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团购餐券聚来人气，却因此利润大幅缩水

餐餐饮饮业业陷陷入入网网络络团团购购““围围城城””

“我是团购的，给安排一下。”“好
的，我先给您验证一下信息。”5日中
午，在城区江南春美食街，一家刚开
业不足一年的火锅店生意不错，收银
台前甚至排起了队，顾客大多拿着手
机，等待验证网购的团购券。

“这附近的饭店大都参与了美
团、糯米等网站，我们去年开业没多
久就参加了。”火锅店主郝先生说，
由于团购的折扣很低，215元的四人
套餐团购价只需88元，所以店里的
人气很快就就上来了，由开始时一
天不足10桌猛增到一天近40桌，周末

时甚至还有顾客排队等桌。
“人气虽然旺了，但利润很薄，每

桌最多赚10元，菜价涨了还会赔钱。”
郝先生说，也想过停下团购，但现在
套餐消费量占到了八成以上，一旦失
去这部分顾客，只能关门停业了。同
样面临着这种情况的还有全面健身
广场附近的一家中档餐厅。“我们本
不想参加团购，但周围的店都参加
了，坚持不下去才推出了团购。”店主
张先生告诉记者，去年推出了网上团
购之后，年底清算时发现利润缩减了
近200万元，一半的顾客来自团购，而

面对叫停团购可能流失的客户群，张
先生只好推出更多的套餐，再多人套
餐中增加利润。

记者走访了许多参与团购的
中低端餐饮店，发现他们加入团购
的初衷都是为了聚集人气、增加竞
争力，大多也面临着利润大幅缩
水、团购消费人群占比过大的处
境。“刚加入团购时主动权在我们
手里，现在慢慢对团购人群形成了
依赖，团购网站也因为同行竞争一
再压低折扣，我们也就失去了主动
权，形成了恶性循环。”

记者探访———

人气虽然挺旺，却利润微薄A

“其实主动权一直在店
家手中，我们并不想被依
赖。”一团购网站的济宁地区
负责人郭经理认为，电子商
务的兴起和发展难以阻挡，
店主如何利用这个平台很关
键。“利用团购网站宣传和推
广自己的同时，应该思考如
何利用团购增加利润，推出
其它有利润的优惠套餐吸引
客源。”郭经理说，目前他的
客户中只有3成能较好的利
用团购盈利，他们也在逐渐
引导。

与其他走入团购“围城”

的商家不同，另一家火锅店
的老板用限量接待团购顾客
的方式，推销了自己的同
时 ，也 并 没 有 削 薄 利 润 。

“靠着四折的团购套餐肯
定不行，而且团购的顾客
占满了桌子，单点的顾客
也就没法进店消费了。”该
火锅店的王经理说，刚开
始没有限量时发现利润缩
减得很厉害，所以就开始
控制团购顾客群体，一天
只接待 2 0桌团购顾客，现
在团购顾客只占一成，既
聚集了人气，又保证了利润。

“餐厅店主和团购网站
应该互惠互利，这种团购‘围
城’会令店主和网站一起受
伤。”济宁市烹饪餐饮业协会
秘书长王冠良认为，餐饮店
站在人气和利润面前左右为
难，积极性必定越来越小，而
团购网站也会因此而受到影
响。“所以想‘突围’，就要从
自身出发，改变经营模式。”

王冠良建议，餐饮店应
该站在消费者的角度思考一
下，这么多团购的餐厅，消费
者选择的依据自然是菜品口
味和价格，而团购餐券的顾
客一般都是年轻人，他们还

比较看重餐厅的个性、品味。
“物美价廉、服务、口味俱佳，
这种餐厅即便停下了团购，
也会有回头客上门。”

“有一位商户通过团购
平台形成了自己的客户群和
数据库，与客户实时交流，根
据客户的要求提升服务质
量，现在发布广告几乎可以
脱离我们平台。”团购网站的
郭经理建议，商户应该多思
考、观测行业动态，研究出适
合自己餐厅的营销策略，通
过细致和特色的服务，把因
团购而上门的顾客变成忠实
的回头客。

团购网站：

抓住主动权，改变经营模式

业内人士：

餐饮店“突围”需反客为主

从中餐到
西餐、低端到
高端，团购网
站几乎囊括了
城区九成的餐
饮店，超值的
优惠让消费者
叫好，而餐饮
店内红火的背
后却是利润缩
水，叫停团购
则必将影响生
意。是继续参
与还是及时叫
停？餐饮老板
们左右为难。
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本报记者 高雯

一位顾客正在饭店前台验证团购餐券。 本报记者 高雯 摄
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