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“摘星”力促酒店回暖 行业深度变革持续

本报记者 蒋政 郑州报道

酒店行业的复苏，随着行程

卡“摘星”政策的推出，变得愈发

明显。6 月 29 日，据工信部消

息，为方便广大用户出行，即日

起取消通信行程卡“星号”标记。

来自武汉、杭州、郑州等地

的酒店店长及多个酒管集团负

责人告诉《中国经营报》记者，

新冠肺炎疫情防控的精准化叠

加暑期来临，促使酒旅行业迎

来新的高峰，多地酒店客房出

现满房情况。不过，大型会议

仍受限制，商旅诉求尚未完全

释放。

近三年中，酒店行业发生诸

多变化。单体酒店加速出清，逐

渐向酒店连锁品牌靠拢，使得我

国酒店连锁化率逐年攀升；中端

酒店急速扩容，成为酒管集团竞

夺焦点。

有行业人士告诉记者，当下

预测酒店行业拐点出现，还为时

过早。点状疫情仍然干扰人口

流动，只有匹配更加精准的防控

政策，酒旅行业才能持续迎来回

暖。而行业发展的变化，对于未

来多年的酒店市场格局产生深

刻影响。

“摘星”引发连锁反应

鄢宝林最近很忙。作为武汉天

河机场万信至格酒店的总经理，他

明显感觉到，进入6月份以来，酒店

生意逐渐忙了。

万信至格酒店是首旅酒店旗

下的中高端品牌。万信至格酒店

品牌负责人告诉记者，酒店挨着机

场，对于人流量的感知非常明显。

进入 6 月份以来，各地疫情防控成

果明显，人员流动明显增加，生意

好多了。

“整个 6 月份的客房出租率维

持在 80%。进入 7 月份会更高一

些，7月1日和7月5日都是满房状

态。”鄢宝林提到，门店有 95 间客

房，原本员工是 23 人，工作量还不

饱和。现在增加至37个人，大家却

忙得厉害。

“客房价格也有提升。最开始

的时候一晚上卖 260 元，现在最低

的房价也在300元左右。”他说。

与此同时，杭州西湖文化广场

店的布丁严选酒店店长彭娟娟也感

受到了市场的暖意。这是一家经济

型酒店，主要接待商旅客户以及本

地的协议客户。她表示，自己所在

的布丁严选酒店7月份的市场表现

较6月份环比增长112%，主要是新

增的商旅客户以及部分游客。摘星

之前，酒店出租率在60%~70%，现在

可以维持在95%左右。

格林酒店大客户负责人周艳玲

表示，在OTA平台搜索酒店的增长

率超过 220%，格林酒店 OTA 平台

的订单量已经恢复到 2021 年的水

平，超过2019年的市场行情。公司

企业大客户尤其是商旅客户在稳步

增长。

这并非孤例。据去哪儿平台数

据，“摘星”消息公布半小时后，平台

机票搜索量上升 60%，酒店搜索量

翻番，火车票搜索量上涨最多达到

1.5 倍。其中跨省出行人群增多。

银基文旅集团市场中心副总经理张

红超表示，银基国际旅游度假区旗

下的银基冰雪酒店客群来源中，省

外客人占比达到 51%，山西、湖北、

陕西等地居多。

多位行业人士提到，当下的酒

店客源主要集中在商务出行及暑期

旅行客户。“摘星”政策出台后，出行

的人很大程度地打消了顾虑，再加

上多地对常态化核酸检测频次、核

酸证明查验等进行调整，政策逐渐

放宽，出行意愿增强，这都是酒店行

业回暖的主要因素。

而 在 摘 星 刺 激 行 业 复 苏 之

后，连锁反应也在出现。各个酒

店品牌在营销上推出多种优惠吸

引客户。

“考虑到暑假很多家庭出游，我

们推出亲子房，在价格上给出优惠，

还针对家庭推出3人套餐。从目前

的入住率来看，效果还是挺明显

的。”鄢宝林说。

周艳玲提到，公司从 6 月 20

日开始，针对上海市场推出一些

酒店套餐，整体来看订单量不错，

未来还会向华东以及全国推广。

“根据预订情况，很多旅游出行都

是在 7 月 10 日之后。格林酒店针

对这些客户，针对中高端门店，推

出一些套餐组合，整体来看效果

不错。”

洲际酒店集团大中华区首席

运营官邱尤表示，从今年 4 月开

始，洲际酒店集团就推出了全新

的 IHG?优悦会宾客忠诚度计划，

包括全新的会员等级和奖励积分

赚取机制，为宾客和会员提供更

丰厚的福利，满足定制化的入住

需求和体验。

“全民健身”带动搏击发展 品牌连锁化待突围

本报记者 钟楚涵 蒋政

上海报道

近年来，随着健身领

域整体规模的增长，作为

细分领域的搏击运动也迎

来增长，进入了大众视野，

拳馆的消费者越来越多，他

们有着各种各样的需求，比

如减脂、加压等。

北京京商战略研究院

院 长 赖 阳 向《中 国 经 营

报》记者表示：“如今大家

注 重 健 康 的 比 重 越 来 越

高，在健身锻炼方面，从过

去的办张年卡去健身房综

合性锻炼变成越来越多的

专业化健身，相应的在专

家、教练指导下的健身比

重越来越高。其中拳击、

搏击又是增长比较快的一

个方向。”

但是搏击运动拥有成

长性的同时，行业整体也

面临挑战。目前整个行业

面临着个体户居多，品牌

化、连锁化企业缺乏的情

况。在练吧创始人贾斯汀

看来，许多拳馆经营者在

运营思维、用户思维、市场

敏锐度等方面需要进一步

提升。

搏击产业增长加速

行业机遇与挑战并存

多位行业人士提到，当下的酒店客源主要集中在商务出行及暑期旅

行客户。

“90后”搏击运动爱好者张先

生从大学时期开始学习搏击，毕业

之后，出于对搏击运动的喜爱，他

还曾经在拳馆当过教练。在张先

生看来：“这项运动可以健身、减

肥，还可以自卫，对于男生来说可

以增加阳刚之气。同时也是一门

技艺，是一种兼具了兴趣爱好和功

能的运动。”像张先生一样爱好搏

击的人并不少，在记者采访的多名

上海市民的感知里，家或公司周围

总存在一些可以接触到的拳馆。

PRINCESS BOXING 创 始

人毛毛注意到，2010 年她刚开拳

馆时，消费者确实很少，“直到

2015年前后，刮起了维密风，一些

消费者通过维密、外国模特们认

识了拳击，突然间燃起了拳击风，

很多人开始通过拳击减肥塑形。

而到了现在，则是各种项目都兴

起了，大家可能玩玩飞盘、玩玩冲

浪，然后再玩玩拳击，基本都知道

拳击是一个可以减肥减压的运动

项目。”

近年来，消费者在学习搏击

上的消费需求也多种多样，宁波

臻元拳馆总馆长曹宇向记者表

示：“学员们抱着各式各样的想法

过来训练，有一些是来减肥的，有

一些是觉得这项运动不错、比较

潮流、可以出汗等。不过，不同类

型的学员通过一段时间的训练都

会和之前产生对比。一些男生是

之前有武侠梦，因此来报名上团

课。练了一段时间之后会买一些

私教课，再把动作练得更专业一

点儿。而一些女生则是有塑形的

要求，我们会在打拳的基础上再

教她塑形。”

在以上种种变化发生的同时，

中国搏击产业正在增长。根据艾

媒数据中心数据，2017年中国搏击

产业市场规模为250.7亿元，预计

到2025年将会增长至479亿元。

记者了解到，目前在中国的

拳馆行业，存在个体户多，品牌

化、连锁化的企业少的情况。而

在众多拳馆之中，不乏一些具备

特色，且对于搏击运动充满热情

的店。

曹宇原本是一个搏击运动

员，对搏击运动以及拳馆有着深

厚的情感以及正向的价值观。他

表示：“我对这个行业的理解一是

正能量，是比较正的运动；二是健

康，在身体健康方面，我们可以通

过打拳把消费者的体形、身体素

质提高。在心理健康方面，有些

来拳馆的人工作压力很大，可以

通过一种击打感来释放一些不开

心和压力；三是拼搏的精神，因为

打拳的人非常能吃苦，比较爱拼

搏，就像运动员在赛场上一样，跌

倒了会继续站起来。我觉得这也

传达出了我们中华民族永不放

弃、勇于拼搏、遇到困难不退缩的

精神。这一点也是我们要坚守下

去的。”

PRINCESS BOXING是一家

女子拳馆，目前PRINCESS BOX-

ING已经经营了12年。毛毛表示：

“我单纯觉得拳击是一项我很喜欢

的项目，希望喜欢这个项目的人过

来练习。我希望这种互动是纯粹的

女生与女生之间的进攻和防守，同

时她们的实战是公平的。不会因为

性别而在实战当中有所谦让。我希

望它是一个很公平的竞争，就像所

有的体育精神一样是平等的，所以

我把它一直开到现在。”

就行业整体来说，艾媒咨询

CEO张毅向记者表示：“尽管搏击

行业总体来说成长性不错，但该

行业面临的挑战也很明显。一是

品牌化并没有凸显；二是从整体

规模上来看，单个品牌的规模都

不大，都是相对比较个体型的；三

是缺乏标准化；四是作为一个以

室内为主的运动，其受疫情的影

响也是比较明显的。”

贾斯汀则认为：“搏击行业整

体市场偏小，也没有办法规模

化。这个行业真正有运营能力的

人很少，不少经营者缺乏运营思

维，缺乏对于市场的敏锐度，缺乏

用户思维，缺乏体验和提高客户

体验的方式方法。”

根据记者了解，臻元拳馆目

前是能够实现盈利的。在单店的

盈利能力上，曹宇告诉记者：“以

臻元拳馆其中一家店来说，在人

员的配置上是两位主教练、一位

店长以及两位助教。每年的营收

基本上在 200 万元，一个月的支

出在 8 万元左右，一年的盈利还

是能做到 100 多万元的纯利，而

且利润每年都在增长中。”

在拳馆的课程产品方面，根据

记者了解，通常一个拳馆有团课和

私教课，其中团课用来引流，拳馆

的赚钱来源还是通过私教课。

在拳馆吸引用户的方式上，

曹宇表示：“不可能一上来就让消

费者买很贵的私教课。我们的做

法是在消费者体验课上完之后，

通过一个月的时间把消费者教

好，其中的一部分会转换成会

员。只有把课上好了，消费者才

会慢慢地买课。在我看来，不管

是教学员哪一块，都一定要把自

己的最好的本事教给学员，一定

要把专业的东西教给学员，这样

学员才会长久训练下去。”

同时，曹宇还认为，拳馆不要

去节省推广的费用。“无论是利用

线上还是线下都要去推广。我们

会做一些线上推广，因为我以前是

打专业比赛的，所以粉丝流量还比

较稳定，再通过大众点评、美团这

类平台去慢慢推广，也会打电梯广

告。此外，我们把一个会员维护好

之后，会给他们拍视频，让老客户

转介绍，带来身边的朋友之后，也

会给老客户一些奖励或者是赠送

一些课程、服务等。在招生推广团

队上，一般不会在外面找地推的

人，因为他们不是做这行的，对于

行业不够了解，基本上都是教练或

者线下的运动员（我们有自己的职

业战队）去推广。”

目前，臻元拳馆在宁波已经

有了三家店，对于将拳馆从一家

店发展到多家店这一过程，曹宇

认为：“一个优秀的店长很重要。

他可以帮老板承担起另外一家店

的一些责任，能够知道如何帮助

老板分担运营压力。有了店长之

后，教练这一块还是比较好培养

的，把拥有 6~10 年比赛经历的运

动员进行2~3个月的培训，因为他

们以前都具备专业知识，再通过

一定时间的培教做教练是完全没

有问题的。”但是曹宇表示，无论

是三家店还是四家店，都需要慢

慢来，要先做实一点儿。

在近三年时间里，酒店产业发

生很大变化。酒旅行业分析人士

张旭云感触最深的就是酒店业连

锁化程度在提升，单体酒店频频通

过翻牌向连锁酒店集团靠拢。

中国饭店协会日前发布的

《2022年中国酒店业发展报告》显

示，在全国1347万间酒店客房中，

连锁客房数为472万间，连锁化率

为35%。这较上一年的31%增加4

个百分点。这在国内酒店三大巨

头的扩张数据上有所体现。截至

2021年底，锦江、华住、首旅三家公

司的加盟店占比分别为 91.3%、

90.6%及87.3%，连锁化特征明显。

华美顾问首席知识官、高级经

济师赵焕焱认为，疫情冲击酒店行

业，单体酒店抗风险能力偏弱，单体

酒店连锁化是为了提高经营水平。

周艳玲表示，公司的扩张计划

一直都是稳步推进。疫情下，酒店

品牌效应就显现出来了。“加盟连

锁品牌，一个是品牌价值能够吸引

流量，另外是总部的服务质量，比

如会员体系等可以带动销售。未

来两年，会有更多的单体酒店加入

连锁品牌。”

与此同时，中端酒店备受市

场青睐。赵焕焱表示，经济型酒

店的升级改造需求强劲，尤其是

在下沉市场，更多消费者对于中

端酒店需求不断增长，未来中端

的发展速度将超过高端酒店。

记者注意到，截至 2022 年 3

月31日，锦江酒店、华住、首旅酒

店 的 中 高 档 酒 店 数 量 分 别 为

5659 家、3058 家和 1426 家，增速

远高于旗下经济型品牌。

目前，更多以中端定位的酒店

开始接触资本市场。君亭酒店在

去年9月底成功上市，目前其股价

较发行时上涨超500%。另一中端

酒店品牌亚朵也在冲击IPO，日前

刚刚更新招股书，筹划在美股上市。

万信至格酒店是首旅酒店在

2021年由万信酒店升级而来的中

高端酒店品牌。鄢宝林告诉记

者，万信至格酒店的发展布局就

是发力单体酒店存量市场兼顾增

量新建项目，深耕华东、华北地

区。新签约项目保持较好态势，

随着防疫政策的精细化以及“摘

星”政策推出，会加快投资业主和

机构对市场信心的恢复，使投资

加盟的决策更快落地。

国际酒店集团也在抢占这一

市场。洲际酒店在华已有38年时

间，其每百家开业酒店的扩张速度

也从最初的24年飞速缩短到5年、

4年甚至1年半，目前已有近600家

酒店在华开业。

多位行业人士告诉记者，洲际

酒店在华提速的重要原因就是该

集团的中档品牌如智选假日系列

的扩张加速。邱尤表示，截至日前，

洲际酒店集团在大中华区开业及

筹建酒店超过1000家，是洲际酒店

集团全球的第二大市场。“一季度共

签约32家新酒店，包括10家智选假

日酒店和12家皇冠假日酒店。”

在具体经营战略上，赵焕焱

提到，疫情的冲击使得众多酒店

人开始思考精细化管理，并在搭

建私域流量、自有会员等方面投

入更多精力。这对于行业的高质

量发展具有很大的意义。

记者了解到，位于河南郑州的永

和铂爵大酒店，这两年在精细化管理

上做了很多工作。据酒店总经理雷

玉明介绍，公司把原本当作酒店配

套但不盈利的业务板块，比如健身

房、“雪茄吧”等，同第三方合作或者

调整业态，在做好监督管理的基础

上，将此前的非盈利空间变成盈利

项目。同时，对于酒店电气类设备、

日常养护等方面更加精打细算。

而住友酒店集团选择在私域

流量上投入更多精力。该集团自

2021年始基于微信生态构建私域，

利用企业微信的私域入口同用户

产生关联，通过个性化运营，让用户

产生复购。据住友酒店集团董事

长朱晖透露，从目前来看，私域流量

带来的转化和复购是非常明显的。

彭娟娟也表示，目前门店的

线上订单预订，通过私域渠道的

占比能达到六成。

对于酒店业未来的发展，赵

焕焱表示，酒店品牌竞争激烈，要

求酒店做到精细化管理。自媒体

时代促进了私域流量发展壮大。

在客源把控上，酒管集团要提升

核心竞争力就必须加强会员体系

建设，提升直销比例。

行业深度变革

随着行程卡“摘星”政策的推出，酒店行业的复苏愈发明显。 人民视觉/图

目前，更多以中端定位的酒店

开始接触资本市场。


