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全文摘要
当前酒店行业面临的主要挑战是供给侧的竞争加剧，而非需求恢复，源于过去几年酒店集团的快速扩张导致门店密度提升，对酒店收益构成压力，特别是平均房价(ADR)持续受压。行业竞争焦点已从连锁酒店对单体酒店的替代转向连锁集团间的竞争及同一品牌内不同产品线的竞争。加盟商面临的问题包括会员流失、门店报告压力增大及外部因素影响，促使酒店集团调整经营策略，由侧重提高入住率(OCC)转为力保平均房价(ADR)。华住与亚朵的会员系统各有特点，华住会员活跃度高、直销比例大，亚朵则注重会员粘性与质量但直销比例较小。对于集团的新零售策略，加盟商反应不一，尽管其对收入的直接影响有限，但仍有助于增强品牌认知和扩大客户基础。未来，酒店集团的竞争将更注重如何在门店密度加密的情况下，保持现有加盟商的盈利并鼓励其开设新店，这是决定其网络扩张能力的关键。

章节速览
00:00 酒店行业供需矛盾与内部竞争分析
酒店行业面临供给侧竞争加剧问题，需求未同步增长导致门店密度增加，影响收益。华住和亚朵等品牌通过调整策略，如力保ADR、允许OCC适度下降，以应对内部竞争和极端天气影响，维持价格体系。未来若ADR持续下降，可能触及品牌方平均房价底线。

03:54 酒店集团扩张与加盟商利益平衡难题
对话探讨了酒店品牌扩张过程中，新店开设对老加盟商造成的直接收入下降问题。消费者对品牌的高忠诚度导致新开店容易吸引原有顾客，加之缺乏严格的近距离保护条款，使得老加盟商面临激烈竞争。行业专家一致认为，未来开店速度需与加盟商经济模型相匹配，关注加盟商的财务健康而非单纯追求数量增长，以确保酒店平台的内在质量。

06:24 酒店集团会员资产对比：华住与亚朵的差异
对话讨论了华住和亚朵两家酒店集团在会员资产上的差异，华住以高会员活跃度和直销比例著称，而亚朵则在会员质量、高消费客群比例和商旅客人比例上表现突出。华住严格控制OTA占比，亚朵则在科技结构和客群变化上展现出更大的灵活性和多样性。

08:16 酒店集团零售化转型与加盟商竞争新趋势
对话讨论了酒店集团，特别是亚朵和华住，如何通过零售化转型强化品牌认知。亚朵通过全民销售模式增加线下销售节点，但零售对酒店收入贡献有限。加盟商面临从规模扩张到存量竞争的转变，需警惕总部与加盟商间的错位，未来竞争将聚焦于门店加密趋势下如何维持老加盟商的盈利和扩张意愿，RIC成为决定网络长远发展的关键。

发言总结
发言人1
首先指出酒店行业当前正从需求恢复期过渡到供给侧竞争的新阶段，连锁酒店与单体酒店以及同品牌内部的竞争显著加剧。通过分析华住和亚度等酒店集团，他揭示了门店密度增加、平均房价（AR）承压以及会员流失等挑战。他强调，酒店集团现在更加重视平均房价（ADR）的增长，而非单纯追求入住率。他还探讨了酒店集团扩张策略与加盟商利益间的矛盾，以及会员体系和新零售模式对酒店业绩的双重影响。最后，他总结认为，尽管酒店集团仍处于扩张阶段，但必须警惕总部与加盟商间的利益错位问题，未来竞争的核心将是品牌如何在门店密度增加的趋势下保持老加盟商的盈利，这将直接影响品牌的长期发展和市场竞争力。

要点回顾
目前酒店行业面临的最大矛盾是什么？三季度酒店行业低入住率的原因有哪些？
发言人1：目前酒店行业最大的矛盾已经从需求恢复的问题转向了供给侧的竞争问题。三季度酒店入住率下降的客观原因包括极端天气导致航班取消、会员流失等；主观原因是酒店数量和密度增加打破了供需平衡，各品牌和加盟商为争夺客源而采取向下竞争策略。

亚朵酒店三季度的情况如何？酒店集团近期的经营策略有何改变？
发言人1：亚朵酒店三季度江浙沪部分加盟商老店的ATR下滑更为明显，同比可能达到10%至15%，甚至有的门店下降20%以上，这受到基础门店间存量稀释及极端天气影响。从六月份开始，酒店集团经营策略从过去降ADR保OCC转向今年力保ADR，允许OCC略有下降，目的是为了维持价格体系稳定并保证新店正常翻新进程。

华住三季度的运营数据有哪些变化？
发言人1：三季度以来，华中内部各品牌的OTC同比波动较小，约为1-2点，而ADR普遍下降了5%左右，部分成熟老店ADR压力更大，经营较差门店的ADR甚至出现双位数下滑。

品牌方如何看待当前的市场形势？
发言人1：品牌方选择主动牺牲一部分OTC，允许入住率有所下降，但需维护整个渠道的价格体系。若未来ADR持续下降，可能触碰到品牌方对于平均房价红线的底线。

现有亚朵加盟商面临的主要问题是什么？酒店集团对于新开业酒店和老加盟商的关系如何处理？
发言人1：现有亚朵加盟商反馈的最大问题是新开的亚朵酒店，由于消费者对亚朵品牌的高忠诚度，新店开业容易吸引原有老店的客户，造成加盟商同店收入下降。集团层面尚未有严格的近距离保护措施，导致在同一区域内可能有多家亚朵门店竞争，虽然对集团整体管理费影响有限，但直接导致了老加盟商的同店收入下降。

酒馆集团目前为了提升连锁化率采取的最优策略是什么？
发言人1：目前阶段，酒馆集团最优策略仍然是扩大酒店网络，新建或招揽更多加盟商，同时加盟商经济模型呈现弱化趋势，开店速度与加盟商经济模型的变化是值得关注的新鲜指标。

在当前阶段，酒店行业的约束主要来自哪里？如何评估酒店未来的开店质量？
发言人1：目前酒店行业的约束主要来自于加盟商，他们愿意投入更多资金去开设酒店，并且尚未出现大规模的“退农场”现象。因为相较于其他不动产投资，酒店有稳定的现金流和相对可控的经营状况。未来酒店开店质量不仅要看总开店量或新开店量，还要观察加盟商的报告、资产负债表以及利润表是否呈现良性状态。新开店应依赖于新加盟商的参与，如果老加盟商不愿复购，酒店平台的整体开店质量虽然表面上数量健康，但实际上内在质量可能在下降。

对于未来酒店行业竞争焦点的看法是什么？
发言人1：短期内，华住和亚朵的品牌力和各项运营指标仍领先于行业，但长期来看，需要警惕总部与加盟商之间可能出现的错位问题以及竞争焦点的转变。未来竞争将转向谁能在一个门店加密、扩张困难的情况下，让老加盟商持续盈利并愿意新开门店，稳门店规模和加盟商的ROI（Return on Investment）将成为决定酒店网络长远发展的关键因素。

华住和亚朵在会员资产方面的差异是什么？
发言人1：华住的最大优势在于其会员活跃度高且直销比例足够高，单店会员订单量可达到60%，甚至更好门店可达80%。而亚朵虽然会员粘性强，但会员决定率结构不同，更多依赖OTA和部分加盟商渠道，其会员单店直销比例大约在40%-45%左右。不过，亚朵的高消费会员群体质量更高，价格承受能力更强，复购率和常住率表现更明显。

华住和亚朵在科技体系和会员复购率方面的变化如何？
发言人1：华住体系内变化不大，而亚朵在客群结构上发生变化较大，商旅客人、TMC及周边协议客户比例上升。尽管两家公司都有很高的开店能力和维持HR水平的能力，但亚朵在会员复购率和常住率上的变化可能更为显著。

亚朵叠加零售化策略的影响如何？
发言人1：亚朵实施了零售化策略，全员参与销售，每家酒店不仅增加持续管理费收入，还成为一个线下门店广告位和销售节点。但实际效果显示，零售对单个门店的GMV贡献有限，更多是为了强化品牌认知和未来可能需要依赖线上流量和单店转化来驱动零售增长。

