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闹心的会场布置 

案例编号：TJVIS&M003 

案例名称：闹心的会场布置 

发生部门：销售部 

案例描述： 

公司销售部小邓今天心情特别好，因为通过小邓长期联络，一家企业决定 4天后在酒店 

会议室举办大型会议，想着这个订单即将带来的提成，小邓心里美滋滋的。按照程序，小邓 

就会议的时间、 场地、 会场布置等几个问题与客户负责人通过电话进行了沟通。 挂掉电话后， 

小邓直接给餐饮部负责宴会的同事下了任务单。 过了一会儿， 餐饮部的同事打小方电话来说， 

任务单上没有关于会场布置的内容不知道桌子应该摆成什么形状的。小邓这才想起来， 刚才 

在电话里，问到会场布置时，对方没有回答，后来又被其他的问题岔开了，直到挂电话这个 

问题也没再提起。 小邓心想，那可能是客户没有什么特殊要求。于是对小方说，这个随便吧， 

客户没有特殊要求。餐饮部正好今天不怎么忙，而且接下来的几天也没有其他会议订单，小 

方就安排人手先将会议室布置了起来，以免过几天忙起来人手安排不过来， 于是会议桌被摆 

成了“课桌式”。两天后，小邓在与客户进行工作对接时，客户忽然提到会场会议桌按“U 字 

型”布置，小邓愣了一下，还是一口应承了下来。一挂电话，小邓马上与餐饮部的同事联系， 

说客户要求会议室布置成“U 字型”，小方一听就有些恼火了，“之前不是说随便么？我们都 

摆好了，你们又变？”小邓有些尴尬，但仍硬着头皮回道“客户说要变，我也没办法呀！”无 

奈，餐饮部又安排人把会议桌重新按客户的要求摆成了“U字型”。小邓满意的看了会议室的 

布置，心想一切搞定，只要会议前一晚与客户进行确认就 OK了，于是，也没将工作进展与 

客户汇报。会议明天早上 8 点就要开了，小邓按照程序与客户进行最后确认，沟通过程中， 

客户提到，新上任的 CEO 喜欢环形布置的会议室，要求酒店将会议室布置成环形的。小邓 

一下子就傻眼了，现在已经晚上 10 点了，会议明早 8点就要举行了，上哪儿造人重新布置， 

况且上次的重新布置已经让餐饮部的同事十分不满了，这次再变……想到这里，小邓顿时头 

大不已。 

案例分析： 

销售部与其他部门的对接是有严格规范的，销售部通过与客人的沟通对接， 得到订单的 

详细内容，再将各项要求按照公司统一的表单一一填好，下发到需要负责的部门手中，由各
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个部门负责执行。案例中的小邓，虽然按照程序向客户询问了要求，但是在没有收到具体的 

回复时就按照自己的理解自作聪明的下单了，这是典型的不按照规范工作流程操作。此外， 

餐饮部负责布置会场的人员，在没有得到最后确认的情况下提前进行了会场布置，也是没按 

照规范的工作程序进行操作。二者对造成的重复工作、人力浪费都应当担负一定的责任。 

事件解决： 

工作就是工作，顾客提出的要求必需满足，无奈之下，小邓只好拨通了小方电话，小方 

一听又要重新布置，立马就发火了，“你到底有没有和客户谈好啊？老是变来变去，得降低 

多少工作效率你知道吗？我们部门的同事已经非常恼火了，现在又要变，我都不知道怎么交 

代！”小邓只得不住道歉，好说歹说，小方终于同意帮忙解决这事儿，连夜向餐饮部的同事 

挨个打电话，请大家 4 点起床，5 点到达酒店布置会场。所接到电话的同事都怨声载道，但 

是为了酒店的名誉和利益，又不得不服从安排。最后，会议室赶在会议开始前布置妥当，会 

议也召开的很成功，所有人都松了口气。但是小邓酒店的人缘却一落千丈，大家都不愿意和 

他共事了。 

案例反思： 

虽然最终事情得到了解决，但是其中浪费了大量的人力，增加了工作内容，降低了工作 

效率。 这难道不能引起许多酒店销售人员的反思么？严格按公司程序办事很难么？多找客户 

确认几遍详细信息很难么？作为联系客户和酒店工作的纽带，一定要具有高度的责任感，对 

信息的上传下达要准确，否则会带来许多不必要的麻烦。此外，酒店的各个部门间，一定要 

加强工作默契和工作规范性，相互监督，对不确定的客户因素，要反复确认，并在执行后， 

第一时间向客户汇报进展，以随时了解客户的最新需求。 

案例启示： 

1.酒店销售人员要具备“刨根究底”的职业素质，对于客户没有给出明确答复的事项，给 

予追踪报道，而不是想当然的自作主张； 

2.酒店部门间要加强工作默契、相互监督工作规范性，员工之间相互体谅，加强工作的 

责任感；解决问题很关键，但是避免问题发生才是解决问题的根本办法。


