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现代酒店分销的四大要素

• 内容 （Content）

• 模式 （Model and Process）

• 技术 （Technology）

• 结算 （Billing and Settlement）



内容 （Content）

• 内容丰富

• 准确、实时

• 自由组合

• 多语种



案例：GDS vs OTA

• GDS
–文字为主

–服务专业代理人为主

• OTA
–图文并茂

–服务大众为主

DHotelier



在互联网世界里内容更加重要

• 市场要求更高

• 需要更精准的营销

• 世界更加的扁平

• 酒店拥有更多的自主



模式 （Model and Process）

• 传统和现代并存

• 网下与网上并存

• 简单与复杂并存

• 分销基本模式包括：

– GDS

– 网络旅行社（OTA）

– CRS、批发商

– 机构客户和TMC

– 旅行社

– 新兴渠道

– 酒店直销等等



GDS－传统Switch模式

• 缺点：
–销售成本高

–难于实现有效的收益管理

–难于针对特定客户群营销

• 优点
–进入障碍低

–管理简单



GDS－互联网Switch模式
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• 优点

–销售成本较低

–酒店自主性强，便于
灵活管理

–实时变价

• 缺点

–预计2008年10月全球
第一家通过互联网与
GDS对接的酒店上线

–对酒店技术水平要求
较高

–对酒店销售管理水平
要求较高



OTA – Extranet模式

• 缺点

–或者鸡蛋放到少数几个篮
子中或登陆多个网站维护
流量和价格，运营成本高

–无法实现收益管理

• 优点

–进入障碍低，容易使用

–推出障碍低



OTA －系统直连模式

• 缺点
–系统对接开发成本高
–对酒店系统或CRS系统要求高
–系统维护成本高
–对销售管理要求较高

• 优点

–容易维护价格及流量，运
营成本低

–销售成本低



OTA － 互联网Switch模式

• 优点

– 酒店和OTA直接合作

– 降低了完全直连的开发成本

– 解决了Extranet的问题

• 缺点

–仍然需要支付技术服务费

–销售管理要求高



案例：Hilton、Booking.com的合作模式



案例：浦东华美达酒店和Venere的合作模式



CRS/批发商合作模式

• 优点

–酒店进入障碍低

–所需营销知识少

–管理简单

• 缺点

–销售成本高

–酒店自主性差

–难于实现有效的收益管理

–难于针对特定客户群营销



案例：GTA 和 Miki Travel

• 酒店将低价或返佣政策交给批发商

• 批发商决定销售的渠道和办法

• 无多套价格计划



机构客户和差旅服务公司

• 差旅市场发展方向
– 大企业自己签约酒店

– 中小企业集中使用网络旅行社

– 企业自主差旅管理能力提高

– 差旅管理公司市场全球市场范围呈现下降趋势，中国市场仍呈现 上

升趋势

• 差旅管理模式
– 传统差旅管理公司－收取企业差旅管理费

• 客户：世界500强企业等

– 旅行社转型的差旅管理公司－通过规模经济收取差价或佣金

• 客户：中国企业和中小企业等

– 公司通过软件实现自服务

• 客户：差旅成本控制较严格的企业



案例：中国某大企业的差旅管理

• 酒店来源：

– 酒店集团

– 合同酒店

– 提供德比软件BAR Rate的酒店

– 指定的差旅管理公司

• 运营模式：

– 企业行政部门自服务



未来差旅市场对酒店的要求

• 合作能力

– 和企业差旅管理系统的对接

– 和差旅管理公司系统的对接

• 低成本运营的能力

– 运营自动化

– 结算自动化



旅行社合作模式

• 批发

• 满足特殊客户群的需要

• 提供智能成团

–多套价格计划 （Rate plans)

–将服务和客房相结合



案例：台湾雄狮

• 雄狮要求：
– 16人以上团

– 提前2周预定

– 要求团队价和提前预定折扣
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新兴渠道

• 新兴渠道产生的背景

–互联网文化对客户行为的改变

–销售、运营成本的降低

• 新兴渠道的特点

–拥有特定客户群

–自动化程度高

–旅游产品是附加价值

• 新兴渠道对酒店的价值

–销售成本较低

• 酒店应对策略

–有能力管理“长尾”
–有能力实现收益管理



酒店网站

• 内容丰富

• 设计精美

• 多语种

• 多套价格计划 （Rate Plans）
• 将客房和服务结合

–客房和汽车租赁

–客房和机场接机等等



案例：北京建国饭店 （1/3）



案例：北京建国饭店 （2/3）



案例：北京饭店 （3/3）



德比软件是哪种模式？

• 德比软件是技术供应商，不是分销商

• 德比软件希望让酒店有能力和各类分销商合作

• 德比软件帮助酒店和各类分销商合作

• 德比软件建筑了酒店和各类商业模式之间的高速公路



技术 （Technology）

• 支持多并发

• 支持多渠道战略

• 支持多种合作伙伴计划

• 支持智能成团



案例：Hilton和中国某酒店集团CRS

• Hilton

– 可以同时接受几百个数据请求

– 支持多种价格计划和价格类别

• 中国某著名酒店集团CRS

– 只能同时接受小于10个的请求

– 只能支持一种价格计划，无价格类别



结算 （Billing and Settlement）

• 境内结算

–多种方式并存

–成本一般低于1％

• 境外结算

– TravelCom from Pegasus，MoneyDirect，PayPower等

–成本一般低于3％



案例: 德比软件/支付宝结算中心

• 实时结算

• 结算成本为0.7%



酒店分销的核心是自主的多渠道管理

• 酒店为什么需要多渠道？

• 酒店为什么需要自主？

• 酒店需要什么样的知识实现自主？

• 酒店需要什么样的技术支持实现自主？



酒店为什么要多渠道？

• 多渠道的目的

– 提高收益

– 弥补互联网对酒店价格透明度的影响

– 降低风险

• 多渠道的障碍

– 运营、管理成本高

– 结算成本高



为什么需要自主？

• 自主的目的

–提高酒店的议价能力和竞争优势

–多渠道并存的局面需要酒店自主的多渠道管理

–自主是合作的基础，也是提升酒店附加价值的基础

–自主是互联网时代实现“长尾”的基础

• 自主的障碍

–对酒店有较高的知识结构要求

–对管理有较高的要求



如何实现自主的多渠道管理？

• 自主的渠道、销售管理系统

–不同的渠道类别不同的价格种类

–不同的价格种类拥有不同的价格计划

–不同的价格计划包含不同的房型

–收益管理水平的提高

• 自主的渠道签约能力

–对不同渠道自主的价格种类

–第三方负责结算或返佣

–利用系统自动结算

• 自主的渠道议价能力



案例：eHi租车和酒店网站

• 将汽车租赁的信息实时和酒店网站结合起来

• 让酒店有能力和汽车租赁捆绑营销

• 将酒店网站变成销售其他服务的渠道



案例：Starwood、Accor酒店使用DHotelier

• 建立和中国批发商、网络旅行社、传统旅行社

之间的合作

• 建立和在中国的世界500强企业以及中国企业的

合作

• 降低销售成本

• 提高酒店自主性



酒店未来最大的竞争优势－合作能力

• 与各类分销商的合作

• 与客户的合作

• 与技术公司的合作

• 与不同产品提供商的合作

• 有效管理合作

• 自主的合作能力



酒店分销的发展方向

• 不同模式、不同渠道共存

• 酒店自主的网络营销将成为发展的方向

• 现代网络营销的知识是酒店巨大的生产力

• 只有酒店和拥有客户的中间商是有价值的

• 市场细分和针对细分市场的营销是酒店分销的关键

• 技术将会扮演非常重要的角色
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