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广州会议酒店价格
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会议酒店不是为了会议而会议。科技创新的植入，不只给顾客带来新鲜感，也使得住宿流程
进一步简化、互动交流进一步优化，顾客的住宿体验更加便捷和舒适。我们更多地考虑客人的需
求，为客人提供便利，提升他们在酒店的入住体验及满意度。真正的会议酒店就如我们万豪的理
念，以人为本。会议酒店连接的是顾客、酒店运营者以及各种智能硬件、软件。我们遵循一切以
客人的需求为原则。如上述提到的我们在选择任何产品的时候更多考虑客人的需求及隐私。酒店
本身是一个很好的展示平台，任何时候我们都是以提升顾客体验为价值创新点，会议产品的产生
作为一种新潮流，新趋势，通过智能技术的应用给客人展现一种更好的酒店度假生活方向。会议
型酒店可以安排其余活动，就餐，娱乐之类的，方便。广州会议酒店价格

随着市场经济的发展，我国酒店业经历了一场前所未有的大整合，市场的划分越来越细化，
会议酒店、商务酒店、经济型宾馆、主题饭店等经营方式不断涌现。同时，这些酒店均以其鲜明
的经营特色吸引着特定的顾客群。在这些类型的酒店中，会议酒店成为我国饭店客源市场新的热
点之一。酒店开拓会议市场不只能够扩大客源渠道，获得较大的经济收益，而且有利于宣传酒店
形象，获得良好的市场口碑。在竞争白热化的会议酒店市场中，经营者应根据客源市场的需求特
征，有针对性地开拓酒店产品，制定营销策略，有效占句市场。广州会议酒店价格会议酒店服务
项目包括会议礼仪迎送，秘书服务，会议展厅设计、布置等等。

会议酒店营销部门的分工管理：市场营销部的员工应根据会议市场的特点和需求另行设置会
议经理及会议销售的商业模式。会议经理应在授权下开展商务谈判、策划会务、落实项目，经批
准后下达任务通知书。大型会议必须召开各部门协调会议，畅通各项指令，使各部门明确职责。
会议筹备人员进场日起，会议经理就应全程联络和跟踪会议进度，若有变化理应当场帮助客户解
决问题。会议结束时，应该及时收集各项账单，核对费用以及检查与合同有无差异，有无签单遗
漏，陪会务组负责人去信用部门结账付费。

会议酒店产品价格的管理与权力的授予：产品价格管理，首先要制定产品价格标准手册，手
册中要反映各类会场、器材、服务、商品的当年售价，其中包括数量、面积、空间大小、品牌等。
有了产品标准价格，一是维护了价格体系的严肃性，二是实施过程中能掌握灵活的尺度。产品价
格管理也应充分考虑单个零售和批量销售优惠与否的关系。考虑产品组合的打包销售如何去模糊
某个单项价格。考虑老客户的积分优势和适度折扣优惠的把握。考虑如何制定双赢计划、实施奖
励政策等。总而言之，价格管理要有标准，要有促销机制，要有奖励政策。价格管理，正确授权
是提高营销管理效率的重要因素。授权形式可按行政管理级别，实施逐级审批制。价格管理，有
一个平行管理机制，则是收益管理会议酒店的服务过程应包括会议前、会议中及会议后的全过程。
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会议酒店，千人会议宴会注意事项：一、视野不开阔，厅内如果柱子多会给参会的人们一种
不舒适的感觉，因为柱子的阻碍致使他们无法轻松完整观看整个会议或宴会表演过程是会让人对
这个会议或宴会的质量大打折扣的。二、现场布置受阻，为了让整个会议或宴会场地看起来有感
觉，都会去好好布置现场，但是如果说中间柱子太多，一个是桌子凳子不好摆放，另一个就是对
于那些柱子本身你也不知道怎么去装饰才让人看起来舒服些。这里值得提醒的是，千万不要为了
节省空间在面对柱子的地方摆桌子，试问如果你是参会人员，要你坐在面对着柱子位置，你是什
么感觉呢？酒店会议服务，一般是指酒店借着他的主营业务（客房）的服务资源及客户的资源。
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会议酒店的业务虽然越来越多样化，但是其主体业务仍然是会议策划。广州会议酒店价格

会议型酒店是接待会议主要的场地，会议型酒店主要是指那些能够单独举办会议的酒店，某
些业界人士甚至认为接待会议的直接收入至少应该占到会议型酒店主营收入一半以上的份额。在
我国国际会议30年的发展历史中，会议型酒店起着重要作用。会议型酒店的营销管理分为宏观和
微观两方面。宏观管理是现在讲的主要要素管理。微观管理是讲各个要素中的具体细化管理，比
如制度化问题、业绩考核问题、绩效挂钩问题、销售人员案头自我管理问题、客户开发和维护问
题、危机公关问题、信息管理问题、客户档案管理问题、销售人员形体和语言技巧管理问题等等。
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