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前言

　　随着经济全球化和信息化，以及我国加入WTO，对于我国饭店业而言，竞争已成为饭店生存和发
展的主体环境，竞争力已成为饭店生存和成长的基础与前提。
近来，我国饭店业取得很大发展，已出现了锦江之星等国内品牌，但相对于国际饭店品牌，如马里奥
特国际集团、雅高集团、希尔顿集团、凯悦国际酒店和度假村集团、喜达屋酒店集团等，无论是品牌
数量还是知名度都相差甚远，仍然是“小舢板”与“航空母舰”的较量。
因此，我国饭店业只有形成自己的竞争优势，才能在日益变化的营销环境中发展壮大。
　　本书对现代营销理论进行了有针对性的阐述，对国内外饭店成功的营销案例和营销技巧进行了研
究，并探讨了在中国国情下如何有效地开展饭店市场营销工作。
本书具有以下特点：　　1.结构完整，内容充实　　本书以本科层次的教学应用为导向，广泛吸收了
国内外饭店市场营销的理论和实践经验，密切结合我国国情，力争做到理论与实践的统一。
本书结构完整，内容充实，注重引导读者结合饭店市场营销理论进行实际思考，给读者更多的学习、
思考和研究的空间。
在撰写过程中注意把有关饭店市场营销的前沿理论与饭店实践中的最新动态介绍给读者。
　　2.应用性突出，特色鲜明　　针对高等院校培养应用型人才的教学特点，本书打破了传统营销教
材的编写模式，主要从市场营销实践的角度编纂，突出市场营销的应用性，强调饭店市场营销方法、
技巧的介绍和应用。
为了便于教师寻求一种易被学生理解和接受的教学模式，在每章开始采取引导案例概括一章的主要内
容，每节也采用了大量的案例，这些案例的选取注重与现实紧密结合。
　　对于旅游管理、酒店管理、市场营销专业的本科学生，在学习市场营销课程时更应强调其应用性
，有必要在学习核心理论和分析方法的同时，掌握市场营销理论的实际应用，使自己在今后工作中能
更快地适应现实社会。
　　3.博采众长，深入浅出　　本教材注意博采众长，广泛吸收国内外饭店营销理论和实践经验，借
助于各种案例分析，深入浅出地介绍了饭店企业在新形势下必须关注并思考的营销对策。
在撰写过程中注意把当代市场营销理论与实践的最新动态融入其中。
　　本书适用于旅游类高等院校的教学，并可作为饭店管理人员、营销业界人士的业务用书。
相信本书不仅能作为旅游院校师生的专业教材，也能给各饭店的营销人员和管理人员以一定的理论启
迪和实践思路。
　　本书共8章，主要内容包括饭店产品策略、饭店市场定位、饭店定价策略、饭店促销技巧、饭店
销售渠道，实施营销效果最大化的实用手段以及一些饭店市场营销的新概念。
　　赵晓燕主要负责全书框架设计、拟定编写大纲和组织稿件。
孙梦阳负责书稿总纂。
阳光酒店集团副总经理兼中油国际酒店管理公司总经理龚伟宁先生主要负责与参编人员共同确定教材
编写大纲，提供饭店营销案例等工作。
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内容概要

本书针对旅游管理、酒店管理、市场营销等专业本科层次学生的特点，采取校企结合的模式，由北京
联合大学旅游学院与阳光酒店集团合作编写。
本书理论联系实际，实践内容丰富，强调了应用性，力求反映当前饭店市场营销的最新理论、方法与
实践。
全书共8章，分别介绍了饭店产品策略、饭店市场定位、饭店定价策略、饭店促销技巧、饭店销售渠
道、实施营销效果最大化的实用手段等内容，另外还介绍了饭店市场营销的一些新理念。
为了方便教学，每章都配有与本章内容密切相关的引导案例，并在正文中穿插了小链接，这些案例和
小链接是章节内容的补充与延伸。
    本书适合旅游类高等院校旅游管理、酒店管理和市场营销等专业的本科生使用，也可供饭店业、营
销界人士阅读参考。
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章节摘录

　　二、经营具有创新思维　　社会越发展，市场越细分，饭店经营越应该专业化。
我国近年来饭店产品雷同、千篇一律、百店一格的现象比较突出，饭店间竞争愈演愈烈，导致成本上
升，效益下降。
消费者需求的多样化要求饭店产品也必须多元化。
饭店硬件不能一味攀比豪华、气派、大而全，而应该立足于在有限的投资中尽量设计出各自不同的风
格、品位、气氛和文化特色。
饭店软件也要在具备“老三化”（规范化、标准化、程序化）的基础上做到“新三化”（个性化、特
色化、形象化）。
饭店如果不去进行这种创新改造工作，就会被市场无情地淘汰。
　　饭店创新要遵照顾客的要求，充分征求顾客的意见，听取多方面的反映。
对于老顾客应主动征求改进意见，及时改进工作，使老顾客不断感受到新的服务和新的变化，提升他
们对产品的忠诚度。
对于新顾客要加强宣传饭店的功能特色，突出与其他饭店不一样的地方。
要留住顾客，产品就必须有变化、有创新、有突破。
饭店要表现出与众不同的差异性，最容易的突破点就是文化。
文化的地域特点特别明显，人住的客人绝大多数是异地客人，客人与饭店所在地的距离越远，文化差
异性往往也就越大。
饭店可以在房屋造型、室内装修、服务人员服饰、服务形式、饮食文化、背景音乐、娱乐活动等方面
突出表现本地特点，吸引顾客选择自己的饭店消费。
饭店提供的是生活服务，客人的一般心理总是求新、求异、求变，对于异地的各种文化往往乐意接受
。
如果在服务中一味去迎合客人原有的生活方式，不一定能取得理想效果。
因为客人来自四面八方，程式化的模式不可能适应所有客人，有时候客人也许会觉得这种迎合是一种
蹩脚的服务。
当然，创新服务不能强加于人，要给客人提供多种选择的余地，并尊重客人的选择，做好个性化服务
。
　　三、做好饭店内部促销　　饭店内部促销就是饭店内部全员促销，这是饭店营销的继续和延伸，
是节约营销成本的最好形式。
首先，内部促销是面向已经入住的客人或老顾客进行的促销，稳住已有的顾客就是稳住已有的市场份
额。
其次，内部促销不需要专职人员，与外部促销活动相比既容易又方便。
从总经理到服务员，从前台到后台，人人都可参与，饭店全员都是义务推销员。
只要把全体员工的积极性、主动性调动起来，再适当地掌握一定方法和技巧，饭店就会形成强大的内
部推销力量。
再次，内部促销不需要专门的经费投入。
它不像广告、公关等要有专项经费开支，而是在完成本职工作的同时，不失时机地、恰到好处地向客
人推销，只需多一些灵活的方法、语言技巧和形式变换而已，这是成本最低、见效最快的促销手段。
最后，内部促销不受任何限制，在服务过程中随时随地都可以展开促销，非常便捷。
所以，内部促销是一种非常有效的营销，它是外部促销的一种延伸。
　　内部促销取得成效的保证是服务的优质化。
只有优质的服务才会令客人满意，才能让客人乐于接受内部促销的诱导，愿意增加消费和再次消费。
此外，建立健全一套激励内部促销的机制是做好内部促销、树立全员营销意识的制度保证。
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编辑推荐

　　汇集大量精选营销案例，注重理论与实际相结合，突破传统模式，强调方法技巧。
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