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出境游：
大团队不再 三大难题待解

保守复苏，是张楠对于出境团队游恢复4
个月后，旗下全国子公司、分公司订单恢复进
程的判断，这个判断的背后，是恢复至2019年
的20%-30%的数据以及目前旅行社在出境
游放开后集体面临的资金紧张、 成本上涨和
地接资源修复过慢三大难题。

“三年疫情， 旅游行业遭到巨大冲击，不
少旅行社企业资金非常紧张。” 张楠承认，这
样的资金状况， 让旅行社在今年出境游恢复
以后，拿资源都比较谨慎。“因为只能干一次，
而且必须要干成。”这也导致出境游产品的选
择不如疫情前那么丰富。

紧张的自有资金之外，是各种成本的不断
上涨，其中影响因素最大的莫过于航班成本。

张楠认为， 目前除了整体航班运力不足
外，油价浮动和航线限制使得飞行成本不断升
高。以泰国、欧洲为例，从中国过去的飞行成本
较疫情前上浮了不少。而在航空出行成本上涨

后，旅游产品价格也都会跟着上涨，导致这一
趟出行的成本会超出不少游客的心理预期。

价格之外， 地接资源修复的速度过于缓
慢，让旅行社在出境游目的地接待上“难以下
锅”。这里提到的地接资源不健全并不是体现
在房、餐、车上，而关键在于中文导游。“因为
有大量的中文导游都是中国人， 他们在疫情
期间回国后，可能有90%的人都选择了转行，
此时想要他们从稳定的工作再重新回归‘老
本行’相对会比较难。”

三年疫情， 出境游市场也已经发生了变
化。据张楠介绍，消费者出境游的消费习惯经
过三年得以改变， 以前的大团队客群不复存
在，反之换来的是商旅客人、家庭旅游、企业
团组的增长。“虽然恢复速度不及预期， 但我
们仍对出境游市场抱有很高的期待， 针对新
变化推出符合当下的新产品是第一要务。”

境内游：
“低价游”内卷 比拼一触即发

眼下距离端午假期还有近一个月的时

间，针对端午假期以及暑期，康辉旅游已经密
集上线了旅游产品。

“目前暑期亲子研学游产品备受追捧，咨
询量很大。同时，康辉集团已经开始为6月16
日旅博会做预热， 届时将会有诸多爆款钜惠
产品在展会上售卖。” 谈到接下来的准备，张
楠表示。

“尽管刚过去的‘五一’假期国内旅游市
场一片红火，但从实际情况看，与2019年仍有
差别。”张楠说道，“目前康辉集团跨省游订单
已经恢复至2019年的七成到八成， 但是现在
的市场和2019年以前相比， 严格意义上已经
不是相同的概念了。”

“2019年前，旅行社企业的产品基本都是
大包机、大专列、千人团、百人团等，但受疫情
的影响，各旅行社不得不进行转型。康辉集团
也就顺应当下开始做起新目的地和资源运
营，利用起自身的全国营销渠道。”这也意味
着，张楠和他的团队要重新做规划、重新瞄准
消费者的新需求。

不仅自身亟待改变， 康辉集团以及其他
大型旅行社也正面临着不小的压力。

伴随着跨省游市场的复苏， 不合理低价
游重出江湖，价格“卷”的让部分大旅行社也
不得不使出“低价策略”。“目前市场上低价游
的出现速度比想象中的要快， 无论是从资金
实力还是运营能力方面来看， 中小旅行社以
及个体户的生存空间有限， 所以他们不得不
用‘拼低价’的方式来抢客户，而这就导致一
些大型旅行社也面临着‘价格战’。”

张楠认为， 国家有关部门需要进一步
做好行业规范和监督， 旅行社行业也要一
起努力提升旅游产品品质， 从根本上解决
问题。

战略：
修复期持续 产业链重塑

“现在的旅游市场仍然处在修复期，等到
完全恢复则还需要一年左右的时间。”张楠给
出了业界对于旅游市场的判断。

修复期则是消费者、业界、资源都需要
去适应、转变的一个过程。张楠认为，疫情
三年，消费者的消费习惯、消费认知都在发

生改变， 游客也将在修复期慢慢转型。同
时，资源端、旅行社端等乃至整个旅游产业
链都需要进行持续地修复， 包括航空航线
以及运力的恢复、 地接资源的完善以及签
证政策的更新。

当然， 旅游从业人员的回归在修复期当
中也是最重要的一环。 张楠告诉北京商报记
者， 目前行业要做的就是把三年当中流失的
旅游人才再重新招聘回来， 他们也需要一段
时间来适应新的操作模式、 营销手段和营销
方式， 这样才能在后疫情时代快速把旅游行
业重新拉回到正常水平。

其中，在国内市场，康辉集团将依赖于碎
片化的资源整合以及落地地面服务来做新目
的地运营；同时，逐步尝试恢复以前的业务产
品，例如包机业务等，并依托首旅体系，争取
一些好的资源来给全集团赋能。 在新媒体盛
行的当下， 康辉集团也将依托这一新鲜事物
去加大线上的推广力度， 重新辨识和认知什
么样的产品适合什么样的平台销售， 触达消
费者新的出行需求。

北京商报记者 关子辰 吴其芸

在优化疫情防控措施落地半年后， 旅游市场站在

了十字路口。出境游方面，一边是高涨的需求，另一边

是产业链修复缓慢、价格居高不下，全面复苏的难题如

何化解？境内跨省游方面，历经看似火爆的“五一”，低

价游卷土重来，面对即将到来的端午和暑期市场，消费

习惯的改变， 全新营销手段的触达， 市场又将走向何

方？近日，北京商报《对话2023旅游业复苏元年》栏目独

家专访康辉集团执行总裁张楠。

流量的生意

周杰伦巡回演唱会火热开唱期间，四度递
表港交所的巨星传奇通过上市聆讯。

巨星传奇的业务包括新零售、IP创造及营
运，在招股书中巨星传奇直言：业务十分倚赖
周杰伦。

在周杰伦及其“亲友团”的助力下，2017年
巨星传奇成立。四位创始人分别为周杰伦母亲
叶惠美、 经纪人杨峻荣及多年工作伙伴陈中、
马心婷。其中，杨峻荣还担任杰威尔音乐有限
公司董事，马心婷曾任“魔杰电竞”CEO，而“魔
杰电竞”为周杰伦与IDG共同创立的电竞服务
品牌。周杰伦的老搭档方文山则在公司内担任
首席文化官。

于往绩记录期间（2019-2022年），巨星传
奇新零售业务部门下涉及周杰伦或其相关IP
的宣传活动的产品分别占总收入的 83% 、
72.8%、64.8%及45.2%， 而围绕周杰伦或由其
作为表演者之一的IP创造及营运分别占总收
入的5.7%、19.6%、9.1%及13.3%。

招股书显示，截至2020-2022年，巨星传
奇收入分别为4.6亿元、3.7亿元、3.4亿元， 复合
年增长率约58.4%； 净利润分别为7560万元、
4290万元、6490万元，复合年增长率约41.9%。

公开资料显示， 巨星传奇拥有周游记IP、
周杰伦二次元人物形象“周同学”商标。创立以
来，围绕周杰伦及其相关IP，巨星传奇参与策
划了周杰伦的世界巡回演唱会《地表最强》，并
于2019年起升级为演唱会策划服务供应商。此
外，巨星传奇担任以周杰伦为核心的真人秀节
目《周游记》主创。

而作为巨星传奇主要收入来源的新零售
业务， 主要依托魔胴咖啡赚钱。 据招股书，
2020-2022年， 魔胴咖啡销售收入分别为3.33
亿元、2.28亿元、1.51亿元， 分别占巨星传奇同
期总收入的72.8%、62.3%、43.8%，累计收入超
7亿元。 公开资料显示， 魔胴咖啡市场零售价
386元/盒。

大IP的是与非

三年间，围绕魔胴咖啡的分销体系快速增
长。招股书显示，2019年，巨星传奇的分销网络
由74名分销商和2719名经销商组成， 发展至
2022年末 ， 分销网络包括742名分销商及
16044名经销商， 相当于分销商增长10倍，经
销商增长近6倍。

值得注意的是，庞大的分销网络与快速发
展之外，巨星传奇曾一年两次因涉嫌传销被冻
结资金。招股书显示，“因无端指控我们从事传

销活动， 我们在2020年及2021年收到了两个
四线城市的当地市场监管局发出的两份诉前
资产保全令”。

巨星传奇在2021年与杰威尔音乐有限
公司签订了为期10年且可再续10年的 IP授
权协议。

尽管巨星传奇在招股书中承认发展依赖
于周杰伦的影响力，但仍强调，周杰伦并非公
司成功的唯一及主要因素，公司能够在周杰伦
参与减少的情况下开展及维持其业务。

除了直接受益于周杰伦，巨星传奇在陆续
扩大艺人资源库。招股书显示，巨星传奇与周
杰伦好友刘畊宏的艺人经纪公司成立天赋星
球（香港） 有限公司， 双方分别持股70%和
30%，与刘畊宏、王姵云（Vivi）夫妇合作，并将
其培养为健身超级IP。 与庾澄庆签下合作协
议，其他合作艺人还包括南拳妈妈组合第一代
成员张杰、梁心颐、詹宇豪等。

对于减弱周杰伦依赖的更多规划落地，北
京商报记者联系巨星传奇方面，但截至发稿未
收到回复。

投资分析师高嘉指出，周杰伦这一明星IP
的市场影响力是巨星传奇品牌理念能快速输
出并切入市场的重要原因，后续需要继续巩固
明星IP形象影响力的稳定性，并不断培育新的
业绩增长点。 北京商报记者 卢扬 韩昕媛

在春夏交际之时，与五月天门票同样
难抢且高价的，还有终端市场一瓶难求的
53度飞天茅台。

端午节前期，北京商报记者走访调研
了北京、青岛等部分终端市场发现，线下
终端商超渠道与烟酒店渠道飞天茅台终
端价格冷热不均，线上终端不断放量仍一
瓶难求。

在北京部分生活类商超，尽管在名酒
展示架中为飞天茅台预留了一席之地，但
缺货的提示信息也同时伴随左右。“目前
53度飞天茅台已经售罄了，具体到货日期
不详，要随时关注店内信息。”对此，北京
西城沃尔玛店员向北京商报记者表示。

除生活类商超外，在部分包括BHG在
内的高端商超，飞天茅台系列产品开出了
“天价”。在颐堤港BHG高端商超中，53度
500ml精品飞天茅台相较于烟酒店价格
更高。

当商超终端飞天茅台产品量捉襟见
肘时，同为终端渠道的烟酒店、二批商的
飞天茅台却货源充足。 北京商报记者走
访时发现，目前53度500ml飞天茅台烟酒
店价格在2900-3100元不等。 其中最高
价格出现在望京某烟酒店， 售价为3100
元/瓶。

对此， 业内人士指出：“每年端午节
前，飞天茅台终端市场价格都会出现一小
波上涨趋势，这主要由于即将到来的端午
假期拉动了需求量的提升。但随着端午假
期结束，飞天茅台价格会有小幅回落。”

资深白酒专家、中原基金大消费执行
合伙人晋育锋表示，导致飞天茅台价格浮
动的根本原因，在于供求关系失衡。在出
厂价静态不变的情况下，未来2-3年内，直
销渠道供应量以及茅台酒装酒量连年提
升，会从一定程度上相对抑制茅台价格酒
价格的快速上涨。

对于后期产能规划及装酒量情况，北
京商报记者致电贵州茅台董秘办，但截至

发稿，未获得回复。
当终端市场价格“高烧不退”无法因

产能释放而解决供求关系失衡时，压缩渠
道利润，提升飞天茅台价格则成为“曲线
降价”的手段之一。

“从目前市场终端情况来看， 飞天茅
台回到1499元/瓶的价格是不可能实现
的。若真正要治本，茅台应该尊重市场经
济规律，尊重供求规律，让茅台酒出厂价
大幅提升， 进一步压缩茅台渠道利润空
间，减少投机和炒作的动力。”对此，酒类
营销专家肖竹青向北京商报记者指出。

北京商报记者梳理近年来飞天茅台
出厂价发现， 最近一次价格变动出现在
2018年，彼时飞天茅台出厂价由819元/瓶
上涨至969元/瓶，涨幅达18.31%。与此同
时，在出厂价未提升之下，飞天茅台的终
端市场价格仍不断攀升， 已从2018年的
2000元/瓶上涨至如今接近3000元大关，
涨幅达50%。

对此， 业内人士指出：“事实上，五
年间飞天茅台出厂价格未变动，终端市
场成交价格不断提升，主要是由于渠道
层面利润空间较大所致。众多渠道商通
过压货、囤货等方式，不断哄抬飞天茅
台在终端市场的成交价，导致了目前一
瓶难求的局面。因此，若提升出厂价能
够从一定程度上缓解渠道利润过高问
题。但通过此举为终端市场降温，并非
一劳永逸。”

对于涨价，茅台集团党委书记、董事
长丁雄军直言不讳地表示：“关于茅台酒
价格的问题， 我们还是一个开放的态度，
不回避这些问题。价格问题，贵州茅台对
价格的改革从未停过，一是关于营销体制
的改革，二是价格的改革，我本人包括我
们管理团队坚定地相信市场的力量。在大
家关注价格的同时，还要关注茅台价值的
实现和创造。” 北京商报记者 刘一博

实习记者 冯若男

深度绑定“巨星”周杰伦的巨星传奇集团有限公司（以下简称“巨星传奇”），5月

24日深夜通过港交所上市聆讯，在第4次递表后终于顺利踏上资本之路征途。据招股

书，巨星传奇的业务分为新零售、IP创造及营运，均与周杰伦紧密关联，自2017年创

立起，巨星传奇曾参与策划周杰伦的世界巡回演唱会《地表最强》，手握周杰伦这一明

星IP，巨星传奇2022年营收3.4亿元，净利润6490万元，而作为主要收入来源的新零

售业务及该业务下产品———魔胴咖啡，2020-2022年间累计销售收入超7亿元。未来，

巨星传奇将继续依赖周杰伦，招股书披露，巨星传奇在2021年与周杰伦的艺人经纪

公司杰威尔音乐有限公司签订了为期10年且可再续10年的IP授权协议。

白酒淡季贵州茅台价格仍坚挺

●而作为主要收入来源的新零售

业务及该业务下产品———魔胴咖

啡，2020-2022年间累计销售收

入超7亿元。

●巨星传奇2022年营收3.4亿

元，净利润6490万元。
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