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前言

　　在竞争日趋激烈的今天，客户已经成为企业生存与发展的生命线，谁有忠诚的客户群，谁就拥有
财富和发言权。
忠诚客户就像生日蛋糕上的那层奶油，含有的卡路里最高，也最可口，只有抢到奶油吃的企业才能活
得更好，长得更大。
. 会员制是开发与维护忠诚客户的一件利器。
自19世纪90年代末从西方国家引进我国以来，会员制的浪潮席卷各行各业，小到洗衣、美容美发店，
大到航空公司、百货公司等各种集团、企事业单位都在推行会员制。
会员制的实施无论对企业还是客户来说，都是双赢的选择。
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内容概要

　　《会员制营销》介绍了会员制在国内外的基本概况，总结了会员制的五大核心观点，并对会员制
的规划与实施做了详细说明。
更加重要的是，《会员制营销》对六大行业中最成功的会员制企业作了详细的剖析，供读者学习与借
鉴。
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