
酒店产品概述

  



1.理解酒店产品的相关概念

2.掌握酒店整体产品的内涵

3.掌握酒店产品生命周期策略

学习内容



1.能够分析酒店产品所处的生命周期

2.能够在分析酒店产品生命周期的基础上制定与之相

适应的营销策略

能力要求



一、酒店产品
（一）酒店产品的概念

供给方：用于市场交换，能够满足人们某种需要和欲

望的劳动成果，是酒店的待售产品

需求方：消费者能够感受到，酒店提供的满足其需要

的有形产品、无形服务的总和，是经历和体验

供需双方：以顾客在酒店住店活动为核心，构成一次

完整经历的各种有形因素和无形因素的总和
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一、酒店产品

（一）酒店产品的概念

                                    生理上的满足

酒店带给客人的满足    经济上的满足

                                    社会上的满足

                                    心理上的满足



一、酒店产品
（二）酒店产品的构成 

                   地理位置      

                   设施与设备  固定性

酒店产品的构成     形象

                   气氛

                   服务       灵活性

                   价格         



一、酒店产品

（三）酒店产品的特点 

Ø 具有综合性和季节性

Ø 酒店产品价值不能储存：易坏性最大的商品

                        只有24小时寿命的商品

Ø 产品的生产和消费同步

Ø 受人为因素影响大，具有不可预见性

Ø 无专利性

Ø 对信息的依赖性强

Ø 质量不稳定

Ø            



一、酒店产品

案例分析



二、酒店整体产品观
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二、酒店整体产品观

案例分析



二、酒店整体产品观

（一）酒店整体产品：美国哈佛大学教授西奥多.莱维

特提出，菲利普.科特勒将其发展为五个层次的整体产

品观

Ø 核心产品

Ø 形式产品

Ø 期望产品

Ø 延伸（附加）产品

Ø 潜在产品

核心产品

形式产品

期望产品

附加产品

潜在产品



二、酒店整体产品观



二、酒店整体产品观

第一层次核心产品：消费者购买一种酒店产品时所获得

的利益或基本效用，是酒店整体产品的最基本、最主要

的部分

第二层次形式产品：核心产品借助实现的形式，包括酒

店的建筑特色、地理位置、客房、餐厅、会议室等



二、酒店整体产品观

第三层次期望产品：购买酒店产品时随之产生的期望，

如干净、安静、安全、关心、尊重、优质服务等（获得

满意）

第四层次附加产品：超出顾客期望的附加服务和利益，

如？？？（获得惊喜）



二、酒店整体产品观

第五层次潜在产品：最终产品的潜在需求状态，为个别

客人提供的个性化服务

五个层次的关系：相互独立、紧密相连

核心、形式和期望产品的质量是使客人满意的前提

附加和潜在产品是产品灵活性的具体表现，有助于提高

客人满意程度，培养客人的忠诚度



二、酒店整体产品观
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二、酒店整体产品观
（二）酒店整体产品观念的意义

1.以客人利益的实现和需求的满足为核心，指导酒店营

销组合策略的制定实施

2.在五个层次上进行最佳组合，形成产品的竞争优势，

确立酒店产品的市场地位

3.围绕核心产品，酒店在其他四个层面上进行产品的差

异化，创造酒店的产品特色

4.随着酒店市场竞争的加剧，酒店为客人提供的附加产

品和潜在产品具有越来越重要的地位

  



三、酒店产品生命周期策略

（一）酒店产品生命周期

       凤凰涅槃、老鹰再生的启示

  



三、酒店产品生命周期策略
（一）酒店产品生命周期（PLC）

概念：指一件新的酒店产品从投放市场开始到被

市场淘汰的整个过程，一般包括投（导）入期、

成长期、成熟期、衰退期四个阶段。

  



三、酒店产品生命周期策略

（一）酒店产品生命周期

    阶段特点：

 

  



三、酒店产品生命周期策略

（一）酒店产品生命周期

影响因素：

Ø 消费者需求的变化

Ø 酒店产品的吸引力

Ø 酒店企业的经营管理水平

Ø 环境影响

  



三、酒店产品生命周期策略

（二）酒店产品生命周期各阶段时间分析

 

  



三、酒店产品生命周期策略

（三）各阶段特征及营销策略

1.导入期

Ø 特点描述：产品新、知名度低、促销费用高、销售量

低、单位成本高

Ø 营销策略：

  

价       

格

促销力度



三、酒店产品生命周期策略

（三）各阶段特征及营销策略

1.导入期营销策略

快速撇脂战略（高价高促销）：以高价格和高促销水平的方

式推出新产品。公司采用高价格是为了在每单位销售中尽可能获

取更多的毛利。同时，公司花费巨额促销费用树立产品形象，加

快了市场渗透率。

Ø 产品知名低，市场对此产品不了解

Ø 酒店产品新颖，对市场有较强吸引力，市场潜力大

Ø 目标市场消费水平高，重质量、讲特色、轻价格



三、酒店产品生命周期策略

（三）各阶段特征及营销策略

1.导入期营销策略

慢速撇脂战略（高价低促销）：以较高价格树立产品形象，

弥补促销力度的不足。产品价格高，推销宣传费用少，短期内获

得较大利润。

Ø 产品规格档次高，服务质量好

Ø 市场已基本了解这类产品，市场具有一定规模，消费者愿意高
价消费

Ø 潜在竞争对手少



三、酒店产品生命周期策略

（三）各阶段特征及营销策略

1.导入期营销策略

Ø快速渗透战略（低价高促销）：以较低价格和较高促销水

平的方式推出新产品。这一战略期望能给公司带来最快速的市

场渗透和最高的市场份额。

Ø 市场规模较大

Ø 市场对该产品的价格敏感度高

Ø 产品成本相对较低，可以在短期内赢得竞争优势



三、酒店产品生命周期策略

（三）各阶段特征及营销策略

1.导入期营销策略

Ø慢速渗透战略（低价低促销）：以较低价格和较低促销水

平的组合推出酒店新产品。低姿态进入市场，使市场尽快接受

产品。在逐步占领市场的基础上，慢慢提高价格，收回投资。

Ø 市场容量大

Ø 市场上该产品的价格价格弹性大，敏感度高，促销作用不明显

Ø 企业规模小，档次较低，但有自己的地理、交通等优势



三、酒店产品生命周期策略
（三）各阶段特征及营销策略

2.成长期

Ø 特点描述：酒店产品已被了解和接受，产品定型并形成特色，

质量日趋稳定；销售额快速增长，产品单位成本下降，利润迅

速上升

Ø 营销策略：提高质量，拓展市场深度

            开拓新的销售渠道

            “相机而动”调整价格策略

             树立品牌策略



三、酒店产品生命周期策略

（三）各阶段特征及营销策略

2.成长期

具体方法：

u改进产品质量和增加新产品的特色和式样

u增加新式样和侧翼产品

u进入新的细分市场

u进入新的分销渠道

u在适当时候降低价格，以吸引要求低价供应的对价格
敏感的购买者



三、酒店产品生命周期策略
（三）各阶段特征及营销策略

3.成熟期

Ø 特点描述：酒店产品销售额逐渐达到高峰并趋于缓慢，产品市

场最大，但潜在消费者变少，大部分属于重复购买，市场达到

饱和，利润达到最高点

Ø 营销策略：产品改革策略：产品和服务质量

            市场拓展策略：进一步细分市场，开辟新市场

            市场营销组合改良

            开发新产品策略



三、酒店产品生命周期策略

（三）各阶段特征及营销策略

4.衰退期

Ø 特点描述：产品更新换代，销售量下降，营业额降低，单位成

本迅速上升，利润下降，市场竞争突出表现为价格竞争

Ø 营销策略：立即放弃策略

            逐步放弃策略

            市场营销组合改良

            发展新产品策略



三、酒店产品生命周期策略

（三）各阶段特征及营销策略

 

  

营销
策略

导入期 成长期 成熟期 衰退期

1 快速撇油 提高质量拓展深度 产品改革策略 放弃策略

2 慢速撇油 开拓新销售渠道 市场拓展策略 改造旧产品

3 快速渗透 调整价格策略 市场营销组合 转换新产品

4 慢速渗透 树立品牌策略 新产品开发


