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今日山航

行业

航航企企集集体体下下调调
机机票票代代理理佣佣金金
或将引发票代行业洗牌

本报记者 廖雯颖 白新鑫

7月15日，继国航、南航、海航后，四大航中的东航也加入了下调机票代理费的大军，可预见未来更多航企
将跟进这股风潮。持续走低的业绩迫使航空公司“勒紧裤腰带”向代理商动刀，节省销售成本；另一方面也在
完善直销渠道。业内认为，此举或将引发机票代理行业洗牌，小代理商面临生存危机。

“3+X”到“2+X”

这个炎热的7月对国内大大小小的
机票代理商而言无异于一场“炙烤”。

7月1日，国航将销售国内机票代
理手续费从3%下调至2%。南航、海航
紧随其后，也于7月初宣布同样佣金
下调政策。7月15日，四大航最后一家
东航也将代理手续费下调1个百分
点。记者从山航获悉，山航也明确将
于近期执行下调代理佣金计划。可以

预见，这股“降佣”大潮将会有更多航
企跟进。

目前，国内航空市场上超过五成
的机票都通过机票代理销售。航空公
司把机票分销给代理商，每销售一张机
票，都会返还至少3%的费用给机票代理
商。从航空公司获得销售机票的佣金，
是机票代理们的主要收入来源。

山航营销委销售部副经理许晓

峰向记者介绍，目前国内航线执行的
主要是“3+X”的返点模式，3%是固定
的保底代理手续费，相当于代理商的

“基本工资”，X是航空公司给代理人
的促销费，以鼓励代理销售特定的航
班。X的高低根据季节和航线不同而
有浮动。基本代理佣金从3%下调至
2%，相当于斩掉1/3基本工资，机票代
理的利润空间遭遇大幅压缩。

国航2013年年报显示，国航去年
营业收入976亿元，销售费用为71 . 99
亿元，同比增长3 . 0 5亿元，增幅为
4 . 42%。其中系统及代理业务手续费
占比超过七成，达到52 . 27亿元。以营
业收入1%计算，降低1%佣金就可省
下9 . 76亿元。南航2013年营业收入
981亿元，其中销售费用78 . 55亿元。
节省1%意味着能省下9 . 81亿元。

航企“节流”

去年四大航运输主业出现整体亏损，
一共亏了26 . 9亿元。今年上半年颓势不
改。南航、东航一季度分别亏损3亿元和2亿
元，国航、海航虽勉强实现盈利，但净利润
也分别减少62 . 7%和11 . 8%。7月12日，南
航发出业绩预警，上半年预计将亏损9亿至
11亿元。民航业绩集体惨淡的背景下，节流
成为航企的共同选择。为了勒紧裤腰带过
日子，国航第一个向机票代理商动刀，其他
航企也纷纷“揭竿而起”。

这并非一场突然而至的调整。早在
2010年，法航-荷航集团率先实行零代理
费，此举曾招来包括携程、中航服、外企航
服、国旅航服等十余家票代巨头的联合抵
制。随后汉莎和瑞士航空将代理费从3%下
调至1%。国内三大航也将国际航线的代理
手续费率从5%下调到3%。大势所趋，机票
代理的利润空间早已在逐步压缩。

一位机票代理商告诉记者，这几年航
空公司给的X返点比例一直在下调，“原先
的时候最高能到12%。”一位民航业内人士
告诉记者，2002年，民航总局曾联合其他四
部委对机票代理费“限高”，但当时各大航
空公司为了争夺旅客，竞相给代理商远超
官方规定的手续费，佣金比例最高可达
20%。除此之外，航空公司还会给机票代理
商发动态奖励等。一家在线旅游公司表示，
三四年前代理费确实是利润主要来源，尤
其是部分航空公司对部分航线有高额返
点。但随着越来越多的代理和平台出现，行
业价格战白热化，利润空间越来越小，只能
寻找新的利润点。

一家航空公司营销部门人士告诉记
者，进入7月是传统旺季，市场需求出现攀
升，大部分航线都供不应求。航空公司在此
时调整票代佣金，压力更小些。“我们早就
想降代理费了。”该人士表示，代理费调整
反映的是航空企业和代理商之间的博弈，
现阶段各大航企纷纷下调佣金，并不意味
着最后的胜利。“代理费归根到底由市场决
定，不是航空公司一厢情愿。3%是降到2%
了，但X是机动灵活的。如果到了年底市场
能保持平稳，这次调整才算定局。”民航业
内人士韩涛指出，航空公司有必要在接下
来几个月密切关注销售变化，随时准备应
对年底淡季市场，“不排除在淡季的时候以
X部分或者后返奖励补贴代理商。”

票代“洗牌”

就在国航宣布“降佣”消息后的第二
天，在线旅游概念股票开盘即遭遇集体
大跌。携程一度下跌6%以上，去哪儿网
下跌超过7%，艺龙网跌幅亦达4 . 5%。在
过去10余年间，这些在线旅游公司依托
机票销售成长起家并快速壮大。机票预
订收入一度是携程、艺龙等大型OTA
(在线旅游商)的重要业务构成。以OTA
龙头老大携程为例，2014年一季度的净
营业收入为16亿元，其中以机票为核心
的交通票务业营业收入为6 . 51亿元人
民币，票务收入占据总营收的40%。

携程回应，佣金下调对其机票影响
有限。除了机票业务，携程还有酒店、用
车、旅游等业务，机票近年在整体业务中
的比例是下降的。同程网也表示，此举对

一些小代理商可能是致命打击，但OTA
巨头们早已有准备。“机票利润单纯靠航
空公司代理费很被动，而且现在机票价
格战早已经把代理费折让给旅客了，我
们是在机票基础上做打包产品，做针对
客户群体的营销，争取更大利润空间。”

一位航空公司内部人士告诉记者，1%
的佣金下调并不会对整个行业有太大影
响，还有助于打击票贩子等依附大代理商
的非正规代理，净化民航市场。“部分实体
代理商，尤其是和客户签订长期优惠协议
的会有损失。一些实力比较弱的小代理可
能会过不下去，这几年随着代理越来越
多，加上携程、同程等网络销售平台分流
客源，盈利本就不如从前。”

7月15日，记者来到济南火车站附近

一家航空售票处。店主告诉记者，这两年
机票代理利润越来越低，收入少了1/3。

“以前一天出10万块，现在3天才出1万。
一年光房租就20万，靠卖机票挣不出来，
必须干点行李寄存、复印之类别的。”与
火车站附近这样的“黄金地段”比，堤口
路附近的一家只有几平方米的机票代理
点情况更加糟糕。店主王先生愁眉苦脸
地说：“本来就不怎么挣钱，现在少了1个
点，没法干了。”现在店铺正常运转主要
依靠卖火车票，机票代理费下调让这家
小代理点更加步履维艰。

民航专家綦琦说，航企在调整“3+
X”政策后，很可能会导致众多中小机票
代理公司离场，大型代理公司将拥有更
多市场空间，对机票代理行业并非坏事。

直销加速

表面看，佣金减少是航空公司和机
票代理双方利益分配问题，长远看则是
航空公司意欲提升直销份额使然。此次
迈出降低国内机票代理佣金的一步，背
后是各大航空公司数年来在直销渠道建
设上的“暗度陈仓”。一位业内消息人士
透露，三大航直销比例目前应该接近
20%。

国航在2013年市场营销的总结表
示，去年通过搭建电子商务平台、改变营
销方式降低服务代理费用，共实现电子
商务收入86 . 3亿元，同比增长36%，并再
次提出要完成以电子商务为基础的营销
模式和服务模式的转型。南航去年出资
481万元完成对广东南航易网通电子商
务有限公司49%股权的收购，达成对该
公司完全控股。对电子商务的付出，使南
航的直销比例提高了4 . 5个百分点。

记者从山航了解到，今年通过“网

站+无线客户端”的电商渠道直销的机
票收入已占到19%左右，去年这个数
字是15%，前年则是13%。山航营销委
销 售 部 副 经 理 张 璘 告 诉 记 者 ，自 从
2005年8月电子客票全面实施，在线购
票成为最基本的机票销售方式后，山
航开始深耕细作官网和APP，在淘宝
旅行等网络平台开设直销旗舰店。逐
步提高直销比例的同时，逐渐减少实
体网店直销点的数量。以济南为例，市
区售票处从先前的5家网点减少到目
前2家，同时向服务转型。为了刺激网
站销售流量，他们给网站很多促销产
品和优惠政策，同时不断提升用户体
验，下半年改版后的网站就将推出。今
年 是 山 航 发 展 无 线 业 务 的“ 无 线 元
年”，手机客户端“掌尚飞”今年10月就
将上线4 . 0版本，目前各项功能评测在
业内得分都位居前列。

“这几年无线业务发展特别快，我们
希望能抓住这个机遇。用相对优惠的价
格、最好的服务完善直销渠道。但是想要
让直销赶超代理分销的比重，还需要一
个很长的过程。”张璘说。

一位民航内部人士表示，航空公司
提高直销主要基于两点原因，一是降低
佣金成本。相比每年支付给代理的以亿
元计的代理费，航空公司直销的成本低
得多，“一旦直销网络和呼叫中心建立起
来，后期的边际效应非常可观，多一个客
户和多1万个客户进行在线机票预订，并
不会造成成本的递增。”另一个非常重要
的原因是分销不利于航空公司培养忠诚
客户，“航空公司最终还是想把庞大的客
户资源从代理人手里夺回来。”“取消代
理费是航企所愿，但实现的基础是航企
的直销业务足够强大。”民航专家綦琦
称。
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