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14高端旅游周刊

全员营销 开接团队 抢开儿童乐园

“网红酒店”北京海湾半山“涨价”背后

北京商报2020.7.17

先后牵手飞书与小红书 小猪民宿深耕产业服务助力行业复苏

暑期民宿热度高
营地树屋等非标住宿成黑马

近日，小猪民宿推出暑期大促活动，不

但有99元一口价，还为广大学生推出了7

折特别福利，最低可与折扣房源叠加折上

折优惠。除了热门的城市民宿，在四川、浙

江、陕西、云南等省市近年来也出现了一些

新型非标住宿形态，如房车、星空房、营地

帐篷、太空舱、树屋、集装箱等。目前该类非

标房源在小猪民宿平台上线总数已接近1

万套。疫情之后，非标住宿颇受消费者青

睐，除了空间独立的优势外，这类产品多分

布在城市周边，乡村生态风景区内，有着高

能动性的核心地理优势。消费者在追求品

质化、个性化的同时，也有着相对独立的空

间以及安静的氛围，在疫情期间基本可做

到安全、无接触。此外，小猪民宿着手打造的

丰富的乡村民宿住宿套餐内容，如特色餐

食、景区门票、特色体验项目等吃喝玩乐一

体化，使用灵活、不约可退、一价全包也十分

契合当下游客群体的旅行和住宿需求。

牵手飞书
助力企业降本提效

7月7日，飞书和小猪民宿宣布达成战

略合作，小猪企业版已正式入驻飞书，成为

首家入驻飞书的民宿预订平台，双方将充

分叠加各自优势，在商旅板块展开深入合

作，共同助力企业商旅住宿服务体验升级。

小猪民宿平台数据显示，6月用户搜索

商务出差环比涨幅超120%，商旅市场也开

始进入良性恢复时期。数据显示商旅用户

占平台用户出行比例达36%，仅次于旅行

出行，且差旅出行需求更加高频。54%用户

入住时间为4-6天，涉及到培训或者现场

制的差旅住宿时间更长。这意味着在差旅

过程中，可洗衣做饭的住宿可能会成为中

长期差旅客人的考虑因素，当酒店提供不

了过多的服务时候，民宿在性价比上就成

了这类用户的首选。此外，民宿产品也可以

很好地承接企业团建、培训、会议等多重需

求场景。

“疫情后在差旅支出上，企业也会更加

注重成本管控，优化差旅支出费用，小猪企

业版也比较契合企业降本提效的差旅需

求，尤其是多人差旅，民宿的性价比优势更

加明显。”小猪业务负责人表示。

战略合作小红书
服务品牌民宿助力行业复苏

疫情影响下，国内短途游和周边近郊

游场景下的消费潜能加速释放，人们对中

短途周边游的选择意愿从疫情前的20.8%

飙升至疫情特殊时期的75.9%，增幅达两

倍以上。相比出境游和国内长途游，省内

游、周边游的消费频次更高，更接近于说走

就走的状态，用户的决策链路较短，这一特

征也与小红书旅游内容量大、更新频率高、

迅速种草并激发用户拔草的优势相契合，

适合决策成本低的周边游。

在此背景下，7月10日，小猪民宿与小

红书宣布达成战略合作，小猪民宿与小红书

的民宿预订入口形成直连，首批已有超过300

家民宿入驻小红书。未来小猪民宿平台中将

有超2000家精品品牌民宿入驻小红书。

小红书月活过亿，是国内最大的生活

方式社区，而旅游出行是小红书2019年仅

次于美妆的第二大品类，成为增速最快的

品类，今年前5个月，该平台民宿预订的

GMV已经超过去年全年总量。

北京第二外国语学院旅游科学学院院

长谷慧敏表示，疫情虽然对整个民宿业造

成较大影响，但新的市场机遇同样在加速

生长，这也是企业拓宽业务边界、提升产业

服务能力的机会。紧跟时代趋势，敢于破圈

走出舒适区的旅游企业会在疫情后更具市

场竞争力，民宿行业也将迎来“疫后新生”。

受疫情影响，不少京郊度假酒店都打起了“优惠牌”，而最近有着“网红度假酒店”之称的北京海湾半山

温泉酒店却抢先“涨了价”。近日，北京商报记者发现，北京海湾半山温泉酒店不仅放弃了此前的优惠营销策

略，还将客房价格悄悄上调，到底是什么原因让酒店客房“涨了价”？记者在调查中发现，随着暑期旅游旺季的

来临，北京海湾半山温泉酒店不仅全员上阵搞起营销，更成为目前京郊四大亲子五星级酒店唯一抢先开放室

内儿童乐园的，并开始接待团队客人。不过，在疫情防控尚未松绑、酒店泳池温泉等硬件设施未能完全恢复

前，如此举措也让不少消费者开始担心酒店客房的性价比是否合适。

迫不及待“提价”

因疫情影响，北京不少酒店都开始降

价揽客，然而北京海湾半山温泉酒店却悄

然将优惠取消，成为京郊五星级酒店中第

一个“涨价”的。

“我7月11日带孩子去的时候，预订还

有8折优惠，想月底休假去休息两天，今天

一看，所有的优惠都取消了。”刚刚从海湾

半山回来的贺先生回忆，自己7月11日从

携程预订的海湾半山豪华园景房，每晚为

1992元，而本周起，该房型的周末价格已

经上调至2261元/晚。自己所在的海湾半山

客户群里也有不少消费者反映，在北京本

地确诊病例清零后，海湾半山的价格开始

反弹，幅度约为10%。

对此，酒店工作人员表示，目前酒店没

有优惠活动，官方微信上的价格与疫情前

的价格已经相差不大。对于如此急迫的“提

价”，不少消费者直言，“在室内泳池未开，

温泉尚未全面开放，每日只能接待12个家

庭，抢开的儿童乐园又限流的情况下，如此

迫不及待‘涨价’有点不理解”。

对于“涨价”，该酒店品牌推广部相关

工作人员也表示，酒店前一段时间推出了

“6·18”活动，价格可能会低些。“酒店不会

无缘无故涨价或是突然降价，消费者反映

的情况可能与此前的活动价有关。”上述工

作人员称。

公开信息显示，北京海湾半山温泉酒

店位于密云区密溪路，由中国远大集团公

司投资，海湾酒店管理公司经营管理，内含

健康养生中心、运动中心、儿童中心、散步

栈道等设施。

事实上，为了留住本地客群，北京海

湾半山温泉酒店今年起不断推出优惠活

动。进入6月，各种促销更是“无缝衔接：

“6·18”大促的1288元套餐、售价1488元

的“2大1小度假套餐”以及包括王府半岛、

日出东方凯宾斯基等多家五星级酒店为

了快速回笼资金在本轮促销时选择的储

值返现等。

根据该酒店客服介绍，海湾半山的储

值卡分为1000-1万元不等，其中储值1000

元，可返20%至卡中；储值5000元，可得

6000元以及园景房升级券2张；充值1万

元，可获日常售价在2000元左右的豪华园

景大床房1晚及店酒一瓶。

在北京第二外国语学院旅游科学学院

院长谷慧敏看来，酒店价格与市场预订情

况密切相关。谷慧敏表示，“酒店复苏到一

定程度后，价格有所回升也是正常现象。对

于酒店的目标消费群体来说，优惠价格虽

然吸引人，但也不会是影响消费者选择酒

店的决定性因素”。谷慧敏进一步分析称，对

于度假型酒店来说，即将到来的暑期将是一

个客流旺季。对各度假型酒店来说，能在多

大程度上分得这一市场变得至关重要。

“涨价”的底气：周末早餐排队

不断促销带来的人气，可能是酒店抢

跑“提价”的原因。

据贺先生回忆，“上周末早餐高峰期甚

至要等位。不过，中午和晚上就餐时并没有

太多的客人，午餐不过三五桌，晚餐不到10

桌，餐厅的人自己也说，目前消费都是以消

化‘6·18’团购券为主，这个券是含早餐的，

周末需要加500元/晚的差价”。

酒店工作人员也证实，上周末消费者

数量确实较多。截至7月14日晚，预计于7

月18日（周六）入住的预订房间数就已达

137间。据悉，北京海湾半山温泉酒店共有

客房329间，包含豪华客房、私汤房、园景

客房以及套房等房型，换句话说，在市场

反弹的情况下，酒店的入住率也并没有超

过50%。

为了拉动客流，从7月3日起，到酒店度

假的游客可领取两张云蒙山风景区成人门

票凭证。

不仅如此，据贺先生透露，该酒店也是

目前京郊四大亲子五星级酒店（其余3家为

乐多港万豪、日出东方凯宾斯基、延庆

ClubMed）里唯一开放室内儿童乐园的。

“天气热，孩子憋了这么久，好不容易有个

室内儿童乐园能开的。”北京商报记者随即

致电乐多港万豪、日出东方凯宾斯基、延庆

ClubMed，得到的回复均为目前室内儿童

乐园确实尚未开放。

“酒店与景区进行跨界合作，能在一

定程度上延长游客的入住时间，在住宿

的基础上增添更多元素。同时，这一措施

对有出门旅行意愿的游客也是种吸引，

毕竟暑期是出游的旺季。”华美酒店顾问

机构首席知识官、高级经济师赵焕焱分

析指出。

开接团队客

除了团购的拉动，海湾半山另外一层

“涨价”的底气，来自团队客人的破题。

据贺先生介绍，自己本来是计划7月

17日带孩子去，但接到销售电话称，7月

17日、18日两天有百人团队在酒店，整体

接待可能会不足，温泉的预订也无法保

证，建议改时间。

北京商报记者在几番证实后再次拨打

酒店预订部电话进行咨询，据酒店接线工

作人员介绍，目前该酒店确实已接待了团

队客人，且出现团队集中情况。仅7月18日，

北京海湾半山温泉酒店就将有3拨团队客

人同时在店。具体来看，目前酒店已有团队

客人入住，预计于7月19日离店。同时，7月

18日还将有两批团队客人入住，并分别于7

月19日及21日离店。团队客人的到来无疑

为酒店贡献了部分入住率。从该酒店7月16

日上午的预订总数来看，7月18日的预订

量大约在100多间，入住率约为1/3，其中散

客的数量大于团队客人。

不过，酒店工作人员也表示，团队客人

会提前一周左右占房，因此在住客比较集

中的日期，如周末，若提前1-2天订房，一

些热门房型很可能都没有了。就此，北京商

报记者通过酒店官方微信查询发现，截至7

月16日中午，酒店7月18日可预订房型仅剩

3种。另外，北京商报记者还独家获悉，本就

限量接待的公共汤池也于7月13日被叫停。

公共汤池不开放的日子里，大部分客人选择

了私汤房，34间私汤房变得异常“抢手”。

在谷慧敏看来，一般酒店的客源主要

分为三个部分，即商务散客、会议客人、以

及旅行团。“郊区度假酒店的商务客人很

少，基本是会议或散客。部分会议顾客也会

采取团进团出的形式，对酒店来说，如何填

满团队与团队空闲期间的客房，以及怎样

防止周末客源较多时散客与团队在热门房

型上‘撞车’，是接下来的重点。”

全员营销

在采访中，北京商报记者还发现一个

有趣的现象，即北京海湾半山温泉酒店员

工均能充当销售的角色。贺先生回忆，自己

在酒店的两天里，前后有包括销售、餐厅服

务员、大堂接待人员等三拨人提出加微信，

理由都是可以提供更好的服务，并强调下

一次可以通过自己预订，会比OTA的价格

更低。

谷慧敏表示，其实全员销售的理念在

酒店业中并不新鲜。“所谓全员销售，应用

到酒店中就是指各部门员工均可对酒店

房间进行销售宣传，同时酒店会制定相应

的激励机制。比如，员工销售一间房，可以

拿到固定比例的提成等。在市场经济中，这

一理念其实并不新鲜。不过，受疫情影响，

不少酒店的生存可能都成为问题，因此也

倒逼酒店将全员销售的理念进一步贯彻下

来，渡过眼前的危机。”不过，谷慧敏也直

言，过度下沉全员销售对酒店来说可能并非

长久之计，未来还是要进行合理分工，这一

模式也可继续保留，但占比会有所下降。

北京商报记者 关子辰 杨卉/文并摄

编者按 突如其来的疫情给酒店行业蒙上了一层巨大的阴影。面对疫情，无论是高端酒店，还是加盟的连锁快

捷酒店，都面临着前所未有的资金压力。打折降价、降薪裁员、预售产品……一系列“开源节流”的举措在酒店业轮

番上演，在此情况下，这些酒店不得不在危机中寻找新的商机。

随着疫情稳控向好，旅游业也开
始逐步复苏。7月14日，文旅部发布关
于《文化和旅游部办公厅关于推进旅
游企业扩大复工复业有关事项的通
知》，将恢复跨省（区、市）团队旅游，
给旅游业的复苏又注入一针“强心
剂”， 被压抑了数月的旅行需求得到
进一步的激发与释放。国内领先的特
色住宿预订平台小猪民宿也在近期
先后宣布与办公套件飞书（以下简称
“飞书”和小红书达成战略合作，加码
商旅和乡村民宿业务，持续提升产业
服务能力，为民宿行业复苏助力。

寻找酒店业自救样本


