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［摘　要］全球移动互联网产业的商业模式可概括为增值服务模式、授权许可模式、电子商务模式、广告模式和精确营销模
式。通过分析湖南移动互联网现有盈利模式，总结出其优化和创新策略，即：以“付费搜索＋增值服务 ＋垂直／场景”模式发
展移动搜索，以“内容＋增值服务＋广告流量”模式推动固网移动化，以“ＵＧＣ＋ＬＢＳ＋垂直细分市场 ＋移动支付 ＋二维码”
模式发展Ｏ２Ｏ业务。
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　　根据ＷＡＰ论坛的定义，移动互联网是利用手
机、ＰＤＡ或其它手持终端通过各种无线网络进行数
据交换的业态总称。截止２０１３年２月，全球移动
互联网用户已达 １５亿，超过了固定互联网用户。
全球移动互联网流量已占到互联网流量的

１３％。［１］近年来，随着数字湖南战略的推进，湖南移
动互联网产业迅速发展，用户规模激增。根据百度

发布的《２０１２年Ｑ３移动互联网发展趋势报告》，湖

南移动互联网应用下载量已占总下载量的２．３％，
居全国第１４位、中部六省第３位。移动互联网产
业的发展受到诸多因素的影响，其中盈利模式是其

持续健康发展的关键。

　　一　当前移动互联网产业常见商业模式分析

（一）移动互联网产业常见商业模式

纵观全球移动互联网产业的发展，其商业模式
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可谓百花齐放、百家争鸣。而从价值链各主体的协

同方式、关系地位及其盈利模式来看，全球移动互

联网产业的商业模式可概括为以下几种：

１．增值服务模式。互联网企业推出面向用户
的“免费基础服务 ＋增值收费服务”模式。增值服
务模式通过免费基础服务开拓市场，吸引用户眼

球，快速形成用户规模。当用户规模稳定并扩张到

一定程度后，再推出以优化应用体验、增强应用功

能、提供附加功能等为卖点的收费增值服务。通过

收费支撑企业的发展，同时培养高忠诚度且愿意付

费的用户群。显然，收费标准以及产品或服务的可

替代性是此模式能否实现稳定盈利和持续发展的

关键。

２．授权许可模式。居于产业链上游的企业基
于雄厚的技术研发能力、行业标准制定和影响能

力、事实上的市场领导者定位以及企业自身发展战

略的需求而对行业中其他企业实施授权许可，并依

据双方合同约定对被授权企业收费的模式。此模

式充分说明了“一流的企业卖标准，二流的企业卖

专利，三流的企业卖产品”。微软、英特尔、Ｇｏｏｇｌｅ、
高通等都是授权许可模式的典型代表。

３．电子商务模式。电子商务在移动终端和平
台上的切入和实践。通过移动终端，消费者可以随

时随地按需定制服务。利用碎片化时间，通过智能

终端进行商品或服务的交易、订购等，是移动互联

网深入生活消费领域、拉近与消费者距离的重要业

务形态和商务模式。

４．广告模式。广告模式是传统互联网产业发
展中的常见商业模式。目前也广泛应用于移动互

联网产业，成为低成本、低转换的企业变现渠道。

广告模式包括按流量、按点击率、按交易额付费等

模式，从形式上看，又可分为前向广告、后向广告等

运营方式。

５．精确营销模式。大平台、大数据战略的深
入发展以及数据挖掘、智能匹配技术的提高，使得

移动互联网环境下针对用户个体的个性化精确营

销成为可能。以大平台、大数据为支撑、以用户个

性化需求为核心、以范围经济为理念、以高附加值

服务为关键的精确营销模式将成为移动互联网产

业发展的主导商业模式和发展趋势。［２］

（二）移动互联网企业平台化战略

纵观全球移动互联网企业的发展，大多经过了

两大阶段，穿越了两大拐点。即初期吸引客户关

注、扩大用户规模的客户黏着化阶段和后期整合产

业链资源、实现价值增值和运营模式衍生持续的平

台化阶段，穿越了客户高度粘着化拐点和平台化战

略拐点。其中，平台化战略的实施和平台化拐点的

穿越对移动互联网企业而言意义重大。国内外移

动互联网企业在平台化战略方面已有许多成功的

经验可供借鉴和佐证。例如，在日本３Ｇ通信发展
过程中，ＮＴＴＤｏＣｏＭｏ与 ＫＤＤＩ（两者都是日本四大
电信运营商之一）取得一定客户规模之后，把移动

互联能力与相关产业的计算、存储能力进行整合，

广泛嵌入到用户的认证、支付等行为之中，使移动

互联对于社会商业活动的平台支持作用不断放大，

从而实现了自身商业价值的放大。再如，淘宝通过

免费战略赢得了足够多的买家、卖家之后，进一步

通过交易认证的支持服务、卖家的增值服务、买卖

双方的内部供应链管理信息化服务等等，使自己变

成了一个庞大商业交易帝国的“操作系统”，通过组

织、监管与支持这个市场的海量交易实现自身的价

值。阿里巴巴发展至今天，已将大平台、大数据、互

联网金融列为未来三大发展战略；苹果 ｉＰｈｏｎｅ的
Ａｐｐｓｔｏｒｅ、Ｆａｃｅｂｏｏｋ开放ＯｐｅｎｓｔｒｅａｍＡＰＩ、英国电信
通过 Ｍａｓｈｕｐ形成聚合服务能力、Ｇｏｏｇｌｅ把搜索能
力广泛嵌入到其它更多互联网应用之中，……这些

都是平台化战略的典型体现。

　　二　湖南移动互联网产业盈利模式的优化和
创新

　　所谓兵无常法、水无常形，盈利模式的优劣很
难用简单固化的标准来评判，但其能否持续是一个

很有价值的参考维度。笔者在分析湖南移动互联

网常见应用现有盈利模式的基础上探讨其优化和

创新策略。

（一）以“付费搜索 ＋增值服务 ＋垂直／场景”
模式发展移动搜索

在移动搜索领域，比较常见的是“付费搜索 ＋
流量或点击率分成”模式。即企业或广告主付费给

搜索服务提供商，换取搜索排名中的靠前显示，这

类似于百度的竞价排名。对于百度这样的搜索和

流量巨擎来说，付费搜索收入不菲。不难看出，此

种盈利模式蕴含两个逻辑前提：一是搜索服务商拥

有较高的知名度和访问流量；二是搜索引擎的技术

性能高、数据抓取能力强、覆盖范围广。说穿了，就

是搜索服务商因其本身具有的高行业影响力和技
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术实力而带来的较高行业准入门槛。而搜索新星

至少在发展初期不能寄希望于付费搜索模式而盈

利。事实上，基于现在搜索市场的激烈竞争，后来

者的进入门槛将越来越高。［２］

那么，对湖南而言，移动搜索领域的机会在哪

呢，笔者认为，可行的切入点是垂直搜索和场景搜

索，即专注于某一领域、某一行业的深度搜索和与

生活消费密切相关的 ＬＢＳ场景应用搜索。而其盈
利模式除了付费搜索之外，还应向企业端和用户端

延伸，即为企业和用户提供增值服务。比如：为企

业提供市场行情方面的深度定制化搜索，为用户有

偿提供附加服务等。事实上，在互联网界，许多企

业得以在巨头林立、竞争惨烈的市场中生存和发展

起来，一个重要因素就是精准的市场定位。比如中

国第一女性垂直门户网站瑞丽女性网（ｈｔｔｐ：／／
ｗｗｗ．ｒａｙｌｉ．ｃｏｍ．ｃｎ／）其日均覆盖人数已达８７万，日
均页面浏览量达６５５万。在女性媒体频道广告的
投放上超过了新浪、搜狐、网易，仅次于腾讯。专业

化、精细化的市场定位和营销策略是其立身的根

本，也是其品牌价值不断增值的源泉。

以长沙为例，很多行业都成立了 ＮＧＯ性质的
行业协会，譬如五金商会、物流协会等。为这些行

业协会有偿提供国内相关行业发展的深度定制化

搜索，开发相关产品，整理反馈市场信息是完全可

行的发展思路。同样，与购物餐饮娱乐消费密切相

关的生活服务类应用搜索也将给消费者带来极大

的方便，且市场前景广阔。数字湖南地理空间框架

要素系统的初步建成为场景类搜索提供了有力的

技术和平台支撑，而ＬＢＳ应用的开展也将促进地理
空间框架要素系统和数字城市的建设和完善。因

此，“付费搜索 ＋增值服务 ＋垂直／场景”模式是湖
南移动搜索领域可行的探路石，以此为核心可以打

造“搜索服务商＋行业企业链 ＋付费用户群”的移
动搜索平台。

（二）以“内容＋增值服务 ＋广告流量”模式推
动固网移动化

固网移动化是全媒体经营的必要条件和战略

标志。目前国内固网移动化主要有三种实施方式：

一是固网运营商自行实施的所谓“自力更生”式；二

是以固网业务起家的互联网企业之间的注资或并

购，实现战略延伸和覆盖的所谓“攻城掠地”式；三

是交由专业移动互联网服务商实施的所谓“外包服

务”式。［２］就湖南而言，在固网领域尚缺乏有影响力

的大型互联网企业，更没有像腾讯、阿里巴巴这样

的 ＩＴ巨头。因此，选择相对优势的固网领域来推
进固网移动化并在此进程中发掘潜力、创新盈利模

式、开拓新格局是湖南的可行路径。相比之下，诸

如湖南红网、华声在线等集政务性、生活娱乐和服

务性等特征于一体的综合性新闻资讯平台以及金

鹰网、《潇湘晨报》《长沙晚报》等以广电湘军和出

版湘军为依托的新闻传媒类网站比较优势明显，现

实基础较强。采取第三种方式推动这两类网站的

固网移动化合情合理。

那么，此进程中，如何构建持续的盈利模式呢？

“内容＋增值服务 ＋广告流量”是合理的答案。首
先，无论是湖南红网还是潇湘晨报，“内容为王”都

是其赖以生存和发展的基础，无论是在固网还是在

移动平台上，这一点都不会也不能改变。内容仍由

固网企业提供，移动互联网服务商只负责内容的发

布。其次，移动化的具体实现有两种形式，一是将

固网Ｗｅｂ页面转换为移动终端上显示的Ｗａｐ或其
它适合移动设备显示的页面；二是推出ＡＰＰ客户端
程序。这两种形式都必须解决一个问题———如何

盈利。答案就是“增值服务 ＋广告流量”。由于用
户习惯使用免费ＡＰＰ客户端，对客户端收费无异于
将自己扼杀在摇篮里。因此，必须通过收费增值服

务来变现和支撑。比如对当期内容实行收费浏览，

或对完整版本实行收费浏览，而对免费用户只提供

基本信息概要。这样的增值服务模式事实上也被

国内很多传媒所采用。比如《第一财经周刊》对免

费用户只提供基本信息和过期杂志内容，而包含文

中图表数据等详细的信息只向付费订阅用户开放。

另一方面，广告流量模式也可引入移动平台中。在

移动终端页面设置广告栏，按点击率、流量收费或

者实行年费制等。对 ＡＰＰ而言，则可以在 ＡＰＰ中
植入广告，以推送方式投放广告。

目前，《长沙晚报》等媒体已通过推出内置晚报

传媒ＡＰＰ的特供手机切入了移动互联网领域。手
机上预装了“９６３３３呼叫中心”“掌上长沙”“晚报数
字报”“星辰在线”“星辰影像”等 ６款 ＡＰＰ，实行
“个性定制＋免费终端”捆绑营销模式。主要靠预
存话费或保证金的分成来盈利，ＡＰＰ平台上的广告
营销还未实质启动；湖南广电推出的芒果 ＴＶ手机
电视客户端和“呼啦”电视互动社交业务的主要定

位仍停留在传统电视媒体向移动互联网渗透和延

伸的工具阶段，还未将其作为移动互联网业务来深

１４



湖南工业大学学报（社会科学版） ２０１４年第２期（总第９７期）

入挖掘和经营。其中，芒果 ＴＶ手机电视客户端
ＡＰＰ采用了内嵌广告模块，将金鹰网、芒果圈、微信
精选、３Ｄ宝软桌面等应用程序列入了“热门应用推
荐”中。下一步应探索更多的增值服务、引入广告

流量等商业运作模式；湖南红网委托北大方正电子

有限公司开发了针对 Ａｎｄｒｏｉｄ平台的红网 ＡＰＰ客
户端。截止２０１３年５月３日，在国内颇具影响力

的９１手机助手平台中，红网 ＡＰＰ客户端下载量为
１２４１次，最新版本为１．１．１，大小１．７６Ｍｂ。［３］这一
表现与网易、新浪、搜狐、凤凰网、南方周末等国内

主流综合门户网站及区域性媒体相比，差距甚远。

国内若干主流新闻门户及区域性媒体在９１手机助
手平台上的 ＡＰＰ下载量及版本更新情况如下表
所示：

９１手机助手平台上部分传媒ＡＰＰ下载情况

产　　品 版本 开　发　商 下载量 大小

网易新闻 ３．３．０ 网易 ３７４万次 ４．４９ＭＢ

搜弧新闻 ３．３．６ 北京搜弧 ６１１万次 ３．３４ＭＢ

凤凰新闻 ３．６．０ 凤凰新媒体 １３２万次 ３．４４ＭＢ

人民日报 ２．０．２ 人民网 ４万次 １．３５ＭＢ

芒果ＴＶ手机电视 ３．２．１ 湖南快乐阳光互动娱乐传媒有限公司 １７万次 ３．９１ＭＢ

中国网络电视台 ３．３ 央视国际网络 ４９万次 ３．９０ＭＢ

新浪新闻 ３．２．０ 新潮迅捷 ３９万次 ３．９０ＭＢ

百度新闻 ２．５．１ 百度在线网络 ４５万次 ３．０３ＭＢ

红网 １．１．１ 北大方正电子有限公司 １２４１次 １．７６ＭＢ

南方周末新闻阅读器 ２．４ 南方周末新媒体 ９万次 １．５５ＭＢ

　　　　　　　　　资料来源：《９１手机助手》，２０１３年５月３日

　　红网也没有与省内移动互联网及软件行业开
展合作，这种舍近求远的方式在内容开发与推广、

资源整合与渠道拓展方面很有竞争力。下一步应

该加大 ＡＰＰ推广力度，在首页中大力宣传红网
ＡＰＰ。调整ＡＰＰ客户端内容布局，优化“红辣椒评
论”“百姓呼声”等王牌栏目在移动平台上的客户

体验，推出二维码阅读等业务，引入流量转售、下载

分成、广告流量等盈利模式。增强用户黏性，创新

互动方式。迅速扩充用户规模，壮大红网全媒体经

营战略布局。同时加强与省内移动互联网企业和

软件企业的合作，充分利用本土资源，提高合作效

率，实现互惠互利的共赢合作。

总之，以固网移动化为契机，以“内容＋增值服
务＋广告流量”盈利模式为核心，通过广电传媒等
湖南优势固网企业与移动互联网企业的合作，可以

打造一个涵盖固网与移动互联网领域的新“传媒湘

军”，形成具有持久竞争力的传媒平台。

（三）以“ＵＧＣ＋ＬＢＳ＋垂直细分市场 ＋移动支
付＋二维码”模式发展Ｏ２Ｏ业务

Ｏ２Ｏ业务形态的多样化已使其成为近年来移
动互联网产业发展的催化剂。尤其是２０１０年兴起
的团购热潮，使 Ｏ２Ｏ的概念第一次如此快速而广
泛地贴近普通老百姓。根据团８００网发布的《２０１２

年度中国团购行业数据统计报告》，２０１２年国内全
年开团期数 ２４９．９万期，成交额总量达 ２１３．９亿
元，较２０１１年增长９３．０５％，净增１０３．１亿元；全年
共计有４．５６亿人次购买团购，相较２０１１年的３．１４
亿增长了４５．２８％。但是，单纯压低价格也压缩了
利润空间，使盈利模式难以持续发展。截至 ２０１３
年４月，经过市场洗牌和重组后，真正意义上还在
维持运营的团购网站数量只剩９４３家，死亡率超过
８０％。［４］与此同时，多数一线团购网站瞄准移动终
端领域，纷纷推出团购ＡＰＰ。手机团购业务风生水
起，成为团购市场的一大营运方式和收入来源。

就湖南而言，目前虽然缺乏有影响力的团购网

站，但团购市场也比较活跃，长沙、衡阳团购市场表

现抢眼。以长沙为例，根据团８００网站的统计，长
沙团购市场 ２０１３年一季度在售团单数约 １．６万
个，平均团购折扣近４．２，长沙市民团购共计１０１．８
万人次，累计成交额７０４１．１万元。其中，长沙团购
导航网（ｈｔｔｐ：／／ｗｗｗ．０７３１ｔｇ．ｃｏｍ）是湖南省成立最
早、用户量最大的本地团购导航网，日均访问流量

为２０万人次。但其主要定位于美团、窝窝、拉手、
高朋、满座网等国内一二线团购网站的团购信息综

合以及淘宝商品和房产信息推介，主要盈利模式为

广告＋流量分成。在营销方式上推出了二维码微
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信查询与团购订阅方式。但迄今为止未涉足在线

交易和支付，网站变现渠道和能力以及营收规模有

限。因而，湖南本土团购市场的发展路径可做如下

选择：

１．从市场定位来看，可行的切入点应是垂直
细分市场。团购市场经过洗牌后，已呈现赢者通吃

的态势，地方性综合类团购网站发展前景渺茫，生

存空间已被急剧压缩。这一方面是市场竞争的结

果，另一方面也反映了资本市场对市场中所能容纳

的商业平台数量的考量和选择，或者说体现了资本

市场的意志。特别是对于类似团购这样的急需大

量ＶＣ资金扶持的行业来说，资本市场的意志体现
得更加露骨和直接。所以，只有体现浓郁地方特色

的垂直细分市场才是湖南本土企业的拓展空间。

以餐饮美食为例，长沙市场可以细分为经典湘

菜、川菜、湘西菜、西餐、自助餐等以品类和口味细

分的菜系，而在价格定位上，应主要聚焦于２００元
以下档次的工薪大众阶层团购。这一方面是餐饮

美食团购的本质之体现，另一方面又契合了当前长

沙餐饮业发展的总态势———高端餐饮业陷入困境。

事实上，根据《关于当前湖南餐饮业经营状况的调

查报告》，２０１３年１～２月，湖南限额以上餐饮法人
单位实现零售额１３．６亿元，增长７．３％，增幅比去
年同期下降了１０．８个百分点。２０１３年１～２月，湖
南华天大酒店月均营业额同比下降１５．２１％，月均
利润同比下降６００．６３％；长沙高原红大酒店月均营
业额同比下降 ２１．５５％，月均利润同比下降
１７９３．９３％。高端餐饮业经营状况急转直下。一
些高档餐饮会所甚至出现了关门停业老板跑路的

情况；生活服务类团购则可以分为清洁服务、幼托

服务、家教辅导、电器维修保养等细分市场；休闲娱

乐则可分为ＫＴＶ、洗脚按摩、健身运动等细分类别。
这些垂直细分市场带有浓郁地方特色，比较适合本

土企业挖掘。

２．从商业模式来看，“ＵＧＣ＋ＬＢＳ＋移动支付
＋二维码”模式是理想的选择。ＵＧＣ（ＵｓｅｒＧｅｎｅｒａ
ｔｅｄＣｏｎｔｅｎｔ：用户生成内容）符合移动互联网社交化
发展趋势，同时又可以有效降低运营商的运营成

本，还具有天然的同地域用户分享、共鸣和人气集

聚作用，可以提高网站用户黏性，巩固用户规模和

流量。按照马斯洛需求层次理论，ＵＧＣ模式激发了
用户参与和表现的欲望，满足了用户获得尊重和认

可的心理需求，使用户更容易从心理上接受网站，

产生好感。大众点评网之所以能获得成功，很重要

的一个因素就是引入了用户点评 ＵＧＣ方式，产生
了强大的用户吸引力；至于 ＬＢＳ，则是定位于地方
性垂直细分市场团购网站的必然要求。没有 ＬＢＳ，
地方性垂直细分市场团购网站无以立身。

移动支付并非团购业务发展的必然要求，但这

一点却应成为湖南本土团购网站的特色和优

势———湖南移动电子商务的发展为其提供了良好

的规制环境和技术支撑。更何况２０１３年以来，发
力支付环节已成为一些团购网站的变革趋势。

２０１３年５月，５８同城联合支付宝对旗下服务推出
担保交易，这标志着５８同城从一家纯粹的分类信
息网站转变为“信息 ＋交易”网站，运营模式转型。
那么，类似的支付变革对团购网站究竟意味着什么

呢，说穿了，就是要突破团购网站商业模式单一、变

现能力薄弱的瓶颈，使团购网站在为用户提供团购

便利的同时，能网住更多的资金流，建立更多变现

快、环节少的盈利模式。

３．从具体的运营方式来看，湖南团购网站还
需要进行大量的改进和微创新。一是缩短结付时

限，甚至推出日结账款，效仿拉手网，对部分优质商

户实行当日结清款项服务，逐步提高日结商家比

例，吸引更多的实体商家。二是扩大免预约团购范

围和比例，免预约团购迎合了消费者随买随用的消

费心理，提升了消费体验。湖南团购业要进一步扩

大免预约团购的范围和比例，实现从计划团购到随

需团购、即时团购的转型。三是推出更多增值服

务。可以借鉴满座网、团宝网等网站的经验，通过

百度和微博等资源为参团的线下商户做企业和品

牌推广，既提高了线下商户的知名度，又可通过流

量汇聚获得２％ ～３％左右的收入。还可以尝试取
消企业入驻门槛费，允许企业自主创建团购项目，

以零门槛平台吸引流量，通过流量汇聚和转售

盈利。

４．充分利用手机二维码拓展营销方式也是湖
南本土团购网站的发力方向。事实上，二维码的特

性很适合移动互联网应用的开展，它至少有三种作

用：一是充当移动互联网的入口。通过手机扫描二

维码，快捷准确打开相应网址，代替传统的网址输

入方式。二维码的低成本、时尚快捷特性将使其成

为有力的移动互联网入口竞争者。二是建立线上

线下互动和沟通的渠道。当前一些淘宝卖家已开

始通过在快递包裹或者商品包装上印制店铺地址
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二维码的方式来刺激消费者再次购物，同时承诺扫

描二维码购物可以享受额外优惠，产生了不错的营

销效果。一些企业也开始在食品包装上印制二维

码。三是充当电子凭证。从低成本数据通道、安全

和标准、快速识别、平等的多样性商务、低成本生

成、个人体验以及基于手机等所谓移动互联网环境

下电子凭证 ７大要素来看，二维码在与字符串、
ＮＦＣ（ＮｅａｒＦｉｅｌｄＣｏｍｍｕｎｉｃａｔｉｏｎ：近场通讯）支付等
电子凭证的竞争中，显示出较强的综合竞争力，比

较适合作为电子凭证。目前，麦当劳、哈根达斯天

猫旗舰店等一些企业和网店已开始用二维码作为

消费者从线上预订到线下消费的电子凭证，开展二

维码营销。长沙金牛角王餐饮服务有限公司、长沙

圣西罗中西餐厅等一些餐饮连锁企业也开始尝试

二维码营销，促进了消费。

对于团购来说，线下商家可以在消费者到店消

费时，通过微信二维码建立和消费者的沟通机制，

逐步树立企业形象，宣传企业经营理念和特色，引

导消费者再次消费，并由此形成有效用户群；而对

于团购网站而言，则可以通过企业二维码名片方

式，扩大网站影响力和覆盖面，同时将更多的即时

团购信息以二维码方式推出，引导消费者主动扫描

读取，将二维码作为消费者线上预订到线下消费的

电子凭证。如此一来，围绕二维码的制作、营销、读

取访问实际上又产生了包括访问导航、流量汇聚、

线下广告、终端设备、二次消费等在内的可以充分

挖掘和运作的商业链条和以此为基础的盈利空间。

根据艾媒咨询等研究机构的预测，２０１３年二维码媒
介展示覆盖率增长将超过２００％，商品包装增长率
将超过５００％。二维码将作为移动互联网的一个重
要入口，广泛应用于 ＡＰＰ下载、营销互动、微信账
号、个人和企业名片、商品信息、移动购物等领域，

显示出巨大的商业价值。

支付环节的创新再加上传统团购的广告分成、

资源价差、流量转售、平台佣金等将共同构成湖南

本土团购网站的盈利模式，以此为依托的平台化战

略将初步形成。

５．除团购外，在线旅游（ＯＴＡ）也是湖南颇有
发展前途的 Ｏ２Ｏ业务。２０１１年以来，ＯＴＡ因其便
捷性、个性化等特征而得以快速发展，移动互联网

的发展更为其推波助澜。据统计，２０１２年全球旅游

人数首次突破１０亿大关，移动旅游市场规模首次
突破 １００亿美元。日本移动旅游预订比例已达
４０％～５０％，欧盟国家则为１５％，而我国目前只有
２％～３％，市场前景广阔。［５］就国内来看，以去哪
儿、途牛等企业为代表的以互动式交流为亮点的所

谓ＯＴＡ２．０模式异军突起。根据 Ａｌｅｘａ的统计，
２０１２年６月，中国在线旅游网站用户覆盖数排名
中，去哪儿、酷讯分别达每百万２１１０和每百万１４７０
的用户覆盖数，酷讯环比涨幅达３８．７％，而传统业
界老大携程旅行网仅为每百万１２３０。早在２０１１年
１１月，酷讯旅游网就以１６．６８％的用户月度访问率
超过了携程 １５％的用户月度访问率。去哪儿等
ＯＴＡ网站也已推出了移动终端ＡＰＰ，全面布局移动
互联网。以互动交流、移动预订、引入 ＵＧＣ模式等
为主要特征的新型在线旅游强势崛起。

湖南是一个旅游大省，拥有众多自然和人文景

观，尤其是以张家界、凤凰为核心的大湘西区域每

年吸引大量的海内外游客。以张家界为例，湖南直

通游网络科技有限公司张家界直通游公共电子商

务服务平台的建设以及张家界核心景区视频网络

直播的开通在一定程度上提升了张家界旅游信息

化服务水平。但是迄今为止，张家界旅游在移动互

联网平台的举措还不大，移动平台 ＯＴＡ旅游业务
尚待深入发展。
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