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喜达屋全员拜访客户 

案例编号：TJVIS&M023 

案例名称：喜达屋全员拜访客户 

发生部门：市场销售部 

案例描述： 

喜达屋酒店与度假村国际集团宣布于 2009 年 2 月 16日至 20 日启动包括财务、人力资 

源、运营等酒店各个部门的员工，带着全新理念和最新优惠活动拜访客户。 “能开展这次活 

动让我们非常激动，我们调动了酒店各相关部门的员工共同参与，与客户保持互动，这一周 

一定会充满乐趣并让我们满载而归。 非销售人员的参与可以使客户更直接地和酒店专业人士 

沟通，并了解他们是如何为客户提供最优质服务的。除了分享旗下品牌最新动态外，我们也 

为客户带来了为其量身定制的各种精彩优惠活动。 ”喜达屋酒店与度假村集团亚太销售副总 

裁艾莉森·泰勒说道。 

在为期一周的活动中， 喜达屋将重点向客户介绍最新的针对会议组织者的优惠活动， 包 

括在网上提供奖励会议组织者在香港W 酒店两晚免费住宿的“5+1”优惠活动，除此之外， 

还有针对零售旅行社、旅行者和公司的更多其他优惠活动。将有 1500多名销售人员和 3000 

多名其他各部门员工从 2 月 16日起的一整周内走出酒店，用最具创意的方式拜访客户。 

案例分析： 

市场营销客户根据双方是否有经济往来，可以分为：（1）现有客户：就是现在已经在使 

用企业产品的客户；（2）潜在客户：就是很有可能成为企业客户的人群，但是因为某种原因 

或者因素还没有成为企业客户；（3）非客户：就是企业的产品不适用这类客户，这类客户基 

本上没有可能购买企业的产品。 

案例中，喜达屋集团主要拜访的是自己的现有客户和潜在客户。为了保证沟通的效果更 

专业，在客户拜访的时候除了销售人员，还包括各个部门的非销售人员。 

后续跟进： 

本次拜访加强了和客户的沟通， 取得了良好的效果， 也为后期的销售活动奠定了良好的 

基础。

案例反思： 

不同类型的客户，酒店人员拜访的目的、程序、方式方法等有所不同。对于潜在顾客的
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拜访，酒店销售人员做的工作更多、更复杂，难度更大。对于潜在客户的拜访包括以下内容： 

1.  拜访前的准备：需要销售人员掌握本酒店及酒店产品有关的知识， 包括酒店的经营 

状况、服务能力、营销策略、酒店产品及服务的定位、档次、价格、酒店产品及服务的竞争 

力以及产品的附加值所带给客户的利益等。 

2.  拟定拜访计划：为了顺利到达访问的目的，需要制定周密的拜访计划。拜访计划的 

内容必须具体，包括拜访的目的、推介的内容等。 

3.  约见准客户： 确定拜访的对象， 并通过不同的方法技巧约见客户， 确定拜访的时间、 

地点。 

4.  接近客户：在约见之后，接下来就是在拜访中要设法接近客户。推销接近时洽谈的 

前奏，其目的就是介绍自己和有关酒店的情况，了解客户的需要，从而引起客户分注意。 

5.  向客户介绍产品和服务。 

6.  处理客户异议。 

7.  达成交易。 

8.  介绍拜访。 

案例启示： 

1.潜在客户是酒店营销中不可忽视的一类重要客人，要加强与此类客户的联系； 

2.酒店营销不只是销售部门的事情，它需要发展成为全员营销。


