
K
E

Z
H

I
 

 
M

E
M

B
E

R

数 据 报 表 分 析



 为什么？Why？1 1



按常规思维，尿布与啤酒风马牛不

相及，若不是借助数据分析（购物

篮数据），沃尔玛是不可能发现数

据内在这一有价值的规律的。

美国沃尔玛



问题

信息 规律

反馈



2 怎么做   HOW?



客至数据一键导出



一、报表——新客统计报表



排名一覽表

金
牌

铜
牌

银
牌

1、新增会员数

分析：新增会员数量。

一是给每个导购制定拉新任务，次月要

分析导购拉新完成情况；

二是老带新给予一定奖励，激励老会员

拉新的积极性， 通过活动达到老带新的

目标。



明确目标

A类店 B类店

新增目标
100/人/月 

个人转化率不低
于65%

个人转化率不低于
60%

个人转化率不低

于70%

V
S

C类店V
S

新增目标
60/人/月 

新增目标
30/人/月 



明确地点



潜在顾客---拓客技巧

第2步

 锁定目标群众

主动接近顾客

寻找话题，观察顾客表情变化

（带小孩的目标）从赞美宝宝开始

（孕妇）从专业角度开始  介绍公司，了解顾客的需求面着
手介绍，办理会员卡

针对无心办理
会员卡的顾客，
切勿死缠烂打，
避免塑造不良
形象

第3步第1步 第4步 第5步



导购拉新话术

店员：您好，美女！欢迎光临客至软件！有什么可以帮助您的？

顾客：好的，我看看！

店员：美女，请问您现在是我们会员吗？

顾客：不是~

店员：那您可以注册成为我们的会员，今天买任何东西，付款立减10元（这句话根据商家送

的优惠券来）

顾客:好的

店员：美女，宝宝生日这里一定要填写正确哦！我们后期给您推送更精准的券，直接抵钱用！

我们也会经常通过公众号发布优惠活动，您记得查看，不要错过咯！

顾客：好的！



每个会员，都可以是你的销售人员

邀请好友注册会员，邀不同人数获得不同奖励。老带新赚佣金



95% 95%2、微信绑定率

一般微信绑定率要在95%以上。

解决方案：导购要引导注册会员绑定微信，

 或者是扫码帮他注册。



80%
│

85%

3、一购转化率

分析：一购转化率一般在80%—85%左右

若一购转化率超过85%说明是在收银台注册的，在

收银台注册影响收银速度，影响客户体验感，收银

的时候注册会员难以培养会员用券习惯，同时不便

于导购做连带，提高客单价。



5、客单价(新增消费金额/消费次数）

分析：客单价一般在150~160左右，

根据不同城市消费水平而定并不唯一。



活动：

活动时间：

券：

充值168送18

4月28日—5月3日

18元通用券；使用时间5月5-5月15日

3天充值，帮助4月销售额由80%提升至100%，部分门店超额完成

小额充值



       三
购

二
购

4、二购三购

 分析：二购人数减少很多

导购要注意引导顾客用券。

利用券使用营销，客户使

用了一张券，系统自动推

送另一张券。



营销——券使用营销

券使用营销：客户使用了一张A券，系统自动推送一张B券。



品类连带 买奶粉未买纸尿裤



二、宝宝生日默认

分析：宝宝生日和注册时间相同或者相近，说明宝宝生日默认，
随便填写。



三、营销——精准客群筛选

1.筛选上月注册但未消费会员
2.筛选大于30天未消费会员



50%
奶粉+纸尿裤分析：奶粉+纸尿裤的渗透率偏低，一般加起来要在50%以上

改进：1.做奶粉，纸尿裤活动2.筛选买奶粉未买纸尿裤推送相对应的

券；3.利用券使用营销，客户使用了奶粉券系统自动推送纸尿裤券等；

四、品类渗透率（该品类的会员购买人数/总会员购买人数）

查找路径：报表——品类渗透率



五、营销—普通营销—注册营销

关键点：注册礼回收率怎么样

5元通用券，发出去1095张，只

有49人使用；有些会员因为五毛

钱都会产生消费，为什么5元没有

人用呢？其他商户家发现的问题：

1.会员不知道手上有券，没有引导

2.导购觉得你已经来买东西了，就

不让你用券了，给老板省五块钱；

3.要分析券是否有使用门槛，如果

门槛过高也会影响使用率



分析：评价人数太少。

六、报表——门店消费评价报表



七、门店——门店消费评价：

分析：客户的评价： 服务态度，购物环境，商品质量等。

改进：要做到每天及时回访处理差评，维护客户关系，以免流失客户。相关人员

要做到每天及时关注后台回访数据，如未处理联系相关人员进行回访。



一个满意的客户=8个潜在客户

一个不满意的客户=减少25个潜在客户

订单评价



工作完成情况总结分析

数据分析的用意不在于数据本身，

而是要打造一个数据反馈的闭环。



THANKS


