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会员进阶版：
付费办理 特殊服务

划算程度：★★★

俗话说，买的没有卖的精，但是在商业成熟度越
来越高的今天， 商家和消费者的双赢才能带来更好
的商品和更高的利润。 付费会员正在慢慢成为消费
的一种趋势，会员制模式的商家越来越多。以沃尔玛
旗下的山姆会员商店为例，每年缴纳260元会费成为
山姆会员后才能进店消费。物美旗下的尚佳会员店，
每年需缴纳150元会费。

从消费角度来看，在会员制超市里购物，将面临
着与普通超市不同的选择， 首先商品品类只有几千
个远低于动辄上万个品类的大卖场，品类虽少，但都
是根据会员定位精挑细选；其次，在商品包装上会员
店更倾向于大包装， 比如两个或者三个商品是一个
包装，很少出现一瓶、一包或者一罐这样的包装；当
然，如果从性价比考虑的话，大包装商品的单价要低
于该商品单独售卖的价格。从购物环境上看，会员店
一般选择仓储式，卖场通道更宽敞，货架高大、环境
安静。

会员制更吸引消费者的一点是，除性价比之外，
有大量独家的会员商品， 这些商品往往由商家根据
会员消费倾向性的数据统计，专门研发定制。除了独
家商品，付费会员更有特殊的服务远超普通购物，比
如该会员制商家在其他餐饮、娱乐、教育等知名商家
处享有独特的优惠等。

提示：会员制商店设置了消费门槛，可以先行考
察店内商品是否符合自己的日常需求， 如果每年只
购物一两次，则没有必要申请会员。

另外，会员制商店的大包装设置是否符合自己
或者家庭的消费频次，尤其是肉、蛋、奶、蔬菜、水果
等生鲜类。会员制商店一般不设置积分，而是直接
将会员权益反馈到价格和服务上，追求一定生活品
质，非价格敏感性的家庭消费者可以考虑申请此类
会员。

会员终极版：
无需办理 个性服务
划算程度：★★★★

随着互联网对传统消费形态的改造，在电商网
站上消费留下的无形会员卡也无处不在。这些会员
卡根据消费者在该网址历次消费记录生成。网址会
根据最近浏览的商品和购买的物品进行精准推送，
吸引消费者再次下单。而一些传统线下商家也借助
移动支付来获取更多的会员消费踪迹。

统计数据显示，通过扫码的方式付款，比现金
支付节约80%、比传统刷卡节约50%的时间，更快的
支付节奏有助品牌商更好地将客流量转为购买率。

以MUJI为例，消费者在门店内使用支付宝付款
成功后，即可领取MUJI passport会员卡，并自动与支
付宝账号进行绑定。之后，消费者每次使用支付宝
付款，都会自动积分。这种无需办理的形式，带来了
更流畅的消费体验， 无需打断消费过程即可完成。
而每个消费者完全不同的购物行为都将通过数据
展现，在后续的服务上也可以采取个性化的精准方
式。将会员数据化，然后进行千人千面的运营，这是
未来会员发展的方向，也是现在线上线下零售商努
力的方向。不过目前来看，这样的会员经常被杂乱
繁多的促销信息淹没，而没有进行深度挖掘。在服
务方面，由于电商纯线上运营，服务方面的进展并
不多，目前还停留在会员分级，消费越多级别越高，
同时会有一些运费上或者支付上的优惠等。

提示：越来越多的消费依赖于移动互联网来完
成，但是数据带来的信息是否得到充分而正当的运
用？这些新的技术手段是否让消费者得到了更适合
的商品和更满意的服务？如果做到极致，这种消费
情景下的会员应该会实现人、商品、服务的完美统
一，这也是消费者乐见的局面。不过在尚未到达极
致之前，消费者更应该警惕由此带来的一些隐性风
险，避免带来个人信息和钱财的损失。

北京商报记者 邵蓝洁/文 宋媛媛/制图

会员消费真的划算吗

会员初阶版：
免费办理 积分兑换

划算程度：★★

“双11”作为一年当中规模最大的购物狂欢节，
除了钱包要受到暴击，手机也受到狂轰乱炸，从一
个月前开始，各种办理过会员卡的商家、购买过的
电商网站开始频频发送短信， 提醒即将到来的折
扣。事实上，除了“双11”、“五一”、“十一”等这些特
定的促销节日，商家上新、会员生日、积分兑换日等
都会收到不同的短信，这些短信提醒你，作为会员，
你是商家重视的消费者，而且你享有比非会员更多
的权益。

打开钱包，除了银行卡之外，超市、商场、便利
店、美发店、美甲店、烘焙店，总有几张会员卡联系
着日常生活最频繁的一部分。通常在消费时，店员
总是殷勤地劝导办理会员卡，这种免费的会员卡需
要填写姓名、联系方式，而后便进入商家的会员库
里，成为他们用来研究消费者的资料之一。这种最
初级的会员卡在国内发展已久，随处可见，最频繁
使用的便是超市会员卡了，一般没有门槛，消费结
账时出示可以累积积分，积分在特定时刻兑换成现
金或者礼品。

在初级会员卡之上，还有一种会员卡需要消费
一定金额后才能免费办理，抬高门槛的同时带来更
多的会员服务，一般情况下，这样的会员卡模式是
化妆品品牌的最爱，而会员卡附带的更多服务则是
一些体验类项目，比如修眉、美甲、皮肤检测、试用
新产品等。

提示： 初阶版会员卡适用于日常生活所需，有
频繁消耗品购物需求，可以累积积分。而且积分兑
换通常需要消费直接扣除掉，对于商家来说，这只
是一次提高销售的途径之一， 对于消费者来说，一
旦错过积分兑换或者不在乎积分兑换，积分将被清
零，会员卡的价值几乎归于零，也就失去了办理会
员卡的意义。

作为一个处于各种商场
购物中心、超市便利店、专卖
店包围圈中的消费者，手里有
几张会员卡再正常不过。对于
消费者来说，会员是一种可以
行使的权益， 对于商家来说，
会员是一种维系消费黏性的
工具。如果利用得当，会员可
以使得商家和消费者双双得
益，在刚刚举行的2016中国全
零售大会上，中国连锁经营协
会会长郭戈平预言，“新一轮
的会员大战一触即发”。 在她
看来，很多企业留下了会员的
手机号码、 留下了会员的地
址，但是没有留住会员的心。
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