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内容概要

本书根据讨论的重点分为五部分，共十九章。
值得注意的是，这样的编排并不具有充分的科学性，而主要是为了按最初构思编写本书。
第一部分共有三章，分析了酒店营销的根本问题，诸如接待概念的哲学和历史意、酒店营销社会责任
、酒店营销的基本原则。
第二部分共有五章，阐述了酒店营销组合的本质，包括品牌营销和品牌资产、关系／忠诚营销、广告
和公共关系、分销渠道和电子商务、服务质量和企业绩效。
第三部分共有五章，分析了酒店业顾客的典型行为，涉及旅游决策态度和动机、游客信息搜索行为、
顾客满意度和服务补救、享乐和经验消费行为、心理和行为定价。
第四部分共有三章，分析了目的地营销问题，探讨了目的地营销组织的角色、旅游决策中的推拉动力
和群体旅游决策。
第五部分包含三章，论述了内部营销、战略联盟和对博彩业的研究等。
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章节摘录

版权页：   插图：   数据库营销的组成部分 数据库营销有四个根本组成部分——策略、数据、信息和
知识。
策略源自营销的发展目标：谁是目标顾客？
他们住在哪里？
他们购买什么？
他们还去哪里购买？
一旦策略被酝酿出来，并与广告和公共关系等其他营销工具整合在一起，数据就生成了。
 最初收集的数据包括真实的名字、地址、电话号码、到达和离开的日期、房间喜好、购买习惯和信用
卡的使用情况等。
同时，初始数据还应当包含以往顾客的相关信息，以及资源列表里新的潜在顾客的相关信息。
正如前面所讨论过的，为了保证整个过程有意义，数据应该尽量准确（说来容易做起来难）。
而忠诚计划的优势就是保证了数据的准确性。
为了保证数据库准确，并避免破坏任何数据库营销的规则，企业需要得到顾客的允许并与其进行沟通
。
也就是说，顾客可以轻松地在线修改个人信息、选择参与（签订邮寄协议）、提供偏好信息（比如，
他们喜欢收到的信息类型和这些电子邮件到达的频率）以及轻松地退出（取消会员资格或邮寄）。
 数据库营销的信息处理部分包括对数据进行分析，即对顾客的人口统计信息和消费心理进行分析，并
处理其他的一些信息，如他们为什么选择某个餐厅或酒店等。
 数据库营销的知识组成部分包括市场细分、分类和建模。
细分就是对“相似”的顾客进行分类。
例如，酒店可以在“休闲”产品门类下细分出来购买周末套餐的顾客。
餐厅可以细分出来参加周日早午餐的顾客。
然后，这些细分市场被归类。
此外，购买休闲产品的旅行者可能也会同时购买早午餐服务，而休闲顾客可能在新泽西北部住宿，而
在四月份的周末来到纽约城享受早午餐服务。
一旦顾客被分类，酒店就可以根据现有信息来建立模型，并以此来制定新的顾客列表（和潜在的新顾
客）。
这里存在的一个假设是，潜在顾客会以与当前顾客相似的方式类聚，而以这种方式显示的资源列表将
比那些与当前顾客没有明显相似性的列表产生更高的收益。
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编辑推荐

《饭店业市场营销》从知识和教育角度深入地阐述了每一个题目，每一章都能作为研究人员和从业者
必要的知识储备和案头参考。
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