自己的方法
论，他对北京商报记者表示，人文度假市场的潜力不能靠市场调查，而要按照
价值观和生活态度进行客群定位。

度假是旅游消费升级的重点体现
北京商报： 青普的产品中包含

了很多环节，包括逍遥游、行馆、艺
文体验、艺术品、导师等，这些环节
之间是如何串联的？

王功权： 我们提供的是能够实
现人文度假生活方式的 “服务包”，
“包”里就包括食宿、艺文体验，跟导
师之间的联系和互动， 以及某个度
假场景下，比如文创商品的购买。我
们不接待仅仅来住宿的游客， 很多
人会把我们误会成酒店， 但我们不
是酒店， 住宿只是度假产品中一个
很重要的环节， 一般的酒店食宿是
酒店业务的全部，但对我们来说，酒
店是我们产品中的一个元素。

北京商报： 您是如何理解旅游
消费升级的？

王功权：在旅游消费升级中，有
一种非常重要的表现就是度假 ，对
于度假，我们的理解是 ，住下来 、静
下心，就是说到山清水秀的地方，邂
逅一些文化艺术方面的事物， 或者
是去听一系列的课， 这是我这几天
的生活方式，我们就是卖这个的。所
谓旅游消费升级，举例来说，前几次
去丽江， 往往会去大家常去的那些
景点， 但可能去了几次之后就希望
找个清静地方住下来， 所谓的升级
就是他在原来消费的基础上， 需要
新的消费体验。

按照价值观和生活方式圈定客群
北京商报： 其实在普遍的客群

定位中， 大家往往会以经济实力去
划分， 青普的产品比普通的产品要
贵，青普的目标客群是怎样的？

王功权： 按照价值观和生活方
式划分客群， 而不是按照收入和职
业。我们的用户画像，第一点是 “有
能力安排自己的度假时间”的人群，

不是只有周末和假期才有时间 。在
酒店运营中，一般会有淡旺季，旺季
的时候人很多， 淡季的时候门可罗
雀， 这种不均衡状态会给经营单位
带来严峻的问题， 比如旺季的时候
需要更多的服务，这些人如何找？怎
么培养？ 这个不稳定性会给经营方
带来更多的成本， 管理上也会有问
题。 所以我们的群体不仅限于节假
日， 因此我们正好错过高峰来解决
酒店行业和度假行业在客流供应上

的这种波动性所带来的致命创伤 。
“有能力安排时间度假”这句话意味
着，度假是每个人的需求，但很多人
是想度假却没有这个能力。 第二个
是有解决支付的能力，“解决支付的
能力”并不是说收入多少，有的人并
没有什么收入， 但是有解决支付的
能力。第三个是有品位追求的，有品
位追求不一定品位多高， 而是有愿
景的。第四个是真诚开放和互动的，
我们尽量把房间数设置得很少 ，让
公共空间很大， 我们现在住宿和公
共空间的面积占比是1： 1，这在住宿
行业中是少有的。

北京商报：消费者需要参考自己
的经济实力从而决定消费水平，您认
为是这样吗？

王功权： 我们过去这么多年，大
家变得太唯物了，所以常常去框定客
户给客户画像， 通过收入来划分群
体，似乎在某一收入范围之内的人就
会接受你的产品，不在这个收入范围
之内的人就不会接受你的东西，这看
似正确实际上是不准确的。比如说你
无论如何做市场调查，调查不出民工
或保姆以及失业群体他们有买苹果

手机的能力，但很多这样的人确实买
了苹果手机。所以大家简单靠收入来
衡量，靠职业划分来定义客户群体是
不对的。 到一个山清水秀的地方，去
体验真善美，这样的需求是每个城里

人内心深处潜在的深层需求。所以最
重要的问题就在于你是不是愿意花

费精力和时间去安排，这是一种生活
态度的问题。

盈利和上市都在计划中
北京商报： 青普有什么样的盈

利计划？
王功权：第一，这是一个庞大的

市场，第二，这种消费升级的态势特
别猛， 我们甚至在不做市场调查的
情况下，特别固执地认为这种回到最
初的精神、倡导这种精神的度假生活
方式是人们深层的需求，只要我们不
停打磨这样的产品和服务，推到市场
上一定是有人购买。一个企业，挣钱
是一个基本的元素，但是优秀企业都
是追求理想，顺便挣钱。所以我们对
于赚钱是毫不动摇的，除非否定这个
市场潜力。今年下半年，青普产品的
销售会全面展开， 预计公司会在明
年底实现盈利， 希望在2020年之后
上市。所以我们任务挺重的。

北京商报：在整合并购上，青普
还有什么计划？

王功权： 青普有行业的并购和
整合能力，有行业的号召和凝聚力，
花间堂就是一个例子。 那么这样的
话，我们不仅仅是自己的业务形成竞
争优势， 还要联合整合并购的企业
形成生态链的优势。 我们对于在这
个市场中成为领袖类的企业， 最后
实现上市，目前是非常有信心的。而
且我们还在进行国际化的布局 ，计
划对业务链内的一家境外企业进行

并购。 北京商报记者 关子辰 白帆

边走边谈 长租公寓需由量变走向质变

长租公寓， 近年来这个新兴词汇如今被越来越
多的企业所关注， 当下更是在许多一二线城市遍地
开花。虽然现在仍然属于抢滩登陆阶段，但实际上，
长租公寓品牌已经比比皆是了。

所谓长租公寓，就是企业将业主房屋租赁过来，
进行装修改造，配齐家具家电，以单间的形式出租给
房屋周边的白领， 相比一般直接租住家庭房源租金
上要略高一些。

近日， 贝客公寓就和当下最热的共享单车合作
打造了全国首个“单车主题公寓”。早在2010年，魔方
公寓便成立，成为行业中的先行者。随后，中介巨子
链家宣布成立自如事业部，进军公寓市场，紧接着，
优客逸家、YOU＋相继成立。因为进入时间相对较早

并已初具规模，一些公寓的名号已为行业所熟悉。而
此时行业中不知名的小型公寓运营商更是不计其
数，如雨后春笋般冒出。以我爱我家旗下相寓为例，
据相寓半年业绩报告显示，截至2016年7月，相寓全国
在管房屋数量增长至16万套，约合43万间。可见数量
增长迅猛。

然而，虽然长租公寓迎来了风口，但冬春之间也
仅一线之隔，无数机会的背后便是行业无序竞争。

如今不光是房地产中介做长租公寓， 经济型酒
店也做长租公寓，甚至三五个人租下一栋半栋楼，换
个名头也开始做起了“二房东”。不禁让人想起曾经
的经济型酒店市场。

2002年，如家酒店在上海开了第一家店，此后，

经济型酒店犹如星星之火便在全国迅速展开。 时至
今日， 国内三大经济型酒店巨头在国内均拥有上千
家门店， 而每间酒店的平均房价均在200元左右徘
徊， 一些酒店单房价格甚至仅几元钱。 而频频开店
的背后则是加盟商危机， 此前格林豪泰便印证了这
一点。

当下长租公寓也正面临资本的角逐和玩家的增
加，长租公寓行业的竞争也将越来越激烈。而龙蛇混
杂、没有品牌、不注重口碑的背后，只能是对行业的损
害。未来，需要更多的长租公寓由量变转变到质变。

众所周知，长租公寓面向的是“80后”、“90后”年
轻群体，注重个性化。相信未来哪一家长租公寓做得
有特色、模式上有创新才能赢得更大的市场。

关子辰


