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酒店如何减少对在线旅行社的依赖
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饭店网络营销漫谈 
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        现代企业的市场营销手段多种多样，手机营销、qq营销等新型的营销方式更是层出不穷，开心网等游戏软件也没能逃过

成为各大企业竞相争战的广告宣传之地的命运。这样一个全面爆炸的营销时代，饭店业当然也无法置身事外，而网络营销是目前

饭店管理中极其重要的营销方式之一。携程自其出现之日起，如横空出世般给整个中国旅游业带来了一次划时代的大变革，在短

短十年的时间里携程以其迅猛的发展势头，已迅速成长为占据中国在线酒店预订市场份额半壁江山的渠道商，它对整个中国旅游

业都是极具话语权的。携程等在线渠道商完全是顺应时代发展的产物，国内饭店大都没有真正建立起自己的网络营销，有些甚至

没有自己的门户网站，GDS和CRS系统也都不健全，因此需要有一个中介来提供相关的服务。这一方面是由于有些饭店自身的实力

较弱，另一方面也是由于饭店经营者对网络营销的重视程度不够或是缺乏这方面人才等等。另外，中国人的消费习惯中有种惰

性，总希望能借助外力来帮助而非自己通过搜集信息做决定，于是携程这个“保姆”式的第三方就刚好满足了饭店和顾客双方的

需求。 

然而，随着携程垄断地位的不断增强，对于饭店的牵制能力也越来越明显，饭店经营者逐渐意识到携程已经成为阻碍饭店发展的

一颗“毒瘤”。切掉则可能危及生命，留着终究是个隐患。面对这种情况，众多饭店是“敢怒不敢言”，而造成这种现象的根本

原因，还是饭店自身网站建设不足，网络营销体系没有真正建立起来，只能明知付给携程高额佣金不划算但仍然无能为力、无法

摆脱。格林豪泰成为了“第一个吃螃蟹的人”，对携程的强势地位提出挑战，这确实需要很大的勇气，于是一时间“携格之争”

引起轩然大波，针对携程模式对于饭店行业发展的利与弊成为各方人士关注的焦点。 

        按照之前的一项数据，格林豪泰的客源中，有约10%的比例是线上渠道商提供的，这就意味着格林豪泰与携程关系破裂无

疑会损失很多客源，但这种“断臂之痛”未尝不是为了今后长远发展的一种新的大胆探索和尝试，也给其它饭店提供些借鉴和启

示作用。其实，格林豪泰这次向携程的宣战并非毫无准备，作为经济型连锁酒店格林豪泰已经建立起自己的直销渠道，这也是它

敢于向携程“叫板”的原因所在，而这次表面上看似的损失，何尝不是格林豪泰扩大品牌知名度、争取客源的一次高调宣传呢？

通过与携程之争，不仅让消费者认识到携程收取佣金的内幕，而且还从侧面宣传了自己的直销渠道，这样“一石二鸟”的举措对

格林豪泰未尝不是一件好事。事实上，借助第三方平台的帮助固然重要，但饭店若想长足发展，必须建立自己的GDS和CRS系统，

拥有自己的会员，完善自己的门户网站以致建立起自己的网络营销体系，这才是根本，这样才能使消费者获得真正意义上的最低

价，饭店获得真正的利润最大化。 

        当然，目前仍然需要携程等第三方平台的存在，但饭店不应放弃争取自身壮大的机会，“苦练内功”才能“借力使

力”，使在线渠道商真正只是成为分销的一种手段，而非网络营销的唯一方式，更不是影响饭店发展的命脉法门！ 

（作者：邓翠云    编辑：潘智仁） 
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