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内容概要

《酒店营销经理成长同步指引》由朱专法主编，作为一本职业经理人的自修工具书，它将一步一步带
领你、教会你、指引你，助你学会管理，走向成功。
作为经理人，在管理自己的部门、团队时,要讲究工作方法、技巧，做好笔记,并定期检视。
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书籍目录

第一个月  进入角色
第二个月  我的工作是管理
第三个月  酒店市场营销规划
第四个月  灵活运用营销方式
第五个月  酒店产品营销及客户管理
第六个月  酒店营销团队管理
参考文献
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章节摘录

版权页：   插图：   酒店价格组合设计 由于酒店面临的市场不同、日常经营又有较明显的季节性等特
点，这就造成酒店提供同样的产品组合，但有可能提供不同的销售价格，这样就形成价格差异。
因此，也就有条件针对不同市场、季节及销售时机，设计酒店不同的价格组合及不同的价格政策。
 酒店价格组合的设计，具体如表3—9所示。
 不同类型的客房定价 季节房价。
 按照酒店经营的淡旺季，分别确定旺季最高（极限）价格、淡季最低（保本）价格、平季价格等。
 特别房价。
 特别房价专门针对某些特定的细分市场，如为常客、机组乘务员、政府官员、本酒店所属联号成员等
订立的价格，还包括商务价格和团队价格等。
特别价格并非廉价、折扣价，因为酒店可以为某些重要客户提供最好的客房，甚至是豪华套间；也可
以根据常客的口味提供他喜爱的产品。
 免费住宿。
 这种免费消费是一种特优的档次，它的主要对象因酒店的不同而各异。
通常而言，酒店常为记者、作家提供此种优待，其他对象还包括诸如导游、名人、旅行代理人士等。
 日价。
 为白天入住酒店的客人（会议类客户、误机客等）所订的房价。
此类房最长时限为6小时。
这类房价可以使酒店客房在一天内租出2次，因此旺季出租率可超出100％。
 等待价。
 这类房价通常比标准房价低30％左右，服务对象为未预订而需要等待空房的客人。
除此之外，22：00以后要求入住的客人也可享受这种优惠。
 预付价。
 酒店为鼓励客人尽早付款、加快现金流动而采用的一种奖励性价格。
凡预付房租者，可享受一定的优惠。
如果客人取消预订，则不会收到退款。
这种价格能保证酒店不因客人取消预订而遭受的经济损失，却为客人带来一定的风险。
 酒店的价格实行 酒店在制定完产品价格后，应该在实际的经营过程中实行，并坚持价格的诚实性和
连续性。
下面就酒店房价的限制和团体房价限制进行详述。
 限制房价。
 酒店限制房价的目的就是提高自己的实际平均房价。
如果酒店根据预测，将来某一时期的客房出租率会很高，酒店的经营决策人员就可能会限制自己客房
的最低租价和特别房价。
 团体房价限制。
 团体房价限制是酒店前厅部和营销部的职责。
酒店的营销部应该逐日预测团体客人的人数以及他们的需求量，并及时将预测的结果报告给团体营销
有关的人员。
一旦团体房价限制确定，营销部就应该说明限制团体房价的日期，或是哪一种房价的客房可以接待团
体客人。
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编辑推荐

《酒店营销经理成长同步指引》由广东经济出版社出版。
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