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酒店市场部工作计划范文

篇1：酒店市场部工作计划范文

         一、成立酒店营销公关通信联系网今年要点工作之一成立完美的客户档案，

对来宾按签单要点客户，会议招待客户，有发展潜力的客户等进行分类建档，详尽记录客户的所

在单位，联系人姓名，地点，整年花费金额及给该单位的折扣等，成立与保持同政府机关集体，

各企事业单位，商人著名人士，公司家等重要客户的业务联系，为了稳固老客户和发展新客户，

除了平时按期和不按期对客户进行销售接见外，在年关年关或重要节假日及客户的诞辰，经过电

话、发送信息等平台为客户送去我们的祝福。今年计划在适合期间召开次大型客户酬谢联系会，

以增强与客户的感情沟通，听取客户建议。

         二、开辟创新，成立灵巧的激励营销体制。开辟市场，争取客源今年营销部

将配合酒店整体新的营销体系，从头制定完美××年市场营销部销售任务计划及业绩查核管理实

行细则，提高营销代表的薪资待遇，激发、调换营销人员的踊跃性。营销代表推行工作日志志，

每工作日一定达成拜见两户新客户，三户老客户，四个联系电话的

         二、三、四工作步骤，以月度营销任务达成状况及工作日志志综合查核营销

代表。敦促营销代表，经过各样方式争取集体和散客客户，稳固老客户，发展新客户，并在拜见

中实时认识采集来宾建议及建议，反应给相关部门及总经理室。重申团队精神，将部门经理及营

销代表的工薪发放与整个部门总任务相联合，重申相互合作，相互帮助，创建一个和睦、踊跃的

工作集体。

         三、热忱招待，服务周祥招待集体、会议、客户，要做到全程追踪服务，“

全天侯”服务，注意服务形象和仪表，

         热忱周祥，针对各种来宾进行特别和有针对性服务，限度知足来宾的精神和

物质需求。制作会务活动检查表，向客户征采建议，认识客户的需求，实时调整营销方案。

         四、做好市场检查及促销活动策划常常组织部门相关人员采集，认识旅行业

，旅馆，酒店及其相应行业的信息，掌握其经

         营管理和招待服务动向，为酒店总经理室供给全面，真切，实时的信息，以

便拟订营销决议和灵巧的销售方案。

         五、亲密合作，主动协调与酒店其余部门接好业务联合工作，亲密配合，依

据来宾的需求，主动与酒店其余部门亲密联系，相互当合，充足发挥酒店整

         体营销活力，创建效益。增强与相关宣传新闻媒介等单位的关系，充足利多

种广告形式介绍酒店，宣传酒店，努力提高酒店著名度，争取这些民众单位对酒店工作的支持和

合作。×年，营销部将在酒店领导的正确领导下，努力达成整年销售任务，开辟创新，团结拼搏
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，创建营销部的新形象、新境地。

篇2：酒店市场部工作计划范文

         宾馆营销由销售部负责，是对外处理公共关系和销售业务的部门，销售部的

形象，直接影响宾馆的声誉。所以销售部也是树立良好公司形象的一个重要窗口，它对宾馆进行

决策，为经理人制定销售方案，为宾馆开辟销售渠道，疏通关系网络，实现公关互联，极高经济

效益和社会影响力都起到了重要作用。宾馆建立初期，工作重点赢放在以下几点。

         一.目标市场

         (1)各个公司到本地出差的员工;稳定性高，不具有太强的季节性。是非常有潜

力的客户类型。

         (2)各个旅行社的旅游团队;稳定性低且具有明显的季节性，聚集在一个时期。

         (3)零散客户;零散客户时刻都有，所以抓紧零散客户很重要，可以给公司在淡

季创收。

         二.目标市场产品定位

         宾馆行业受季节等各个因素影响，例如旅游旺季，销售量大，

         三.产品营销渠道

         (1)网络发布信息，网上销售。

         (2)与各大旅行社，旅游团队合作。

         (3)与各大公司，政府机关建立业务往来等。

         四.产品定价

         (1)淡旺季采取适当决策，适当提高或降低价格。

         (2)适当提高价格，并多打一些折扣。

         具体实施方案

         1.实行销售优惠政策

         可以与各个酒店，旅行社合作，相互推荐客户。共同发展。并对各大公司，

政府机关，各事业单位及老客户实行优惠政策，建立业务关系。并建立完善的档案管理系统，为

客户建档，对客户实行分层管理，对重点客户，一般客户，和有潜力的客户进行分类建档。详细
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记录客户所在单位，客户姓名，地址，全年消费金额以及给该单位的折扣等等。积极听取客户建

议，完善反馈机制，及时修改销售决策。

         2.建立灵活的激励营销机制。来争取客源

         销售部应配合宾馆整体的营销体制，制订完善市场营销计划及业绩考核实施

细则，提高营销代表的工资待遇，激发、调动营销人员的积极性。每工作日必须完成拜访两户新

客户，三户老客户，四个联络电话的二、三、四工作步骤，以月度营销任务完成情况及工作日记

志综合考核营销代表。督促营销代表，通过各种方式争取团体和散客客户，稳定老客户，发展新

客户，并在拜访中及时了解收集宾客意见及建议，反馈给总经理。

         3.中介开发：

         宾馆为保证入住率至少要开发2家以上比较稳定的订房中介，结合2～3家次要

中介的合作基本能保证酒店维持比较高的入住率。

         4.各部门密切合作，发展优势

         宾馆各部门做好业务结合工作，密切配合，根据宾客的需求，主动与酒店其

他部门密切联系，互相配合，充分发挥宾馆整体营销活力，创造最佳效益。加强与有关宣传新闻

媒介等单位的关系，充分利多种广告形式推荐宾馆，宣传宾馆，努力提高宾馆知名度，争取这些

公众单位对酒店工作的支持和合作。

         5.热情周到的服务

         接待团体、会议、客户，要做到全程跟踪服务，“全天侯”服务，注意服务

形象和仪表，热情周到，针对各类宾客进行特殊和有针对性服务，最大限度满足宾客的精神和物

质需求。制作会务活动调查表，向客户征求意见，了解客户的需求，及时调整营销方案。

         6.完善反馈机制，及时修改制定决策

         经常组织部门有关人员收集，了解旅游业，宾馆，酒店及其相应行业的信息

，掌握其经营管理和接待服务动向，为酒店总经理提供全面，真实，及时的信息，以便制定营销

决策和灵活的推销方案。

         7.实行网络管理机制

         建立公司网站，实行网上订房机制。并加强网络宣传，可以在各大网站发布

宾馆信息等等。比如携程和易龙，加上同程、汇通天下。

         8.周期性优惠促销

         有很多种方式，主要目的当然是吸引周边散客及一些周边宾馆，宾馆的客源
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。现在很多宾馆都用送早餐，延迟退房(提高服务附加值)，住16免一等等活动。这类活动开展主

要要注意2点：

         1.活动的吸引力，比如住10免1的诱惑一定大于延迟退房的吸引，更能吸引消

费者产生连续消费的冲动，零散客户可以在门市价的基础上打一点折等等。加强忠诚度。

         2.活动的推广，例如，可采取针对性的会员电话拜访，短信群发，传单发放

等等。

         宾馆的大部分运营及管理都是具有季节性的，完全可以根据实际情况调整并

制定一套销售计划并予以实施。

篇3：酒店市场部工作计划范文

         一、目标导向

         营销目标的拟定是来年营销工作的关键。在新年度营销工作规划中，首先要

做的就是，20xx年预定目标任务：全年完成客房、会议室和餐饮收进万元(其中客房、会议室销售

收进万元，餐饮销售收进万元)，力争逾额完成客房、会议室和餐饮收进各万元。

         二、做好市场调查及促销活动策划

         常常组织部分有关职员搜集了解旅游业、宾馆、酒店及其相应行业的信息，

把握其经营管理和接待服务动向，为酒店营销提供全面、真实、及时的信息，以便制定营销决策

和灵活的倾销方案。特别是节假日期间、和宾馆各专项销售任务时，要务必做到提早做好各项活

动的宣传策划工作。

         三、建立市场观念。

         目前我们的客户群体领域特别是高端消费群体尚还有一定潜力可挖。今后，

我们将采取灵活机灵的营销策略，加大倾销力度，拓宽销售渠道，进步经济效益。在老客户稳定

的基础上，加大各层面新客户群的开发力度，力争把已有客源市场做大做强。

         四、工作思路：

         1、建立酒店营销公关通讯联络网，积极推行提早预存消费卡和贵宾卡的优惠

政策和推行工作。

         针对性的对客户档案宾客按签单重点客户，会议接待客户，有发展潜力的客

户等进行分类建档，具体记录客户的所在单位，联系人姓名，地址，全年消费金额及给该单位的

折扣等，建立与保持同政府机关团体，各企事业单位，商人着名人士，企业家等重要客户的业务

联系，为了巩固老客户和发展新客户，除平常定期和不定期对客户进行销售访问外，在年终岁末
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或重大节假日及客户的生日，通过电话、发送信息等平台为客户送往我们的祝愿等个性化服务。

今年计划在适当时期再次召开次大型客户报答联络会(特别是年度的大客户报答酒会)，以加强与

客户的感情交换，听取客户意见。

         2、会议接待市场：

         1)加大信息捕捉能力，做好老客户市场的维护和跟进力度，特别是如人大、

政协、各厅局等省市定点机构、考试院、大唐、卫生厅、医学会、周边高校群体等等，今年在这

方面要继续保持公关力度，斟酌推行新的公关方式，培养好诸类忠实群体。

         2)继续加大销售思路的转变，拓宽销售渠道和销售思路，今年要继续加大力

度与会展公司、会议代办机构和旅行会议接待中心等单位的合作，充分利用他们的会议接待平台

，特别是针对全国的商务会议市场，争取海量的会议客源，走出往，把酒店的品牌宣传由省内做

大到全国的每个省会城市。

         3)加大宣传，对省内坚持做好传统地定期的登门造访和回访工作。对外，一

方面用的邮寄方式，另外一方面用现代化的网络方式，充分利用好自己酒店的网站的宣传平台，

也能够利用其他网站进行，同时可以用、等进行有针对性的宣传。

         4)、热忱接待，服务周到，进步服务接待标准，塑造酒店接待品牌

         接待团体、会议、客户，要做到全程跟踪服务，全天侯服务，留意服务形象

和仪表，热忱周到，针对各类宾客进行特殊和有针对性服务，最大限度满足宾客的精神和物资需

求。制作会务活动调查表，向客户征求意见，了解客户的需求，及时调剂营销方案。

         3、零客市场方面：

         零客市场多年来是酒店的一个薄弱环节，往年推出了不同类型的节假日促销

活动，在一定的时间内成功地吸引了一定的消费客源。这关键要取决于方案的策划和信息的掌控

，今年我们要在往年的基础上积极做好，多总结、早策划、早宣传等方式，力争做大节假日市场

。

         另外，在做好协议客户资料整理的同时，要加大了其开辟、回访和接待服务

质量，保证客户的接待服务程序日臻完善。固然，这里一个重点就是麓谷高新企业的消费群、岳

麓区各街道办等，固然我们签订了诸多协议，但市场份额占有度不大，今年将重点有针对性地进

行客户回访，汲取反馈意见的同时，加强服务，力争逐渐提升这块市场份额。

         4、旅游团队市场：

         今年我部分将继续往张家界对重点团队客户进行了一次造访，举行枫林宾馆2

0xx年张家界各大旅行社合作年会，力争在往年的基础上实现新的高度和新的逾越，来弥补会议的

淡季市场，进步客房进住率，实现酒店利益最大化。
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         5、宣传方面

         今年我们将对酒店的网站和酒店的会议宣传册进行了重新设计与包装，特别

是网站的重新建设，一方面要细化宣传内容，另外一方面要做出特点，特别要加重会议和餐饮的

宣传。要加强多媒体的动态宣传，使客人可以更直观正确的了解酒店的信息。另外一方面要通过

携程、艺龙、阳光假日、中航信等网络公司;让更多客人通过网络具体了解酒店，进住酒店，同时

我们也能够通过客人在网上的评论看到自己的上风和不适时地加以改正。

         6、餐厅的销售方面

         今年我们要把婚、寿宴、会议包厢、企事业单位消费(特别是协议单位和高校

、麓谷、区政府、各街道办等)定为主攻方向，大力推广预存款消费。
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