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逐利加盟费 国内酒店集团竞速开新店

开启新扩张模式

上一轮“跑马圈地”尚未结束，新一轮

酒店市场扩张便已按下了启动键。根据华

住酒店集团近日发布的财报显示，2019年

上半年，华住净增酒店435家，截至2019年

6月30日，华住在全国413座城市中已开业

4665家酒店，包括696家直营店、3692家管

理加盟店和277家特许店，客房总数达

463296间，同比增长17.8%。这意味着，华

住平均每天有近3家酒店开业。值得注意的

是，华住集团CEO张敏还表示，截至今年

二季度末，华住尚有1553家酒店正在筹建

中，创历史新高。

计划新开酒店数量创新高的并不只是

华住，在首旅如家最新发布的2019年上半

年财报中，上半年新开酒店数量达到234

家，同样值得注意的是，首旅如家已签约未

开业和正在签约店达到689家，也创下新

高。照此计算，不包括另一大国内酒店集团

锦江，仅华住和首旅如家两大酒店集团计

划开业新酒店数量便已超2000家。

实际上，在国内经济型酒店市场陷入

低增速之后，从2017年，国内酒店市场在

中高端酒店品牌的带动下，开始恢复活力。

此后在2018年，国内三大酒店集团新开酒

店数量便不断创下新高。根据中国旅游饭

店业协会发布的“2018年度中国饭店集团

60强”排名中数据，锦江、华住、首旅如家

三大酒店集团2018年新增酒店数量超过

1500家，如今看来，这一数据有望被超越。

在张敏看来，与欧美国家相比，中国酒

店连锁化率还存在不足，尤其是在中低端

酒店市场，未来还有很大潜力可以挖掘。

追逐特许加盟红利

近年来，国内三大酒店行业实现高速

扩张，这其中，与特许加盟比例的提高有着

很大关系，而这背后，追求特许加盟费成为

各家酒店集团的动力。

在华住酒店集团最新的半年报中，其

加盟店和特许店的占比达到了八成，而特

许加盟店数量的迅速增加，也直接体现在

华住的财务数据中。根据华住的Q2财报，

净利润同比增长81.4%，为6.13亿元人民币

（约合8900万美元）。此外，北京商报记者

在首旅如家亮相的2019年半年报中也看

到，该酒店集团目前拥有3206家特许加盟

店，占到总门店数的77%。

一家酒店集团相关负责人曾分析到，

目前中国国内酒店市场特许加盟店的比例

还远远不够，一些国外市场，该比例甚至达

到九成，未来连锁酒店特许加盟比例持续

增加是大势所趋。

华美酒店顾问机构首席知识官赵焕焱

指出，加盟店即其他业主或者是租赁物业

装修后的酒店，相比直营店，酒店管理集团

在特许加盟店所付出的成本相对较低，此

外还可以收取加盟费，因此扩张也更快，目

前成为市场上的主流。

不过，也有业内人士指出，随着国内酒

店集团特许加盟比例的增加，物业竞争也

越来越激烈，出现了一些因管理不当导致

的卫生等问题。

加盟店经营承压

加盟商经营压力陡增，已经越来越多

地在连锁酒店市场体现。一家酒店集团的

加盟商向北京商报记者坦言，相比几年前，

经济型酒店市场越来越难做。一方面是物

业成本、人力成本的不断上涨，另一方面，面

对酒店周边不断出现的新酒店，竞争也在

加大。该加盟商还表示，新酒店不断开业，一

定程度上加速了客源的分流。此外，新酒店

从硬件条件来看更好，因此房间价格也略

高一些。如果老加盟店为了应对竞争，去重

新装修酒店，势必又是一笔成本。

酒店加盟商的经营压力更是直接体现

在财务数据上。北京商报记者还了解到，一

些酒店RevPAR（已销售客房收入）纷纷出

现下降。

由于加盟店数量不断增加，由此导致

的近距离开店在行业内已不新鲜。今年初，

安徽省格林豪泰多名加盟商就曾向北京商

报记者报料，原本口头承诺不会近距离开

店的品牌方，却在3公里范围内授权、新开

了多家店面，食言之举不仅损害原有酒店

的利益，由此也引发加盟店的“内斗”。

“快速扩张后，酒店管理人才紧缺，同

时，整个行业还遭遇人员素质不高等问题，

如今各家酒店集团更应该思考如何理性扩

张，避免发展过快导致管理‘难堪重负’。”

北京第二外国语学院酒店管理学院院长谷

慧敏指出。 北京商报记者 关子辰

北京商报2019.8.30

国内连锁酒店市场并没有因为经济增速放缓而放慢“跑马圈地”的步伐。

近日，北京商报记者从国内多家酒店集团统计数据发现，华住、首旅如家今年

上半年新增酒店数量均超过去年同期，此外，尚未开业正在筹备的酒店数量

也创下新高，这似乎预示着新一轮酒店市场将再次上演“跑马圈地”的大戏。

但与此同时，国内连锁酒店市场的竞争也愈加激烈，各家酒店集团纷纷推出

自己的升级产品，对原有物业进行升级改造，以此来保持自己的份额。在业内

人士看来，在酒店集团借特许加盟模式不断扩大体量的同时，一些酒店接连

发生的卫生问题及其背后的管理短板，也给酒店业敲响了警钟。

持续加码正品供应链建设
途虎养车与朝阳轮胎达成战略合作

服务标准化落地的同时，途虎养车

也在继续加码正品供应链。

8月28日，途虎养车与朝阳轮胎宣布

达成战略合作。合作内容的其中一项便

是两者结合线上用户需求大数据，联合

推出两款更适合中国路况和用户多元化

需求的新品轮胎。

资料显示，两款新品轮胎分别是

A-107和A-320。前者是一款舒适型轿

车轮胎，其双层加固胎体设计，能防止

撞击鼓包和实现更低噪音水平；后者则

适配于中高档豪华SUV汽车，兼顾静

音、高里程及更短刹车距离，适合日常

驾驶。

需要特别强调的是，这两款新品都

是由途虎养车独家销售。可以说，作为中

国领先的汽车养护服务品牌，途虎养车

在其正品供应链上又落下一子。

加码供应链
途虎以正品获取用户信任

正品供应链打造，是中国汽车后市

场转型升级的长期主题之一。保障产品

正品属性，是获取用户信任的第一步。

信任问题，依然是当下汽车后市场

最大痛点。

囿于汽车后市场前期发展过于粗

放，市场主要参与者多为夫妻店等中小

经营户。这个阶段，汽车配件产品串货、

强制搭售甚至冒牌销售等情况，在汽车

后市场屡见不鲜。

信任，是途虎养车经常提到的一个

词。早在2016年，途虎养车创始人兼

CEO陈敏在接受《腾讯汽车》采访时就

谈到，在相对比较缺乏信任的后市场领

域，品牌把控好正品供应链是最有效的

方式。毕竟，“只要卖正品，自然有人信

任你”。

为此，途虎养车在正品供应链打造

上可谓尽心尽力。

从产品而言，途虎养车如今已经和

全球众多知名品牌厂商达成合作，例

如此次与朝阳轮胎战略合作，发布专

供新品。

在后市场厂商之外，途虎养车还与

数十家国际知名的高端汽车配件品牌合

作，从源头保证产品的正品属性，这也使

得消费者更加信任途虎养车。

除此之外，为了保证产品从工厂到

用户手中的安全，途虎养车从2016年开

始，便花巨资打造了企业专属的智能仓

储物流体系。

在“2018年全球智慧物流峰会”上，

途虎养车公布了一组数据：其目前已在

全国20多个城市建立了超过30个仓储物

流中心，面积总计超过20万平方米。如

今，这一数据也已更新为在全国30多个

城市设立超25万平方米面积的仓储物流

中心，基本完成全国重点销售区域的仓

储和配送布局。

牵手朝阳轮胎
途虎引领用户体验提升

此次朝阳轮胎与途虎养车的战略合

作，可以被视为途虎养车正品供应链

SKU充实的标志。但从整个汽车后市场

而言，两者强强联合其实为同行也提供

了一套“获取用户信任”的方法论。

陈敏曾在演讲中说道，保证产品的

正品属性只是第一步，下一步更重要的

其实是服务。这句话一方面说明了产品

优质、服务专业才能获取用户信任；另一

方面则在强调用户体验的提升，才是整

个行业获取用户信任的关键。

产品等物质性保障，带来的是消费

信任，用户体验提升带来的却是品牌认

同，甚至是市场认同。后者所产生的用户

黏性，更强且更持续。

此次双方联合推新，其实是一条

C2M模式的用户需求满足路径和用户

体验提升路径。

途虎养车通过多年线上数据的积

淀，总结用户在消费和反馈过程中的真

实需求，为朝阳轮胎生产更受欢迎的产

品提供数据支撑。

早在2017年初，途虎养车就成立了

途虎研究中心，以数据研究为基础，立

足汽车后市场开展相关研究工作。当年

11月，途虎养车便借助途虎研究中心数

据，与朝阳轮胎首次合作推出了一款定

位舒适型的轿车轮胎。在接下来的日子

里，两者就用户需求满足、用户体验提

升方面持续沟通。途虎养车甚至在其工

场店铺货朝阳轮胎，使得用户安装更为

便捷。

在两者以用户为中心不断完善的期

间，朝阳轮胎在途虎的销售业绩连创新

高：2018年11月，朝阳轮胎在途虎养车

单月销量超过1万条；2019年6月，这个

数据更是翻了一番，突破2万条。

这为整个汽车后市场提供了一个样

本案例。市场参与者们开始思考：可以借

助渠道端用户数据反馈到产品研发吗？

可以尝试一下线上线下结合的智慧零售

模式吗？

全行业摩拳擦掌，跃跃欲试。

产业链企业
共同参与推动行业升级

在提升用户体验、获取用户信任的

过程中，我们一再发现途虎养车的身影。

比如正品供应链建设、智慧零售试验、上

下游企业联动合作等。

一系列努力推进到今天，市场已经

逐步达成途虎养车“正品专业”的共识，

但它还在持续加码：从2015年至今，途虎

养车先后与世界主流汽车轮胎、机油、车

品等厂商展开战略合作，拿到了正品授

权。近两个月，途虎养车持续牵手朝阳轮

胎、哈曼集团、壳牌润滑油等，在正品供

应链上走出一条持续完善的路。

然而，在市场规模过万亿元的汽车

后市场，这还远远不够。正如陈敏在今年

5月的诚信服务联盟一周年上的呼吁，汽

车后市场的标准化还需要更多的汽车后

市场产业链企业共同参与进来。

于是，近两年来，途虎养车开始号召

全行业行动起来。

2018年，途虎养车与人民网联合发

起“汽车后市场·诚信服务联盟”。两年

来，累计吸引了超过50家汽车后市场上

下游品牌参与进来，并通过“走进工厂”

等方式将上游生产逐个透明给用户。

今年，途虎养车更是主导发布了服

务标准开放平台。其将途虎工场店的

专业服务标准悉数上传，分享给全行

业参与者。我们看到，这段时间包括

3M、博世等多家知名上下游企业，也

相继将各自领域的可复制标准上传到

平台实现共享，助推汽车后市场服务

标准化落地。

如今，途虎养车已经成为市场合作

方最多、产品体系最为齐全、供应链最为

高效的汽车养护服务企业。在途虎养车

和各大厂商的努力下，相信在不久的将

来，我们必能看到一个更集中化、品牌

化、标准化的汽车后市场。

北京商报讯（记者 关子辰）开元酒店
集团近日与邸客网络科技举行战略合作签

约仪式，双方共同发布了酒店数字化产品。

开元酒店集团试图通过电视和手机双屏互

动打通数字和线下服务，为消费者提供无

缝连接的个性化到店体验。开元酒店集团

董事长金文杰表示，在数字化转型的道路

上，开元酒店集团此前已经在平台化、数据

化、智能化、数字化发展方面与消费者拉近

距离。据悉，此次开元酒店与邸客科技联合

发布的2.0产品，不仅能帮助开元酒店增加

非房的收益，还可以有效激活会员系统，增

加用户复购率。

未来，双方还将联合共同开发基于酒

店客房场景下的人工智能技术———个人私

助“多莉羊”，对住店客人提供定制化服务。

开元酒店谋数字化转型

凯宾斯基加速亚洲拓展步伐

北京商报讯（记者 关子辰）2019年，
国际酒店集团凯宾斯基继续加速在亚洲版

图上的扩张脚步。据了解，在去年新加坡首

都凯宾斯基酒店开业后，凯宾斯基又将扩

张的步伐迈进了印度尼西亚，今年初，巴厘

岛阿普尔瓦凯宾斯基酒店开业。未来，有消

息指出，凯宾斯基还将在马来西亚吉隆坡、

泰国曼谷等地陆续开业新酒店。

此外，在国内，凯宾斯基频频布局，

2019年7月，杭州远洋凯宾斯基酒店顺利

开业，该酒店是目前凯宾斯基在中国的第

19家酒店。随后，凯宾斯基酒店集团还宣

布将在南京、广州、济南、海口、长春开业新

酒店。


