连锁酒店营销方案
一．市场背景 
 （一）市场分析  
近几年来，经济型酒店快速成长。平均入住率普遍在90%以上，资产回报平均在20%以上，经营利率高达60%，吸引了越来越多的投资者、酒店业管理者和消费者的目光。除了如家、7天、锦江之星、莫泰168等本土品牌应运而生之外，国外知名品牌宜必思、速8等也高调的进住。7天连锁酒店是国内经济型酒店的后起之秀，在2005年3月7天连锁酒店的第一家分店设立开始，在经济型酒店这个市场已有如家等20多个品牌的经济型酒店。2009年11月20日7天连锁酒店集团在纽交所正式的挂牌上市，融资金额超过1亿美元。2010年7天连锁酒店新开门店达到231家，至2010年12月31日共有568家7天连锁酒店开业，保持了每年400%的增长速度。7天连锁酒店的前景空前的广阔，有望在2015年之前赶超如家、锦江之星、等国内品牌以及宜必思、速8等国外品牌成为经济型酒店行业新的指向标。
 （二）市场经济环境 
自改革开放以来，我国经济飞速发展，一直保持着很高的发展速度。2008年 的金融危机对于经济型酒店的发展是个很好的契机，依靠电子商务、电子支付的 背后支撑，经济型酒店发展迅速。受金融危机影响，很多商旅人士都压缩了出行 成本，而经济型酒店的首要特征就是“经济”，与高端商务型酒店不同，经济型酒店一般挂牌价格在200元以内，适合于自助游、家庭游和一般的出差人员，高性价比是经济型酒店与高档星级酒店对抗的最大优势。于是，原本住星级酒店的旅客更多地选择了经济型连锁酒店，为经济型酒店发展带来了机遇。 
（三）SWOT分析     
1.优势   
（1）创新独特的理念  
在经济高速发展的社会中，7天连锁酒店倡导“快乐自主，我的生活”的品牌理念，在服务流程与产品的设计上不断整合创新，提供更具人性化、便捷化的优质连锁酒店及会员服务。  （2）领先的信息系统  
7天连锁酒店核心优势就是利用互联网来进行整合管理。互联网不仅是获取用户和形成公司特质的一种绝好知识工具，更重要的是，互联网也是7天连锁酒店运营中的重要支撑工具。其包括中央预定系统、短信即时预定/确认系统等领先的IT技术系统。  
（3）绿色环保的新模式  
7天连锁酒店的环保主要体现在装修简单、设计简洁，不使用一次性杯子。在核心产品上投入重金，包括封包浴巾、十秒热速节水淋浴、舒适的床铺等方面，在房间的装饰、装修等方面节省成本，从而给消费者最大的让利、最优质的服务；     
（4）7天连锁酒店，凭借“7天会”的会员体系     
 2.劣势  
（1）7天现准备大幅度上市，资金紧缺，难也周转。 
（2）产品设计没有层次，缺乏对不同市场需求的产品和服务；  
7天连锁酒店最大的特点是便宜的房价，其服务模式为“住宿+早餐”，提供标准化的住宿环境，产品方面提供的是标准化，没有食物酒水供应，没有宴会设施，健身房和其他娱乐设施，并不具备太大的竞争力。 
3.机会  
（1）随着近年来旅游业的快速发展，也推动了经济型酒店的快速发展，带来了更多的机遇和挑战；  
近年来中国旅游的快速发展，给经济型酒店市场带来的很大机会与挑战。随着每年出行旅游人次的增加，酒店业的需求越来越大，7天要想在如此竞争激烈的市场中分的一杯羹，就要充分利用自己的特色、自己的优势，来吸引更多的旅游消费者。  
（2）随着生活节奏的加快，外出旅游、出差很是频繁，这对7天连锁店是一 个很大的机会 
4.威胁  
（1）行业内的竞争压力大；  
随着经济型酒店市场的不断发展，越来越多的企业涉入到这个行业中，从而加剧了经济型酒店市场的竞争激烈程度。而7天所面临的就是在这激烈的市场竞争中脱颖而出，可想而知，7天必须承受巨大的市场竞争压力，也要不断完善，才能在未来经济型酒店领域立于不败之地。  
（2）国外经济型酒店品牌的冲击； 
 国外中低档次酒店品牌的进入，直接冲击了我国国内经济型酒店市场和经营格局。尤其是国外大的经济型酒店集团，依靠其非常雄厚的资金实力和资本运作能力，对我们民族的经济型酒店和品牌来说是一种潜在的威胁。  
（3）部分高端酒店转战经济型领域， 
抢占了经济型酒店业的市场份额； 随着经济的发展，生活水平的提高，越来越多的消费者在追求经济的同时，也追求高质量的服务。所以会有一部分客源流向高端酒店；与此同时，高端酒店迫于竞争压力，也采取一些价格策略，一定程度上削弱了经济型酒店的竞争力，影响到经济型酒店的消费市场。 
（4）经济的发展， 
人们的消费水平提高，对服务的要求愈来愈高。 
（三）市场定位 
秉承天天让客户睡好觉的愿景，致力为注重价值的商旅客人以及游客们提供      
舒适、干净、环保、安全的住宿环境。满足客户核心的住宿需求。让7天成为顾客外出住宿最佳的地点。   
二．销售目标  
通过的酒店的优惠及附加服务，扩大酒店的知名度，加强与商务客户的感情联系，引导周边地区居民的餐饮消费，从而取得一定的经济效益和社会效益。  
三．销售目的  
1．与同行竞争，提升竞争力。 
2．提高酒店知名度，树立酒店形象。 
3．提高酒店的入住率。   
4．稳定老顾客，吸引新顾客。      
5．打击对手。 
四．销售策略 
1．7元营养早餐 
推出“健康入住营养美梦”为名的活动，跟据营养专家介绍，最有营养早餐的搭配应该是谷类加豆浆，或是牛奶加鸡蛋、水果。而对于年轻人、上班一族、旅客等面对的快节奏生活，谷类是必不可少的早餐成份。为此，依据中国营养学会营养专家的推荐，推出“五谷营养粥”和“现磨豆浆”以及鸡蛋和水果等免费早餐，通过科学的方法为差旅一族度身订做营养健康的早餐。五谷营养粥是由营养专家精心研制，以谷类和豆类为主，加入玉米、’黑米、豆类、燕麦等粗粮，富含碳水化合物、纤维素，可以提供全方位的营养平衡，以保障上午精神状态和工作效率。另外，采用快捷套餐形式，比如中式包点、西式面包、水煮鸡蛋、豆浆、五谷营养粥和新鲜果蔬，既方便快捷，又可满足人体所需。（顾客可在入住当天打电话给服务台预约早餐内容次日早晨由酒店员工送餐到房）通过此活动可让顾客感受到来自酒店的关怀以及照顾，可让顾客对7天连锁酒店有更加强烈的入住选择性以及感情联系。 
2.免押金免查房和下午两点退房 
推出“方便为您，便捷为您”的活动为入住顾客提供免押金、免查房和下午两点退房这三项服务。允许中午十二点以后退房，随着经济型酒店竞争的逐步激烈越来越多的酒店都将下午一点作为最晚退房时限，再次给退房时限又拖后了一个小时，设为下午两点，这给了住客更充裕的休息、用餐和打包行李的时间。同时又可以将入住高峰错开，增加了前台与客房部的工作效率。在退房时间延长的基础上，还额外增加了两项其他酒店不具备的服务项目，免押金和免查房，免押金服务再次降低了住客的入住成本。因为在大部分预算有限的住客中，增加他们的可支配现金，就大大的降低了他们的机会成本，使他们的酒店外生活更加轻松愉快，对7天更亲和。抓住人们在前台驻留时没有耐性这一特点，提供免查房服务，进一步提高了效率，入住及退房更快速，更便捷。使顾客感受到来自7天连锁酒店的人性化服务。提高顾客对于7天的认可度。 五．销售效果预测 
酒店的品牌知名度提高同时也提高了对同行的竞争力，稳定了老顾客，吸引了新顾客。7天连锁酒店做为代表的中国经济型酒店的品牌拥有广阔的增长潜力，尤其体现在它的可持续增长能力上。目前市场对经济型酒店需求量非常大。2014年3月商务部明确出台相关政策鼓励发展中小规模经济型酒店，因而经济型酒店在未来几年将会持续高速增长，而7天作为拥有创新的销售策略的经济型酒店则可以更好更迅速的壮大起来。在经济型酒店的市场中占有一席之地。
