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酒店营销方案合集六篇 

酒店营销方案 篇 1 

      为提高营销部的销售意识，充分发挥部门的作用，主动开拓和

维护客源市场，提高酒店的竞争力，增加酒店经营业绩及员工收入，

特制定本营销部绩效考核方法：  

      一、查核人员：  

      除销售总监、美工、文员之外的营销部全体人员。  

      二、客房月查核指标：  

      净房费收入。  

      净房费收入包括协议单位、团队、集会等房费收入，但应剔掉

转应收款部分，加上钩月应收款收受接管部分。即净房费收入=除散

客外房费收入〔含早〕—应收款发生应收款收受接管〔按收受接管期

折扣〕  

      三、人事福利政策：  

      各种假期参照旅店相关规定执行，享受旅店员工同等福利；各

种违纪违规举动按旅店规定处置惩处。  

      四、本方案实施底薪工资查核，薪资〔嘉奖〕按净房费收入的

完成状况计提；执行本方案后，营销部原则大将不再享受旅店的其他

嘉奖。  

      五、查核嘉奖要领。  

      〔一〕房费查核。  

      1、营销员底薪每人为 1400——1800 元。  
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      2、新员工必需到达每人每月 5 万元营业额，如不到将缺乏部

份乘以 20%在底薪中扣减〔指新员工前三个月，凌驾不提成〕。  

      3、三个月后，每人每月必需到达 10万元营业额如不到将缺乏

部份乘以 10%在底薪中扣减，凌驾按 2%提成，超过 50 万以上以 3%提

成〔但不包括 10 万元营业额〕。  

      〔二〕餐费查核。  

      1、餐饮提成：餐饮消费〔优待部分不计〕，按 1%提成；客房

及其他提成：按 2%提成。  

      2、西餐厅〔自助餐券按推销一张嘉奖 3元提成〕、大堂吧、均

不作提成。  

      3、喜宴及市政府的消费不作业绩查核。  

      4、原则上营销员须将餐饮预订单提前通知文员下单到餐厅收

银台，时会可以电话先告知，事后半天内补单，收银员依据该单做好

营销员的营业链接，现实营业发生后在预订单上列明食品、酒水等现

实消费金额状况，以便财务后台统计和汇总。  

      六、销售员用度。  

      1、每月通讯费销售员补贴 200 元/人。  

      2、市内交通费销售员补贴 200 元每人，市区 5 公里内不派车，

在销售用度中列支；  

      3、出差标准按旅店既定标准执行。  

      七、营销部个人薪资嘉奖的安排。  

      财务部在次月 10 日前，依据本查核方法计算营销部及各销售
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员上月的薪资嘉奖，并准时将查核成果通报营销部和人力资源部。审

核后的安排方案经总经理审批，审批后在每月 15 日旅店其他员工工

资同步发放。八、违纪违规及其它申明：  

      1、营销人员在工作中呈现违纪违规举动并引起客人投诉、造

成旅店经济或其他损失的，将取消该单业绩查核，并视情按每次

200——500 元扣款，月累计发觉三次以上的将调岗处置惩处；  

      2、如营销人员将不该属于本人的营业通过不正值途径占为已

经有的，不管金额大小，查实一次即视为严峻违规，取消当月查核奖

金，情节严峻的将予以辞退；  

      3、对营销人员的日常工作举动查核按《员工手册》执行，处

分扣款按保功底资执行。  

      九、关于 AR账：  

      1、全部 AR账原则上必需在账目发生 2个月以内收回，超过 2

个月提成方案详见附表。  

      项目 2 个月内，2——3 个月收回，3——4 个月收回，4—6个

月收回，应查核业绩基数。  

      2、特别单位消费款需放宽收受接管期的，则由销售部提出申

报，经财务总监、董事长审批后执行响应的收受接管款折扣率。  

      3、如在催账过程当中发生坏账损失，营销人员将负全部责任。  

      十、如需修改本方案条款或有其它未尽事宜，旅店领导班子在

管理人员集会上讨论协商并确定。  

酒店营销方案 篇 2 
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      一、目标市场分析  

      恩师，与学子共度一千多个日夜，赐予学子终身受用的启迪，

给予学子体谅与宽容，教育学子们树立分秒皆准的观念。近年来“谢

师宴”特别红火。依据调查：谢师宴已经成为一般家庭操办喜事其次

大宴席，重视程度仅次于婚宴。  

      二、定价策略  

      1、谢师宴菜单制定，要考虑到将菜谱与恩师联系起来，增加

喜庆气氛，以博得同学和家长们的好感。  

      2、针对价格高的菜肴，建议采纳减量和出新菜品想结合的方

法。  

      3、谢师宴(下面有说明)的价格要分为高、中、低等档次，合

理拉大消费层。  

      4、其他的酒水价格和其它服务的价格可依据酒店的实际状况

敏捷变动(但要针对酒店的纯利润来制定)。  

      三、营销策略  

      1、制作特地谢师宴套餐，可以依据实际的状况将“谢师宴”

分“十年寒窗宴”468 元/桌、“金榜题名宴”568/桌、“状元及第

宴”668 元/桌三个档次，菜名要经过合理包装，表达出浓浓的文化

气氛(详细菜单见附件)。  

      2、状元及第宴，豪情相邀。特殊邀请高考  

      状元(文、理科各 1 名)，汇聚酒店共畅将来;赠送每位状元精

致求学用品作纪念;金榜题名宴(请领导们充分发挥人脉关系，制作邀
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请函)。  

      3、商家互动，款赠厚礼。酒店联合其它商家、学校或供应商，

采纳“一对一”的形式，签订互惠条款，共同为莘莘学子们预备优待

券。建议采纳“双赢”方式，营销、财务及公司主动主动参加。  

      4、桌桌有礼品，场场有惊喜。凡在酒店举办谢师宴的学子，

不管消费金额多少，桌桌都可以得到口子窖五年陈酿 52 度白酒水一

瓶(价值 128 元/瓶)。凡惠顾十桌(含十桌)以上奉送相同档次餐标一

桌;消费五桌(含五桌)以上奉送同学求学用纪念品等等。  

      5、免费供应停车场地，优先预定，免费照相、免费博士帽等。  

      6、饭后赠送参与宴席的老师们精致小礼物一份(上面要印上酒

店的名称、电话、地址、网址)。  

酒店营销方案 篇 3 

      一、目的  

      调动员工全员营销意识，提高服务质量;  

      二、操作方案  

      适应对象：各部门员工。  

      1、提成方案  

      凡自己顾客在酒店任何部门消费都按实际消费金额提成 2%算

做个人业绩提成;  

      2、业绩确认  

      员工客户必需由本人亲自向消费部门经理在客到之前提前预

定有效;  
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      适应对象二：各吧台收银、接待、预定员、DJ、足浴技师、部

门主管、部门经理  

      1、提成方案  

      凡自己的客户除去本部门消费外，在酒店其它部门消费都按实

际消费金额提成 2%算做个人业绩提成;  

      2、业绩确认  

      员工客户必需由本人亲自向消费部门经理在客到之前提前预

定有效;  

      三、操作规定  

      1、当日员工业绩统计，由各营业部门经理次日在上班之前，

将统计表交到陈玲处;  

      2、员工业绩提成月底统一在财务室领取;  

      3、同一批顾客在酒店的消费由第一预定人负责接待究竟，其

他接待人全力帮助接待;业绩算第一预定人的;  

      4、各营业部门经理必需仔细履行好自己的职责，如消失不公、

渎职、处理不好各种协调工作或给员工解释不到位等状况，将受到相

应处理;  

      5、顾客主动打电话到酒店任何部门预定都不算做个人业绩;  

      6、远大公司客户均不算业绩;(集团公司、工厂、贸易、房产、

酒店内部)  

      7、以下几种行为将受到酒店严峻调查处理;  

      (1)适应对象二利用职务之便将本部门业绩倒卖或馈赠给其他
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部门员工的;  

      (2)接受他人利用职务之便馈赠业绩者;  

      (3)因抢客户造成顾客不适应、不满足者;  

      (4)因利益或者私人恩怨怠慢顾客者;  

      (5)以任务为借口或者透露酒店营销方案，从而给社会带来对

酒店不良评价者;  

      四、以上方案未尽之处以行政人力资源部通知为准;  

      五、以上方案自 20__-8-1 日起正式试行。  

酒店营销方案 篇 4 

      鱼跃龙门、大展宏图、金榜题名……这样洪亮的高考养分套餐

的名称。  

      为了餐厅的经营，高考结束后的“谢师宴”“升学宴”也是必

不行少的，许多餐厅也为了吻合市场的需求，极力研发出新的菜谱，

在许多饭店等都推出了相应的套餐。  

      高考前，同学们在精神高度紧急的状态下去学习，高考过后，

不行少的就是让自己足够的放松，餐厅应当抓住这样的一个客户心理，

在餐厅供应必要的餐点之余，还可供应一些可供考生玩嬉戏的器具，

这样才会更好地促进餐厅的经营。  

      为餐饮淡季带来了小秋收，许多酒店餐厅都以各种不同的方式

来抢攻潜力无穷的“谢师宴”市场。做好“谢师宴”营销应当是一个

很好的商机。  

      一、目标市场分析  
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      恩师，与学子共度一千多个日夜，赐予学子终身受用的启迪，

给予学子体谅与宽容，教育学子们树立分秒皆准的观念。近年来“谢

师宴”特别红火。依据调查：谢师宴已经成为一般家庭操办喜事其次

大宴席，重视程度仅次于婚宴，“谢师宴”“火”有 n个理由：  

      理由 1〔学子〕：别的同学都在饭店办宴席，我不能不办，否

则很没面子。  

      理由 2〔家长〕：别的家长都为孩子办了谢师宴，不谢师孩子

有心情，不能委曲孩子。  

      理由 3〔家长〕：谢师宴要宴请亲朋好友，参与别人谢师宴随

了钱，为了捞回点也得办。  

      理由 4〔社会〕：孩子考上学是大喜事，亲朋好友聚宴庆贺可

增加喜庆气氛，也可联络感情。  

      理由 5〔商家〕：生意火了，收入涨了，能聚集人气、喜庆气，

又能增加营业额和酒店知名度，为啥不办。  

      二、定价策略  

      1、谢师宴菜单制定，要考虑到将菜谱与恩师联系起来，增加

喜庆气氛，以博得同学和家长们的好感。  

      2、针对价格高的菜肴，建议采纳减量和出新菜品想结合的方

法。  

      3、谢师宴〔下面有说明〕的价格要分为高、中、低等档次，

合理拉大消费层。  

      4、其他的酒水价格和其它服务的价格可依据酒店的实际状况
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敏捷变动〔但要针对酒店的纯利润来制定〕。  

      三、营销策略  

      1、制作特地谢师宴套餐，可以依据实际的状况将“谢师宴”

分“十年寒窗宴”XXX 元一桌、“金榜题名宴”XXX 一桌、“状元及

第宴”XXX 元一桌三个档次，菜名要经过合理包装，表达出浓浓的文

化气氛。  

      2、状元及第宴，豪情相邀。特殊邀请高考状元〔文、理科各

1 名〕，汇聚酒店共畅将来；赠送每位状元精致求学用品作纪念；金

榜题名宴〔请领导们充分发挥人脉关系，制作邀请函〕。  

      3、商家互动，款赠厚礼。酒店联合其它商家、学校或供应商，

采纳“一对一”的形式，签订互惠条款，共同为莘莘学子们预备优待

券。建议采纳“双赢”方式，营销、财务及公司主动主动参加。  

      4、桌桌有礼品，场场有惊喜。  

      凡在酒店举办谢师宴的学子，不管消费金额多少，桌桌都可以

得到口子窖五年陈酿 52度白酒水一瓶〔价值 XXX 元每瓶〕。  

      凡惠顾十桌〔含十桌〕以上奉送相同档次餐标一桌；消费五桌

〔含五桌〕以上奉送同学求学用纪念品等等。  

      5、免费供应停车场地，优先预定，免费照相、免费博士帽等。  

      6、饭后赠送参与宴席的老师们精致小礼物一份〔上面要印上

酒店的名称、电话、地址、网址〕。  

      四、广告策略  

      1、酒店的大门口放置一些户外广告〔讫牌，条幅，喷绘〕。  
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      2、电视、街道横幅和报纸广告相结合。  

      广告词：“数载师恩永难忘，一杯清酒表浓情！”至此桃花李

芳香时，xx 酒店隆重推出谢师宴〔十年寒窗宴、金榜题名宴、状元

及第宴〕，表达莘莘学子一片感恩之情。  

      3、可以尝试一下手机短信广告，群发的重点是原来饭店的老

顾客，留意要使用适当的语言，主要介绍酒店的最新活动。  

      4、在一些协议网站上做个弹除框广告或者比较大的 FLash 动

画广告或者是 banner。网页动画和图片的处理必需要和营销的内容

相符合。  

      5、也可采纳传单广告，印制活动宣扬单 10000 份，但传单的

制做用必需要精致，配菜品展现图。  

      留意：以上的广告可同时选择几种，推广的重点社区或学校。  

      五、其它相关的策略  

      保安必需要保证酒店的平安；对服务员和相关的工作人员采指

定一些激励政策，调动她们工作的主动性〔以后可以细化这个内容〕；

在大厅里放一些品位高的音乐；服务语言技巧；上菜的速度必需要快；

大厅的布置上不需要太豪华，但要美观大方，表现出尊师重道的人文

文化。  

      六、效果预报  

      1、直接效果：假如推广和相关的服务到位，月增接客 100 桌，

平均 1000 元/桌，即 100000 元，增净利润约 4 万元；总收入至少比

去年同期上涨，力争再次突破百万关。  
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