名匠轩会员制营销制度

会员制与生俱来的功能就是进行文化识别、身份识别。作为一种经营模式，会员制起源于中世纪的娱乐业，彼时的欧洲贵族因不屑与平民为伍而组织了各种类型的封闭式会员制俱乐部，后来，会员制也延伸到其他商业服务领域。

在国内房地产界已经非常普遍。例如，奥园的“奥园会”、万科的“万客会”、中海的“海都会”、金地的“金地会”、招商的“招商会”、华侨城的“侨城会”、合生创展的“合生会”、华润置地的“置地会”、复地的“复地会”、万达的“万达会”等等。然而，使各个企业的会员俱乐部吸收最佳实践的管理和营销模式，从传统的“客户关怀和客户活动中心”向现代的“客户价值创造中心”转化，无疑是大家面临的新挑战和新机遇。 
会员制也给商业和服务业带来无限憧憬：给会员以5%-10%的价格优惠，刺激消费者购买更大量的商品；提供有限的优质商品，降低物流配送能耗,创造良好的购物环境，并根据会员的资料提供个性化服务，将会员的共性需求预先反馈给公司，提前准备好适合货品或服务。

名匠轩的会员制就是要抓住中高端商品低价销售的细分市场，并不适合对价格斤斤计较、将品质的关注放在其次的消费者。富裕阶层、生意人、合作单位等团体购物者才是会员店的目标消费群。

一、会员制的价值

会员制销售的价值，就是激活会员的价值，使会员价值最大化。 

1、有亲友──主动推荐，产生链式销售的价值。 

所谓链式销售，也就是客户推荐所带来的销售。如何是客户推荐的链式销售更加主动，增加其在整个销售中的比例，却是一件不容易的事情。目前，一般企业对于链式销售采取的是积分奖励策略。 

2、有需求──再次购买，产生向上销售或者是交叉销售的价值。 

客户只要有需求，就会选择企业推出的产品，同时，企业推出新产品，也会刺激客户产生新需求。这种情况也是比较普遍的存在，例如：买了多层中档房的客户，后来又卖了高层豪宅或者是排屋。 

3、有问题──能够容忍，强化容忍强度。 

对于企业产品和服务方面存在的问题，客户可以容忍，并且给企业改正错误的机会，同样是会员为企业带来的价值。在两家企业都出现产品和服务方面的同样问题时，如果我们名匠轩的总体客户容忍度相比竞争对手企业强的话，那么显然我们名匠轩就要比其它企业有竞争优势，这种优势的价值就来自会员容忍强度。 

4、有体验──互动交流，改进产品。 

客户是在使用产品和接受服务的过程之中进行感受和体验的。家具的什么地方设计的不方便，什么地方应当改进，客户是最有发言权的。通过互动式的沟通和交流，可以发掘出客户的意见和建议，有效的帮助企业改进设计，完善产品，引进更符合市场需求的产品。 

5、有竞争──拒绝认同，抵制竞争者。 

企业之间的竞争不可避免，但是满意度高的客户，不仅不受竞争对手的诱惑，还会主动抵制竞争对手侵蚀。 

二、会员制目的和意义：
1. 为了建立全国范围营销渠道，促进与合作单位（装饰设计、楼盘销售、物业管理、房屋中介、家庭影院、中央空调、高级卫浴、家居环保等单位）建立横向联合，形成优势互补、共同开拓、资源共享、联合优惠的合作模式；
2. 为了扩大社会影响面，巩固消费者的忠诚度，刺激大众消费；
3. 为了稳定各商场的优惠折价，加强公司内部之间的合作与互动，实行全员营销方式，促进名匠轩各商场整体销售额增长，提高人员工作积极性；

三、会员制实施形式：

1. 贵宾返利卷：针对消费大众免费赠送，其制作精美，具有观赏和收藏价值。主要目的是宣传推广和吸引消费两大方面。

1) 在名匠轩各商场购物，享受商场在不同期间的各种优惠促销后，结算金额累计每满￥1万元，还可使用一张￥500元“贵宾返利卷”当现金支付货款；满￥2万元，可使用二张共￥1000元现金购物卷当现金支付；依此类推，多买多用多优惠！

2) 使用“贵宾返利卷”参加年终购物幸运大抽奖活动，请关注名匠轩网站www.mjx.com.cn公布的获奖信息。

3) 当您在名匠轩同一家商场内购物金额满1万元以上，请在付款前出示有效“贵宾返利卷”，享受“贵宾返利卷”当现金支付优惠,如果是预先订货，凭“贵宾返利卷”减免余款；

4) 如果您在名匠轩多家商场购物，请于一周内持各商场销售收据和有效“贵宾返利卷”，联系客服专线28333077，由专人为您办理退还现金或减免余款。

2. 金钻会员卡：针对设计师、装修公司、房地产公司、合作伙伴、大客户等经常性多次消费的客户发行，享受以下优惠政策：

1) 获得在名匠轩的营业商场、网站、画册、展会、活动等宣传方面支持；

2) 获得在投标、接单、配套等业务方面的全方位强力支持；

3) 获得最新商品信息、优惠促销信息和每期最新产品图片光盘；

4) 会员本人持“金钻会员卡”在名匠轩各商场消费时，享受各商场各种优惠折价后，再享受总额5％的让利，不限购买金额多少；

5) 获得名匠轩“贵宾返利卷”的发放权，并每三个月享受持卷消费总额的返利奖励：￥1～5万元返利3％；￥5～10万元返利4％；￥10万元以上返利5％。

6) 享受年终参加 “幸运百分百大抽奖”活动。

四、会员的发展和管理：

a) 公司内部人员（包括拓展部、商场营业部、安装部、采购部等），直接对最终目标客户赠送现金购物卷；

b) 拓展部联系合作单位（包括装修设计、房地产销售或物业管理、 联盟合作等）发行金钻会员卡和现金购物卷； 

c) 会员档案的录入、审核、校验等客户管理，会员的调查、建议、意见、投诉等的日常事项，现金购物卷的发行、管理、返利和抽奖等，由拓展部的专人负责操作。
五、各商场配合：

各商场根据会员制的优惠折价，重新制定商品价格和统一优惠折价,建议采用以下五段价格定位：

A. 形象展示：特高价的奢侈品（精品类），价格适当偏贵，建议占总量的５％；

B. 利润来源：主营的适销产品，根据高于或等于同行的售价以及公司赢利要求，制定出我们的售价，建议占总量的７０％；

C. 优惠促销：畅销的产品，明显低于同行售价的优惠促销，吸引消费者关注和前来购买，建议占总量的１５％；

D. 低价处理：有损、不成套、库存等残旧货品，采用成本价或低于成本价处理销售，主要目的回收资金，减少场地占用，建议占总量的５％内；

E. 免费赠品：小件低成本的赠品、用品、杂志等，向目标客户赠送，建立感情，刺激消费，建议占总量的５％内。
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六、会员制的激励政策：

1. 对于拓展部按照的持卡和持卷购物总金额（扣除返利）提成奖励，
总额￥30万元/月以下，无提成奖励；

总额￥30～100万元/月，给予1％提成奖励；

总额￥100～200万元/月，给予1.5%提成奖励；

总额￥200万元/月以上，给予2%提成奖励；

2. 由拓展部经理按劳分配，上报至总经理批准后，每月随工资发放。
七、预计目标：

1、 计划“金钻会员”在三个月内发展500名，半年内发展800名，一年内发展1000名；

2、 预计持卷消费总额在三个月内达到80万元/月以上，半年内达到150万元/月以上，一年内达到300万元/月以上；

八、本制度从批准之日起，先试行三个月，之后再根据实际情况适当调整。

  名匠轩家具（集团）

                            总经理：

             2004年    月    日                             
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