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度的学联也都相继拒绝了我们的合

作邀请。转而把合作对象转向学生

媒体和家长群，希望与垂直领域较

高的校园学生媒体，以保底 + 分成

的模式进行商业合作。

代理 / 旅行社方面，有的旅行社

按实际出行的人头收服务费，有的

旅行社就一班飞机一口价。算下来，

旅行社服务费的报价在 5 万 -15 万

元不等，差距不小。有的又担心法

律或财务风险，不愿意和我们合作。

到 5 月底，我们敲定了只与一

家学联合作，选定了香港的航空公

司，旅行社也通过熟人搞定了靠谱

的一家，统一商定一个服务费，对

后续可能出现的风险，也进行了规

避。这也是当时市场上进度最快的

学生主导的复学包机。

一波三折，如愿起飞了

三方有了眉目，最重要的就是

定价。

一般代理包机的通常做法是先

卖票收定金，根据定金情况决定是

否申请包机，如果决定申请就先卖

票，卖了票再去付包机费，这样包

机不会成为赔本生意。

但学联不能这么操作，我们包

机卖票讲究的是信任，收一笔钱，

最后说飞不了了，再把钱退回去，

给人家造成了机会成本不说，合作

的旅行社也不愿意。

为了避免同学们退票的尴尬，

我们决定在包机正式确认时再向同

学们卖票，这就使得售票窗口期非

常紧张，定价工作需要立即启动。

定价第一步要确定售卖座位数，

在客机机型的示意图上，通常显示

飞机有多少物理座位可售卖，但中

美航线是超远程航线，飞机需要携

带大量燃油，由于最大起飞重量的

限制，可用座位数会相应减少。

同时，飞机的重心位置也对飞

行安全至关重要，我需要通过配载

平衡的计算确定每个舱位的最大售

票量，包括考虑气候数据以及航路

信息等。我们必须在航空公司公布

具体配载方案前，做好定价方案，

以最大化售票时间。

由于同学对于商务舱的购买意

愿比较低，加上和航空公司协商的过

程中我们放弃了商务舱的高端服务。

最终对300座波音777制定的定价方

案是：经济舱1.8万元，超级经济舱

2.4万元，减省了高端服务的商务舱3.5

万元，整体价格略低于6月中旬购买

8月中旬中美航线的市场均价。

6月中旬，在正式确定的包机中，

航空公司更改了波音777的客舱子型

号，商务舱多了，经济舱少了，票会

不会卖不出去？好在，机票开卖后热

度非常，将近300张机票几天就卖光

了，后面还有人在候补排队。

最终历经三个月，这班“好事

多磨”的包机，终于在 8 月中旬起

飞了。天公作美，航程一切顺利。

起飞后，我通过朋友圈惊喜地

看到，学联的同学给每一个乘坐包

机的同学设计并发放了精美的机票

夹和健康包，整个航程安排得井然

有序。同时，航空公司也贴心地安

排了起飞城市专用值机，香港专人

引导转机。

班进行调减和合并，这就普遍增加

了起飞的不确定性。

得益于港澳台丰富的内地 / 大陆

航权资源，以及许多航司的资源尚

未被充分利用，这就使得以港澳台

航空公司为突破口，申请增班机成

为可能。由于宽体客机和转机的必

需性，筛选后，符合条件的，只剩

下香港的航空公司。

香港有两家航空公司运营宽体

客机，其中一家由于疫情封存原因，

只有A330-300可以执行任务。最大

航程是6350 海里，只能从香港直飞

旧金山，这对于美国高校大多在东海

岸的留学生来说，恐怕不会受欢迎。

另一家仍保持着一支以 A330、

A350 以及 B777 组成的宽体机队。

A350 和 B777-300ER 的航程较长，

都能够轻松地从香港直飞美国东海

岸的纽约和波士顿。包机第一步算

是有眉目了。

学生客源方面，我们尝试拉了

几个包机群，但发现人虽然多，但

是目的地实在是混杂不堪，出发时

刻也不尽相同，根本凑不满飞机。

因此只好改变策略，借助留学

生之间的网络求助不少学校的中国

学生学者联合会（简称“学联”，

一个类似于国内学生会的组织，由

每所学校的中国留学生成立）。可惜，

我们不是第一个发现这个市场的人，

不少专业票代试图通过这一操作赚

取利润。

鱼龙混杂的市场，使得大部分

学联不敢轻举妄动，原先持观望态

　　最终对 300 座波音 777 制定的定价方案是：经济舱1.8
万元，超级经济舱2.4万元，减省了高端服务的商务舱3.5
万元。


