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酒店网络化会员制
营销计划
上海客主商务服务有限公司
www.kezhu.com
1、会员制营销的意义
对酒店说来，客户关系是最重要的资产。
每一个酒店，都要研究如何建立和维护自己的客户关系。

客户关系管理的优劣，决定了酒店业务能否做到长期的兴盛和繁荣。
会员制营销，是已经得到证明了的客户关系管理的方法和手段。
每一个酒店，假如没有自己的会员制营销计划，都可以说是一个绝对的失误。

2、传统会员制营销的不足

传统会员制对于酒店巩固自己的核心客源起过重要的帮助。但是，在这个网络化的时代，酒店着面临新兴的网络订房中心以及特许经营连锁酒店在客户关系上的攻击，仅仅固守传统的市场战术，结果只可能是力不从心，这一点是毋庸讳言的。

传统的会员制计划首先就是规模太小、格局不大、技术含量很低。一般情况下，自己的会员卡只能在自己的酒店用，会员离开了自己的地盘就无能为力；自己给会员的积分奖励，也只可能在自己的酒店用，别的酒店是不可能认账的。

时代趋势正好相反，会员的流动性越来越大。
因此，旅客很难接受传统的会员卡，即时接受了，也不会很珍惜。结果呢，就是传统会员卡的效果是越来越差了。
3、会员制营销的网络化
传统的会员制营销手段，必须接纳最新的计算机技术和互联网技术。时代在变，我们不得不变。
因此，一个酒店发出的会员卡，在广大地域区间的联盟内任何酒店都可以享有会员待遇；一个酒店发出的积分，可以与联盟任何酒店发出的积分叠加，叠加后在联盟内任何酒店使用。
这给酒店自己的会员带来了切实的利益。不要忘记，只有旅客会员获益了，我们才可能获益。

这将是一个规模巨大的酒店自愿结盟连锁。
4、会员制营销网络化的实施

上海客主商务服务有限公司是一家专业服务于会员计划网络化的公司。客主的涵义，一方面是“以客为主”，另一方面是“互为客主”。
假如没有客主，酒店为了组成一个规模巨大的网络化的自愿结盟连锁的合作，就必须走出去一家一家地去谈判；到了月底，再跟他们一家一家地去结算。成本太大了，可以说那就不要搞了。

现在，跟客主一家公司谈判，同意遵守统一的联盟规则，就相当于完成了跟联盟内所有酒店的谈判；跟客主一家公司结算，就相当于完成了跟联盟内所有酒店的结算。顺便说一下，客主本身不经营任何酒店。
5、统一的联盟规则
独立、对等、互不伤害是联盟的三个原则。酒店的会员计划是独立的；把自己的会员待遇向联盟内其他酒店的会员对等开放；不发展联盟内其他酒店的发卡会员成为自己的发卡会员。
酒店或者酒店的本系统单位接待本系统发卡会员现金消费、本系统发出的积分、本系统发出的储值，不需要支付客主服务费。客主是非交换不收费的。

6、统一的交换规则

一卡通。
酒店接待联盟以内其他单位发行的会员卡的现金消费。向客主中央系统支付5%消费额（仅限于给予会员积分的部分）的费用；其中包括了向乙方支付的3%的客主服务费以及支付给发卡单位2%的交换费。
这一规则同时决定了：酒店发出的会员卡在联盟内其他单位现金消费，酒店可以向客主中央系统收取2%消费额（仅限于给予会员积分的部分）的费用。

积分通。
酒店接待联盟内其他单位发出的积分，向客主中央系统收取积分消费对应的金额，但是要扣除支付给发出积分的单位的互换费2%以及？%的积分奖励比例（积分奖励比例是酒店独立制定的）；还要扣除客主服务费3%。

这一规则同时决定了：酒店发出的积分在联盟内其他单位使用时，酒店向客主中央系统支付积分消费对应的金额，但是要扣除自己获得的2%交换费以及接待单位？%的积分奖励比例。

接待积分消费不再给予会员积分奖励，也不开发票。

系统设定会员总是优先使用最早要失效的积分。

储值或授信。

酒店授予会员的储值或授信仅限于在酒店本单位和本系统单位内部使用。这不会牵涉到任何客主服务费。
对于酒店本系统单位内部储值或者授信的流转，客主只提供数据信息的记录、分析和汇总，客主不负责酒店本系统单位内部的清算。

会员在酒店本单位和酒店的本系统单位内部使用储值或授信不再给予积分奖励。

酒店可以利用储值和授信模块发出全流通的积分，交换规则见积分通。酒店利用储值和授信模块发出的积分是永久有效的。

7、网络化会员计划的基础设施
客主www.kezhu.com是酒店会员计划发布和运行的网络平台。
在这一平台上，酒店可以发布和更新自己的会员计划，这是完全免费的。会员在平台上订房的话，是直接推送到酒店自己面前的。

在这一平台上，酒店可以发出网络化的积分。当然，会员也可以使用网络化的积分。顺便说一句，会员忘带会员卡的话酒店想给出积分也是给不了的，当然他也不可能使用积分了。会员卡的本质是会员授权酒店操作自己的数据。刚才已经说了，这个平台还可以发出只能在酒店本系统单位流通的储值。
网络平台包括会员400电话服务中心都是免费的。

客主为酒店统一配置读卡器和制作会员卡。只收取低廉的成本费，价格请联系我们。只有这样，酒店才能读出其他单位的发卡，酒店发出的卡才能为其他单位读出。
8、退出联盟

酒店退出联盟以后，酒店发展的会员可以继续在联盟内其他单位照常使用联盟会员卡，只是酒店自己给予会员的积分不能在联盟内其他酒店读出而已。但客主有责任在中央数据库保留这些数据，这些数据还可以在酒店自己的单位读出和使用。

酒店退出联盟以后，不再是会员的发卡单位，第一个接待这一会员的单位成为该会员的发卡单位。

酒店退出联盟以后，必须终止使用“客主”这一品牌或商标。

假如在系统与酒店结算的时候，酒店拒绝结算，系统就判定酒店退出联盟。

9、实施步骤
网络化的会员制营销是一个市场战略。需要酒店高层的决策以及营销、接待、财务多个部门的通力合作。

一般的，需要制定或调整酒店自己的会员计划；需要与客主签订合作协议；需要协同客主设计会员卡；需要针对旅客新的宣传板；需要新的营销激励政策；需要培训前台熟悉操作方法。顺便说一下，操作是傻瓜化的，极其简单。
10、结语

酒店网络化的会员制营销不是一个理论，而是一个实践。
就跟开车一样，最后只有上手以后才可能学会它，光看一些怎么驾驶的书是没多大用场的。
种种好处，例如可扩展性是如何的强，如何做到资讯的共享，如何能帮助协议客户的管理，也只有用了才知道。

附件是客主会员卡联盟的合作协议书及其技术附件，供参考。
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