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抖⾳团购套餐设计完整⽅法论：引流款/利润款/形象款的组合策略、定价公式、⽂案写作技巧、核销流程和复购设计，帮你做到⾼销量⼜不亏。

团购不是低价甩卖，⽽是流量设计
很多本地商家做抖⾳团购有⼀个误区：把价格压到最低，以为越便宜卖得越好。结果是卖了⼏千份，但每单都在亏钱，来
的都是薅⽺⽑的，门店服务跟不上，差评⼀堆，正常客也被影响了。
正确的团购策略是⽤引流款吸引⼈来，⽤利润款赚钱，⽤服务和体验把新客变成⽼客。这篇⽂章讲透团购套餐从定价到核
销的全流程。

⼀、团购套餐的三款结构
1.	引流款：负责拉⼈

要素 建议
价格 1-29.9元，越有冲击⼒越好
产品 单品/⼩份/体验装，成本可控
作⽤ 降低决策门槛，吸引⾸次到店
利润 可以微亏，但控制在客单价10%以内
限制 每⼈限购1份，限堂⾷/⾮⾼峰时段

引流款的核⼼不是赚钱，⽽是让客户迈出第⼀步。⼀杯9.9元的咖啡、⼀道19.9元的招牌菜、⼀个29.9元的体验服务——
只要客户到店了，就有加单和转化的机会。

2.	利润款：负责赚钱

要素 建议
价格 原价的6-8折
产品 2-4⼈套餐，含⾼⽑利和引流产品
作⽤ 主要的利润来源

⽑利率 保持在50%以上

利润款是团购的主⼒产品。设计成"套餐组合"⽽⾮单点，拉⾼客单价的同时让客户觉得划算。⽐如⼀个原价268元的3⼈
餐，团购价168元，客户觉得省了100元，但你的成本可能只有70元。

3.	形象款：负责调性
⼀个⾼价格、⾼品质的套餐（如498元双⼈豪华套餐），不⼀定卖很多，但它的存在让中间价位的利润款显得"性价⽐很
⾼"，同时展⽰你的产品和服务上限。



⼆、定价公式和策略
基础定价公式

团购价	=	⾷材/服务成本	×	2.5	~	3.5

也就是说⽑利率要保持在60%-70%。低于这个范围会亏，⾼于这个范围客户感知不到优惠。

⼼理定价技巧
⽤9结尾：19.9⽐20感觉便宜很多
划线价对⽐：原价298，团购价168，突出"省130元"

阶梯定价：单⼈餐39.9、双⼈餐69.9、四⼈餐128，引导多⼈购买
限时特价：前100份9.9，之后恢复19.9，制造紧迫感

不同⾏业的参考定价

⾏业 引流款 利润款 客单价参考
餐饮（正餐） 9.9-29.9单品 99-298套餐 60-150元/⼈
餐饮（快餐/茶饮） 1-9.9元单品 19.9-49.9套餐 15-40元/⼈
美业（美发/美甲） 9.9-29.9体验 99-398套餐 100-500元/次
健⾝/瑜伽 9.9-29.9体验课 199-999⽉卡 200-2000元/⽉
亲⼦/教育 9.9-49体验课 299-1999课程包 100-500元/节

三、团购⽂案怎么写？
标题公式

[地域/品牌]+[核⼼卖点]+[产品]+[价格/优惠]

好标题⽰例：
"东城开了8年的⽼店｜招牌酸菜⻥3⼈餐只要138"

"东莞剪发不踩雷｜⽇系洗剪吹+护理套餐69.9"

"周末遛娃好去处｜亲⼦陶艺DIY体验29.9含作品"

差标题⽰例：
"超值套餐限时抢购"（没有具体信息）
"全⽹最便宜"（夸⼤宣传会被下架）

详情⻚结构
1.	头图：最有⾷欲/吸引⼒的产品⼤图+价格和优惠信息
2.	核⼼卖点：3-5个	bullet	point（⾷材来源、师傅经验、服务内容）
3.	产品展⽰：5-8张⾼质量图⽚，展⽰套餐包含的所有内容



4.	使⽤规则：清晰写明有效期、可⽤时间、预约要求、退款规则
5.	门店信息：地址、电话、营业时间、停⻋信息
6.	客户评价：精选3-5条真实好评截图

四、核销流程设计
核销是团购到店的最后⼀步，体验好不好直接影响评价和复购。

标准核销流程
1.	客户到店，服务员主动询问"是抖⾳团购来的吗？"

2.	引导客户在抖⾳APP→我的订单→找到券码→出⽰⼆维码
3.	⽤⼯端抖⾳来客APP扫码核销
4.	核销后引导客户加企微/⼊群："加⼀下店⻓微信，送⼀份⼩⾷/饮品"

5.	服务过程中不区别对待团购客户和正价客户
6.	⽤餐/服务结束后，礼貌邀请好评："如果觉得满意，抖⾳上给个好评可以吗？"

核销注意事项
所有员⼯必须会⽤抖⾳来客核销，不要让客户等
不要设置"团购客户只能坐⾓落"等歧视性规则
⾼峰期限⽤要在套餐说明⾥写清楚，不要现场才说
退款要爽快，不要设置障碍——退款率⾼会影响排名

五、从⼀次成交到持续复购
团购客户如果只来⼀次，你⼤概率是亏的。真正的利润来⾃复购。

到店转化4步
1.	超值体验：引流款虽然便宜，但品质不能缩⽔，第⼀印象决定⼀切
2.	加企微：⽤⼩福利（加微信送菜/送积分/下次打折）引导加私域
3.	当场升单：⽤餐过程中⾃然推荐会员卡或储值活动，"今天充500送100，今天这单直接打折"

4.	售后跟进：加企微后3天内发回访消息，7天内推送新品/活动，30天内发送回归优惠

团购+私域ROI计算
假设引流款19.9元，成本15元，每份亏4.9元。卖1000份亏4900元。如果其中30%加了企微（300⼈），20%在30天
内复购（60⼈），⼈均消费100元，⽑利率60%，复购收⼊=60×100×60%=3600元。加上后续3个⽉持续复购，ROI
通常能做到1:3以上。

六、常⻅问题
团购券过期了怎么办？：抖⾳⽀持过期⾃动退，不要设不退款条款
差评太多怎么办？：先检查是不是产品和服务本⾝的问题，再针对性改进。回复差评要诚恳，不要辩解
怎么提升团购排名？：销量、核销率、好评率、退款率是核⼼指标。引导到店客户写带图好评
要不要找达⼈带货？：新店可以找3-5个本地达⼈做探店，按CPS（核销分佣）合作，⻛险低



写在最后
团购是⼯具，不是⽬的。⽤团购获取新客，⽤服务留住⽼客，⽤私域提升复购——这才是抖⾳本地⽣活的正确打法。
不要怕亏钱做引流，关键是算清楚"⼀个新客的终⾝价值"，只要复购模型跑通了，前期获客投⼊都是值得的。
如需具体⽅案，可以联系我们（13266110769）。
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