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公司名称 海口美兰抖琦琦文化传媒工作室

价格 .00/个

规格参数

公司地址 【电话烦、手机号同微】

联系电话 18897981244 19979808844

产品详情
 跨界时代，竞争的风可能来自东南西北方！

美团可能没想到有一天会被网友评论：“干掉美团的可能是抖音！”

近日，抖音悄然上线了“团购”功能，主要服务于餐饮业、酒店业、旅游业等行业的商家，目前已在北京、上海、杭州、成都等多个城市登陆。据媒体报道，短短两周左右，北京某家餐厅仅一款299元套餐产品就卖了7万份，实现营收2000万+。

对本地生活布局多时的抖音，终于开启了与美团的正面硬刚。抖音PK美团，谁家更胜一筹？决定成败的
因素太多。

薅羊毛的网友能停留多久？从首页的“同城”页面进去，就可见“优惠团购”、“热门榜单”、“心动
餐厅（积分活动）”三大新板块霸占顶端显眼位置，其中，“优惠团购”为第一入口。为了吸引商家入
驻，抖音拿出了十足的“诚意”，0门槛开通购物车，低至1%的技术服务费，这在平台佣金普遍上涨，
商家叫苦不迭的大环境下，显得有些特立独行。没有了高佣金的压榨，商家的运营更有信心，同时也可
以更多地让利于消费者。抖音团购当下的优惠政策，是其吸引商户与用户的一大杀手锏。低佣金，高补
贴，这也是本地生活平台起步的惯用手法。对于抖音布局团购的战略行为，很多网友的第一反应是：“
又可以薅一波羊毛了！”如果借鉴其他本地生活平台在高红利期后的表现，抖音团购开场的热闹也有可
能是一种“假象”，被平台红利带起来的“假象”。按照以往本地生活平台发展的走向，一旦平台红利
消失，平台就有可能会面临商户与用户的双流失现象。那么，当下正热衷于“薅羊毛”的网友中，有多
少可以沉淀为抖音团购的忠实用户？抑或是，抖音的超优惠政策能够坚持多久，又如何在优惠期完成用
户习惯的教育，以实现与红利渐消期的顺利接驳，这些在一定程度上决定了抖音团购的发展走向。风口
之下竞争更激烈抖音对本地生活的布局由来已久。抖音背后的字节跳动，早在2018年，就针对本地生活
开始了进击与试错。2018年，抖音成立了POI团队，在试过各种方法之后，最终“交了学费”。在2018年
至2020年间，抖音一直都未放弃对本地生活的开发，但都收效甚微。转机发生了2020年，疫情爆发后，
短视频平台成为很多企业的救命符。随后，抖音迅速做出了一系列的动作，比如升级企业号，推出团购
功能，设置酒店预订、门票预订入口，推出心动餐厅与城市大玩家活动等等，并同时鼓励上传探店视频
⋯⋯与此同时，去年12月，字节跳动商业化部门成立了专门拓展本地生活业务的“本地直营业务中心”
。抖音为何一直死磕本地生活不放？因为本地生活风起已久，且越刮越盛。头豹研究院给出的数据显示
，2020年，本地生活服务市场规模达到1.6万亿；头豹研究院预测，本地生活市场规模在2024年将达到2.8



万亿。以外卖为例，国家信息中心发布的《中国共享经济发展报告（2021）》中的数据显示，在线外卖
收入占全国餐饮总收入的16.6%左右。 本地生活一直处于“风口”之上。本地生活领域内，不仅有美团
与阿里两大流量巨擎你来我往，不亦乐乎，还随时迎接着京东、苏宁、头条、滴滴哈啰等平台的跃跃欲
试。如今，又迎来了抖音的高调入驻。“诱惑”与竞争成正比，本地生活市场面对的是巨头们的虎视眈
眈。抖音团购的竞对，每一个都实力不俗，谁更技高一筹，短期内不会有确切答案。成熟内容推荐机制
流量也存在矛盾冲突凭借抖音企业号功能，很多传统企业一改往日“暮气沉沉”的老旧形象，通过内容
输出重新吸引大批年轻流量。以短视频为载体，抖音成熟的内容推荐机制，便是它不可替代的优势。相
对于美团、大众点评的图文，短视频内容的表现力更强，抖音目前已经在短视频“打卡地”心智的建立
中抢得先机。对于企业来说，抖音的短视频内容是一种传播度更高，传播效果更好的推广载体。那么，
背靠抖音超过5.5亿的月活用户，加上成熟的内容推荐机制，超级流量+优质内容的黄金搭档，亦是很多
人看好抖音团购一大主因。不过，突然将短视频流量引至团购板块上去，抖音的流量内部依然存在着不
小的矛盾。1、线下引流矛盾抖音的“出身”是一个社交平台，它的推荐机制是基于内容生态，在利用算
法对内容进行精准分发后，达到通过线上种草推动线下体验的目的。美团的“出身”是一个o2o平台，它
的推荐机制是基于消费数据，在洞察消费者的消费习惯后进行推荐。一个是根据线上浏览偏好进行推荐
，这是被动推荐；一个是根据消费偏好进行推荐，这是主动解决用户确定需求，其推荐机制的精准度不
言而喻。如何将热闹的线上流量有效引流至线下，或是达到线上线下流量的双向流通，是美团一直在经
营的事情，也是抖音目前相对弱势的板块。2、公域与私域的矛盾抖音5.5亿的月活用户，这是公域流量
；抖音重磅打造的企业号，是企业的私域流量。公域流量与私域流量，本就是矛盾的。当下，人们普遍
认为公域流量的红利渐失，因为公域流量的引流越来越难，从公域流量池中截流并完成价值转换更是难
上加难。所以，私域流量呼声才越来越高。企业号、打卡活动、团购板块等，为企业提供了一个在公域
流量池截流的入口，但是，从公域到私域，从流量到价值，这中间，还需要优质内容、商家运营等多方
面的加持。这对于中小企业而言，有机会，同时，也有难度。3、用户重合度矛盾相对于大众点评、美团
，抖音用户的活跃度更高，抖音有着美团、大众点评难以匹敌的社交化优势，这种社交化优势有助于在
内容上让用户产生认同感，从而促进流量转化。社交属性，也是美团一直都未放弃探索的服务。社交化
流量活跃度更高，黏性也更高，抖音庞大且更加年轻的社交流量，也是抖音涉足本地生活的底气所在。
但每一个平台的DNA都决定了平台流量的特征，比如小红书的精致女性，快手的“小镇青年”等。近日
，一位做艺术周边的活动正在跑营销的事情，朋友圈里首批放出大量绝美的短视频，很多朋友询问是不
是要在抖音做预热，但她却明确表示主要营销平台是微博，而非抖音。这里就涉及到一个用户重合度问
题。美团与大众点评的结合，让“新美大”几乎可以覆盖所有的餐饮品类与档次。抖音的流量特征决定
对入驻商家的吸引力，就目前看来，依然有相当一部分高端餐饮品牌对入驻抖音持观望甚至排斥态度。
但不得不说，相对于快手，抖音平台的流量已经更偏向于“都市”、“高端”、“年轻”了。抖音要动
的不是美团的奶酪，它瞄准的是整个本地生活生态，一个基于短视频的本地生活生态。团购只是一个探
索入口，这个入口的相对轻量，试错成本也较低。无论结果如何，抖音的到来，都会让本地生活领域接
下来的竞争更加精彩。如果抖音能够冲破美团、口碑等超级竞对的围堵，从一个纯粹的短视频社交平台
，变身为一个拥有短视频内容与本地生活服务双引擎的平台，本地生活的格局与服务模式或将发生根本
改变。对于用户与餐企来说，这样的改变，确实值得期待。
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