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产品详情

随着奶茶行业的日益庞大，各类口味层出不穷，其市场发展潜力巨大，利润空间巨大消费者对奶茶产品
的认可度非常高，消费群体已非常成熟。

那么在竞争白热化的今天，如何从市场中脱颖而出？如何才能杀出一条自己的血路呢？
很多商家对这个问题摸不着头脑，辗转反转千百遍也没有找到一个合适的方向。

今天给大家分享奶茶店营销案例，看它是如何利用免费模式达到月利润十几万的？

这家奶茶店开在步行街边上的一个小胡同里，胡同不长只有几百米，这条胡同往东可以通往另外一条主
马路。由于有个中学的缘故，胡同里开了几家小商铺，但总体来说不是很多。不过这个奶茶店的位置不
太好，虽然学生很多，但奶茶店的生意并不太好。

丁老板的手艺很不错，调的奶茶很独特。丁老板想着位置比较偏，所以价格订的要比其他店里便宜一两
块。可是生意一直不太好，所以一直在寻求办法改变。接下来就看一下丁老板是如何让自己的奶茶店生
意火爆并持续吸引客户的？

招牌奶茶，果粒、杯子、吸管等等⋯⋯杂七杂八加起来差不多平均每杯1.5元。没有计算人工成本和房租
。附近有个有两三千人的中学 。丁老板做了一件事
免费送100杯招牌奶茶给中学生，也许有人会有疑问，本来生意就不好，再送的话不得亏死？大家不要急
看一下丁老板具体是怎样操作的。..

免费送100杯出去，然后当客户过来你店里喝果汁的时候，你跟他们说，这两天我们店里有活动，原价9
块钱一杯的招牌奶茶，现在你只需要交35元，就可以一个月内，每天过来喝一杯招牌奶茶了。你看你要
不要充值？大家可能又会有疑问了，送100杯都已经亏大了，再35块钱可以喝一个月30杯冷饮，没得赚啊
？本都亏光了 。



大家仔细算一下这笔帐。你免费送100杯出去，相当于1个客户你送了1.5元。当客户购买了35块钱一个月
的套餐，你30杯的成本是45，而你收回35块钱，相当于一个客户你要亏掉45+1.5-35=11.5元。
你可能会说不能这样算吧，房租呢？人工成本呢？这些都没有给算。
店铺开在那里，就算一个人不上门，也得要交房租，也得在那守着是吧？..

话是这么说，但一个月亏11.5元一个人，如果来100人，就要亏1150了。还不算房租人工。其实不能这么
算的。你想想看，学生不会每天都到你店里喝奶茶的，对吧？我们算他来15天，成本是15*1.5元=22.5元
。加上免费的那杯1.5元，你收回30元，是不是就赚了35-22.5-1.5=11元？

顾客过来，不可能每次都喝你送的奶茶吧！总得换个口味，你可以推荐个更好点的给他啊，比如那款12
块钱一杯的xxx奶茶，他得要补3块钱，但你的成本基本没有增加。 他们过来，不会每次都只喝一杯奶茶
吧？会不会有时间点一些吃的？这个可是原价的。另外，他们也不可能每次都是自己一个人过来啊，是
不是有时候会带同学过来？他同学的可不免费啊。

总之，你是以1杯免费的奶茶来获得这个客户到店的机会，然后以35元一个月的套餐，锁销了顾客一个月
，还可以积累客户资源建立自己的平台以达到多次消费。如果他天天来都只喝一杯奶茶，你也就11.5万
元。

但如果他在上面的任何一个地方消费一次，就会赚回来。每当那些可以让你有得赚的人快消费完的时候
，你又可以再推出一个月套餐，这样你就不愁没有客户了。至于那些每天过来喝1杯招牌奶茶就走的，下
个月不给他购买套餐的机会就是了。

方法很简单，但很有效，丁老板按这样的方法操作，不但店铺没有转让，一个月还赚了12万。这里，并
不是让大家生搬硬套地去使用，一定要结合自己的实际情况，反复地去试验，所有的案例只是提供一种
新的思维，新的商业模式，*终找到合适自己的模式。
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