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中国邮轮旅行社的行业竞争结构分析

——基于波特五力模型视角
张玉梅

（上海工程技术大学管理学院，上海 200000）

摘　要：中国现有邮轮旅行社之间的竞争非常激烈，典型的竞争内容就是价格竞争。要使邮轮旅行社行业健康、可持续

的发展下去，就必须深入剖析其行业竞争结构。通过波特五力模型分析邮轮旅行社的供方与买方的讨价还价能力、潜在

进入者与替代者的威胁以及现有邮轮旅行社的竞争氛围，并提出相关建议。
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邮轮旅游作为旅游业的一部分，在旅游业高速发

展的背景下也日益成熟。中国的邮轮旅游至今发展了十

多年，庞大的游客市场与人们购买力的激增都要求市场

具有更多为邮轮旅游游客提供优质服务、适应激烈竞争

的邮轮旅行社。邮轮旅行社是一种面向游客，为邮轮旅

游游客提供票务代理、岸上观光、休闲娱乐、签证咨询

办理的合法机构。它是以盈利为目的的，主要业务有餐

饮酒店、交通运输、金融保险、协助目的地与航线推荐

以及游客证件的咨询与代办等全程服务。与国外以邮轮

公司自销、旅行社代销的销售模式不同，中国邮轮船票

的销售方式有邮轮公司自销、旅行社代销、旅行社包船

与切舱，但为了尽快使游客对邮轮旅游航线、品牌等信

息有全面的了解达到获取市场地位，邮轮公司自销和旅

行社代销的比例较低，包船与切舱为主要销售途径，

2013-2015 年占比 90% 以上，皇家加勒比在 2016 年即

使有意减少包船与切舱模式，但也达到了 80% 以上。

1 中国邮轮旅行社发展现状

据 2019 的亚太邮轮大会预测 2019 年全球邮轮游客

将达 3000 万人次，2025 年将达 3760 万人次，且亚太

地区具备较大的增长空间，其中，中国的邮轮旅游需求

增长尤为显著。在邮轮旅游兴起的驱使下，为满足游客

对邮轮旅游咨询、业务办理等需求，市场对邮轮旅行社

产生非常大的需求，中国的邮轮旅行社由此飞速发展起

来，由最初的十几家增长到现在的几百家，在中国，邮

轮旅行社一般是由四种方式成立：由原有旅行社扩展新

业务所建的新部门，如携程、途牛；由邮轮公司为扩张

新市场、新业务成立旅行社，如皇家加勒比游轮旅行社、

丽星邮轮；由邮轮公司携手与本土企业合资成立邮轮旅

行社，如地中海邮轮旅行社；由独立资本成立，服务众

多邮轮公司的综合邮轮旅行社，如北京七海假期国际旅

行社有限公司。这些旅行社主要分布在以上海、广州、

北京、天津为主的沿海城市。由于由各邮轮公司在中国

成立的邮轮旅行社比较晚，它们在中国的经营时间较短、

营业经验不足，对中国市场分析不够精准；全球邮轮发

展了一个多世纪，而国内开始于 2006 年，对邮轮旅游

整个产业的专业知识了解不够深入，且中国本土邮轮旅

行社大多在 2008 年之后成立，旅行社经营经验不足，

企业定位模糊，大多都面临着严峻的挑战。

2 基于波特五力模型的分析

“五力模型”源于波特发表在《哈佛商业评论》的

《竞争者如何塑造战略》一文，认为行业中存在五种力

量决定其竞争规模与程度，即供应商与购买者的议价能

力、新进入者与替代者的威胁、同业竞争者的竞争程度。

通过这五种力量深入分析邮轮旅行社行业的盈利能力与

吸引力。

2.1 供方侃价能力

旅行社是从邮轮公司获得包船或切舱权限，并逐渐

由单纯代理权到享有定价权。邮轮公司是邮轮旅行社的

供应商。邮轮公司的讨价还价能力通常与三个因素有关：

其一，旅行社行业规模。邮轮旅游在沿海省市的影响较

大，游客也主要分布在沿海省市，因此旅行社众多，供

应商选择的机会就多，话语权大。但在中部、西部涉及
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邮轮旅游的旅行社较少，广告宣传、游客影响、营销效

果较差，这些地区的游客对邮轮旅游了解较少，缺乏一

定话语权。但总体上，目前在沿海省市已开发较大的游

客群体，也存在极多潜在游客，已存在几百家邮轮旅行

社与在线旅行社（OTA）都参与市场竞争，供应商选择

空间大，讨价还价能力大。其二，供方产品的难以替代

性。从国内上海、厦门、天津、香港、广州、深圳等母

港出发的目的地主要是日本、韩国与东南亚国家，航线、

观光景区、娱乐购物等项目相似度较高，邮轮公司很可

能被相互替代。其三，供方易于实现前向一体化，买方

难以实现后向一体化。邮轮公司提供游客住宿、餐饮、

娱乐节目、免税购物、海上观光等服务集于邮轮，而在

传统旅游方式中，游客很难达到相同的效果或者实现的

成本较高，在这方面邮轮公司的影响更大。因此，供方

讨价还价能力强。

2.2 买方侃价能力

邮轮船票主要是旅行社以包船与切舱的方式获得

销售权后，再售卖给游客，游客市场就是旅行社的买方。

影响游客讨价还价能力的条件有：第一，游客规模大。

虽然目前我国邮轮旅游游客与世界相比占总游客的比例

较低，但我国的人口基数大，是全球人口最多的国家，

即使比例低，但游客总数也非常高，发展至今，我国也

已经成为邮轮旅游游客的第二大客源国。第二，游客单

次购买高。改革开放以来，随着经济快速增长，人们可

自由支配的时间与收入开始增多，也开始注重满足精神

需求，愿意将更多的时间与收入投入旅游来提升幸福感。

邮轮旅游的时间可以短至近一周、半月，多达数周数月，

期间游客长时间在邮轮上消费，可以达到单次旅游的成

交金额数千、数万。第三，产品同质化程度。旅行社销

售的旅游产品主要由两部分组成：邮轮旅游与岸上游。

由于供方邮轮公司的产品同质化程度较高，且目的地多

为日本、韩国、东南亚国家，产品的同质化程度较高。

第四，实现游客后向一体化与旅行社前向一体化难易程

度。邮轮旅游的一大特色就是食住行游购娱基本在邮轮

上获取，再有沿途港口观光与购物。显然整个旅游过程

中要依赖邮轮公司与旅行社服务，很难实现游客后向一

体化，易于实现旅行社的前向一体化。

游客规模大，单笔交易对旅行社影响不大，游客也

很难实现后向一体化使得游客的讨价还价能力降低。但

游客单次购买多，产品同质化程度高，游客有更多选择，

讨价还价能力强。目前我国旅行社通过拉低价格来获得

市场，游客选择较多，讨价还价能力更强。

2.3 替代品的威胁

经济学认为两种不同的商品可以用来满足人类相

同的欲望就是替代关系。从行业的角度来看，两种行业

可以相互替代实现同一种功能，两者就互为替代品。游

客与邮轮公司之间距离较远。游客需要旅行社提供航线

与邮轮选择咨询、行程规划、酒店与交通预定、证件咨

询与办理等服务。邮轮公司需要通过旅行社向游客展示

其航线、特色餐饮与娱乐活动等服务。邮轮旅行社就像

是一座联通游客与邮轮公司的信息桥，在很长一段时间

都不会被替代。

2.4 进入者的威胁

当行业内可以获得超额利润时，就会有企业进入市

场参与市场份额竞争，直到行业的超额利润为 0，就不

会有新的进入者。邮轮旅游的成本由岸上观光景区与邮

轮公司提供的服务决定，邮轮旅行社本身没有明显的规

模经济。且旅游产品更像批量生产，产品同质化严重，

游客无论选择哪家旅行社，游客获得的服务不会有太大

的区别。加之当前旅行社大多还处于价格竞争阶段，为

了获得市场与生存的机会，旅行社通常将航线、邮轮品

牌体现出来，展示的是像皇家加勒比、地中海等邮轮公

司的形象，缺缺少了对旅行社的介绍，很少有旅行社愿

意将重点放在塑造品牌形象上，以致现有的邮轮旅行社

还没有形成鲜明的品牌形象。所以邮轮旅行社的进入门

槛低，很容易有竞争者进入，形成更激烈的竞争环境。

2.5 现有竞争者的竞争氛围

邮轮旅行社行业相对其他科技、制造类企业来说，

技术要求不高，进入障碍低，无论是在资金还是技术上

更容易实现。旅行社规模与实力相近，还没有形成有显

著领导地位的企业。旅行社行业逐渐成熟，形成了一批

规模小，实力相当的企业。这些旅行社的竞争非常激烈，

包船与切舱模式的弊端就开始显现出来。旅行社虽然掌

握了来自邮轮公司、游客的各种资源，获得收益，但旅

行社增多，行业面临的竞争压力就增大，被迫降低价格

进行竞争，加之一些游客理性消费，甚至故意等待开船

前抢购尾舱甩卖，使得旅行社严重亏损，有的航次损失

上千万。最终出现较多特价甩尾的现象导致旅行社利润
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率低，成本高，游客满意度不高，二次购买意愿降低，

对邮轮公司评价也比较低。

综上，利用波特五力模型分别分析邮轮旅行社的供

应商的讨价还价能力、买方的讨价还价能力、受替代品

的威胁、潜在进入者的威胁以及现有竞争者的竞争者的

竞争激烈程度，以此明确邮轮旅行社行业的竞争结构。

以现有邮轮游客规模来看，旅行社数量较多，竞争较大，

邮轮公司与游客的讨价还价能力总体上都很强；但邮轮

旅行社的竞争集中在沿海省市，中部、西部市场发展潜

力巨大，有待进一步开发；行业受技术、资金影响不大，

几乎不存在进入壁垒，企业随时可进入或退出，因此存

在进入者威胁；并且目前邮轮品牌众多，游客类型增多，

需求逐渐向多样化发展，导致游客与邮轮之间的合理匹

配必须得到旅行社的支持，很难找到其他行业代替其功

能，被替代的风险较小。

3 发展邮轮旅行社的建议

深入分析目前中国的邮轮旅行社的行业竞争形势

后，要使整个行业健康、可持续发展，提出了以下三点

建议。

3.1 着力开发新市场

邮轮游客市场主要集中在沿海地区，旅行社的竞争

也非常激烈。但中部、西部地区开发程度不够，居民的

人均收入在不断增加，但即使是三四线城市人们也有足

够的支付能力，只不过他们对邮轮旅游了解较少，甚至

完全不了解，即使听说过也误以为在船上吃吃喝喝买点

东西而已。开发市场可以缓解目前旅行社的竞争压力，

赢得利润，旅行社才有资金与精力培养人才、塑造品牌

形象。当然也可以给这些地区的游客提供一种新的选择。

3.2 重视质量竞争而非价格竞争，塑造知名品牌

通过 2015-2016 年全球邮轮旅游游客年龄与性别分

布，可发现无论男性还是女性，虽然 40 岁以上游客的

总量比 40 岁以下游客总量要高，但是 40 岁以下游客的

增速要高于 40 岁以上游客，总体上男性与女性的增幅

差别不大。显然，邮轮旅游游客逐渐年轻化，旅行社服

务也要与之相符，往年轻化方向发展。根据个人喜好提

供个性化的定制服务，提高旅行社的质量，并努力塑造

品牌形象。例如极地探险；规划陆地游与邮轮游多时间

点、多区域结合，比如从上海出发到三亚，再去桂林等

地旅游。

3.3 重视人才计划

科技与人才是企业发展的源动力，任何行业的健

康、可持续发展都离不开人才引进、人才使用、人才培

养等策略。与国际邮轮研究实力相比，我国在整个邮轮

产业的研究上都具有一定的上升空间，邮轮旅行社的研

究就更少。要想发展好邮轮旅行社，政府就要注重邮轮

旅行社经营与研究人才培养计划，高校应当将邮轮旅游

知识纳入相关专业的必修、选修课程。
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