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“OTA的冲击正在进一步加剧旅游行业的‘洗牌’，竞争力不强的企业会被市
场淘汰。”不少业内人士预测，接下来的几年，旅行社在优胜劣汰的竞争机制下，没
实力的将倒闭，有特色的将合并或被收购，最后留下来的，将会是一批实力强、转
型快、产品和营销一体化的佼佼者。

■记者 梁兴 实习生 蒋诗涵
4

郝斌经营着一家出境
旅行社， 已经在长沙有十
多年的历史。 以前以国内
游为主， 去年获得出境游
组团资质。 对该旅行社来
说， 今年是辛苦而又欠缺
成就感的一年。“去年，我
们旅行社净利润有20多万
元， 今年能保本就不错
了。”郝斌忧心忡忡地说。

去年， 郝斌的旅行社
好在有4家同行加盟。“如
果没有他们加入， 今年恐
怕连国际旅行社要求的营
业额指标都不能完成。”郝
斌说。

郝斌告诉记者，人力、
房租等成本逐年上涨，旅
行社今年亏损是必然的。
以他的旅行社为例， 一年
下来，营业额近5000万元，
毛利仅100万元。其中员工
的工资发放60万元， 房租
加水电费24万元； 还有其

他开支需要20多万元。这
样算，今年肯定亏损。

成本在上涨， 利润却
在下滑。郝斌介绍，旅行社
有一条包含温泉的旅游线
路。今年，温泉票的报价比
去年上涨了30块。 成本增
加， 但给消费者的价格却
没变。“没办法。 主要是因
为现在这些价格都很透
明。”郝斌非常苦恼：旅行
社以前都靠低价格取胜，
现在， 很多电商直接销
售，带走了旅行社的很多
游客。

除了 电 商 的 冲 击 ，
“三公” 消费的减少也是
营业额减少的原因之一。
以郝斌所经营的旅行社
为例：2012年， 政府加上
企业的团队量占了整个
旅行社营业额的八成，而
现在， 政府团队为零，企
业团队量也仅为10%。

9个月内我省54家旅行社被注销
成本上涨，OTA“抢食”，加上“三公”消费受限，传统旅行社激烈“洗牌”

“OTA进驻线下实体市场，
这对传统旅行社而言，恰恰意味
着生机。” 谈及当下旅游行业的
转型，中南林业科技大学旅游学
院院长钟永德认为，电商从线上
走到线下，一方面说明了旅游行
业光做线上平台的局限性，另一
方面，也更加证明了线下实体具
有广阔的市场前景。

旅行社多年延续下来了旺
盛的生命力， 守住固有的渠道
和资源，从服务和口碑上取胜，
是旅行社发展的大前提。 湖南
师范大学旅游学院教授许春晓
认为， 旅行社可开发一些电商
完成不了的服务类增值业务，
增强客户的黏性和依赖性。“互
联网时代下， 当然也要利用互
联网思维做好营销， 任何一家
旅游企业， 最终都需要走上线
上加线下的综合发展模式，这
是旅游行业的趋势所在。”

如果说客户的忠诚度是旅
行社发展的有效支撑，那产品的
差异化经营，则是旅行社发展的
“助推器”。在湖南商学院旅游学
院副教授生延超眼中，传统的旅
行社还远远没有走到“穷途末
路”这个地步。这两年，消费群体
的需求和喜好发生了很大变化，
旅行社在资源采购上有更大优
势，也更了解本土客户群体的需
求，生延超认为，旅行社可以通
过提供越来越丰富和个性化的
产品来细分市场，弥补线上的不
足。而游客多年形成的消费心理
和习惯，不可能一朝一夕完全改
变，这也为旅行社的转型争取了
更长的缓冲期。

面对OTA的冲击，几乎所
有旅行社的第一防守都选择了
“触网”， 纷纷开始构建自己的
在线商城， 并成立了专门的电
商部，负责在线商城、微店以及
微博、微信等相关的产品推广。

马昕认为， 在互联网时代
下， 迎合时代的节奏是任何一
家企业都无法回避的事情，对
外必须加强与技术、 资本等外
界的融合， 对内则急需加速自
身模式的转变。

而提到与技术和资本的融
合， 旅游百事通在构建了自己
的手机APP“掌旅通”之后，又
于2014年12月与去“哪儿网”

牵手， 利用各自在线上和线下的
优势，打造了一个全新的项目“通
通去哪儿”，将关系从竞争对手转
换成了比肩同盟。 湖南旅游百事
通市场部经理透露， 目前线上端
口的业务稳步增长。

与此同时，海航乐游则玩起了
跨界营销和行业渗透。据湖南海航
乐游相关负责人介绍，他们从两年
前就开始和家润多展开了合作，把
门店开进了超市，并向报名的游客
赠送超市的购物卡。据透露，该项
目的净利润高达近百万。 现在，他
们又借势电商， 牵手步步高云猴，
会员通过手机APP可用积分免费
兑换相应的旅游产品。

“脱胎换骨，翻天覆地。”谈
到OTA对传统旅行社的冲击
时， 长沙国旅总经理马昕如是
描述道。一方面，旅行社的接待
人数和营业额在持续上升，产
业份额和净利润却在不断下
降，市民出游有了更多的选择，
市场竞争也比以前更加复杂
了。另一方面，“互联网+”时代，
旅行社自身的营销手段和模式
也在不断调整中。“旅行社内外
双向的环境， 都不同于以往
了。”马昕说道。

面对这种双向的压力，有
一批玩不下去的旅行社直接选
择了退出游戏。“大鱼吃小鱼，
虾米只好被淘汰了。”湖南华天
国旅市场部负责人张世忠认

为，OTA的冲击正在进一步加剧
旅游行业的“洗牌”，竞争力不强
的企业便会被市场淘汰。

除了出局的情况，旅行社之间
的合并、 收购等现象也普遍存在。
张世忠告诉记者，他就接到过不少
旅行社负责人的电话，因为亏损较
为严重，对方表示希望能将自己给
“卖了”。“这种情况多了去了，一年
得有几十个这样的电话。”

不少业内人士预测， 接下来
的几年之内， 旅行社市场在优胜
劣汰的竞争机制下， 没实力的将
倒闭，有特色的将合并或被收购，
最后留下来的， 将会是一批实力
强、转型快、产品和营销一体化的
佼佼者。最近9个月内，我省有54
家旅行社因办不下去了被注销。

食、住、行、游、购、娱，
不少人认为旅行社在这六
要素中处处有油水， 记者
却从业内了解到， 食宿和
交通上的盈利十分有限，
若除去购物和自费项目，
旅行社有利可图的就靠门
票了。“不差钱” 的OTA们
大打价格战， 旅行社在门
票上的价格优势也越来越
小了， 而一批专门做门票
生意的旅行社， 更是直接
沦为了牺牲品。

客源分流同样是旅行
社关注的焦点。 不少业内
人士都坦言， 伴随着网络
一同成长的年轻人， 不少
也投向了OTA的怀抱。某
旅行社销售人员廖女士
称，温泉、漂流、主题乐园
等周边一日游线路， 人均
利润只有5到20元，影响还
不算很大， 但省外和境外
长线的客源流失， 尤其是
有消费能力的80后白领阶

层的“倒戈”，着实让旅行
社心疼。

在OTA抢食的同时，
各种各样的自驾游协会
也虎视眈眈盯着这一亩
三分地，而政府、企业等
单位“三公”出游消费的
减少，更为旅行社平添了
一把愁。一位不愿透露姓
名的业内人士表示，现在
有一半的旅行社都在亏
损， 持平的大约有三成，
充分盈利的应该只占两
成左右。

“前年我的营业额不
到270万元，毛利润大概在
30万元；去年营业额有300
万元， 毛利润只有20万元
了，净利润更不到10万元；
而今年， 最旺的七八两月
也只有微利， 全年亏本是
毫无疑问的了。”一位旅行
社的门店老板摇了摇头苦
笑道，“干完今年， 我也准
备转行了。”

线上加线下成大趋势

纷纷“触网”玩跨界

这几年， 旅行社的接待人数和营业额在持续上升，
产业份额和净利润却在不断下降。 面对 “互联网+”时
代， 旅行社自身的营销手段和模式也在不断调整中。在
这种双向的压力下，有一批玩不下去的旅行社直接选择
了退出游戏。省旅游局的一组数据显示，2015年四季度
省内共注销旅行社22家，2016年一季度注销20家，二季
度又注销了12家。9个月，省内有54家旅行社被注销。

9个月54家旅行社被注销【洗牌】

【应对】

分析

惨淡经营，仅两成旅行社盈利【行业】

旅行社抱团，但亏损仍成必然【事件】


