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科技期刊会员制发展模式初探
———以《中华耳鼻咽喉头颈外科杂志》为例

房玉新　韩　丹　魏均民　何膺远　金　昕　李　静　游苏宁
《中华耳鼻咽喉头颈外科杂志》编辑部，１００７１０，北京

摘　要　会员制营销在营销或相关领域中应用甚广。该文作
者将其运用到科技期刊领域，试图探索一种适合科技期刊的会

员制发展模式。凭借科技期刊读者、作者一体化的优势及自身

品牌优势，自２００９年起，《中华耳鼻咽喉头颈外科杂志》正式实
施会员制，至今已渐成熟，会员数据库日趋完善，为期刊的进一

步可持续发展打下了一定的基础。初步的经验表明，对这一模

式值得进一步探索。
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会员制营销就是企业通过发展会员，提供差别化的

服务，从而提高顾客忠诚度，增加企业利润的一种营销模

式［１］。会员制可能起源于１７世纪英国的俱乐部制度。２０
世纪逐步发展起来的会员制营销已与我们的生活息息相

关，航空运输业、超市、电器卖场、酒店娱乐业等行业的会

员制营销已很普及。１８９８年贝尔将会员制引入美国《国
家地理》杂志，主编格罗夫坚定地认为“以会员制发行杂

志，吸引力会超过开放式征集订户”，目前依靠其优异的

会员制营销策略，全球期发行量已达到１０００万册［２］。如

何探索、发掘这种营销模式，使之为我所用，我们一直在

思考。经过３年的摸索，有了一些初步的体会。

１　科技期刊具备发展会员制的基础

１１　读者受众稳定　科技期刊的读者即受众单一，主
要为本领域的科技工作者，其订阅的期刊种类比较固

定，而且一旦养成某种期刊的阅读习惯，会在相当长的

一段时间内保持稳定。例如《中华耳鼻咽喉头颈外科杂

志》，其读者主要是各大医院及科研院所相关专业的临

床及科研工作者，目前我国这一领域的从业人员约数万

人，这一群体正是本刊发展会员制的基础与目标。

１２　读者群与作者群一致　虽然科技期刊的读者群
体不可能达到大众期刊的数量级，但是其读者群与作

者群基本是一致的，这一特点是其发展会员制得天独

厚的优势。科技期刊的读者就是其潜在的作者，而科

技期刊的作者一般都来源于读者。这种读者与作者的

一致性使得发展会员的方向更加具有针对性，发展会

员能做到有的放矢，达到真正的“精确制导”。

１３　多年积累了品牌效应　期刊的品牌与学术质量、实
用性、指导性、导向性等直接相关［３］。期刊经营涉及４个
层面，即发行经营、广告经营、品牌经营、资本经营［４］，目

前科技期刊的经营主要集中在第１、２个层面上，亦有涉及
第３个层面的。中华医学会系列杂志期刊群的品牌效应
经过多年积累，已具备一定的市场竞争力，对期刊发展会

员具有一定的号召力。此外，本刊连续５年获得中国科
协精品科技期刊工程项目资助，多次获得国家期刊奖及

百种中国杰出学术期刊奖，这些奖项的获得奠定了期刊

在本专业的优势地位，而这种优势地位定会对发展会员

产生了一定的吸引力，也是本刊成功开展会员制的基础。

２　本刊会员制发展的概况

２１　会员人数逐年递增　本刊从２００９年起正式实施会
员制，会员由２００９年的５７６人升至２０１０年的６２４人，直至
２０１１年的７６１人。尽管相对于数万人的耳鼻咽喉专业从
业人员来说，这个数字还显微不足道；但是，对于一种科

技期刊来说，这个逐年递增的相对稳定的发行渠道还是

令人欣喜的，也是值得我们下大力气进一步发掘的。

２２　会员投稿踊跃　２００９年本刊共收稿７８６篇，其
中２７１篇（３４．５％）为会员稿件（指第一作者或通信作
者为会员的稿件），２０１０年共收稿８１４篇，其中２９８篇
（３６．６％）为会员稿件。
２３　读者数据库逐步建立　通过发展会员制，本刊正
在逐步积累起一个读者数据库，为将来杂志发行、会议

征稿、作者及未来编委的发掘等打下了一定的基础。

目前这一数据库已达９６６人。
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３　发展会员制的渠道与方法

　　目前来函申请、网络申请等个人自由申请方式在
各种营销领域已经广泛应用。本刊也采取在杂志中夹

带申请表格、开通网上申请系统等方式征集会员。同

时结合读者群分布的特点，还采取了集体申请的方式。

一些临床科研发展需求较高的耳鼻咽喉科室会将其临

床科研骨干申请作为会员。特别值得一提的是，一些

医药企业也将每年的一少部分支持医药科技发展的经

费投入进来，为临床科研骨干申请当会员。这种方式

不仅使医药企业将其来源于医药科技发展的利润回馈

到医药科技发展中来［５］，也为医药企业与医疗工作者

架起了一座正常沟通的桥梁。汪晓［６］曾提出，科技期

刊发展会员制应该明确目标市场，不能停留以大众为

目标的阶段上，要根据不同会员的需要进行细分。本

刊在发展会员中，注意差异化市场定位，采取了有重

点、逐步推进的策略。本刊的会员主要是医生这一群

体，其所在从业机构又分为三级甲等医院、三级医院、

二级医院、一级医院等。针对这一特点，发展会员制时

应该注意细分市场的差异化定位，目前本刊的会员主

要集中在三级医院及以上的大型综合医院或耳鼻咽喉

专科医院。待这一市场逐步稳定后可以逐步开发二

级、一级等医院。当然，这种细分市场的开发需要配套

服务的差异化跟进。

４　优质服务提升会员品质的内涵

　　会员制的发展需要优质高效的客户关系管理。这
种管理包括能为会员提供哪些优惠，以及哪些服务。

目前本刊会员享受的优惠包括：１）会员可以获得本刊
的全年杂志及年末的随刊光盘［７］及会员卡；２）会员可
以从《英国医学杂志》（ＢＭＪ中文版）、《中华全科医师
杂志》及《中华健康管理学杂志》中任选１种，获得全
年的免费赠阅；３）会员稿件免交审稿费；４）会员参加
本刊举办的会议时会议费优惠；５）会员可以优先获得
有关期刊发展、会议信息、学术最新进展的《会员通

讯》。此外，会员制的发展除了要使会员切实受益外，

更要使会员享受到与众不同的待遇，要以差异化、个性

化的优质服务作保障，才能真正提升会员品质的内涵。

本刊为会员提供的个性化差异服务包括：１）会员获赠
的杂志每本都单独印刷封面，每本杂志封面都将印刷

上会员编号及会员姓名，如果是团体会员，封面上还将

印刷上某某公司赠阅的字样；２）同等条件下，会员稿
件优先审理并优先发表。

本刊会员主要为耳鼻咽喉科学临床科研工作者，

我们除了为其提供耳鼻咽喉专业杂志外，还利用中华

医学会杂志社这个大平台，额外赠阅给会员一本综合

性医学期刊，以使读者拓展医学视野，开阔医学思路。

目前由于本刊会员主要为三级医院的临床科研工作

者，所以，其选赠的刊物主要为 ＢＭＪ中文版，如 ２００９
年本刊会员 ５７６人，选赠 ＢＭＪ中文版的 ４６２人
（８０２％），２０１０年会员 ６２４人，选赠 ＢＭＪ中文版的
４９４人（７９．２％），２０１１年会员７６１人，选赠 ＢＭＪ中文
版的５６９人（７４．８％）；然而随着会员覆盖面的拓展，
相信很多基层医疗机构的会员可能更加关注《中华全

科医师杂志》及《中华健康管理学杂志》等较为贴近其

临床诊疗需求的杂志。

５　发展会员制的意义及其原则

　　办刊的最终目标是要将其打造成真正的“双效”
“双爱”期刊［８］，而会员制的发展模式适应了这一需

求。科技期刊发展会员制不但有助于锁定一定数量的

读者群，培养其阅读习惯，获得一定数量的稳定发行

量，而且有助于培养一支稳定的作者队伍。发展会员

制，不但可以通过增加发行量直接提高经济效益，而且

稳定的读者群也会吸引大量的广告等业务 ［９］，从而间

接提高经济效益。通过会员制这一平台，期刊建立了

一座与读者沟通的桥梁及一条维系感情的纽带。同

时，发展会员制，有助于科技期刊建立起自己的读者数

据库，这一数据库的建立、维护、发掘与拓展可为期刊

的进一步可持续发展奠定坚实的基础。

在会员卡漫天飞的今天，要想在科技期刊界成功

实施会员制，应当坚持以下原则。首先要目的明确，即

发展会员是为了科技期刊的长远发展，要立足于服务

医学科技，服务医学科技工作者，只有这样才能保证航

向，不会逐利而忘义。其次要准确定位，会员的定位准

确，才能有的放矢，措施得力。为了准确定位，要针对

不同会员进行市场细分，按需供给。第三，进一步提供

优质且具有差异化的个性服务，如通过网络系统，为会

员提供便捷的检索服务、咨询服务，实现与会员的互动

等。第四，进一步沟通、维护、提升会员与期刊的良好

情感关系，使会员能对期刊的订阅形成习惯性，对期刊

的管理服务产生包容性，对期刊的推广产生依从性。

第五，做好对数据资源的维护和深度开发。

总之，我们的实践经验表明：以会员制发展成绩卓

著的大众传媒（如《国家地理》）为蓝本，同时参考市场

营销领域、客户管理领域的成功经验，并结合科技期刊

自身的特点，充分发挥科技期刊读者、作者一体化的优

势，采用并推进科技期刊会员制发展模式是可行的。

在科技期刊发展日新月异的时代，这一模式值得进一

步探索。
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