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内容简介：
约翰·瓦瑞洛的《自动客户》审视精明的公司如何运用订阅手段，争取客户，提高现金流，启动增长。

你可曾注意，最近的信用卡清单有什么不同？你除了标准的费用以外，可能还会看到小额月费，来自Amazon、Netflix和Spotify这样的供应商。这些公司是订阅新经济的先驱者。在新经济中，客户购买使用权、而非资产。

从拿铁到化妆品，其实你需要的所有东西都可以订阅，比以往任何时期都更方便。订阅业务保证了回头客。回头客预先付账，以后多次付账。持续收益极其重要，尤其在传统业务越来越难以成功的情况下。

瓦瑞洛在《自动客户》书中，解释了订阅新经济的重要性和延续性，提供了九种订阅模式，将任何传统商务转变为持续收益机制，包括：
· 内容支付墙模式：提供高度专业化、高质量的信息途径，不断随时间而变化。《华尔街日报》（The Wall Street Journal ）、《金融时报》（ the Financial Times ）领头，认识到公众愿意为良好的内容付钱。My-Turn这样更小的专业化服务也利用它。 

· 让你饱览的图书馆模式： 提供价值仓库的无限途径，像任何图书馆一样。你永远不可能用尽所有宝贵的信息，只能接近你一直喜欢的内容区间。例如Netflix 和 Spotify。
· 私人俱乐部模式：为富裕的客户提供有限供应。这种模式的价值在于“你接触谁”，而非“你得到什么”。如果客户想要接近真正稀缺的资源，例如著名网络组或排外性高尔夫球俱乐部，唯一的方法就是培养长期关系。

 

订阅模式不仅用于技术业务。瓦瑞洛提供了包罗万象的工具箱，有助于任何创造持续收益的业务繁荣。
作者简介：
    约翰·瓦瑞洛（John Warrillow ）创立了以订阅为基础的 TheSellabilityScore.com，世界顶级云基础评估工具，用于成长型企业。1997年，他建立了以订阅为基础Warrillow & Co.商务调研公司，致力于理解商业资本家的动机和特质。他是 Built to Sell （Portfolio, April 2011）的作者。
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