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市场分析与定位



通过市场调研和数据分析，
明确酒店的目标客户群体，
包括商务客人、旅游客人、
会议客人等。

确定目标客户群体 了解客户需求 建立客户画像

深入了解目标客户的住宿
需求、消费习惯、偏好等，
以便提供个性化的服务。

为目标客户群体建立详细
的画像，包括年龄、性别、
职业、收入等，以便更精
准地进行营销和推广。
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目标客户群体识别



通过市场调研和数据分析，
识别酒店的主要竞争对手，
包括同类型酒店、其他住
宿业态等。

识别竞争对手

深入了解竞争对手的产品
特点、服务质量、价格策
略等，以便找到自身的差
距和不足。

分析竞争对手优势

根据竞争对手的分析结果，
制定相应的应对策略，包
括产品创新、服务提升、
价格调整等。

制定应对策略

竞争对手分析



    

市场趋势预测

关注政策变化

密切关注政策变化对酒店业的影响，

如旅游政策、税收政策等。

分析经济环境

了解国内外经济形势、汇率波动等因

素对酒店业的影响。

追踪社会热点

关注社会热点事件以及新兴技术对酒

店业的影响，如环保趋势、智能化发

展等。



根据酒店的地理位置、设施条件、
服务水平等因素，明确酒店的类
型，如豪华酒店、商务酒店、度

假酒店等。

明确酒店类型
根据目标客户群体和竞争对手的分
析结果，确定酒店在市场中的定位，
包括高端市场、中端市场或经济型
市场。

确定市场定位

根据酒店定位和市场趋势，制定相
应的品牌策略，包括品牌形象塑造、
品牌传播和推广等。

制定品牌策略

酒店定位策略
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