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案例描述： 

近几年的时间里， 豪华酒店成为了中国酒店业竞争最为激烈的领域。尽管在二星酒店市 

场以及经济型酒店市场上本土酒店集团占据绝对优势，但在高星级酒店市场上，本土酒店品 

牌受到外资酒店品牌的强烈冲击，发展艰难。未来几年里中国经济性连锁酒店的投资将继续 

保持高速增长。 

在旺盛的旅游度假需求的推动下，众多世界顶级的酒店管理集团正在中国迅速布阵， 未 

来几年度假型酒店有良好的发展前景。 

这家在北京的酒店在当地算得上是一家中上档次的酒店，但是这段时间不知道什么原 

因，这家酒店的酒店业务销量都不理想，于是他们的高层就决定召开处理会议，来针对这件 

事情，做出一个设计方案，对于酒店来说，拥有大量的旅游团体业务的旅行社与很多酒店的 

关系一直都是很特殊很微妙的， 确切的说， 他们之间的关系就像是一对恋人一样， 忽远忽近， 

爱恨交加，总之，就像是一对冤家一样的存在着，发展着。 

鉴于自家酒店的情况不太理想的状况来说， 他们花了很多心思来讨论钻研解决这个现状 

的办法，最后选择了一个最为直接和有效的方法——他们打算走自己的特色营销路子，他们 

计划盯准旅游团体，与各大旅行社建立长远且稳定的合作关系，而不是像过去那样的“朝三 

暮四”的传统做法，为了实现酒店的指定目标，他们管理层得出了这样的一致意见和决定： 

准备采取运用“奖励积分制度” 、 “优先安排制度”和“非正式走访制度”三管齐下的方法来 

解决这个问题。 

案例分析： 

旅行社制定这样的战略计划，第一，采用奖励积分制度，酒店承诺都会按照流程以正常 

的折扣以外的返利或是其他形式的奖励来吸引顾客； 第二，为了努力争取获得旅行社的长期 

稳定的合作，酒店在一定程度上的牺牲了商务旅客在市场上的份额，对于酒店来说，拥有一 

个比较稳定并且比较牢靠的客源的话，这就是对他们酒店来说，是非常的可观的；第三，全 

世界最好的一位销售大师曾经说过： “一个从事销售的人员必须明白一点道理——当你想试 

图把一个产品和服务卖给别人的时候，你首先要做到的就是，一定要真诚的有技巧的让别人 

喜欢上你，对你产生真挚的情感，只有有了这样进一步的信任以后，我们才可以取得别人的 

好感，推销东西的成功率就会大的很多很多。 ”只有建立了良好的感情纽带，这样生意才会 

做的舒心和顺畅。
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后续跟进： 

作为酒店行业，这家专门旅游接待的酒店的利润虽然有些下降，但是业务总量确实直线 

上升的，尤其是旅游淡季的时候，这家酒店的客源还是比较多的，门前的热闹着实让别人羡 

慕。 

案例反思： 

每一个行业都有它的规则，我们不能贸然的去打破这个规则，也不能无视这个规则，但 

是我们可以用发展的眼光去引申这个规则，找到一个最好的点，去想一个合理的方案去解决 

酒店中的各样的管理问题。 

案例启示： 

1.  对于酒店来说，有的业务是一块大饼，我们一个人很难吃下去，那么高层经理人在 

制定计划的时候，一定就要做到分利于人，学会适度的舍才会有更大的得； 

酒店管理人员还是执行人员， 在落实计划的时候一定要学会坚持不懈的去努力， 不能够松懈。


