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绝大多数店家缺啥？“店家缺VIP，也缺商城系统开发，也缺了一套好一点的会员管理系统

计划方案。”

在市场调查中，业内发觉中小型企业长期存在这种要求，有些客户买了商城系统

系统软件，却只把它当作一般专用工具使用，却不知道手上握的其实就是市场销售神器，而VIP就

是其中关键资源之一。

新形势下的会员制营销管理体系也有新特性，如同有了个“私域流量池”的新名字一

样。实质或是客户关系管理（CRM—Customer RelationshipManagement），

只不过是伴随着社交工具的演化，CRM的方式不一样。公域和VIP，仅仅了解层面上不

同，指的是全是的品牌总量。当下的存量运营，更注重微信个人号、微信朋友圈、手机微信

群、App、微信小程序等新媒体渠道，及其借助这种新载体生传出个人格化属性特性。

本文景尧从所拥有的实体零售公司角度出发，论述怎样进行会员管理系统及其会

员营销的技巧，针对纯店商或纯电子商务也都适用。会员特权对策

会员特权，是VIP在某个服务平台体验到的消费支配权，会员特权的形式有很多种

多种多样，例如：本人专特享专项服务、或是积分换购现钱或礼品的权利益、VIP生日



利益、会员折扣利益这些，几乎每个利益，都是一场浩浩荡荡的活动营销。一定要

多给VIP做利益，利益，一方面能维护保养VIP平稳，另一方面，其实就是多给市场销售找营

销的机会点和突破点。

图片加载中⋯

主题活动营销战略

在每一个会员营销的平台，我们通常会让VIP做一些营销活动，例如节假日日，

例如618，例如双十二这些，这都是时时刻刻唤起VIP交易的理由。在对于会员制营销

的活动策略上，需多找活动由头、多让VIP参与进来，每次的活动营销，都会给企

业带来很大的市场销售奉献。VIP交易有一个关联性，便是会到气氛营销推广下很容易产生购物的

不理智，比如我们日常商场超市里的中秋佳节、春节的营造氛围，便是这样的道理。图片加载中⋯

积分换购对策

积分兑换，是会员特权中常见的一种对策;积分兑换一方面能够换取商品，另一方面也可

以换取赠送品，也有可能就是抬价以旧换新VIP你喜欢的商品。针对VIP而言，积分兑换是

交易之外附加所得到的积累利益，公司在一段时间，能够完全以积分换购借口头，开

展一次轰轰烈烈的积分换购活动营销。一般保健产品电话营销公司，会到年末举办积分兑换清

零、积分兑换活动，效果十分明显。

会员升级对策会员升级，是VIP品质从低到高的必由之路。每一个会员制营销公司，都希望自己

服务平台的优质VIP愈多愈好。高品质VIP从哪里来?就要借助平时对有潜力会员的精细化管理

发觉、精细化管理运行、性营销推广做提高。许多保健品公司一般会采用激励VIP开卡的方

式，完成会员级别的提高，这一点非常值得很多其他做会员制度的企业仿效。会员级别上去

了，企业可用的现金流量上来了，会员的黏性自然就会高，流动率自然就会低。

礼品卡应用对策

人的本质，全是利益的。礼品卡对策，在大部分服务平台非常少应用。实际上，这类虚似

的赠送的礼品卡，在一定程度上，是很好的营销推广神器。比如我们对于新申请加入的会

员，包囊里释放压力一张300块的现钱买东西抵扣券，就非常容易推动VIP接到包囊后急

驱使用。除开有型的礼品卡外，也可以做一些电子器件礼品卡或虚似券，在业务员和会



员沟通的过程中，做为售卖的原因，非常容易推动交易量。图片加载中⋯

问题来了，为何你吸收不了VIP？

在PC信息化时代，店家新增加VIP时一般会让消费者填订单，再派发实体线VIP

卡。到移动互联网时代，顾客不容易耗费超出30秒的时间来加入会员，她们多

只有接纳一键扫二维码这个动作，乃至即使免费送一件精美礼品，顾客都懒得扫二维码，难题

存在于哪儿？

很多商家采取的策略是完成一次购买后才可以加入会员，或者根据付钱的方式去

加入会员，这一举动无形之中抬高了门坎。为何不转换思路，顾客扫二维码以后就加入会员且

能享受首单优惠呢？顾客的心态是“我不在乎你给的廉价也不实用精美礼品，我

只关心如今中的那张订单信息能不能马上得到特惠。”

常常在天猫上购物的客户针对会员体系基本上都是无感觉，因为这些第三方平台月月

有大促，每周有小促，而且这些促销价全是面对每一个顾客。依据优惠促销的相

斥标准，老顾客的会员特权是很难累加享有，那么这样的会员权益就如同可有可无。落

实到公司的店面和独立商城，一定要在VIP商品与普通产品的价格或个性化服务中作

出显著区别，防止无差别对待，造成VIP造成落差感。

公司选购商城系统开发是为了达到线上与线下一体化的目地，而隔断线上线下的会

员管理体系就是不正确的选择。会员特权在各个方式建立通用性并不存在技术问题，关键在于

公司的一体化逻辑思维要紧跟。总结一句话，顾客愿不愿变成商家的VIP，一看申请加入的便利性，二看
实实

在的优惠。

什么会员数据是有意义的？

就如同互联网媒体的粉丝维护保养，公司针对VIP一样也要细心维护保养，而且这种维护保养

等级不能仅仅停留在会员数据的收集入录，还要深入分析数据价值。

会员数据的前提是会员信息，涵盖了胎儿性别、年纪、收益、家庭住址等，通过这个信

息能够对消费者做一个基本上的分类。伴随着数据库扩充，目标消费者的轮廊可能逐

渐清楚，对应的，市场定位、产品定位就需要作适当调节。



虽然公司在发布商品时都会做出相对应定位，可是消费行为有很大的不能预

测性。例如化妆行业，入店购物的顾客大多数都是女士，但线上渠道，也是有

很多男人为身旁的女性网上代购或者自购。假如客fu不能悉知这一点，主观臆断地把所有

顾客都看作女士顾客，就很有可能使订单信息外流。

进店时长（包含时间段、时间）、访问时间、提交订单状况可以综合反应出顾客

的购买习惯，这一部分数据信息有利于店家改善营销战略。例如，依据顾客在门店仓储货架或

商品网页上滞留的时间，店家能够优化产品的展现部位吗，尽量让顾客有兴趣的

商品近在咫尺，并相对应增加营销幅度。难获得的信息通常是有意义的，来源于顾客的点评、举报、提
议彰显了他

们个人爱好，是商家调节市场营销策略、服务模式直接地根据。

淘宝那类视差评如恶虎的做法真的要翻篇了，特别是当消费者表述消极评价或

进行批评建议时，导购员或客fu千万不能与其说互撕。只需消费者是客观表述，他说的话

便是店家可遇而不可求的珍贵意见反馈。进一步的说，假如店家可以提出改善，那样明确提出

建议的顾客很有可能会转化成忠实VIP。

会员制营销方案的六个关键点

不论是线上与线下，基本的营销手段无非限时、满减优惠、满折、、折扣等，

可是会员制营销是一套系统软件工作中，它更注重化、精细化管理、场景化。在完成以上VIP信

息、进店时间、投诉中心等相关信息的搜集分析后，公司就可以开始制订会员制营销计划方案

了。并没有一招打江山的营销策划方案，但关键点处理上，有几个方面倒是不企业种类而共

通的。图片加载中⋯

构建营销场景

门店的大优势就是能够提供感受，逢节假日可发布当季营销活动，不论是大转

盘或是免费试用主题活动，只需可以让VIP买得高兴，店家就陪VIP尽情的玩吧。线上的

营销场景是服务器虚拟化的，这时就要灵活运用商城系统系统中的推广工具和外挂作用，主页

形象展现不可以一年四季一成不变。

让价不能过于抠门营销活动就是为了推动消费者购买，若满减优惠、优惠券活动的规则繁杂且门坎过



高，会让消费者称得心烦、买得不如意。正确的做法是小面值优惠劵提交订单就可以用，

大面值优惠劵的应用仅需顾客轻轻松松凑单。

在这个基础上，为用户给予特享优惠劵或特享折扣优惠，这般既可以照料普通消费者的

买东西心理状态，又能让VIP体验到独特特惠。

果断去除失效赠送品

满赠非常简单，却不是谁都能玩的好，以淘宝网第三方苹果表带为例子，顾客购

买手表表带一般都可以获得所说“三件套”，即保护壳、手机钢化膜、腕表支撑架。关键是大多数

数选购手表表带的消费者只有着一块苹果手表，套、膜、支撑架多只需一件就可以，那

么反复赠送的三件套对消费者来说便是失效赠送品。

其实可以那么实际操作，入店新顾客可在三件套及候选赠送品中二选一，老顾客（即会

员）可以从店里特定会员专区内随意选择同样价值的产品，这一举动旨在吸引住二次消费，这般岂不

十全十美。图片加载中⋯

信息推送不留死角

活动营销先给力，VIP接收不到信息，一切白费。很多商城系统开发都具备了短xin

群fa作用，为了达到大化的推广效果，店家也可以根据数据统计分析结论，将用户分成三

类：数次购买的关键VIP、有时候购买的轻微VIP、加入会员后从没购买的丧尸会

员。

针对不同会员的购买习惯，撰写不一样的文案、另附购买网站、送券等都可以合理

刺激性顾客的买东西冲动。除此之外，导购员或客fu也可以通过电hua、电子邮件、微信等专用工具

向VIP定项二次公布优惠促销，让VIP有被高度重视的感觉了。

图片加载中⋯会员权益要外置

网上客fu软件可以做到只需顾客积极了解，客fu端就可以看到它的基本信息、提交订单

状况等相关信息，这般便省去了鉴别客户全过程。门店是否只能依靠导购员的记忆来

记牢老顾客呢？当然不是，导购员可以试着把在结账时问的“请问您是否VIP”这

个问题，提前到顾客入店时来了解。这个动作看起来添了些不便，却能让导购员正在销售

前就可以挖掘客户信息内容，进而能够更有针对性开展推荐产品。



贴心服务是关键

做会员制营销不可以一额头钻入怎样把主题活动做强做大去，贴心服务是决定会员制营销

成与败的关键所在。顾客愈来愈难伺候，代表着导购员或客fu的响应时间、服务水平、业

务水准都需要趁机做出提升，一定要避免例如“势力眼”导购员，与消费者对掐，乃至

曝出消费者个人隐私等恶劣行为。图片加载中⋯

有一些行业门店难以抵挡电子商务冲击性，不是因为门店这类商圈有多么过时，反而是服务与体验的墨
守成规，

造成无法满足消费者的需求，尤其是针对能带来合理订单的忠实VIP。相较而言，天猫店铺、京东第三方
卖家的

营销推广技巧多、信息推送积极主动、售后维修服务灵便，这都是正在做独立商城的企业值得借鉴的。

有一些行业门店难以抵挡电子商务冲击性，不是因为门店这类商圈有多么落

伍，反而是服务与体验的墨守成规，造成无法满足消费者的需求，尤其是针对能带来

合理订单的忠实VIP。相较而言，天猫店铺、京东第三方卖家的营销推广技巧多、信息内容推

送积极主动、售后维修服务灵便，

这都是正在做独立商城的企业值得借鉴的。

图片加载中⋯一是蓄客，在用户中筛选出长期不来交易的会员开展优惠券群fa，根据赠予

的电子优惠券吸引顾客重新来交易。

二是引流，VIP接到优惠劵后可以发送给自身的好朋友或是亲朋好友，能够重新吸

引新人入店交易。当然在设定优惠劵的时候要注意一下，优惠劵一定不要设定无

门坎应用，要设定无门槛券的话也是设定10元，20元这样的小额度，让客户尝一尝甜

头。
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