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内容概要

　　《旅行社门市管理实务》以旅行社门市的实际操作能力培养为出发点，紧紧围绕国内外旅游业发
展的最新动态，对旅行社门市的管理和操作实务进行了详细的论述和说明。
《旅行社门市管理实务》体系完整，编写紧扣“准确性、实用性、先进性”原则，从店长和店员两个
层面进行讲解，内容深入浅出，具体生动，实践性强，门市业务操作技能、技巧与旅行社门市实际工
作紧密结合。

　　《旅行社门市管理实务》适合作为高等院校旅游管理专业教学用书以及旅游行业培训用书，并可
供相关从业人员参考使用。
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章节摘录

版权页：插图：作为这一等级的店长对业务和管理的熟练程度已经没有什么问题了，按照他们自己的
话来说，就是闭着眼睛也能够知道旅游产品有哪些特征和内容，对于门店营业场地，员工、供应商、
社会各类管理部门，还有如何应对竞争对手的挑战等，他们都已经能够做到了然于心，可以说，达到
这一水准的店长基本上都是各个企业的佼佼者，都是店长群体中的领军人物，可以说，我国旅游门市
中金牌店长中的大部分都是能够达到这一水准的。
有很多很优秀的店长达到这一水准以后就开始苦闷了：我已经到顶了，我还能够继续做什么呢？
公司近期好像也没有让我升职去担任更高职务的计划，往上看似乎已经到天花板，而往下看，似乎自
己可以改进的东西也还不少，但是那种修修补补的小打小闹已经激不起自己曾有的激情了，于是他们
中的一些人开始惯性地维持工作，几年下来，回头看看自己还是在原地踏步，几乎没有进步，这种进
步不仅仅体现在职位上，更重要的是体现在自己内在能力的提升上。
实际上，作为一名已经达到专业程度或者是精通程度的店长，他的身上其实还是有很多不足的，还是
有很多可以值得提升的地方的，比如他的视野一定不够开阔，他所考虑的问题常常是局限于一店之内
的。
这样，他对事物运行发展规律的把控往往会显得比较机械和生硬，他对待行业发展规律、对待员工的
认识都会显得较为肤浅，看不到更多的关联和内在的更长远的变化趋势，于是就会显得目光比较短浅
、视野狭窄、急功近利，此时，他要实现门店持续性的、长久的提升将会非常困难。
4.融通级作为这一等级的店长已经达到了店长的最高境界，到目前为止，还很少遇到能够达到这一水
平的店长，相对来说，达到专业的程度还是比较容易的，只要自己足够敬业、有足够的经验积累，加
之智商较高，那就很不错了，但是要达到融会贯通的境界，仅仅在一个领域达到专业水平，那是远远
不够的，他必须至少在两个以上的领域都做到出类拔萃，而且有着非常高的悟性，能够触类旁通，才
有可能最终升华到融通的境界。
如果能够达到融通的境界，那么就不是仅仅在外部换几个角度去看问题那么简单了，一个人若是达到
了融通的境界，他对世界的认识就能够真正做到相当客观与深刻，他对事物的发展变化规律的认识也
就真正地达到了洞若观火的境界。
这就好比看海的人，进入融通境界以后，他所看到的海就不再是表面的那层波浪了，而是能够透过这
层浅层的波浪看到深层的潜流，看到大海运行的总体的、较长远的态势。
达到融通境界的店长看待自己的员工时，已经不是把他们看做一个个简单的机器，只要会干活、肯听
话、高效地去执行自己的指令、达到自己的预期目标就可以了，而是会把他们当成一块块可以点石成
金的金坯子，自己是带着欣赏的眼光、以一种负责任的心态去对待自己的下属的，此时他对自己的要
求就是，这些人跟着我，我一定要每年都能够让他们看到自己身上的明显的进步。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<旅行社门市管理实务>>

编辑推荐

《旅行社门市管理实务》：紧扣旅行社市实操能力培养目标操作技能与实际工作紧密结合填补旅行社
门市管理方而高等教材的空缺。
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