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会员营销的过程和目标

连接顾客

创造价值

深化关系

增加消费频次

提升消费贡献

推荐朋友消费

传递顾客价值

以客户为中心的运营组织 顾客价值

延长生命周期

www.yangzhao.org.cn



连接顾客

绑定手机号

加微信公众号

加微信群

加微信好友

添加小程序

创造价值

开卡礼

会员价

生日券

返积分

深化关系

赠券

储值

积分活动

营销活动

顾客价值

延长生命周期

消费频次

消费贡献

推荐好友

目前会员营销现状
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普遍结果

业务边缘
化

营销失效
忠诚会员无
法差异化维
护

信息触达
效果差

公众号2%的打开率

大量随机客不感兴趣

群发掉粉

营销=促销只会做优惠

无差别优惠

与门店无关

与店员无关

www.yangzhao.org.cn



会员营销
升级

提升变现能力提升信息触达效果

提升对高价值客群
的维护



1、提升企业对顾客信息的触达效果



企业微信的优势

企业员工可以 

添加个人微信为好友

企业内部OA



企业微信独有的三大能力



加好友

加海量好友 单个员工最高25万

好友可转移

不封号

员工离职后可将好友 

转移给在职员工

免验证添加好友 自动通过验证 

自动发送欢迎语

客户联系能力



私聊 员工对外形 有品牌信任

快捷回复

自定义详情

不用打字、高效回复

客户联系能力

品牌页面曝光

与微信聊天一样 体验一致沟通顺畅



群发消息

无人数人限

内容丰富

可按标签发

客户联系能力

员工每天都可群发

管理员可群发给所有客户 

员工一次群发200人

文字+图片

精准推送

每个客户每天可接收一条

管理员可群发
每个客户每周可接收一条 

文字+图片+小程序



微信群

创建客户群

入群欢迎语

客户联系能力

群可转移

群人数最多达到100人

自动发送 

文字+图片+小程序

可将离职员工的群转移 

给在职员工



客户朋友圈

朋友圈体验一致

可按标签发

客户联系能力

管理员统一

文字 +图片+视频 

评论互动

更精准匹配

统一创建内容 

员工确认发送



员工客户统计能力

1. 员工添加客户数

2. 员工与客户聊天数

3. 客户流失数

4. 员工群聊数

5. 群成员数、群消息数
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与小程序互通能力

1. 员工详情页对外展示

2. 员工私聊发送小程序

3. 员工群发小程序

4. 欢迎语发送小程序

会员小程序



与企业CRM打通能力

CRM
1. CRM对客户打标签

2. CRM同步会员信息到企微

3. 企业微信内打开会员详情

www.yangzhao.org.cn



信息触达
效果差

公众号2%的打开率

问题迎刃而解

企业微信私聊、群
发100%触达

业务边缘化

门店、店员无动力

企业员工维系客
户、与业绩挂钩

无法差异化
维护

无差别优惠

活动不分群体

丰富的标签应用



百人群和朋友圈的内测门槛

1. 企业认证

2. 每天使用企业微信的员工数大于50

3. 员工添加客户数

4. 员工与客户互动数

未来会放低门槛



如何使用企业微信做好会员营销

组织在线 组织协同 组织赋能 组织监管



组织在线

1、申请企业微信 2、认证
3、创建组织/部

门

4、添加员工5、设置权限7、员工登陆

8、内部聊天
9、考勤/审批/

汇报/报销
组织在线



组织协同

连接顾客

创造价值

深化关系

传递顾客价值

以客户为中心的运营组织

总部
顾客

员工

赋能

监管



组织协同-连接顾客

员工

真实企业 

真实头像 

真实姓名 

职务 

会员小程序入口 

添加外部联系人权限

二维码
到店顾客

胸卡 

台卡 

手环 

手机



企业认证

实名

引导加会员



到店 到家

储值 

赠券 

会员日 

积分兑换 

团购 

分销 

… 

自营外卖 

自营电商 

组织协同-创造价值

小程序

顾客
员工

企业微信客户联系、微信群+朋友圈能力
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传递价值的方式

企业微信能力

一对一私聊

群发

朋友圈

1、响应单个会员需求 

2、特定少数会员的活动

适合部分相同标签群体的活动

1、适合部分相同标签群体的活动 

2、企业品宣



精准传递价值

企业微信 

标签能力

CRM标签

会员特征标签

会员等级 普卡 银卡  金卡

消费次数 0次 1次 2~4次 5~10次 10~20次

消费金额 0元 0~500 500~2000 2000~5000

最近消费 3天 7天 15天 30天 60天 120天 

性别 男 女

年龄段 50后 60后 70后 80后 90后

消费目的 朋友聚会  商务宴请  家庭就餐

职业 学生 白领  家庭主妇  高管   公务员

兴趣 体育 旅游 烹饪 文艺  足球

CRM自动打

员工手工打
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企业微信标签示例



创造顾客价值

洞察顾客需求

识别顾客互动

顾客员工

组织协同-深化关系

企业微信打标签

传递价值

顾客



组织协同-深化关系-拉新

顾客A员工

群聊

相同标签

顾客B
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组织赋能

工具搭建

培训

激励

任务派发
员工

总部

顾客

价值传递
利润
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组织监管

员工客户联系 员工客户交易

+ 奖惩



沉淀顾客
资产

运营顾客价值

员工连接顾客

门店自转



屈臣氏优惠券核销率达到62%，业绩增长20%~30%

资生堂将复购率提高到1.75倍

天虹百货连接300万顾客，累计销售引流10亿元



2、提升变现能力



到店 到家

储值 

赠券 

会员日 

积分兑换 

团购 

分销 

… 

自营外卖 

自营电商 

组织协同-创造价值

小程序

顾客
员工

企业微信客户联系、微信群+朋友圈能力
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提升复购-提供会员买单优惠

增加会员账户资产，提供买单优惠

直接赠券 消费返券 团购 评价有礼储值



储值-常规+主题活动

企业微信朋友圈

企业群发

消费3次以上

储值1次以上

企业微信触达方式

标签人群



赠券

活动目的 触达方式 标签人群 优惠券

闲时引流 企业微信群发 低等级会员 满减券

推广新菜 企业微信群发 高等级会员 满减券


兑换券

会员关怀 企业微信群发 高等级会员 满减券


兑换券

沉睡唤醒 企业微信群发
某等级会员


两月未消费


四月未消费
满减券



消费返券

营销时机
新店开业
节假日

触达方式 企业微信朋友圈

标签人群 所有



团购-促复购+拉新

营销时机 缺客流

触达方式 企业微信朋友圈

标签人群 低笔单价人群



评价有礼

营销时机 定期

触达方式 企业微信群发

标签人群 近1天消费



会员日

提升复购-设计店内会员主题活动

积分兑换 店内促销活动

店内举办会员促销，吸引会员到店消费



会员日活动

企业微信朋友圈

所有

企业微信触达方式

标签人群



积分兑换活动

活动类型 常规兑换+特别兑换

触达方式 企业微信朋友圈

标签人群 满足积分要求的人群



店内促销活动

活动类型 促销优惠活动

触达方式 企业微信朋友圈

标签人群 所有



到家-外卖&电商

活动类型 外卖&电商

触达方式
企业微信朋友圈
企业微信群发

标签人群 中高等级会员



小活动不断，大活动常有

差异化运营，精准推送

支持最小到门店为活动单位



3、提升对高价值顾客群的维护



质量差 认知感差 无选择壁垒

会员权益一般 顾客极易去竞

争对手消费

无门槛招募会员的结果

大量价格敏感

型顾客



存在的重大问题

银行活动

团购活动

商户全场活动

微信/支付宝活动

非会员买
单优惠

会员买单
优惠

会员价

积分

优惠券

<



顾客关系管理就是创造优质的
顾客价值和满意，来维护有价
值的顾客关系的整个过程

现代营销学之父   菲利普·科特勒



识别有价值顾客

付费 等级 储值>

契约形式 

快速招募 

价值感知高

招募缓慢 

价值感知低
门槛高 

商户伤利润



必胜客家庭尊享卡
• 开卡礼

• 5折券X24张

• 生日派对8折

• 生日礼

• 独享甄会选商城

98元每年



西贝VIP付费会员

缴费299元/年

1. 赠送凉糕、面筋和烤鱼兑换券
（当餐可用一张）

2. 当餐享受部分菜品会员价
3. 赠送50元线上商城代金券
4. 甄选商城会员价
5. 享受生日券60元
6. 积分1.5倍加速
7. 宝宝餐免费
8. 亲子活动免排队

有孩子的中产阶级家庭
www.yangzhao.org.cn



• 大杯咖啡10元（每日一次）


• 早餐两件套6折（每日一次）


• 点餐免外送（每日两次）


• 爱奇艺会员30天

肯德基大神卡

38元90天



付费会员的消费能力是普通会员的5~10倍



识别高
价值顾客

职业

兴趣

消费习惯

创造特权

定价

招募
/连接

付费制会员营销步骤

深化关系



创造特权

开卡礼

买单权益

服务权益



客单原 在客单价与桌均之间

锁客原 顾客消费2到3次节省的费用可以抵掉开卡费

心理原 200元以内

定价



肯德基推大神卡
门店中部署了大量宣传物料

招募



招募



连接-更紧密的线上连接

企业微信朋友圈 企业微信群 企业微信



深化关系-优惠活动

团购分销

推荐好友购卡

分享优惠券

分销提成买单优惠

VIP会员价

加速返积分

赠券 

消费返券
+

VIP会员日

VIP开卡礼



圣诞party

深化关系-尊贵体验

品鉴会

拉入企业微信群



亲子生日会 亲子私房菜

深化关系-生活需求

拉入企业微信群



艺术展 健身跑

深化关系-兴趣活动

拉入企业微信群



创造顾客价值

洞察顾客需求

识别顾客互动

顾客员工

企业微信打标签

传递价值

顾客



顾客100元卡费 服务员提成20元

开卡当餐优惠20元 门店利润60元

顾客付费卡费用流向



门店提供VIP
特权

VIP会员获得尊贵感

顾客加入VIP

门店正向自运转



提升付费会员顾客终身价值

到店 到家

储值 

赠券 

返券 

评价有礼 

会员日 

积分兑换 

团购 

分销 

… 

自营外卖 

自营电商 权益打通 

推荐新顾客 
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付费会员
续费率

付费会员
消费频次

付费会员
贡献比

付费
会员数量

付费制会员营销的绩效

付费会员
推荐营收

付费会员推荐好友
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会员营销
升级

提升变现能力提升信息触达效果

提升对高价值客群
的维护



如何使用企业微信做好会员营销

组织在线 组织协同 组织赋能 组织监管


