
旅  游A16 □2025 年 6 月 30 日  星期一   □本版责编  杜汶昊   □本版美编  郭佳卉

□ 印 刷 单 位 ：人 民 日 报 印 务 有 限 责 任 公 司            □ 印 刷 单 位 地 址 ：北 京 市 朝 阳 区 金 台 西 路 2 号            举 报 邮 箱 ：jubao@people.cn            违 法 和 不 良 信 息 举 报 电 话 ：010-65363263

京东以京东以““零佣金零佣金++供应链供应链””双刃出鞘双刃出鞘，，阿里紧急阿里紧急““变阵变阵””

““酒旅酒旅++本地生活本地生活””或是未来竞争焦点或是未来竞争焦点
■中国城市报记者 张亚欣

京东进军酒旅市场的信号
愈加清晰，欲以“零佣金”政策
掀起行业变革。

近日，京东旅行发布《致全
体酒店经营者的一封公开信》

（下称《公开信》），宣布推出最
高 3 年免佣金政策吸引酒店商
家入驻。此举呼应了京东创始
人、董事局主席刘强东前一日
公开表态的“供应链赋能”战
略，标志着京东将以供应链优
势重构酒旅行业成本结构，挑
战传统 OTA 商业模式。

在业内看来，京东的强势
入局或将在酒旅行业引发“鲶
鱼效应”，不过，究竟能否撼动
行业格局仍需市场这块“试金
石”的检验。同时，“酒旅+本
地生活”生态战或将打响。

从试水到深耕：
京东酒旅终“亮剑”

在更早之前，“京东即将大
举进军酒旅市场”的消息在业
内就已经被传得“有声有色”，
称京东在今年二季度之初就已
经开始大规模招聘酒旅行业相
关人才，甚至用 3 倍或更高薪
酬从 OTA 挖人等。如今，随着
刘强东公开表态和《公开信》的
内容陆续浮出水面，“靴子已落
地”——京东入局酒旅市场已
尘埃落定。

比起“入局”，也许用深耕
更为贴切，毕竟酒旅业务对于
京东而言并不属于新业务。早
在 2011 年，京东就上线了机票
预订业务；2014 年，推出了“京
东旅行”频道，并收购了“今夜
酒店特价”预订平台；2015 年，
又斥资 3.5 亿美元成为途牛第

一大股东；2018 年还曾举办过
“酒店战略发布会”，高喊“无界
零售+住宿体验”的口号……
如此看来，京东对酒旅市场一
直有动作，但“声量”有限。

距离京东最初上线机票业
务已过去 14 年之久，近来京东
针对酒旅市场的动作比起之前
更见决心。在不久前的小型沟
通会上，刘强东称：“我们为酒
店 、餐 饮 成 立 了 新 通 路 事 业
部。”紧接着，次日发布的《公开
信》就明确提出，京东希望通过
新通路的方式为酒店行业提供
供应链服务，优化供应链成本；
酒 店 商 家 参 与“ 京 东 酒 店
PLUS 会员计划”，享受最高 3
年“0 佣金”。

“我们先做的是便利店，第
二就是餐饮，第三做酒旅，其实
都为了背后的供应链去做铺
垫。”刘强东在上述分享会上表
示，京东所有的业务只围绕着
供应链展开，跟供应链无关的
事情，从来不碰。

“京东作为国内成熟的电
商平台，凭借庞大的用户基数
和流量优势，进军酒旅市场具
有天然优势。”北京联合大学旅
游学院在线旅游研究中心主任
杨彦锋在接受中国城市报记者
采访时分析，从市场环境来看，
当前酒旅行业仍保持良好增长
态势，这为京东入局提供了有利
时机。再加上，京东拥有大量企
业会员和差旅客户资源，这些客
户在采购办公用品的同时也存
在酒旅服务的需求，此也为平台
提供了天然的切入点。

专家：短期聚拢
酒店资源是关键

从 近 期 京 东 的 密 集 动 作

来看，此次京东“杀”入酒旅市
场，打出的明牌是“最高能享
受到 3 年 0 佣金”和“供应链赋
能”。再加上，此前，京东旅行
官方账号还曾在小红书发布

“京东旅行订机票无捆绑”相
关帖文，并配合展开了一系列
营销活动。

不论是“0 佣金”，还是“0
捆绑”，都直指行业多年来被
诟病的问题。

杨彦锋认为，京东选择了
两个精准的突破口：一方面，
推出“机票 0 捆绑”服务，避免
行 业 普 遍 存 在 的“ 大 数 据 杀
熟”现象，这与其品牌定位高
度契合；另一方面，提出“酒店
最高 3 年免佣”政策，这一极
具竞争力的举措与当初抖音
以低佣金切入市场的策略异
曲同工。这些举措既满足了
消费者对透明、公平交易环境
的需求，也展现了京东在供应
链优化方面的核心优势。

“现阶段，纵观整个行业，
OTA 的综合佣金率对酒店商
家来说压力很大，酒店利润被
严重压缩。这么看来，京东提
出免佣或者低佣金，对商家来

说最直观的体现就是降低酒

店运营成本，能帮助京东在短

期内迅速积累供给端资源入

局。而酒店商家也乐于看到

有新的平台可以选择。”文化
和旅游部全国公共文化发展
中心乡村公共文化服务研究

院学术委员、闻旅 CEO 周海

涛在接受中国城市报记者采

访时分析了京东“0 佣金”背后

的商业逻辑，并坦言，京东主

打“无捆绑机票”和透明定价

的逻辑同样类似，仅含基础费

用的话，预订同一航班便可节
省不少费用。

周海涛进一步分析称，京
东想要做好酒旅，现在最大的
问题之一还是在于能够吸引
多少供给端资源入局，即能吸
引多少酒店来入驻，毕竟高端
供应链的壁垒也十分明显。

此外，旅游酒店行业资深
高级经济师赵焕焱在接受中
国城市报记者采访时预判，中
国酒店业、旅游业在线平台新
竞争的突破口就是佣金水平
的竞争，平台降佣金竞争大战
为时不远了。

“不过，价格战只是上场
时的亮相，创新手段才能够颠
覆领先者。前端低佣金引流，
后端供应链盈利的想法需要
有相应的措施来实现，杀手锏
只能是创新。”赵焕焱觉得，京
东通过智能调度系统优化布
草周转、冷链物流保障餐饮食
材，从而降低酒店运营成本，
是非常有吸引力的。

博弈升级：“酒旅+本地生活”
生态战或将打响

值得注意的是，就在京东
宣布强势“杀”入酒旅市场后
不久，阿里巴巴集团 CEO 吴
泳铭发布全员邮件，宣布即日
起，饿了么、飞猪合并入阿里
中国电商事业群。

阿 里 将 旗 下 旅 游 平 台 并
入了被委以重任的阿里电商
事业群，让不少人联想到了刚
官宣入局酒旅的京东；另一个
被一同并入电商事业群的业
务板块饿了么，在近两个月也
已加入了与美团、京东的即时
零售之争中。

京东先是下场做外卖，接
着 又 宣 布 进 军 酒 旅 业 务 ，或
许是对本地生活服务拼图的

补 齐 。 刘 强 东 此 前 透 露 ，京
东入局外卖 3 个月后日订单
量 已 达 到 约 2500 万 单 ，40%
的外卖用户会交叉购买京东
电 商 产 品 。 这 也 意 味 着 ，涉
足 酒 旅 承 载 起 了 京 东 打 造

“外卖—酒旅—零售”消费闭
环的期许。

实际上，酒旅通常是“高
频打低频”策略中的盈利担当
型业务，靠不赚钱的高频消费
场景，即外卖业务导流，靠低
频高客单价的酒旅业务赚钱，
以此形成协同效应，驱动增长
飞轮。

而饿了么、飞猪继续保持
公司化管理模式，在业务决策
执行上与中国电商事业群集
中目标、统一作战，这一新变
动也标志着阿里电商平台开
始向大消费平台转变。

“表面上看，这是大厂又
一次组织架构重组，背后的调
整 逻 辑 却 直 指 新 消 费 机 会
——基于本地生活场景的产
品跨界融合可能。”周海涛强
调，这是此前美团一直在提的
新趋势，即用户住酒店需求已
从单一住宿走向“住宿+”。这
也就是近期京东、阿里频频动
作 ，瞄 准 酒 旅 商 家 的 原 因 之
一，因为他们最不缺的就是丰
富的多元消费产品。

在周海涛看来，基于不同
出行距离的场景做跨界产品
的搭配，满足消费者需求，正
是 酒 旅 生 意 的 一 个 新 机 会 。
就拿酒店来说，即便是高奢的
全服务酒店，提供的服务也是
有限的，但消费者需求是无限
的，不会因为入住的是中高端
酒店或者中小单体酒店就降
低服务体验期待值，而对于那
些酒店满足不了的服务，恰好
就是电商平台可以互补来满
足的。

就京东“杀”入酒旅行业
而言，业内人士均表示，这或
将引发“鲶鱼效应”。“从整个
旅游生态发展的角度来看，京
东这样的老玩家入场，无疑将
为行业带来积极变革，有利于
推动市场向更健康、更高效的
方向发展。”杨彦锋说。

同时，阿里及时调整组织
架构，也为未来的竞争焦点埋
下了伏笔。周海涛称：“依靠
本地生活的流量和独特的会
员体系，在酒旅这类开环业务
上做闭环，这是传统 OTA 不
具备的能力，也是相关平台的
机会。”

酒 旅 行 业 或 因 这 些 大 集
团的战略布局引发何种震荡？
时间和市场会给出答案。

北京首条多场景元素
漂流项目开门迎客

近日，在北京市平谷区梨树沟

休闲谷，一条长约3000米的多场景

元素漂流项目开门迎客。据悉，这

是北京首个日间夜间都营业的漂流

项目，游客可在白天穿行“花海隧

道”，感受“会呼吸的森林漂流”；在

夜间“追光漂流”，欣赏“水上银河”，

尽情享受全新的避暑度假体验。

中国城市报记者 全亚军摄


