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Hotel:  Overview

 オンラインホテル販売が、大幅に増加している。　米国では、2003 年には、延

べ 21 百万人の米市民がホテル客室のオンライン購入を経験している。　これ

はオンライン旅行購入者の 60 ％を占めている。　（ 1998 年は 40 ％であった。）

 低価格だけが、オンライン販売のドライバーではない。　①オンライン旅行社

の、パッケージなどの総合的プロダクトや、②ホテル Webサイトの、検索エン

ジンやその他の機能の改善、そして、③ダイナミックパッケジングの提供が、

ホテルのオンライン購入を飛躍的に増加させている。

 2003 年のオンライン販売の大幅な増加は、第三者オンラインサイトの 20 ％~

40 ％にも及ぶマークアップをつけた、マーチャントレート販売の著増に支えら

れている。 　

マーチャント販売は、経済低迷下における需要増加（制限的では有るが）、若

しくはシェアーの向上には役立ったが、ホテルチェーンは、流通戦略のコント

ロール権を、在庫の客室を大量に捌く、OTAに奪われてしまった。

 ホテルチェーンは；

① best-rate guarantee（ホテルサイトより安いレートへのマッチング）を提供し、

② ホテルサイトに直接予約したゲストに対し、インセンティブを提供し、

③ チャネル（販路）間の価格を統一し、

④ チェーン加盟ホテルに対し、プライシングやインベントリーの提供の、決

められたプロシージャー通りの励行を促して、

第 3 者サイトのマーチャント販売から、流通のコントロール権の奪還を試みて

いる。
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Size of the Market

マーチャント販売により、

オンライン販売が大幅に増

加。

オンライン化率が、2004

年の 20％から 2006年に

は 27 ％に拡大。

ホテル直販拡大努力にも拘わら

ず、O TA 販売比率は、寧ろ拡大

すると見込まれている。

エアーと違って、O TA 販売が、

ホテルサイト販売を上回る。

ホテルのオンライン販売

は、エアーに次ぐ 2 番目の

オンライン旅行プロダク

ト。
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 ホテルチェーンの自社サイト販売増（直販増）の努

力にもかかわらず、オンライン旅行社（ OTA ）販売

の勢いは弱まらない。（詳細：次ページ）

 IAC Travel, Travelocity, Cendantの OTA 御三家で、OTA

ホテル販売の、77％を構成する。

IAC Travel サイトが

55 ％と、半分以上の

シェアーを有す。

Travelocity は、マーチャ

ント販売で出遅れる。

Expedia のホテル販

売の 77%がマーチャ

ント販売。（欧 州

Expedia では、これ

が 87%にも及ぶ。）
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ホテルチェーンの自社サイト販売増の努力（直販増）にもかかわらず、オ

ンライン旅行社（ O TA）販売増の勢いは弱まらない。　　何故ならば；

① Travelocity （ 2002 年）、O rbitz （ 2003 年）は、自社マーチャント・プ

ログラムを立ち上げ、その販売拡大に努力している。

② O TAは、高いマージン（エアーよりは）のホテル販売と、エアー＋ホテ

ルなどのパッケージ販売を拡大し、収入増をはかっている。

③ 大手 O TAの海外展開（特に欧州展開）が拡大している。

④ 大手チェーンに対抗するため、チェーンに属さない独立ホテルは、O TA

販売依存を高めている。

⑤

OTAホテル販売の半分は、大手ホテルチェーン販売。

残りの半分は、継続して増加する独立ホテル販売と、海外ホテル

販売。
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オンライン購入者の殆どは、ブランドロイヤ

ルでない旅客である。　彼等は、格安価格を

求めて O TAに群がっている。

O TAは、格安価格販売以外に

も、ノンブランドロイヤル旅

客に対して、ホテルの幅広い

選択、間際販売の提供など

の、検索オプションを提供

し、オンライン購入者を O TA

サイトに惹き付けている。
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Other Hotel & Lodging Trends and Assumptions

 ホテルは、直販拡大の為に、以下の如くの、自社サイト競争力向上を図っ

ている。

① 自社サイト機能の改善

② 常顧客クラブ会員に、アップグレード、取り消し手数料の割引、コン

セルジェ・サービス、等の追加的ベネフィットの提供

③ イベント・チケットのアドオンサービス

④ ダイナミックパッケジング（ hotel/air/car）の提供

 ホテルチェーンは、チェーン加盟ホテルのスタッフの、教育を重要視し始

めている。　特に、レートの一貫性と客室平均単価（ average daily rate ）

の管理の必要性を、彼等に説いている。

　　チェーンは、加盟ホテルが、チェーンのマーケット力を活かし、O TA から

有利な契約条件を獲得出来る様、加盟ホテルの O TAとのディール交渉の手

助けを行っている。

 ホテルは、同一価格の提供と、レートの一貫性に努力している一方で、在

庫処理の為に、オペークサイト（ Priceline や Hotwire ）を活用している。

あるいは、旅行素材の単体価格を明らかにさせないパッケージ販売を、上

手に利用している。　ホテルサイトでも、パッケージ販売を開始している。

 大手 O TA は、ホテルオンリーやパッケージ販売で、お互いにシェアーの奪

い合いの激しい競争を繰り広げている。　そしてインベントリーを確保す

る為に、イールド･コンシャスになったチェーンホテルの、高いネットを受

け入れざるを得なくなっている。　高いネットによる客室仕入れは、競争

上、マージンの切り詰めにつながり、O TA の採算性を悪化させ、中小のオ

ンライン旅行社（ Lodging.com や O neTravel.com ）の経営を難しくしてい

る。



情報 128（平成 16年 8月 24日） TD勉強会8

Car Rental

レンタカー会社は、自社サイトに最低

価格を表示して、直販増加を積極的に

実施している。　一方で OTA との友

好な関係を維持して、両方のバランス

を上手く取っている。

中小レンタカーは、OTA

に販 売を 依 存し て い

る。

レンタカーのオンライン化率は 20 ~ 30 ％

と余り高くない。　これは、多くの旅行者

が、OTA で下調べをして、最終的な予約 /

購入を、レンタカーサイトで実施している

ことによるものと考えられている。
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(次回シリーズ 5 ＜最終回＞では、パッケジトラベル、鉄道、クルーズを取り扱

います。)

                                    　　TD勉強会　情報 128　（以上）

レンタカーは、オンライン販売を増加させる為に；

① 大手 OTAに、プレイスメント広告を出している。

② 検索エンジン会社（ Google, Yahooなど）から、キーワ

ードを購入している。

③ バナー広告などを、人気旅行サイトに出している。

④ OTAは、継続して、オンライン広告とマーケティング予

算を増加させている。

Car Rental Branded Web Site

レンタカーは、自社サイトに旅客を惹きつけるために；

① 出きるだけ多くの人気旅行サイトとリンクしている。

（ Southwest.com にもリンクさせている。）

② 自社サイトで、最低料金を提供している。

③ ロイヤルカスタマーに、オンライン決済を可能にしてい

る。

FFPアワード倍増などのインセンティブをつけている。

④ 予約プロセスの短縮などサイト機能を改善している。

OTA は、レンタカー会社から、広

告とマーケティングサービスの大

きな収入を得ている。


