
《21世纪餐饮企业职业经理人旅游院校餐饮专业系
列教材—餐饮企业市场营销管理》

书籍信息

版 次：1
页 数：336
字 数：383000
印刷时间：2009年04月01日
开 本：16开
纸 张：胶版纸
包 装：平装
是否套装：否
国际标准书号ISBN：9787301138212
丛书名：21世纪餐饮企业职业经理人旅游院校餐饮专业系列教材



内容简介

本书在介绍餐饮企业市场营销的性质、特点、管理体制、供求规律等基本原理的基础上
，重点阐述了餐饮企业市场营销的环境调查与分析、市场定位和顾客消费行为、目标市
场的选择及其策略措施、市场营销战略、营销计划及其营销组合策略与战术方法的运用
；进而紧紧围绕餐饮企业市场营销的核心概念——产品与劳务交换，分别介绍了产品策
略、品牌策略、主题策略、绿色营销、关系营销、价格策略和促销策略等各种原理和方
法的运用。
  本书的特点是将餐饮企业市场营销的理论、方法、案例相结合，理论简明扼要，方法
具体实用，案例典型突出，实用性和可操作性较强。
  本书可作为高等院校旅游管理、餐饮管理的专业教材和酒楼饭庄、饭店宾馆、餐饮集
团的投资人、股东、企业总经理、公关销售部经理、行政总厨和餐厅部经理等职业经理
人员的培训教材和业务工作指导用书。
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在线试读部分章节

第一章 餐饮企业市场营销管理导论——树立统观全局的企业营销思维
  第二节 餐饮企业市场营销的管理体制和工作任务
  案例
  海尔集团的OEC管理法和三工转换模型
  海尔集团从1984年的年产值348万元、不够过年发工资的一个集体企业发展为21世纪初
的年收入400多亿元的大型跨国公司，其原因是多种多样的。其中，与公司内部的销售-9
考核管理体制密切相关。这一管理体制简称为OEC管理法和三工转换模型。
  （一）OEC管理法
  又称日清日高管理法，是英文“0verall Every Control and Clear”的缩写。这一方法的
核心是促使公司每位员工、每项工作都能走上自我发展、自我约束、良性循环的轨道，
其内容可以概括为：
  1.总账不漏项，账项要明确
  它是日清日高管理法的基础。它把企业内部所有的事(软件)与物(硬件)分成两类建总
账，在集团各企业正常运行过程中，所有的事-9物都能控制在网络内，确保体制完整无
漏项。
  2．事事有人管，人人都管事
  即将总账目标逐级逐项分解到人，建立台账。每个人的台账由上一级主管审核确认。
  3．管事凭效果，管人凭考核
  即每位员工一天的工作成绩及每日的报酬都填写在被称为“3E卡”的考工卡上。月末
凭考工卡兑现工资。
  海尔集团的这一管理方法，到2000年升级为每天由EPR系统进行汇总分析。2001年初
，总裁张瑞敏将系统界面向媒体作了披露，其0EC的“3E卡”可参阅表1-1。
  ⋯⋯
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