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一、课程基本信息
	课程名称
	中文
	酒店营销实务

	
	英文
	The Practice of Hotel Marketing

	课程代码
	18133050200
	课程性质
	专业选修课

	课程学分
	2
	课程学时
	[bookmark: _GoBack]32

	适用专业
	旅游管理
	课程组负责人
	崔震雄

	课程组成员
	崔震雄

	先修课程
	酒店管理学、营销学

	选用教材
	宿荣江. 酒店营销实务（第三版）. 中国人民大学出版社，2016.

	参考书目
	1.郑凤萍. 酒店营销实务（第二版）. 化学工业出版社.2014.  
2.胡宇橙. 酒店营销管理. 重庆大学出版社.2016.
3.王超.酒店营销与公关. 上海交通大学出版社.2017.

	推荐教材
	宿荣江. 酒店营销实务（第三版）. 中国人民大学出版社，2016.
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二、课程目标
（一）课程具体目标
	   序  号
	课程具体目标

	课程目标1
	了解酒店营销管理的学科性质、研究对象、研究内容；酒店营销实务的发展历程；酒店营销管理的的基本理论及海内外酒店行业酒店营销实务的实况。

	课程目标2
	具有酒店营销实务的创新意识和道德准则，践行有中国特色的社会主义核心价值观。

	课程目标3
	具备将酒店营销管理的基本原理和方法应用于酒店营销实务的实践基本技能。

	课程目标4
	了解酒店营销管理的前沿理论和实践，形成酒店营销实务能力以及创新创业的能力。


（二）课程目标与毕业要求的关系
	课程目标
	支撑的毕业要求
	支撑的毕业要求指标点

	课程目标1
	毕业要求1: 整体素质要求
	1.1具备正确的世界观、人生观和价值观；
1.2拥有良好的专业素养、团队协作精神、时代意识和国际视野；
1.4具备职业认同感、职业责任感和良好的职业素养；
1.3具备一定的人文关怀、科学探索精神和审美情趣；
1.4身心健康，达到教育部规定的《国家学生体质健康标准》测试要求。

	课程目标2
	毕业要求2: 知识结构要求
	2.1掌握数理类、经管类、信息技术类等方面的基础理论知识与方法；
2.2熟练掌握管理学、经济学、市场营销、财务管理、旅游学概论、旅游目的地管理、旅游消费者行为等必要的旅游管理类专业理论知识与方法；
2.3掌握科学的思维方法、通用的法律知识、人文知识以及职业发展与教育培训等方面的通识性知识；
2.4了解本学科理论前沿、发展动态及相关法律法规和国际惯例。

	课程目标3
	毕业要求3：能力结构要求
	3.1具备获取和更新旅游管理相关知识的自我学习能力；
3.2具备将所学专业知识应用于实践的基本技能；
3.3具有旅游服务意识、管理能力、语言表达和沟通能力；
3.4初步掌握一门外语并具备一定的听说读写能力。

	课程目标4
	毕业要求4：创新创业能力要求
	4.1具备创新创业所需的探索精神、创新意识；
4.2具备创新创业活动所需的基本知识和实践能力；
4.3了解行业环境、创业机会和创业风险；
4.4具备搜集、获取创新创业要素的能力。
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	序号
	课程内容框架
	教学要求
	教学重点
	教学难点

	1
	第一章 酒店营销概述
	1.当今酒店业的发展趋势
2.市场运营与销售的区别
3.市场构成
4.高峰期、低谷期和平行期
5.市场营销中管理者的角色
6.酒店经营的特点
	1.市场运营与销售的区别
2.市场构成
3.市场营销中管理者的角色
4.酒店经营的特点
	1.高峰期、低谷期和平行期
2.市场营销中管理者的角色
3.酒店经营的特点

	2
	第二章 市场计划:销售的基石
	1.市场计划
2.市场销售团队
3.市场调研审视
4.酒店的定位
5.市场营销的目标
6.市场营销的预算
7.酒店产品定位
8.未完成销售目标的原因
	1.市场计划
2.市场销售团队
3.市场调研审视
4.酒店的定位
5.市场营销的目标
6.市场营销的预算

	1.酒店的定位
2.市场营销的目标
3.市场营销的预算
4.未完成销售目标的原因

	3
	第三章 市场销售部门与人员
	1.市场销售部
2.销售办公室
3.三项经典的组织原则
4.成功的销售人员所具有的特性
5.培训技巧
6.销售部会议
7.酒店活动安排日志
8.客房部房态日志
9.归档系统
10销售办公室的自动化
	1.销售办公室
2.三项经典的组织原则
3.成功的销售人员所具有的特性
4.销售部会议
5.酒店活动安排日志

	1.三项经典的组织原则
2.成功的销售人员所具有的特性
3.培训技巧
4.酒店活动安排日志


	4
	第四章 客户拜访
	1.客户拜访的类型
2.确认潜在客户
3.与客户谈话的距离
4.体语
5.演示性拜访的步骤
6.封闭式和开放式的提问方式
7.客户反驳意见的分类
8.成功的销售演示的三项技巧
9.时间管理和关键客户管理
	1.客户拜访的类型
2.确认潜在客户
3.演示性拜访的步骤
4.封闭式和开放式的提问方式
5.客户反驳意见的分类
6.成功的销售演示的三项技巧
7.时间管理和关键客户管理
	1.确认潜在客户
2.体语
3.客户反驳意见的分类
4.成功的销售演示的三项技巧
5.时间管理和关键客户管理

	5
	第五章 电话销售
	1.电话沟通的基本要素
2.通过电话确定潜在客户
3.电话约定
4.电话销售的结束技巧
5.促销、服务和公关形式的电话拜访
6.能带来销售业务的来电
7.电话突击销售手段
8.电子销售运营
	1.电话沟通的基本要素
2.通过电话确定潜在客户
3.电话销售的结束技巧
4.能带来销售业务的来电
5.电子销售运营
	1.通过电话确定潜在客户
2.电话销售的结束技巧
3.能带来销售业务的来电
4.电话突击销售手段

	6
	第六章 酒店内部市场营销
	1.酒店内部的市场营销
2.酒店内部销售
3.总经理与酒店内部销售
4.员工与酒店内部销售
5.员工奖励计划
6.酒店内部产品销售
7.特殊服务和酒店内部的促销活动
	1.酒店内部销售
2.员工奖励计划
3.酒店内部产品销售
4.特殊服务和酒店内部的促销活动
	1.总经理与酒店内部销售
2.员工与酒店内部销售
3.员工奖励计划
4.特殊服务和酒店内部的促销活动

	7
	第七章 
餐厅和酒吧销售
	1.定位研究
2.菜单
3.确认菜品价格
4.餐饮产品推销的措施
5.餐厅促销的形式
6.酒店内部促销计划的步骤
7.赢得回头客
8.送餐服务
	1.定位研究
2.菜单
3.确认菜品价格
4.餐饮产品推销的措施
5.餐厅促销的形式
6.酒店内部促销计划的步骤
	1.定位研究
2.确认菜品价格
3.餐饮产品推销的措施
4.酒店内部促销计划的步骤
5.赢得回头客

	8
	第八章 宴会与会议用房销售
	1.宴会销售的利润
2.宴会销售部的职责和人员安排
3.宴会销售的途径
4.咨询的种类
5.宴会菜单
6.常见的宴会服务形式
7.饮料服务计划
8.保证条款
9.会议用房销售
	1.宴会销售的利润
2.宴会销售部的职责和人员安排
3.宴会销售的途径
4.常见的宴会服务形式
5.饮料服务计划
6.保证条款
	1.宴会销售的利润
2.宴会销售部的职责和人员安排
3.宴会菜单
4.保证条款
5.会议用房销售

	9
	第九章 酒店营销广告
	1.为什么要使用广告
2.广告的目的
3.店外广告、展示和宣传材料的使用
4.印刷广告
5.直邮广告
6.广播、电视广告
7.媒介广告的多样性
8.相互性和合作性广告
9.常用的广告策略
10.制定有效的广告预算
	1.为什么要使用广告
2.广告的目的
3.店外广告、展示和宣传材料的使用
4.媒介广告的多样性
5.相互性和合作性广告
6.常用的广告策略
7.制定有效的广告预算
	1.广告的目的
2.店外广告、展示和宣传材料的使用
3.媒介广告的多样性
4.相互性和合作性广告
5.制定有效的广告预算

	10
	第十章 酒店广告牌与形象宣传
	1.独立经营型酒店的店标
2.广告牌
3.广告牌的类型
4.宣传广告栏的选择因素
5.广告宣传单和桌卡
6.广告册
7.特殊广告物品
	1.广告牌
2.广告牌的类型
3.宣传广告栏的选择因素
4.广告宣传单和桌卡
5.广告册
6.特殊广告物品
	1.宣传广告栏的选择因素
2.广告册
3.特殊广告物品

	11
	第十一章 酒店营销材料及制作
	1.选择报纸广告的因素
2.设计报纸广告的步骤
3.报纸广告的设计
4.报纸广告的撰写
5.杂志广告
6.消费者杂志
7.行业杂志
8.电话簿
9.广告有效性的衡量
	1.选择报纸广告的因素
2.设计报纸广告的步骤
3.报纸广告的设计
4.报纸广告的撰写
5.杂志广告
6.广告有效性的衡量
	1.报纸广告的设计
2.报纸广告的撰写
3.行业杂志
4.广告有效性的衡量

	12
	第十二章 酒店公共关系
	1.公共关系计划
2.公共关系效应的衡量
3.新闻发布
4.新闻发布材料
5.旅游文章撰稿人
6.与新闻媒体的关系
7.个人采访
8.应对敏感议题
	1.公共关系计划
2.公共关系效应的衡量
3.新闻发布
4.新闻发布材料
5.旅游文章撰稿人
6.与新闻媒体的关系
	1.公共关系计划
2.公共关系效应的衡量
3.新闻发布
4.新闻发布材料
5.与新闻媒体的关系
6.应对敏感议题

	13
	第十三章 酒店商务客户市场
	1.商务旅行常客
2.女性商务客户
3.商务入住的类型
4.行政或商务楼层
5.商务服务
6.赢得商务客源的途径
	1.商务旅行常客
2.女性商务客户
3.商务入住的类型
4.行政或商务楼层
5.商务服务
6.赢得商务客源的途径
	

	14
	第十四章 针对休闲旅行市场的营销
	1.周末包价旅行
2.满足家庭式旅行的需求
3.旅游中间商
4.过路旅游团与目的地旅游团
5.酒店包价旅游
6.小型酒店和休闲游客
	1.周末包价旅行
2.满足家庭式旅行的需求
3.旅游中间商
4.过路旅游团与目的地旅游团
5.酒店包价旅游
	1.满足家庭式旅行的需求
2.旅游中间商
3.过路旅游团与目的地旅游团
4.酒店包价旅游

	15
	第十五章会议销售
	1.会议的主要种类 
2.会议计划的因素 
3.会议销售的组织工作 
4.关键客户的管理 
5.奖励会议
	1.会议的主要种类 
2.会议计划的因素 
3.会议销售的组织工作 
4.关键客户的管理 

	1.会议计划的因素 
3.会议销售的组织工作 
3.关键客户的管理 

	16
	第十六章酒店电子营销
	1.当今电子商务的现状 
2.电子商务在酒店行业的应用现状和发展优势 
3.酒店电子商务的应用与架构 
4.酒店信息化管理
	1.当今电子商务的现状 
2.电子商务在酒店行业的应用现状和发展优势 
3.酒店电子商务的应用与架构 
4.酒店信息化管理
	1.电子商务在酒店行业的应用现状和发展优势 
2.酒店信息化管理


四、课程教学内容、教学方式、学时分配及对课程目标的支撑情况
	序号
	课程内容框架
	教学内容
	教学方式
	学时
	支撑的
课程目标

	1
	第一章 酒店营销概述
	1.当今酒店业的发展趋势
2.市场运营与销售的区别
3.市场构成
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1、2、4

	
	
	4.高峰期、低谷期和平行期
5.市场营销中管理者的角色
6.酒店经营的特点
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、4

	2
	第二章 市场计划:销售的基石
	1.市场计划
2.市场销售团队
3.市场调研审视
4.酒店的定位
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、4

	
	
	5.市场营销的目标
6.市场营销的预算
7.酒店产品定位
8.未完成销售目标的原因
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、3、4

	3
	第三章 市场销售部门与人员
	1.市场销售部
2.销售办公室
3.三项经典的组织原则
4.成功的销售人员所具有的特性
5.培训技巧
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、3

	
	
	6.销售部会议
7.酒店活动安排日志
8.客房部房态日志
9.归档系统
10销售办公室的自动化
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标
1、2、3

	4
	第四章 客户拜访
	1.客户拜访的类型
2.确认潜在客户
3.与客户谈话的距离
4.体语
5.演示性拜访的步骤
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、3

	
	
	6.封闭式和开放式的提问方式
7.客户反驳意见的分类
8.成功的销售演示的三项技巧
9.时间管理和关键客户管理
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、3

	5
	第五章 电话销售
	1.电话沟通的基本要素
2.通过电话确定潜在客户
3.电话约定
4.电话销售的结束技巧
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、3

	
	
	5.促销、服务和公关形式的电话拜访
6.能带来销售业务的来电
7.电话突击销售手段
8.电子销售运营
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、3

	6
	第六章 酒店内部市场营销
	1.酒店内部的市场营销
2.酒店内部销售
3.总经理与酒店内部销售
4.员工与酒店内部销售
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1、2、4

	
	
	5.员工奖励计划
6.酒店内部产品销售
7.特殊服务和酒店内部的促销活动
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、3

	7
	第七章 餐厅和酒吧销售
	1.定位研究
2.菜单
3.确认菜品价格
4.餐饮产品推销的措施
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、3

	
	
	5.餐厅促销的形式
6.酒店内部促销计划的步骤
7.赢得回头客
8.送餐服务
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、3

	8
	第八章 宴会与会议用房销售
	1.宴会销售的利润
2.宴会销售部的职责和人员安排
3.宴会销售的途径
4.咨询的种类
5.宴会菜单
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、4

	
	
	6.常见的宴会服务形式
7.饮料服务计划
8.保证条款
9.会议用房销售
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、3
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	第九章 酒店营销广告
	1.为什么要使用广告
2.广告的目的
3.店外广告、展示和宣传材料的使用
4.印刷广告
5.直邮广告
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、4

	
	
	6.广播、电视广告
7.媒介广告的多样性
8.相互性和合作性广告
9.常用的广告策略
10.制定有效的广告预算
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、3
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	第十章 
酒店广告牌与形象宣传
	1.独立经营型酒店的店标
2.广告牌
3.广告牌的类型
4.宣传广告栏的选择因素
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、4

	
	
	5.广告宣传单和桌卡
6.广告册
7.特殊广告物品
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、3
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	第十一章 
酒店营销材料及制作
	1.选择报纸广告的因素
2.设计报纸广告的步骤
3.报纸广告的设计
4.报纸广告的撰写

	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、4

	
	
	5.杂志广告
6.消费者杂志
7.行业杂志
8.电话簿
9.广告有效性的衡量
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、3
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	第十二章 
酒店公共关系
	1.公共关系计划
2.公共关系效应的衡量
3.新闻发布
4.新闻发布材料
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、4

	
	
	5.旅游文章撰稿人
6.与新闻媒体的关系
7.个人采访
8.应对敏感议题
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、3
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	第十三章 酒店商务客户市场
	1.商务旅行常客
2.女性商务客户
3.商务入住的类型
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、4

	
	
	4.行政或商务楼层
5.商务服务
6.赢得商务客源的途径
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、3

	14
	第十四章 
针对休闲旅行市场的营销
	1.周末包价旅行
2.满足家庭式旅行的需求
3.旅游中间商
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、4

	
	
	4.过路旅游团与目的地旅游团
5.酒店包价旅游
6.小型酒店和休闲游客
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、3

	15
	第十五章
会议销售
	1.会议的主要种类 
2.会议计划的因素 
3.会议销售的组织工作 
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、4

	
	
	4.关键客户的管理 
5.奖励会议
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、3

	16
	第十六章酒店电子营销
	1.当今电子商务的现状 
2.电子商务在酒店行业的应用现状和发展优势 
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、3

	
	
	3.酒店电子商务的应用与架构 
4.酒店信息化管理
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2、3


五、课程目标与考核内容
	课程目标
	考核内容

	课程目标1
	了解酒店营销管理的学科性质、研究对象、研究内容；酒店营销实务的发展历程；酒店营销管理的的基本理论及海内外酒店行业酒店营销实务的实况。

	课程目标2
	具有酒店营销实务的创新意识和道德准则，践行有中国特色的社会主义核心价值观。

	课程目标3
	具备将酒店营销管理的基本原理和方法应用于酒店营销实务的实践基本技能。

	[bookmark: _Hlk524877914]课程目标4
	了解酒店营销管理的前沿理论和实践，形成酒店营销实务能力以及创新创业的能力。


六、考核方式与评价细则
	考核方式
	比例
	考核/评价细则

	课堂表现
	15%
	考勤记录和课堂表现情况加分、扣分记录

	平时作业
	15%
	教师批改的课程作业

	期末考査
	70%
	用分组报告(口头、书面)考核学生对本课程基本知识的掌握和运用情况
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