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产品详情
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2、大厂都在用的会员消费模式是怎么玩的？

3、会员制营销体系如何构建？

一、会员制模式有哪些？

会员制是一种以会员为核心的商业模式，通过为会员提供特殊的权益、优惠和服务，吸引消费者加入并
留存，从而提供用户的粘性和忠诚度，会员模式从类型上分为免费会员和付费会员两种。

第一种免费会员：商家向消费者提供免费的会员服务，免费会员的优点能够快速吸引新客户、提高品牌
的zhiming度、增加客户的粘性和忠诚度、促进口碑的传播，但是缺点也比较明显，因免费会员会增加商
家的管理难度和成本，高价值的客户难以保障和留存。

第二种付费会员：消费者需要支付一定的费用才可以成为商家的会员，享受会员的权益和优惠，优点是
能够增加商家的收入和提高会员的忠诚度、付费会员可以享受个性化的服务，但缺点也是比较明显增加
商家的管理难度的同时，价格敏感度增加也会降低一些消费的购买意愿。



总结：通过对比咱们可以发现“免费会员”和“付费会员”还是有本质性的区别的，很多中小企业都进
行做了尝试，但是很多都失败了或者各种原因没有进行下去，最根本的原因是没有看透实现会员制的zho
ngji目标——提供个性化服务和筛选并留存高价值客户，从而挖掘客户的终身价值，为企业带来源源不断
的收益。

二、大厂都在用的会员消费模式是怎么玩的？

1、餐饮行业（以美团外卖为例）

15元/月付费会员模式，把原价值30元的卷，通过下单的方式给客户送券，像小编这个月只需要2.99元，
就可以开通会员并且获得6张无门槛优惠卷了，比如现在购买一份螺蛳粉18元，那么使用这个无门槛优惠
券，就只需要支付13元，6张无门槛优惠券，变相来说就是锁定了下次用户的6次消费，而且是当月清零
，就算用户不消费完，也不会给平台产生任何的泡沫。

2、大健康行业（以五谷磨房为例）

五谷磨房为大健康的dianfan，2015年开始布局，现在已经有1000万会员，GMV破亿，它是以付费会员的
形式做的，超级会员199元，共有16项专属特权例如新品试用、积分延期卡、生日福利、健康好客、专属
营养师、回本保障等等，还设有“四谷会员”（谷谷会员、银谷会员、金谷会员、钻谷会员），两套体
系合作配合下可以快速筛选目标客户，在沉没成本下，同时搭配促销活动，会让用户消费产生复购行为
。

3、医美行业（以婲养时光为例）

婲养时光是利用新零售快速起盘招商的，目前会员已经突破5万，就是利用免费模式引流开团+付费会员
模式相结合，比如全网这个68的商品，它是根据用户下单的顺序进行排队拼团，满7人时最先进来的1人
就把支付的68元返回，相当于是免费领产品。

三、会员制营销体系如何构建？

1、设定目标：明确会员制营销的目标，例如增加会员数量、提高会员消费频次、提升会员满意度等。

2、设计会员体系：根据目标，设计会员等级、权益、积分等体系，并确定不同等级的会员享受不同的权
益和优惠。

3、确定会员招募策略：制定会员招募的策略，包括招募渠道、招募方式、宣传手段等，并确定招募的目
标和时间表。

4、建立会员管理系统：建立会员管理系统，包括会员信息管理、积分管理、消费记录管理等，以便对会
员进行管理和服务。

5、制定会员权益计划：根据会员等级和需求，制定不同的会员权益计划，例如积分兑换、优惠券、生日
礼物等。

6、优化会员服务：提供优质的会员服务，包括售前咨询、售后服务、退换货等，以提高会员的满意度和
忠诚度。



7、定期活动和互动：定期举办会员活动和互动，例如会员聚会、新品试用等，以提高会员的参与度和粘
性。

8、数据分析和优化：定期对会员数据进行深入分析，了解会员的需求和偏好，并根据分析结果优化会员
制营销策略，提高营销效果。
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