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私域新时代的酒店「新通路」
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“如今的有赞更像一个基础生态，这里
有无数垂直行业、垂直场景、垂直应用的引
领者们。”我对白鸦在有赞9周年生态大会上
所讲的这句话记忆犹新。

的确，在流量红利见顶的大背景下，只
有不断做深、做实，不断强化与垂直领域的
深度融合，通过构建一个生态，做好生态下
的基础配套工作，才能获得新的增长空间。
回顾有赞 9年来走过的路程，我们同样可以
非常清晰地看出这样一种发展脉络。

无论是社交电商时代，还是新零售时
代，有赞都像一个私域经济的信徒，不断寻
找着陪伴和赋能商家的方式和方法。正是
在这样一种执念的引领下，有赞成为了私域
经济的见证者，同样成为了成就引领者们的
引领者。

透过一组数据，我们就可以看出一丝端
倪：目前为止，已经有超过6.3万家门店使用
了有赞的产品，在 2021前三季度，连锁门店
商家的交易额超过百亿。

如果一定要找到有赞新零售取得如此
骄人成绩的内在原因，找到了私域流量时代
的关键要素，并由此衍生出来了有针对性
的、可落地的行业解决方案，并且帮助商家
真正实现了新的增长，打破了存量时代的发
展瓶颈，才是关键所在。

透过有赞最新发布的「有赞酒店」行业
解决方案，我们可以看出同样一种发展脉
络。

通过对精品酒店、高端非标酒店、星级
酒店、民宿等不同类型的酒店业态，提供全
方位的解决方案，有赞正在帮助酒店商家搭
建私域流量运营的新阵地。

酒店，正进入私域新时代
一直以来，流量都是酒店的生命线。到

了互联网时代，这一点并未改变。尽管衍生
于互联网的OTA模式让酒店的获客渠道实
现了线上化、多元化，但是，随着公域流量的
见顶，平台抽佣的不断增高，酒店商家开始
面临越来越多的增长瓶颈。

如果说，流量的见顶仅仅只是给酒店商
家带来了外部增长压力的话，那么，酒店本
身的诸多痛点，则成为迫使酒店商家不得不
从自身寻找新的破局之道的关键原因。

据前瞻产业研究院《中国连锁酒店行业
发展前景预测与投资战略规划分析报告》发
布数据显示，截至2021年1月1日，在全国酒
店业设施27.9万家中，共有2668个连锁酒店
品牌，连锁酒店 5.5万家。从酒店客房总数
来看，在全国 1533万件客房中，连锁酒店客
房数量为469万件，连锁化率为31%。

如此低的连锁化率，最终让酒店商家难
以形成规模效应。一旦外部流量输入减少，
酒店商家的经营就会受到很大的影响。

从获客成本上来看，我们都知道，对于
酒店商家来讲，walk-in的获客成本是最便
宜的。当互联网时代来临，消费者的消费习
惯开始从线下转移到线上，walk-in的用户
越来越少，获客成本随之上升。

另外，随着人力成本的不断攀升，酒店
商家的管理成本同样开始水涨船高。以人
力成本为例，据中国饭店业公布的数据，酒
店业的人力成本在 2013年大概 12%，2019
年是25%，2020年更是达到了30%之多。

成本攀升的同时，酒店商家的用户粘性
却一直无法得到提升。比如，很多酒店商家

会在旺季遭遇排队办理入住的情况，不流畅
的入住体验会极大地损伤用户的粘性，最
终，让很多酒店商家失去了不少回头客。另
外，门禁卡丢失、无法识别以及数不清的开
关面板等都成为提升用户粘性的隐性杀手。

再加上单房盈利能力差以及疫情的长
期深度影响，酒店商家的经营困境，更是雪
上加霜。于是，如何借助数字化的手段解决
这些问题，特别是让酒店商家可以在存量时
代激活私域，找到新的利润增长点，成为每
一个酒店商家必然需要着重思考的重要课
题。

在不改变酒店经营业态和客房场景为
主的前提下，寻找新的增长方式，成为大多
数酒店商家必然需要着重思考的课题。

从根本上来看，还是要从私域流量抓
起，积极拥抱私域新时代来寻找新出路。通
过不断增加私域产权力、单客价值度、顾客
推荐率，做好私域运营，让私域三角的面积
不断扩大，以减弱对于OTA平台的流量依
赖，从而获得新的增长潜能。

「有赞酒店」，便是在这样的大背景下诞
生的。

有赞酒店，开启私域运营的新时代
白鸦在演讲当中，提出了一个很有意思

的结论。即，像对待产权资产一样，对待私
域顾客的经营。换句话说，私域运营就是要
将外部消费者变成会员，然后再把会员变成
合伙人，从而让他们可以不断为自身提供新
增量的过程。

这需要「私域三角」的助力，并借助它建
构一套完整的私域流量运行体系。

所谓的「私域三角」，首先是私域流量的
积累，建立「私域产权力」；其次是客户创造
价值的程度，不断创造「单客价值度」；最后
是老客户的推荐效果，不断提高老客户的
「客户推荐率」。

「有赞酒店」，正是基于这样一种思路衍
生而来的。

首先，「有赞酒店」通过帮助酒店商家搭
建独立的酒店小程序直销平台，不断蓄满自
身私域流量的池子。同时，还打通了抖音、
小红书、微信视频号等流量平台，不断寻找
存量市场下新的流量增长极，进一步扩大的
私域流量的来源，不断扩大了自身的私域产
权力。

此外，「有赞酒店」还借助有赞云是吸纳
了房态通、库存通、订单通、商品通、会员通、
积分通、优惠券通，实现了酒店商家的数字
化转型，真正让私域流量与酒店商家数字资
产实现了无缝对接，进一步提升了自身的私
域产权力。

其次，「有赞酒店」还实现了实物商品、
虚拟商品、电子卡券等多类目商品的在线销
售，满足了酒店消费者在住宿、商超、餐饮、
场地资源等多个场景下的需求，从而激活了
消费者的「单客价值度」。

根据酒店商家所处的地理位置的不同，
「有赞酒店」还帮助商家售卖农副产品、文化

风物、周边门票、游玩活动等，再借助有赞分
销，快速引入多业态商品，进一步激活了消
费者的单客价值度。

再次，「有赞酒店」在提升客户推荐率上
同样有比较突出的表现。通过提供诸如会
员管理、营销玩法、触点服务等多元化的工
具和服务，「有赞酒店」帮助酒店商家不断提
高了老客户的推荐度，真正让私域运营得到
了进一步深入。

可以说，有了「有赞酒店」的助力，酒店
商家的私域运营将会进入到一个全新的时
代。无论是对于酒店商家而言，还是对于
SaaS行业来讲，都具有相当重要的意义。

有赞酒店，有赞生态的又一基石
正如开头所提到的那样，经过 9年的发

展之后，如今的有赞越来越像是一个基础生
态。「有赞酒店」的横空出世，更是有赞这样
一个基础生态不断完善，不断丰富的重要标
志。

无疑，它将会成为构筑有赞完美生态的
又一基石。

自诞生以来，有赞就始终秉持对于私域
经济的完美信仰，并且不断通过产品和服务
来赋能更多商家。正如白鸦所讲，有赞「就
像是一个摇旗呐喊的引领者」。

正是基于这样一种信念，有赞在不同场
景、不同行业当中都有相对应的产品出现。
可以说，「有赞酒店」，正是有赞不断完善自
身生态，不断将触角深入到更多场景的重要
标志。

另外，如果仔细观察，我们就会发现，
「有赞酒店」是由有赞酒店PMS服务商「订单
来了」和有赞云共建产生的。据了解，作为
面前第三方开发者的定制开发平台，有赞云
继承了有赞核心系统99%的产品技术能力，
可以基于有赞微商城和零售标准产品，快速
进行定制开发。

可以说，「有赞酒店」是一次强强联合，
通过它，有赞云的PaaS能力实现行业能力与
有赞云实现了一次完美融合。对于有赞本
身来讲，同样是一次积极尝试，对于其他行
业来讲，具有非常强烈的借鉴意义。

笔者认为，「有赞酒店」的更深一层的意
义在于对酒店商家的数字化转型的深度助
力和全方位赋能。有了「有赞酒店」解决方
案之后，酒店商家可以将传统时代的资产转
变成为数字经济时代的数字资产。

无论是不断做大自身的私域资产，还是
迎接数字经济时代的到来，都具有不可估量
的重要作用。

当公域时代进入到私域时代的路径逐
渐清晰，越来越多的人开始寻找私域运营的
方式和方法。对于长期为私域运营摇旗呐
喊的有赞来讲，这种现象的背后是有赞作为
引领者的角色的逐步确立。

「有赞酒店」，正是在这个新时刻诞生
的。以此为开端，有赞作为基础生态的角色
有望进一步强化，而酒店商家则开始打开私
域新时代的「新通路」。


