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暗斗变明争 OYO华住“贴牌”竞速

反击
同一天，同一座城市，两家定位相

当的酒店相遇了，这似乎也成为华住反

击的开端。

在OYO酒店的发布会上，OYO酒

店合伙人兼CFO李维高调宣布，“2018

年我们创下了业内最快的速度，100天

开拓了200个地级市（600个县级市）、

3500家酒店和16万个房间。面对下沉市

场的消费升级，未来OYO酒店还有更大

的目标”，随后，OYO酒店抛出一个更高

的目标，“2019年在全国覆盖超过1500

城，拓展到超过2万家酒店”。

巧合的是，就在当天下午，由华住

集团和IDG资本战略投资的H连锁酒店

也在成都正式对外亮相，会上，H连锁

酒店CEO夏青宁在谈到H酒店加盟条

件时，更是直接指出，“加盟费我们不收

钱，只收管理费，目前在市场推广阶段，

我们只收营业额3%的费用”。这一举措

在业界看来直指OYO。此前，北京商报

记者曾以加盟商身份致电OYO酒店加

盟客服，该客服人员表示，“OYO酒店方

面不收取加盟费，而是根据酒店项目，

按营业额的6%-8%来收取佣金”。

除了双方在加盟模式上的“短兵相

接”，在加盟定位上，H酒店品牌所吸纳

的酒店房价在120-400元之间，略高于

OYO，根据OYO官网显示，OYO酒店

定位价格在100-200元区间。此外，在

吸纳加盟商时，H酒店还要求加盟门店

月收入不低于9万元，并设置必须具有

消防许可证等门槛。夏青宁还说道，“H

酒店对品质有要求，不是你想加盟就加

盟。在不同的城市我们定了最低价，就

成都来说，我们不会做120元以下的酒

店，那些酒店品质难以保证”。会上，华

住酒店集团创始人及董事长季琦甚至

公开指出，“我们要创造价值，不是说烧

钱、忽悠、吹牛，然后弄得像小黄车一

样，一地鸡毛”。

在不少业内人士看来，此次发布会

充满着“火药味”，虽然季琦未直接指出

OYO，不过从他所谈论内容中，或多或

少感受到OYO对当前中小酒店市场带

来的反应。

警醒
中小酒店庞大的市场存量，犹如一

块巨大的“蛋糕”引得各家分抢。在OYO

带着互联网思维进入并大肆“攻城拔寨”

后，也让华住感受到前所未有的压力。

根据《中国酒店产业报告》数据显

示，中国酒店存量市场中有约92万家单

体酒店，占比超过85%，可触达的市场

规模接近1万亿元。然而这些单体酒店

普遍存在生存压力大、转型升级难等

问题：一方面，单体酒店缺乏专业的运

营管理人才，获客成本高获客渠道少，

无品牌化整体品质低，没有集中采购

优势，导致整店获利难；另一方面，相

对严苛的加盟条件、高昂的加盟费等

壁垒，也阻隔了单体酒店通过加盟传统

连锁酒店集团。

作为国内酒店集团的“三巨头”之

一，华住早就意识到中小酒店的市场潜

力，并开始谋划。据了解，海友和怡莱作

为华住酒店集团旗下两大经济型酒店品

牌，很早就开始涉足中小酒店市场。在

2018年华住世界大会上，华住酒店集团

还推出了“软品牌酒店”概念，当时据华

住酒店集团CEO张敏介绍，软品牌和硬

品牌最大的不同在于酒店硬件的改造，

硬品牌加盟对硬件有一定的要求，而软

品牌则相对灵活。其中，怡莱、海友就被

定位为软品牌序列。在当时业界看来，符

合标准的物业越来越难寻觅的背景下，

华住早就将目光投向了中小酒店市场。

今年4月，华住还上线了直销平台

“一宿”，除了纳入星程、海友、怡莱的软

品牌加盟店，还试图招揽更多中小酒店

加盟商，为它们提供“低成本直销解决

方案”。不过，这些都没能让华住在中

小酒店市场份额迅速增加。真正华住

警醒的，是这家来自印度的连锁酒店品

牌OYO。

据悉，该酒店品牌在进入中国市场

仅一年半的时间，便招揽到了超过7000

多家加盟商，截至目前，OYO在华拥有

超过1万家酒店。起初进入中国市场，

OYO采取“贴牌”的方式，一时间酒店数

量猛增，在今年遭遇过加盟商解约危机

后，OYO又加大了补贴的方式。在OYO

酒店高级副总裁胡宇沸看来，中小酒店

市场抢占先机很重要，市场就那么大，后

来的人只能是追赶。华美酒店顾问机构

首席知识官、高级经济师赵焕焱表示，现

在市场的特点就是软品牌，即硬件可以

将就，目的是先抢夺市场份额。

据一位接近OYO的业内人士分析

指出，酒店集团最有价值的是会员体

系，如果一家酒店集团拥有了数亿的会

员和上千家酒店，这本身就是一个流

量平台，具备了与其他互联网平台抗

衡的资本，在议价能力方面显而易见。

此前华住曾对旗下加盟商下达过禁止

私连OTA的禁令，如今看到有企业想

要在中小酒店市场“一统江湖”，自然不

会袖手旁观。

相持
与OYO短兵相接，是否会采用烧

钱模式“近身缠斗”，也成为双方争斗

的看点。

在很多单体酒店业主看来，OYO宣

传的零门槛加盟方式以及对装修、运维

的补贴，近乎于零成本。这也是OYO在

进入中国后能够吸引业主的重要原因。

在H酒店的核心打法上，除了免去加盟

费，还向酒店业主提供平均每家店5万

元的改装费，在H酒店设定的加盟门槛

中，还要求加盟商的布草（床单、被罩

等）洗涤实现统一供给，或能达到华住

标准的酒店业主推荐供应商接入等级，

此外，还要求这些加盟酒店必须全部对

接华住。业内人士指出，H酒店所列的

条件，就是针对OYO的市场痛点。

似乎也意识到加盟商的流失，在此

次OYO发布的2.0战略中，OYO方面表

示，会根据每一家业主的物业情况、当

地经济发展和收益水平，为业主提供一

个保底收益。这就意味着，在未来OYO

业主不用再担心收益下行的风险。不

过，这也将耗费OYO巨大的资金。

在季琦看来，如果紧跟OYO所发动

的烧钱补贴大战，最后很可能沦为“风

口上的猪”，H酒店应该做的，是利用华

住的IT系统、供应链集采等后台技术。

赵焕焱指出，在中国酒店业中，中

低端酒店的竞争主要集中在订房技术

方面，在这方面，华住具有一定的优势。

不过H酒店需要向每家酒店派出总经

理，速度慢一些。在上述业内人士看来，

H酒店在数量上还不足，双方会转入相

持阶段，未来还将经历一场恶战。

针对中小酒店市场的发展，中国旅

游协会副会长、秘书长张润钢认为，行业

的“繁荣”并没有真正解决问题。张润钢

表示，“随着资本的入场，部分酒店管理

公司忽视了以提升单体酒店整体服务质

量为根本的创业初衷，简单采用互联网

的烧钱玩法，这不利于行业的健康发展。

整合单体酒店市场不是只靠简单的‘贴

牌’，关键是要提升单体酒店的品质”。

北京商报记者 关子辰/文 宋媛媛/漫画

在OYO大肆“圈地”中小酒店市场
一年半后，华住终于警醒了，吹响了全
面反击的号角。5月30日， 在成都OYO
酒店发布“2.0新战略”的同一天，由华
住集团和IDG资本战略投资的H连锁
酒店也在成都正式对外亮相， 两个定
位相当的酒店同城发布新战略也吸引
了业界的目光。 据了解，OYO和H酒店
均针对中小酒店市场招揽加盟商，在
加盟模式上也有着相近之处， 一场大
战即将触发。


