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航旅纵横作为中国航信旗
下平台，官方数据显示，激活用
户量超1亿。

根据公开信息显示，航旅纵
横的运营主体中航信移动科技
有限公司，其股权结构呈现民航
产业资本深度参与的特征。公
司第一大股东——中国民航信
息网络股份有限公司（中航信）
作为民航信息服务龙头企业，其
自身股东包含中国航空集团有
限公司、中国南方航空集团有限
公司、中国东方航空集团有限公
司等主要航空运输企业。

这种股权架构表明，航旅纵
横的发展实质上获得了民航产
业链核心企业的战略支持，使其
在民航数据资源整合、航司直销
渠道协同等方面具备显著的行
业生态优势。

凭借着独特的行业地位，航
旅纵横的入局被认为是水到渠
成的事情。

此次三大航齐齐上线直销
平台，可以说是航司近十年来

“重直销、轻代理”战略的延续，

由此对不同规模的代理商产生
了不同的影响分化：中小票代的
生存空间将被大幅压缩，单纯依
靠差价盈利的模式难以为继；大
型旅行社因客户资源和服务能
力仍具不可替代性，受冲击相对
较小。OTA平台，则需调整商业
模式和定位。

对此，一位OTA平台的相关
人士表示，对于航空公司来说，
直销平台扩充了他们自己的一
个直销渠道，销售出去的机票不
用付代理费，营销成本有所降
低。“值得注意的是，传统代理和
OTA 平台正迎来新的发展机
遇。在机票业务之外，酒店预
订、租车服务等配套业务仍是其
核心优势所在。未来市场或将
形成‘航司直销+OTA专注增值
服务’的差异化互补格局。”

航司通过强化直销渠道获
得了更大的市场话语权，消费者
得以享受更加透明的价格体
系。然而，这种模式变革带来的
市场影响，未来仍需观察。

（据《南方都市报》）

民航版“12306”落地
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这些航司发布的公告均强调，航旅纵横承
诺所销售机票来自航空公司官方购票渠道，价
格公开透明、无捆绑销售、与航司规则一致、无
大数据杀熟、信息安全保障及行程单金额与支
付金额一致。旅客可通过航旅纵横平台直接
查询有关航司的航班信息及预订机票。

不过，网友对此平台的看法不一。“‘源头
票’还是贵啊，还是别的软件便宜。”有网友表
示，买票还是会在各个旅游平台App比价买，
因为有些平台加上补贴优惠，算下来确实比官
方渠道的便宜，能买到全网最低价。

还有不少网友吐槽航旅纵横的售后问题，
比如：“昨晚买的票早上起来告诉我出票失败，
打电话给客服半天不接的，接了后又让我自己
去航空公司官网操作，打航司电话又让我找航
旅纵横说看不到票……互相踢皮球。”

有网友直言：“其实在OTA（在线旅游）平
台买票，要防着的就是积分票和差价票。OTA
最大问题是捆绑销售、售后退票难，如果他们
不动这些歪脑筋，那确实OTA对于我们来说可
能更划算。”

不过，和铁路 12306不同的是，“民航官方
直销平台”的机票价格与服务政策完全由航空
公司直接发布和运营，航旅纵横作为中间平台
方，以展示信息为主，不收取机票代理费，不掌
握定价权。

机票销售主要有航司直销和分销（网络平
台、机票代理商、旅行社等代为销售）两种，其
中机票代理主要靠机票销售的差价、航空公司
佣金返点、提供增值服务（如行程定制/接送机
等），以及通过销售“机票+其他旅游产品”套餐
等方式赚取利润。OTA平台聚合多家航司信
息的一站式比价优势，增加了用户购票的便利
性，因此拥有机票销售市场的较大份额。

目前在OTA平台上销售的机票，既有航司
旗舰店直销，也有代理销售。由于OTA平台在
卖票时往往会将航司旗舰店官方出票和机票
代理渠道出票放在同一航班下供用户选择，且
搭售保险、接送机、休息室、酒店/租车券等附
加产品获益，这些附加服务有时被设置为“默
认勾选”或字体隐蔽，消费者稍不注意就会被
动付费，客诉由此产生。

有业内观点猜测，结合此前“民航官方直
销平台”被业内称为民航版“12306”的舆论热
度，目前有关部门可能在大力推进民航票务系
统的规范化建设，整治民航业“内卷式”竞争，
遏制代理乱加价问题。

今年上半年，受旅客结构变化、高铁冲击、国
际环境等因素影响，三大航仍然处在亏损状态。

加价销售、捆绑搭售、退改规
则不透明……长期以来，机票销
售市场存在着各种乱象，屡禁不
绝。部分代理通过 OTA平台销
售时，会以“套餐”形式抬高实际
支付价格，甚至克扣退票款，最终
投诉压力却转嫁至航司。

最常见的模式就是利用信息
的不对称来打价格差价。关于大
数据杀熟和OTA平台的机票展示
问题，业内一直存在争议。例如，
一些OTA平台上，用户在搜索机
票时经常遇到这样的情况：系统
可能不会直接展示最便宜的机票
选项。比如搜索某航线时，最低
价本是1260元，但平台却将1280
元的机票置顶展示，用户需要手
动下滑才能找到更便宜的选项。

民航营销领域专业人士唐女
士指出，这种现象并非直接的价
格欺诈，而是平台通过算法优化
实现的“智能推荐”。这 20元的
差价，往往捆绑了保险、酒店优惠
券等增值服务，这些附加产品的
利润率远高于机票本身。“由于机
票价格透明度高，代理佣金有限，
平台更倾向于推荐包含高利润附
加产品的机票组合，以此提高整
体收益。这种销售策略看似合
规，但客观上影响了消费者的比
价效率和购票体验，也是航司推
动直销平台的重要原因之一。”

过去 10年，在民航机票销售
市场，航司与代理历经多番博弈，

“暗战”背后是航司对销售主导权
的争夺。数据显示，OTA平台销售
的机票长期占据民航市场七成以上
份额，这种渠道依赖背后，是航司与
第三方代理之间复杂的利益博弈。

2014年，民航局出台《关于
进一步规范航空客货销售代理市
场的意见》，明确禁止代理加价、
高开低走等行为。此后航司持续
加码“提直降代”战略：2016年四
大航集体下架去哪儿网旗舰店；
2019年航司联合要求 OTA禁止
捆绑销售；2023 年佣金比例从
5%—10%降至接近零。

与此同时，渠道博弈白热化
随着直销力度加大，航司与OTA
的矛盾日益公开化：2023 年 10
月，南航公开指责第三方违规利
用旅客信息牟利；2024年“3·15”
前夕，四大航联合整治第三方渠
道乱象；2024年“五一”前，南航
暂停去哪儿网代理资格。

“票价‘黑代理’让整个行业
头疼多年，有苦没处说，现在终于
有了新一套的解决方案，让他们
无处遁形。”上述业内人士直言，
传统的盈利模式依赖机票代理费
和附加服务收费，这导致消费者
经常被强制购买捆绑销售的附加
产品。而航旅纵横更像是一个信
息融合平台，零代理费模式，直击
行业痛点。该平台所有机票均来
自航司直供，赶走了中间商，只让
航司摆摊。

“无捆绑销售”未必最便宜

推动直销或为整治“内卷”

撼动传统机票销售格局？

代理市场面临洗牌？


