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您希望建立长期稳定的客户群，提升客户的忠诚度吗？
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您希望通过与客户互动交流获得客户对产品的评价和意见，从而改进产品吗？

您希望通过会员进行产品测试和产品试销，提高新产品开发和服务能力吗？

您希望通过会员的口碑传播，建立良好的企业形象吗？

肖晓春编著的《留客王(会员制营销)》将为您的企业系统解决以上问题，书中介绍了会
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，同时对六大行业中最成功的会员制企业作了详细的剖析。《留客王(会员
制营销)》旨在引导会员制从初级走向高级、从原始走上专业、从促销手段转变为系统
战略，为广大企业实行会员制提供有价值的借鉴与参考。
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