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产品详情

用户可以预约到店怎么用？

微三云学院：拼团的玩法“老带新”利器

现实生活中，相信这样的场景大家并不陌生，这是实体店铺常用的一种老带新的销售策略。 每个销售顾
问都知道，开发一个新客户的成本是维护一个老客户的5-10倍，他们普遍认为着力维护老客户是明智的
招新策略。
然而，比维护老客户更划算的，是不断让老客户主动为你介绍新客户，这也就是出现了上面的销售话术! 
但试想一下这样老带新的方式真的有实质性的效果吗?如果您是用户，面对这样的情况会去帮助这个健身
房推荐更多的朋友来吗? 有一家健身房就针对1000名会员做出调查后，得出如下结论：
50%的会员面对这种情况为了不驳教练的面子，选择表面答应，实际并没有行动;
40%会员会以“回头见面直接给朋友说”为由而掩饰过去; 仅有10%会员会选择介绍。
相信多数线下门店都会在这个策略上栽了跟头。 但是，原因出在哪里呢? 点，传统的“老带新”方式并
没有主导作用。作为商家，你只是给了客户一个承诺，但背后客户到底有没有去完成，你无法预知活动
的进展效果。 第二点，传播效果比较局限，效率低。传统“老带新”的模式基本上都是口口相传，会员
们需要花费大量的时间去和其他用户解释说明整个活动，并且还不能保证会员在传达过程的的表述是否
恰当，如此一来，传播效率必然会受到很大的影响。 第三点，没有统一的介绍管理系统，调动不了客户
积极性。传统推荐模式里，客户没有一个很系统的转介绍流程，便无法清晰了解到自己的任务目标，也
就失去了介绍兴致! 究竟如何实现“老带新”? 实现流量爆棚? 各位商家们可能缺少了这样一个营销工具
—微商城里的拼团“老带新”活动设置 / 拼团“老带新”活动 / 用户场景： 用户可以设置拼团活动中小
团为老带新的拼团活动，老人拉新人拼团，享受新人价，促进老会员的商城活跃度，增强会员的积极性
，提高商城的曝光度。 使用流程：
①用户在拼团活动中设置小团为“老带新团”类型，设置好老带新团购价和团购价等活动信息。 ②对应
的拼团活动团购类型显示“老带新”的标注，商品详情页对应显示拼团“老带新”活动字样、新人团购
价等信息。 ③老用户发起拼团活动后，分享给新用户，比如某产品价格29元，拼团价24.9元，新人价19.9
元，活动开始 。 用户场景： 1)新老用户单独购买，29元不变 。 2)老用户团购(2人团或是多人团),24.9元
。 3)老用户拉新用户一起团购，新人享受19.9元的价格，拼团成功后返24.9-19.9=5元的差价到老用户的余
额里。 4)订单列表也显示“老带新”的团购订单标注;拼团成功后，老用户会收到团购价减去老带新团购
价的差价，且会收到余额变动的提醒。 使用场景： 原逻辑：拼团活动小团没有“老带新团”类型活动。
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现逻辑：拼团活动小团新增“老带新团”类型活动。 注： ①用户为新人的条件：不准有待付款订单，已
付款待发货订单，退货中订单，退货完成订单，已发货待确认收货订单，已确认收货订单。
②当拼团开启返佣的时候，老会员下的订单将会用新人价计算佣金。
③当开启成团条件为数量时，老人返的差价为(老人价-新人价)*购买数量。
④拼团中如果有新人退款，则这个人不算新人，成团后如果没有其他新人，则老人不享受差价返还。 /
选择参与拼团的产品 / 选品这个很关键，决定了拼团活动是否能成功。在这里也可以选择开启团长优惠
价，即开团人可以享受更优惠的价格，提高开团率和成团率。 选品秘籍： 热销度——即“爆款”，这个
商品是不是火爆，是不是众所周知，往往决定了活动效果。所以尽量选平时卖得好的、口碑都不错的款
来做拼团，这样才能达到效果。 价格——影响大的因素还是价格，站在消费者的角度，真心便宜、物美
价廉的产品，才能更大程度上刺激买家购买囤货。把好东西分享给朋友，那是自然而然的动作。
受众群体——大众消费产品更容易推广，被大多数人接受的商品才能更好的促进拼团。
需求频次——购买频次更高的商品往往更容易推，比如猪脯肉和茶叶，哪个需求更高，显而易见。 单品
——单品比套装/套餐更容易推。因为套餐里面总会有些单品不喜欢，所以就会导致下单率低，且不易传
播。 活动前可以建一个投票调查，让粉丝自己选取活动商品。粉丝想要的商品通常是愿意购买，愿意分
享的好货，有人买才是关键。 另外，不要选一些配套商品做活动商品，比如卖数码家电的做手机膜的活
动;卖化妆品的选便宜的旅行套装做拼团等，这些都是得不偿失的。 / 拼团人数要合理 / 满团要求的人数
，见过有的商家设置10人团，如果你的产品及价格有的优势，可以这么自信设置10人团。一般情况下，1
0人，人数太多，会打消参与人的积极性，2-3人好。 / 拼团活动时间 /
设置拼团活动持续多长时间，来制造紧张感，或逢节假日，或活动，或上新，有个拼团活动主题。 另外
，开团后，成团有效期是多长时间，一般设置24个小时。在发起拼团后，如果在有效期截止前还未成团
，商家自己或找朋友也可以参团，提高成团率。 后，什么样的拼团活动能真正引爆呢? 是爆品：也就是
大IP、品牌，能够时间引起兴趣的，比如：象印的杯子、吴晓波的课程、戴森的吸尘器。 第二是价格诱
人：尤其以1元拼团为例，大品牌、低价格的落差能极大兴趣引起人们“捡便宜”的心态，和之前的一元
夺宝是一个套路。 第三是成团人数可达：无论多诱人的活动，社交货币的消费是有限的，否则就成微商
了，因此成团人数要设计成让大部分人的社交好友够一够就能成功，而不是一下子要召集几百人。
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