
2023年酒店网络配置方案 酒店活动方
案(实用5篇)

为了确保事情或工作得以顺利进行，通常需要预先制定一份
完整的方案，方案一般包括指导思想、主要目标、工作重点、
实施步骤、政策措施、具体要求等项目。方案的制定需要考
虑各种因素，包括资源的利用、风险的评估以及市场的需求
等，以确保方案的可行性和成功实施。以下就是小编给大家
讲解介绍的相关方案了，希望能够帮助到大家。

酒店网络配置方案篇一

加强节日气氛，提升客户满意度，推广酒店知名度。

3月7日至9日。

三八妇女节，与您共享。

餐厅、客房、茶馆、各区。

1、室外led：感恩女性节日，欢迎您。

2、大厅和十九楼摆放展示架。

1、餐饮部（3月7日至9日）：

a.贵宾部门，将赠送女性顾客一份特色菜以及一张铜火锅六
折代金券（当天不可使用），并加送一碗养颜汤（注意：女
性客户手机尾号为38或生日当天可再次享受9折优惠。携带合
法身份证件可享受九折优惠）。

b.夏宫餐厅，送出六折优惠代金券（次日生效，截止日期本
月15日）。



c.十九楼餐厅，向每一位女性赠送十元代金券（次日生效，
截止日期三天）。

2、客房部（3月8日）：

a.凭合法身份证明，当天生日的女性客户可享受标准房3.8折
优惠（额外消费除外）。

b.入住女性顾客，将免费获赠一份水果拼盘。

c.储值卡优惠：女性客户储值卡存入500元，可消费550元；
存入2000元，可消费2300元；存入5000元，可消费6000元；
存入10000元，可消费12000元（前厅办理，消费不分区域）。

3、茶馆（3月8日）：活动期间，女性顾客将获赠一杯养颜茶
（菊花茶）。

4、各区：前38位到店的女性客户，将获赠价值358元的`蒂凡
尼美容美发卡（活动日期：3月7日至9日）。

发卡方式：客户凭有效消费凭证至前台领取。

1、制作宣传单（2000份）。

2、活动前，酒店将通过短信向客户宣传活动内容。

3、在室外led、大厅、十九楼展示架、电梯间电视机上宣传。

4、寻找赞助商，举行联谊活动，以方便今后的相互宣传，提
高酒店利润。

前台部门：负责分发协力商的代金券（凭酒店有效消费证明
领取），并进行登记。



餐饮部门：

a.提供优质服务。

2、为女士准备美味佳肴;

市场部：

2、组织整个活动，协调各项事宜，并与赞助商寻求合作；

3、根据活动内容，制作各类优惠券或代金券；

所有部门：熟悉并掌握此次活动的方案内容，并全体员工积
极宣传推销。

酒店网络配置方案篇二

中国传统的端午节将至，为满足大部分游客利用小假期出游
的`需求，针对该节气推出应季促销活动，并与酒店资源相结
合进行推广，同时更好的帮助贵酒店提高淡季客房销售、扩
大市场知名度，再次掀起一波销售高潮，携程大力推出“端
午佳节，酒店优惠多重好礼”大型促销活动，现特诚邀您共
襄盛举！

贵酒店将在携程线上、线下平台等多渠道获得充分的品牌展
示！

“端午佳节，酒店优惠多重好礼”，期待贵酒店的热情参与？

活动期间预订酒店，入住后享受以下优惠：

（1）连住优惠/房价优惠

（2）赠送免费加油卡（或凭加油卡在退房时抵扣房费）



（3）免费加床+免费早餐

（4）赠送端午节特色礼盒（粽子礼盒、雄黄酒等）

以上优惠四选一或可多选，礼盒优惠可以根据酒店实际情况
自行选择提供，根据选择的内容不同，促销力度不同。

20xx年5月20日—20xx年6月12日

20xx年5月20日

推广渠道：

（1）网络广告（价值40—50万元）：酒店频道主页宽屏、促
销特惠，时令特惠等

（2）edm（价值20—30万元）：主推/辅推共计20万封

（3）线下销售及sem等其他渠道推广

（4）使用“携程消费券”获得返现支持

（5）公关新闻发稿

为了使此次的促销取得更好的效果，我们会根据酒店提供的
促销产品的竞争力，合理安排宣传的道和推荐的力度。

酒店网络配置方案篇三

为了提高酒店经济效益，激发全体员工的营销意识与竞争意
识，本着激励与约束、效益与利益相结合的原则，特制定此
营销方案。

1、前台及其他部门员工销售卡按每张3元计提(卡29元/张)。



2、储值卡提成：一次性充值5000元以下按2%计提，5000元以上
(含5000元)按3%计提。

二、酒店全体员工，根据个人渠道介绍而来的客户，根据房
价不同，比例不同给予记提。

1、门市价入住：25元×入住房间数×天数

2、9折入住：20元×入住房间数×天数

3、8.5折入住：15元×入住房间数×天数

4、8折入住：10元×入住房间数×天数

入住房价低于8折，不予计提。

所有销售，必须由所介绍员工提前预订，入住当日必须由介
绍员工本人、前台当班员工、前厅经理同时签字确认，未提
前预订或未签字确认的，不予计提。

领导介绍、门市散客、网络订房、协议单位住宿、客户自己
上门联系住宿的会议团队不计入个人业绩。

凡出租车司机持本酒店出租车提成卡送客人，入住成功后，
发放此编码提成卡的员工每次给予5元提成奖励。

前厅经理于每月初将营销统计表、出租车提成奖励统计表交
于财务室，财务根据所提交的营销金额核对是否现金到账，
并签字确认。到账结算，一月一结，随工资发放。未到帐的，
提成计入到账当月发放。

此方案自20xx年02月06日起开始实施



酒店网络配置方案篇四

商品销售都有淡旺季之分，酒店产品也不例外。对于不一样
的企业来讲，淡季的时间分配自然也不相同。我们酒店在经
历农历春季的火爆之后，整体销量均有下滑，这也是饭店经
营业始终存在的淡旺季之间的矛盾。其实，淡与不淡，也只
是相对而言，在市场整体销量下降的情景下，只要努力和付
出，挤兑竞争对手，仍然能够让自我的销售分额有较大的提
升空间。针对淡季的到来，特做出此次营销方案。

1、经过和各旅行社、各旅游景点和出租车公司的合作，拓展
客源市场。

2、对于酒店内部的或是外部的潜在客户进行直接的或是间接
的推销，拉动二次消费，争取更多的回头客，促使客户最终
成为本酒店的老客户及vip客人，最终提高酒店的销售额。

20xx年4月1日至20xx年8月1日

销售部、餐饮部、前厅部、客房部

暖春狂欢季，有礼相迎。

(1)多种方式推广，让淡季不淡

方式一：与本地旅行社提前联系，以佣金形式吸引其为我酒
店引进客户。

具体操作如下：为我酒店引进团队客户的旅行社负责人，每
间房付佣金5元钱，当天现金结算。

方式二：与各旅游景点做好结盟工作，互惠互利。

具体操作如下：与各旅游景点协商达成协议后，凡持我酒店



代金券的客人入住我酒店消费时，均可当现金使用。(代金券
在活动期间有效，过期作废，代金券均不可折现，用于冲抵
酒店客房、餐饮的消费金额。)或持我酒店的代金券到各结盟
旅游景点消费时即可享受门票及消费优惠(视各景点协议不一
样而定)。

方式三：与出租车公司联系，长期为送往我酒店入住客户的
出租车司机现金回扣。

具体操作如下：为司机发放签有其车牌号的我酒店的优惠卡，
若有客人登记时持该卡享受打折优惠，即可为该车主10元现
金提成，月底结帐或立即兑现。

(2)优惠顾客，拓展奖励计划

优惠一：凡当月按当时门市价连续入住8次的外地散客，均可
免费赠送普单或普标1间。或连续入住3晚的社会散客，赠送2
瓶矿泉水。

优惠二：凡提前2个月预定20xx年6月、7月的豪华房间或景观
房时，并及时确认并付相应的押金，可享受门市价的6折疯狂
优惠。(具体操作方法待定)

优惠三：与银行合作，凡持指定银行信用卡的客人在酒店刷
卡消费时，可赠送本酒店的代金券1张。

优惠四：每周用一天来拿几间房来做特价房。(用店前的pop
牌来做宣传)

1、制作印有酒店简介及地理位置的代金券和优惠卡，并付有
消费须知，突出特有的企业文化。

2、在附近的旅游景点及火车站做路牌路标广告，针对过境或
来访的商务、政务人士。



3、活动期间，全天侯的用电子屏滚动播出优惠政策。

4、酒店前的喷绘或pop宣传。

广告预算的分配如下：

1、代金券的制作费用控制为：元。

2、优惠卡的制作费用控制为：元。

3、景点区的宣传广告费用控制为：元。

4、店前的喷绘制作费用控制为：元。

酒店网络配置方案篇五

因孔祖大酒店新店开业，xx县的客源暂时没有新的变动，将来
夏邑县的.客房市场将出现“僧多粥少”的局面，为了稳住我
们酒店在夏邑的龙头地位，刺激市场消费，开拓潜在客源市
场，本部特作以下调整：

20xx年4月xx日起—20xx年5月xx日；

xx大酒店；

温馨享受午夜房，特价标间天天有，打折金卡新体验，会员
充值任您选；

在原来的基础上更新设施设备和实施新的经营战略，使客房
服务多样化；

住店散客；

完善酒店客房软件管理模式及提升客房创新意识，为客人提



供个性化服务；

1）午夜房：

2）特价标间：

从7月xx日起，酒店每天推出特价房（108元/间），每天推
出5间，如当日满房或房量较紧则停止。

3）打折金卡：

从7月xx日起，推出酒店打折金卡，金卡售价30元/张，购卡
后即可享受房价每间/夜打折30元的优惠，如原房价168/间变
为138/间，每张卡每天可开房3间。同时打折金卡可在洗浴享
受每位洗浴xx元的优惠。

4）会员充值卡：

从7月xx日起，推出会员充值卡，2000元起充，充值2000元赠
送1000元。会员充值卡开房价格在前台最低优惠价的基础上
打6.6折。

1、人力推广：

2、媒介推广：

大堂易拉宝海报1个、电梯广告1个、巨幅喷绘1幅，大力宣传
本次活动内容，广告标题：

温馨享受午夜房，特价标间天天有，打折金卡新体验，会员
充值任您选；广告内容：

活动时间：



20xx年7月xx日起；

活动地点：

xx大酒店酒店；

1）午夜房（仅限商务单、标间）

当日凌晨1点入住——当日中午12点退房，房价为：99元/间/
晚；

2）特价房

酒店每天推出特价房（108元/间），每天推出5间；

3）打折金卡

从7月xx日起，推出酒店打折金卡，金卡售价30元/张，购卡
后即可享受房价每间/夜打折30元的优惠。

4）会员充值卡：

从7月xx日起，推出会员充值卡，2000元起充，充值2000元赠
送1000元。会员充值卡开房价格在前台最低优惠价的基础上
打6.6折。

注：酒店将视情形定活动终止日期，以上活动最终解释权归
本酒店所有。


