            大邑邛崃片区会员制度分析报告

	 大邑邛崃 片区
	2015.10.15--12.31（78天）
	2015.7.28--10.13（78天）
	对比数据

	
	总数据
	会员日数据（周三）
	总数据
	会员日数据（周三）
	会员日数据（周日）
	总数据
	会员日数据（周三）

	总销售
	3399391
	496716
	3399539
	516558
	569973
	-148
	-19842

	总笔数
	55653
	8231
	61553
	9258
	9649
	-5900
	-1027

	总毛利 
	1094189
	156487
	1025599
	147000
	166167
	68590
	9487

	毛利率
	32.19%
	31.50%
	30.17%
	28.46%
	29.15%
	2.02%
	1.33%


第一部部分：总结

1，片区执行新会员制度后，与老会员制度期间的对比情况：片区总销售影响不大，下降了148元，销售下滑门店7家店，销售上升门店6家，销售下滑门店7家，销售下滑厉害的门店，邛崃中心店下滑37412元，邛崃羊安店38178元。

2，新会员制度导致片区客流下滑厉害，片区13家店，有12家店下滑，只有邛崃长安店1家上升，片区客流下滑5900笔，其中会员日周三减少1027笔。客流下滑厉害的门店：大邑内蒙古店下降1031笔，大邑通达店下降871笔，邛崃中心店下滑694笔（片区的主要销售就靠这几店支撑，最近内蒙古店和中心店销售下滑厉害）

3，新会员制度后，片区毛利上升了2.02个点，上升金额68590元，其中周三会员日上升1.33个点，周三会员日毛利上升9487元。

第二部分：原因分析

1，因我们片区在新会员制度执行以前，就向公司申请了周三，周日8.8折，会员日不积分，平时1元积1分，当时这个会员权益很受顾客欢迎，也比较有优势。所以对片区销售没有太大影响。

2，新会员制度也是8.8折，平时不积分，尽管有天天会员价，因系统原因，有些商品无法识别会员价，顾客没有享受到，同时一些商品的天天会员价折扣太少，同时我们一些商品涨价，顾客觉得价格没有优惠。

3，导致客流下滑厉害的原因：A,片区内主要的竞争对手会员权益也是8.8折，平时并积分。一些在乎积分的顾客，就流失了。B,以前我们有很多超低会员特价商品，限购数量是2个或4个，现在我们取消了一些这方面的品种，而且价格上调，限购1个，导致老会员流失。

4，毛利率上升的主要原因：超低特价品种价格上调，限购1个，所以毛利上升。最近公司开展的活动，都是针对大保健品和中药，片区活动效果较好，毛利有上升。

第三部分：建议及意见

 现在的会员权益不适合本片区，没有竞争力，不积分，也不利于顾客再次回头购买。现在客流下滑太厉害，尤其是片区销售较好的几个店（邛崃中心店，大邑通达店，大邑内蒙古店），没有客流，销售无法保证。建议我们片区恢复以前的会员制度，周三，周日会员日8.8折。会员日不积分，平时1元积1分，100分抵5元。超低会员特价，限购2个，超出部分按原价购买（一些顾客如果只限购1个，为了赌气，不愿意购买，如果限购2个，毛利损失不大，也挽留住了顾客，同时很多顾客也会顺便购买其他的商品，对门店销售和毛利都有好处）。
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