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内容概要

　  《如何做好酒店营销经理》分为七章，分别对营销经理的任职要求、营销规划与执行、运作与要
求、手段与技巧等方面进行了深入、全面、系统的阐述。
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章节摘录

　　第一节会议市场营销目标　　一、会议市场营销的益处扩大企业的社会影响会议客人往往来自不
同地区，代表性广泛。
会议接待中给他们留下的美好感受会让他们有意无意地将酒店介绍给其亲朋好友。
而参加会议的新闻记者在宣传报道会议情况的同时，也间接或直接地为酒店作宣传。
调节淡季市场会议较少地受气候条件的限制。
有调查表明会议旅游在一年中各月份差别不大，因此开发会议旅游市场是充分发挥酒店设施潜力的好
途径。
创造可观的经济效益　　会议旅游者不仅经费来源可靠，而且消费水平高。
他们的经费一般由政府、企业、基金会提供赞助，所以其消费水平也较高。
据国外有关资料统计，会议旅游者的平均消费是普通旅游者的三倍。
　　二、会议市场目标一：企业会议企业会议的种类　　企业会议是本行业、同类型以及与行业相关
的公司在一起举办会议。
企业会议常是以管理、协调和技术等为内容的会议，一般包括以下几种：　　◆管理者会议。
　　企业各级管理者由于他们必须对企业的现状负责，因而也需要经常召开会议，讨论企业的经营方
针和需要解决的问题，如企业主管会议，企业董事会议。
　　这类会议规模很小，但要求能提供便利的会议条件。
会议时间不长，一般为两天。
　　◆股东会议。
　　企业每年召开非职员会议，即企业持股者的股东会议。
随着资本市场的开放，股东会议也将随之增多。
　　◆销售会议。
　　会议内容一般为新产品介绍和新的销售市场的开拓。
通常需要推销者和购买者面对面洽谈。
全国性推销会议一般持续3～4天，地方性推销会议为1～3天。
　　这种会议一般由公司的销售部门或市场部门来安排。
随着经济改革的深入，各行业批发商包括经纪人、经销商、代理商相继出现，以便打开商品的销售市
场和流通渠道，因此这类会议将越来越多。
　　销售主管及其员工常和经销商召开区域性或全国性会议，新产品介绍也是这类会议的重要议题。
销售商会议规模可大可小，小的可以只有十几人，会议的方式可多样。
　　◆技术会议。
　　工程师和科学家们常通过会议的形式来展示科学和技术的进步情况，传达新的观念及更新的技术
等。
这是会议中必不可少的。
　　◆培训会议。
　　员工的培训是许多企业的一项重要活动，包括技术培训、办公室人员培训以及销售人员、中层管
理人员和高层管理人员的培训等。
企业职员的培训会议，根据不同需要可分为公司内部培训（即在岗培训）和公司外部培训，一般公司
管理人员通常在公司外培训。
对企业会议业务开发的对策　　酒店对企业会议业务的开发，必须将重点放在企业会议的决策者身上
。
对会议做出决定的权威人士，不仅每个公司不同，而且同一公司每年都有变化，这就要求对公司内部
与会议决策有关的部门有一个了解。
一般来说，其决策者的情况如下：　　◆总经理。
　　一些小公司会议活动不多就没有专门的会议计划部门。
在这类公司中，一般是由总经理来做决定，但大公司的总经理就很少来参与会议决策。
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