
互联网会员权益运营的体系搭建

【课程背景】

建立客户忠诚度是越来越多企业的共识和追求的目标，而打造忠诚客户最好的办法是建设会员制营销体
系。会员制营销在零售、餐饮、服装、健身、教育、航空服务、汽车、化妆品等行业大量采用。可以说，“会
员制营销”是企业实现企业的销售提升及长远的“客户忠诚度”目标的一个具体的、操作性很强的一个载体。
然而，绝大部分企业在推出“俱乐部”或发行“会员卡”前并没有真正做好规划。相当一部分的“会员计划”在照抄甚
至全盘照搬其它企业。于是会员计划在运营过程当中，离最初的想法越来越远、无法得到合理的投入产出、更
不能有效地提升客户忠诚和由此带来的销售提升。会员计划成为越来越多企业不能扔的“鸡肋”。
企业如何规划和利用会员计划，促进销售、提升客户价值是企业经营者要考虑的重要问题，怎样去搭建一个专
属自己企业的会员制营销体系成为广大企业的呼声。

【课程特色】   

1、关注学员所关注，解决实际问题 
该课程全面解决企业搭建会员制营销体系具备的条件，从会员制起源讲述会员制营销的前世今生，通过大量案
例为大家展示会员制营销推行的障碍，用学员所关心的问题，展开小组讨论，深度解析问题，让带着问题来的
学员有收获，让参与的朋友有启发。

2、全新教学体验——建构式教学
西方有句教育格言：学生有问问题的权利，老师没有直接给答案的权利，要让学生自己找到答案。 
课程中推行的建构式教学是以理论为纲，实际问题为血肉；形成以学员是老师；老师是催化师的教练式培训。
杜绝灌输式教学，与传统课程区别开，注重学员互动，来让学员自我判断自我超越。

3、课堂之外的超值服务    
因为一个人的学习途径一般来自三种：1、工作中学习；2、社会关系中学习；3、课程中学习。其三者的比例
应为 7:2:1，所以课程只是学员学习的很少一部分，培训是否有用更多的还是在培训课程之外，所以在每次培
训结束之后，除了布置作业，更重要的还是经常的和学员交流，跟踪在课堂上所学的知识技能是否在工作中落
地，在工作中遇到的障碍提供专业意见。

【课程目标】

本课程以系统化的眼光，结合多个国际国内领先企业的营销实践案例。通过培训，您将将收获到： 
互联网公司会员制营销运营体系的最佳模式 
不同行业会员制营销的合理目标定位（错误的目标导致运营的失败） 
如何利用会员制营销来解决分级服务和客户持续运营的问题 
如何进行会员分级，实现分级服务与分类营销？
如何设计核心会员利益
如何进行联盟商家的拓展与运作
如何进行会员的招募 



如何进行通过会员俱乐部实现更多的销售  ……

【培训方式】

训前一周收集店铺具体产生问题，在基本框架的前提下，根据实际店铺问题为血肉填充课程内容，以案例分
析、小组活动、游戏互动、情景演练等形式让学员提高参与度。鼓励每人都要提出需要解决的问题，让后再从
中筛选大家公认的要解决的问题，排名靠前的问题具有普遍性，挑选出来作为课程的核心内容。
教学过程：聚焦问题，激活旧识，论证新识，验证新识，融会贯通。

【培训对象】

总经理、营销总监、客户总监、销售总监、客户俱乐部总经理、客户服务总监、高层管理人员、客户中心经
理、市场中心经理、销售经理、品牌经理、渠道经理、营销策划分析主管、客户俱乐部经理、高级客户经理、
客户服务经理、服务运营主管、客户中心总监、呼叫中心经理、客户中心经理、电子渠道主管、信息技术总
监、数据分析主管、运营分析主管、客户分析主管

【课程大纲】

第一块：会员制的起源
版本一：俱乐部制度
版本二：传销制度
案例分析：美国奥古塔斯高尔夫球俱乐部运营
    

第二块：会员制特征 
我们最早参加的会员制组织——少年先锋队　
1、入会有门槛
2、自愿入会
3、契约性
4、层级结构
5、共同价值观
案例分析：深度分析沃尔玛山姆会员店

第三块：会员制推行中的障碍
案例分析：国航白金卡会员闹事
案例分析：沃尔玛山姆会员店陷入信息买卖门
案例分析：杭州健身俱乐部陷入全面信誉危机
学员互动时间：阿里巴巴及京东会员制体系
主题讨论现行会员制所遇到的障碍

第四块：会员制能为企业带来的利益
1、提升客户忠诚度
2、建立长期稳定的消费市场
3、互动交流、改进产品（服务）
4、新产品（服务）研发能力加强



5、通畅的现金流
案例：COSTCO的会员体系介绍；意大利零售巨头EATALY会员体系介绍；茑屋书店会员体系介绍；

第五块：会员制体系的核心观点  
1、忠诚度和满意度的关系
2、什么是满意度
3、何为“忠诚的客户”
4、忠诚客户的四个层次
忠诚顾客深度分析：果粉白皮书

第六块：会员制体系搭建的七大流程
1、明确目标
2、确定目标群
3、选择正确的利益
4、做好财务预算
5、构建沟通平台
6、组织与管理
7、数据库的建立
实战运用：和学员一起选择一家或两家企业搭建其专属的会员制体系。 


