Northside Dental｜2026 年 7 月客户月报
合成示例数据（Sample data — not real）
报告期：2026-07-01 至 2026-07-31｜对比期：2026 年 6 月｜币种：USD
1. 一句话结论
7 月共获得 47 条询盘，超过 40 条目标 17.5%；每询盘成本从 6 月的 $54.86 降至 $44.26。增长主要来自自然搜索与 Google Ads，下一步应优先把高曝光但低点击的 Invisalign 需求转化为预约。
2. 对照目标
· 承诺目标：40 条合格询盘。
· 实际结果：47 条合格询盘。
· 结果：超出目标 7 条，目标达成率 117.5%。
3. 本月完成了什么
· 持续维护本地 SEO 页面与商家信息，围绕高意图牙科服务优化搜索入口。
· 运行并优化 Google Ads 获客活动，按有效询盘而非曝光量评估结果。
· 发布并分发社媒内容，承接品牌与服务咨询。
· 整理渠道、会话、预约与 SEO 查询数据，形成月度决策报告。
4. 数据与解读
· 询盘：47 条，较 6 月的 37 条增长 27.0%。自然搜索贡献 19 条、Google Ads 贡献 22 条、社媒贡献 6 条。
· 每询盘成本：$44.26，较 6 月的 $54.86 下降 19.3%。询盘增加的同时，获客效率有所改善。
· 网站会话：2,180，较 6 月的 1,905 增长 14.4%。流量增速低于询盘增速，说明流量质量或页面转化有所改善。
· 预约转化率：31 次预约 ÷ 47 条询盘 = 66.0%。后续应继续区分已预约与未预约询盘，减少跟进流失。
· SEO 机会：“invisalign cost”获得 1,510 次曝光、22 次点击，CTR 1.5%，平均排名 11.8。它有需求基础，但当前排名与点击表现均弱于其他核心查询。
5. 下个月的具体动作
1. 新建或重写“invisalign cost”落地页，先回答本地用户最关心的价格区间、影响价格的因素、疗程步骤与预约条件。
2. 让页面标题与首屏直接匹配价格意图，并加入 Northside 本地服务信息、常见问题和明确预约入口。
3. 上线后单独跟踪该查询的曝光、平均排名、CTR、落地页询盘与预约；月底与本月合成基线对比。
6. 需要客户配合
· 确认 Invisalign 可公开的价格区间、付款方式及首次咨询政策。
· 提供 2–3 个可公开使用的匿名案例结果与治疗前后素材授权。
· 确认预约页面、电话与表单的实际接待流程，确保营销承诺与门店执行一致。
附录：这份报告是怎么生成的
用 ExcelWriter 做一份客户月报工作簿，三个 sheet：
1) 数据录入：按渠道（自然搜索 / Google Ads / 社媒）录入本月与上月的询盘数和花费，另加网站会话、预约成交、电话来电。
2) 汇总：全部用活公式算目标达成率、每询盘成本及其环比、询盘环比、会话环比、预约转化率。目标值放在可编辑单元格里，公式引用它。
3) SEO 样例：query / 曝光 / 点击 / CTR（公式）/ 平均排名。
再加一个「假设与参数」块：报告期、币种、指标定义、可编辑目标值，并标注这是合成示例数据。图表要原生可编辑：分渠道询盘趋势柱状图（从零起）、每询盘成本环比图。询盘数和花费量纲不同，不要放同一条主轴，拆成两张。图表的数据序列只绑定数值列。类别标签列只作为分类轴（category），不要把它也当成一个数据序列——否则会多出一条全是 0 的柱子和一个空图例。
用 DocWriter 把上面那份工作簿写成客户月报 Word 文档，六节：一句话结论 / 对照目标 / 做了什么 / 数据 / 下个月 / 需要客户配合。数据那节每个指标配一句解读，不要只给数字。「下个月」必须是具体动作，不能写“继续优化”。
端到端耗时：本轮未启用独立计时器，不填报未经验证的分钟数。
复现指南：https://orkas.ai/blog/monthly-client-report-template/#generate
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