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近期，抖音APP内测“优惠团购”功能的新闻霸屏朋友圈，引起了各行各业的关注。

 

据了解，该功能形式上与美团的到店团购雷同，目前已上线美食餐饮和酒店民宿两大板块，在北京、上
海、成都、杭州等城市开通。 在这些开通了本地服务的城市，点开抖音APP中的同城板块，就会看到
优惠团购、热门榜单、心动餐厅和积分活动等栏目。 其实早在2018年，抖音母公司字节跳动就开始布
局本地生活，经过近3年时间的试错和调整，终于在今年传来了业务加速落地的信号。 据抖音方面负责
人表示，抖音团购正处在试点阶段，前期全部免费运营，已经吸引了不少商家签下了合约。“目前抖音
还不具备自营能力，主要是作为流量平台方，提供推广导流服务。” 去年年初，天猫轻店上线，剑指
本地生活，其中“喵养车”平台旨在为汽车后的门店提供推广引流、业务在线化等支持。而在本地生活
领域深耕多年的领头羊美团，对此早已有所警觉。 如今，日活用户破6亿的抖音也要入局，对于苦流量
已久的汽服门店来说，抖音会是一个新的流量入口吗？抖音流量的“质与量”与美团天猫相比会有不同
吗？对行业而言，又会产生什么影响呢?  抖音团购会是门店的流量入口吗？ 在回答这个问题之前，
我们先了解抖音的POI概念。 所谓抖音POI，是指抖音的企业号用户可以在发布视频时，附上自己门店
的地理位置，方便周围用户精准地找到自己。 但是，仅有位置还不够，抖音又为企业号用户添加了私
信和POI详情页功能。在POI详情页，商家可以向用户推荐商品、优惠券、店铺活动信息等。 只是这一
波尝试并未取得商户太多反响，用户对于抖音的本地生活布局感知也不深，基于POI详情页转化的流量
不多。 随后，在2020年3月，抖音企业号升级，推出了团购功能；6月，上线了达人探店；随后又上线
了酒店预订、景区门票预订等功能，以及鼓励用户拍摄探店视频、推出了榜单⋯⋯再到近期悄然上线的
“优惠团购”，抖音围绕本地生活布局的路径基本成型。 值得注意的是，抖音此次上线的“优惠团购
”功能，一方面借鉴了美团早期的“卖券”模式，另一方面充分利用抖音视频中分享地理位置（POI）
的功能，让更多本地生活服务在短视频信息流中得以展现。 以餐饮行业为例，大致的团购流程如下：

在抖音同城板块进入优惠团购栏目，点击想要团购的餐厅进入详情页，页面设置了两个红色按钮：一是
“想去”，点击可收藏门店；二是“马上抢”，可立即下单。在页面的下方，有关于该门店相关的视频



，标记了地主视频、食客评价、菜品展示等标签，均为用户自己拍摄。

其中，拿到地主视频标签的用户可以获得更多流量和曝光。 可以看出，抖音尝试打造一个基于用户视
频推荐（种草）到交易（拔草），再到鼓励新用户拍摄视频分享（再种草）的闭环。 设想一下：一位
有保养需求的车主，通过抖音上其他用户拍摄的保养视频和标记的门店位置，可以看到门店相关的更多
视频，这就是一个“种草”过程。如果门店通过系列举措赢得这位车主信任，鼓励他再拍摄视频分享，
那么门店的口碑传播犹如螺旋般无限放大。 这对于“信任机制”不够健全的汽修行业来说，抖音所采
取的利用“短视频引流+用户运营”机制或许是一条不错的路径。 有行业人士认为，抖音团购不仅可
以成为汽服门店的流量入口，甚至也可以作为门店运营用户的平台。 

抖音流量的“质与量”如何？ 分析这个问题，我们不妨将抖音、美团和天猫喵养车三大平台的流量进
行对比。 首先，从给汽服门店引流推广的效果上看，美团作为专注于生活服务的平台，团购业务早已
深入用户心智。汽服门店通过美团平台为线下门店导流的模式相对更成熟。 从美团流量上看，以车享
家（256家门店）为例，订单量总和近17万单，其中洗车美容订单近16万单。途虎工场店的订单总和近19
万单，洗车订单12万单（数据截止于3月）。 可以看出，美团对洗美业务的流量贡献更大。深圳捷驾星
汽服门店老板告诉AC汽车，美团的年费为4800元，需要缴纳6%的营业额抽成，每个月能给门店带来6000
-10000元的产值，其中70%来自洗车业务。但目前洗车业务定价是39.9元，并非低价引流。 “美团的流
量和转化还可以，很多客户会通过美团上预留的门店电话直接预定服务，如搭电救援。” 云南快易修
总经理胡锐也曾在公开场合提到，快易修的门店自2015年来，美团订单能占到15%，目前每家店单月能有
7-10个客户来自美团。同时，他也表示美团的流量相较于以前有下滑，可能因为区域内上线的门店数量
增加，导致流量被摊薄。 天猫喵养车平台自推出以来，根据其官方公布的数据，截止2020年12月，已
有7万家门店、100+万服务商品上线，但是具体到门店端的导流情况未知。 而抖音刚发力本地生活，流
量很难被量化，但从几家汽修门店的反馈中可以管窥一豹。 西安锐新连锁老板崔豪表示，通过线上+
线下渠道运营，仅一年，锐新汽修厂+门店每月新增700台次以上，其中，抖音引流效果最好。 湖南金
猴王连锁彭晨非常看好抖音的渠道，因为起初定位为同行交流，目前抖音上2万多的粉丝，同行占比近8
成。“今年我们会把车主端做起来，目前每天会有2-3个抖音车主进店，质量很高。” 其次，这三大平
台最大的不同点在于，抖音基于短视频内容吸引用户，再完成从线上到线下的体验，是被动推荐；而美
团、喵养车的用户是有了明确需求后，打开美团、天猫平台进行主动选择，从而完成一次消费。 相比
之下，抖音目前借助地理位置的“内容种草”模式，再通过算法将相关服务精准投递给类似标签的用户
，从引流和转化的效果看或许会更佳。 但是在抖音用户习惯尚未养成的情况下，这种“种草效应”的
转化率还有待检验。 

会给行业带来什么影响？ 有行业人士认为，即便抖音团购开放汽服门店板块，对门店来说也是喜忧参
半，并非都是一次“薅平台羊毛”的好机会。 因为抖音平台的推荐归根结底是由“内容”决定，不仅
对门店的运营、管理、服务等能力提出要求，而且对门店形象、门店特色、视觉传达、镜头感等都有要
求。 “想输出一条好内容并不容易，需要门店增加两方面的投入，一是资金，二是精力。连锁门店的
优势会更明显一些。”彭晨说到。 显然，强者恒强，抖音对“内容”的高要求，会让优质的门店最终
脱颖而出，获取更多的曝光和流量。 此外，抖音拥有庞大流量且覆盖多层级市场的用户，大连锁大平
台在深耕低线市场时，充分利用抖音渠道或将提升其下沉能力。 再从行业角度看，阿里美团抖音的“
本地生活战”，最大的意义就在于加速促进门店供给侧的数字化进程。 一方面，“本地生活战”意味
着车主可选门店更丰富，更准确的用户评价可降低试错成本，也能享受到更优质的服务，利于车主线上
消费习惯和消费决策的养成。 另一方面，门店在收获订单之外，也可以获得更多消费者的信息反馈，
从而快速有效地进行运营策略调整，也有利于标准化的建立。 当然，互联网大厂之间的战火不断，为
汽服门店提供了很多流量入口，但是用户留存依然是门店的最大挑战，用户运营之路道阻且长。
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