
                   大源北街店会员占比分析

一、会员占比低的原因分析

1. 10月我们销售金额为78871.34元。其中储值卡消费34852.84元

  占总销售的44.19%；会员消费7983.39元，占总销售的10.12%

  非会员销售36035.11元，占总销售的45.69%。

2.对会员的宣传力度不到位，很多会员不清楚会员权利的内容

3.收银时没有及时提醒会员出示会员卡，无会员卡的顾客也没有问

  客是否需要办卡

4.对慢性病顾客的用药史不清楚

5.会员不清楚哪些商品可以打折积分

6.顾客使用积分时没带会员卡无法抵扣积分的，员工无法解释清楚

 什么不能抵积分。

整改措施

由于储值卡不能享受公司的任何活动，所以不能为这部分顾客办

 会员卡，但以上数据可看出储值卡占了我们总销售的44.19%，这

 导致我们会员占比低的原因之一。但我们非会员也占了我们总销售

 的45.69%，因此这部分顾客是我们重点发展的顾客。

2.让店员对每一位进店的顾客进行会员宣传，仔细的讲解我们会员权

  利的内容。让每一位顾客都清楚我们的优惠政策。

3.收银员应当主动问顾客是否是会员，不是会员的顾客就解释我们

  员的权益并及时为顾客办理会员卡。

4.由于门店的新员工对很多慢性病的老顾客不认识，加上专业知识不

  强无法对顾客做好药学服务。加强店员专业知识的培训，了解多次

  进店的顾客有那些。

5.除了特价和活动商品之外还有很多的药品在会员日无法进行折扣

  和积分，希望公司能够把这部分商品标示出来方便为顾客解释，以

 免造成不必要的误会。

6.有些顾客不带会员卡要求抵扣积分，但按公司要求抵积分需带会员

  卡。为避免造成门店的不良影响，要求门店员工为顾客办理会员卡

  时给顾客解释清楚我们要见卡才能抵扣积分。


