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《中国旅行社行业高回扣商业模式研究》

内容概要

《中国旅行社行业高回扣商业模式研究:武陵源案例》对中国旅行社行业的高回扣商业模式进行了抽象
和总结：中国旅行社行业在团队旅游产品的经营中，普遍通过游客的旅游购物消费和二次消费来获取
高额回扣的商业模式（简称“TOHC”模式）。随着旅游的发展，“TOHC”模式在地域上不断扩展
蔓延，在旅游产业中形成了牢固的短期均衡，最终形成了中国旅行社行业主流的商业模式。《中国旅
行社行业高回扣商业模式研究:武陵源案例》使用路径依赖的理论框架，通过武陵源案例研究，指出
“TOHC”模式处于路径依赖的锁定（Lockin）状态，并对旅行社行业的发展进行了展望和政策探讨
。
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释与政策讨论 一、路径依赖理论的研究轨迹 二、路径依赖的理论框架 三、“TOHC”模式发展的路
径依赖解释 四、对中国旅行社行业商业模式的发展预测及相关政策讨论 五、研究结论 参考文献 其他
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章节摘录

版权页：   插图：   从另外一个方面来说，随着大型公司Et常商务旅行的增加，处理大量的公司内商务
旅行活动已经成为一项需求日益增长的复杂业务。这个领域需要专业的旅游代理商提供服务，这也是
传统旅游代理商新的增长机会，旅游代理能够根据公司的目标，制订差旅的管理计划，实现总体优化
，或则，有的大型公司已经分化出专门的处理内部商务旅行的职能部门，这也相当于旅游代理的内部
化。相对来说，线上旅游服务商针对个别的、单次的旅行服务要更加具有优势，而在处理复杂、长期
的旅行事务方面则逊于传统的旅游代理。 同时，传统旅游运营商正在增强其在线功能，加大网站投资
，以应对来自在线旅行社的竞争。例如，旅行社Thomson最近升级了主要网站，推出大量新功能和内
容，试图留住客户并鼓励其在线预订旅行。该公司还推出了附加的辅助内容以帮助客户预订，同时提
高网站在Google自然搜索中的排名。 传统的旅游代理分销渠道拥有在当前技术发展背景下不可替代的
作用，这是其继续存在的价值和基础。 1.人性化服务 由于服务产品的无形性、不可贮藏性和差异性等
特点，导致游客在购买旅游产品时的预期风险感知变大。这样的情况下，顾客在购买决策之前，倾向
于更多地收集购买产品的信息，以消除对未知信息的模糊状态。 顾客与旅游代理工作人员进行面对面
的沟通或者通过电话等感觉较为实体化的人员进行交流，能够显著降低对产品消费的不确定因素，增
强消费信心。通过传统旅游代理更加人性化、社会化的交流，潜在游客能够获得丰富的产品信息，同
时，人员之间的交流，还能获取非正式的、个人的信息。这些交流能够有效地降低顾客对服务产品购
买风险的预期，从而促进交易的达成。毫无疑问，这一优势，是线上旅游无法达成的效果，或者说，
在很长一段时间的技术预期下，无法达到的营销效果。 2.稳定的细分服务人群 老年人和特殊高端市场
是传统旅游分销渠道稳定的使用人群。 3.旅游服务的复杂性始终存在 旅游服务的复杂性和综合性，使
得传统旅游代理的互动式交流始终存在必要性，在细节性的问题和特殊性的问题上，人工服务比起自
动化服务具有优越性。
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编辑推荐

《中国旅行社行业高回扣商业模式研究:武陵源案例》得出了一些有意义的结论。这些结论对我们认识
中国旅行社现阶段的商业模式很有意义，对今后中国旅游目的地的可持续发展策略的制定也很有参考
价值。
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精彩短评

1、内容很专业，写的不错。
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