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01优惠券简介优惠券简介

看 似 小 小 的 优 惠 券 并 不 简 单 ， 它 是 个 经 济 学 问 题 ， 也 是 消 费 者 心 理 学 问

题，更是运营人需要掌握的重要运营策略。对运营人而言，如何用好优惠

券这一工具是一种重要的运营策略。对活动运营，优惠券是订单转化和拉

升客单价的有力工具；对用户运营，优惠券是用户维护乃至用户召回的重

要手段。

从本质上来讲，优惠券是一种“价格歧视”策略。价格歧视属于微观经济学

范畴，是商家针对不同的消费者需求而进行的价格差异化，既不侵犯消费

者平等权，也不违背公平交易原则，而是商家追求利润最大化的合理定价

行为。

举个栗子来说：

假 设 一 个 汉 堡 成 本 5 元 ， 定 价 10 元 时 ， 100 人 会 接 受 此 价 格 。 定 价 15 元

时 ， 有 60 人 会 接 受 此 价 格 ， 前 者 利 润 为 （ 10-5 ） ×100=500 元 ， 后 者

利 润 为 （ 15-5 ） ×60=600 元 。 但 商 家 不 想 放 弃 另 外 40 个 支 付 意 愿 较 低

的消费者，于是决定用5元优惠券来吸引他们，同时对剩下那60个对价格

不 敏 感 的 消 费 者 依 然 维 持 15 元 的 原 价 销 售 。 此 时 商 家 利 润 为  60×15 ＋

40×10－5×100=800元，达到了最大化。

晋业会员营销中的优惠券从优惠方式来看，是持券消费可抵用部分现金的

现金券；从载体形式上来看，是电子优惠券，直接发放到会员的微信会员

账号上。商家可以通过优惠券兑换码将电子优惠券转化为纸质优惠券进行

传播，消费时再兑换成电子优惠券进行核销。



商户上线晋业会员营销、晋业微商城、晋业购物易等产品后，将拥有电子

优惠券功能。

02优惠券核销优惠券核销

线上消费时，系统会自动选择优惠最大的券进行核销，会员可以自主选择

其他优惠券进行核销；

线下消费时，录入会员信息后，结算前会员告知收银员自己有优惠券，收

银员在收银系统中手动选择会员持有的优惠券进行核销。

核销时，具有如下规则

优 惠 券 必 须 在 有 效 期 内 使 用 ， 有 效 期 可 以 是 特 定 周 期 ， 也 可 以

是领券后若干天内

每张单据只能使用一张优惠券

优惠券可以在线上使用，也可以线下使用

优 惠 券 可 以 限 消 费 特 定 商 品 范 围 （ 单 品 、 品 类 、 品 牌 、 专 场 ）

时才可用

优惠券可以限消费正价商品时才可用

优惠券可以限特定会员卡类别才可用

优惠券可以限PLUS会员才可用

优惠券可以限在特定门店消费时才可用

单据退货时，已核销优惠券不再返还

03核心营销问题核心营销问题



优惠券的目的是帮助商家在一定的短时期内，对消费者以让利形式进行促

销。优惠券在实际营销中，要解决的2大问题是

如何把优惠券发出去？

如何让持券者都来核销券？

04优惠券玩法优惠券玩法

玩转优惠券的目的在于解决前面提到的优惠券的核心营销问题。一般低面

额的券获券门槛不易设置的太高，相反高面额优惠券应当适当提高获券难

度，在保障商家权益的同时，也可以提高券的核销率。

晋业会员营销中的优惠券可以实现几十种营销方式，下面列出其中一部分

营销方式

1 新客福利营销



设 置 一 张 或 多 张 发 行 类 型 为 “ 申 领 微 会 员 卡 时 派 发 ” 或 “ 首 次 绑 定 或 创

建实体卡时自动派发”的优惠券，吸引消费者转化为会员。

2 推荐会员赠券

设置一张或多张发行类型为“推荐会员（需绑实体卡）数达量时赠送”

的优惠券，吸引会员为商户多引流并推荐会员。

3 抽奖奖券

设置发行类型为“会员抽奖时派发”的优惠券，或将多张优惠券打包成

券礼包，然后在抽奖活动中，将优惠券或券礼包设置为奖品。同时可

以将抽奖活动设置为消费后推送抽奖入口，通过双重营销，提升会员

获券成本，提高用券率。

4 签到奖券

设置发行类型为“会员签到时奖励”的优惠券，并将优惠券设置为连续

签到若干天后的奖励。这样一来既可以提升会员签到动力，也可以增

加公众号曝光率。

5 定点（到店）扫码领券

在微平台的“微签到”中添加【定点签到】，设置定点坐标，设置签到

范围，并选择签到时奖励的优惠券（发行类型为“会员签到时奖励”）

后，微会员在定位范围内扫描定点小程序码，即可领取优惠券。

6 消费赠券

设 置 一 张 或 多 张 发 行 类 型 为 “ 微 订 单 满 额 赠 送 ” 或 “ 线 下 消 费 满 额 赠 送 ”

的优惠券，可以限制在特定时间、特定门店，消费特定商品后进行赠

券。可以以赠券来配合特定门店的店庆活动，也可以以赠券来刺激滞

销品的销售。

7 储值卡消费赠券



设置一张或多张发行类型为“线下储值卡消费满额赠送”的优惠券，可

以限制在特定时间、特定机构，单笔消费以储值卡支付满指定金额后

进行赠券。可以以赠券来刺激会员充值储值卡。

8 储值卡充值赠券

设置一张或多张发行类型为“储值卡充值赠送”的优惠券，可以限制在

特定时间、单笔充值满指定金额后进行赠券。可以以赠券来刺激会员

充值储值卡。

9 会员生日自动赠券

设置一张或多张发行类型为“会员生日时自动派发”的优惠券，可以指

定在会员生日前若干天自动赠券。在关怀会员的同时，刺激会员的消

费欲望，毕竟生日一年才1次。

10 限时自助领券

设置发行类型为“会员自助领券”的优惠券，通过限制领券时间及发行

数量，来提升领券难度，提升会员领券后的成就感及用券率。

11 积分兑券

设置发行类型为“会员自助积分兑券”的优惠券，在增加积分用途的同

时，也可能刺激会员多消费多积分。

12 积分+现金销售商品

假设A商品售价为50元，发行类型为“会员自助积分兑券”、兑换积分

为 300 积 分 、 可 用 商 品 为 A 商 品 、 面 额 为 满 50 元 减 30 元 的 单 品 优 惠

券，则可以实现300积分+20元售卖A商品的营销活动

13 销售优惠券

设置发行类型为“会员自助购券”的优惠券后，会员可以在领券中心查

看并自助购买优惠券。



毋庸置疑，会员花钱购买的优惠券的用券率一定不会低，即便会员不

用券，对商家而言也是盈利的。

14 销售券礼包

将优惠券礼包设置为可销售后，会员可以在领券中心查看并自助购买

优惠券礼包。销售优惠券只能直观的做到一次售券带来一笔客单量，

但 是 销 售 券 礼 包 可 以 做 到 一 次 售 券 ， 带 来 多 笔 客 单 量 的 更 优 营 销 效

果。

15 定金预售商品

双11快到啦，店里打算主推一款爆品A商品，商品原价100元，双11

当 天 促 销 价 50 元 ， 优 惠 力 度 挺 大 ， 担 心 存 货 不 够 太 早 就 卖 穿 ， 更 担

心大量进货却滞销。这时商家可以提前发行类型为“会员自助购券”、

购 券 金 额 为 50 元 、 可 用 商 品 为 A 商 品 、 使 用 日 期 为 双 11 当 天 、 面 额

为 满 100 元 减 100 元 的 单 品 优 惠 券 ， 这 样 一 来 可 以 售 出 的 优 惠 券 的 量

作为参考进行备货，在精准备货的同时，还能提前回笼资金，保证客

流。

如 果 觉 得 定 金 太 高 ， 会 员 提 前 下 定 容 易 有 顾 虑 ， 可 以 调 低 定 金 。 比

如 ， 将 优 惠 券 售 价 调 整 为 1 元 ， 券 面 额 调 整 为 满 100 减 51 元 。 营 销 效

果就相当于商品预售价50元，定金1元，尾款49元。

16 联合发行优惠券

在需要控制优惠券核销成本，又要提供多样化优惠券时，可以设置多

张 发 行 类 型 为 “ 会 员 自 助 领 券 ” 或 “ 会 员 自 助 积 分 兑 券 ” 的 优 惠 券 ， 然 后

将它们设置为联合发行。这样一来，这些联合发行的优惠券的发行总

数 量 为 固 定 的 ， 每 种 优 惠 券 各 自 的 发 行 数 量 则 变 为 弹 性 的 （ A 券 被 领

取后，B券的剩余数量也会减少，反之亦然）。

17 循序利诱赠券

设置发行类型为“会员自助领券”的低面额优惠券，在会员核销该低面

额优惠券后，自动赠送发行类型为“指定优惠券核销后赠送”的更高面

额 的 优 惠 券 ， 以 优 惠 券 “ 利 诱 ” 会 员 不 断 消 费 ， 不 断 抬 高 客 单 价 。

（ 如 ： 先 给 会 员 推 送 或 让 会 员 自 助 领 取 满 10 元 减 2 元 的 A 券 ；A 券 核



销后赠送满20元减3元的B券；A券核销后赠送满50元减5元的C券；

C券核销后赠送满100元减10元的D券. . . . . .）。

18 合成优惠券

线 上 电 商 平 台 主 打 的 是 流 量 战 争 ， 通 常 采 用 分 享 领 券 的 裂 变 营 销 方

式，该方式利用券的广度为平台带来客流量。对于以线下门店销售为

主的商户而言，利用优惠券的广度进行营销，只会带来更多的僵尸会

员，无法达到电商平台的营销效果

线 下 营 销 更 适 合 从 优 惠 券 的 深 度 去 做 营 销 。 通 俗 来 讲 ， 广 度 营 销 是 1

堆人玩转1张券，深度营销则是1个人玩转1堆券。

我司首创的合成优惠券功能，可以将券的深度营销做到极致。商家发

行类型为“合成后生成”的优惠券，会员在领券中心可以查看到该优惠

券，点击券上的【合成】按钮后，会展示该优惠券需要会员集齐哪些

优惠券后才可以合成，同时会告知会员如何集齐这些券、当前已经收

集了哪些券，并提供获得优惠券的快捷操作入口（如充值后赠送的券

会 提 供 充 值 跳 转 入 口 ， 抽 奖 后 奖 励 的 券 会 提 供 抽 奖 活 动 跳 转 入 口

等）。

会员通过自己一个人的努力就可以自助合成高面额的优惠券，而商家

通过合成优惠券可以深挖会员的购买力。

19 升级优惠券

线上电商平台通常采用纯分享领券的裂变营销方式，该方式意图利用

券的广泛分享为平台带来潜在的客流量，但其实大多数情况下，受享

者 都 是 电 商 平 台 的 存 量 消 费 者 。 对 于 以 线 下 门 店 销 售 为 主 的 商 户 而

言，照搬线上的分享裂变领券模式，收到的效果只会更差。

线下优惠券裂变营销应该去中心化，并且要提高受享者的参与门槛。

分享者与受享者在升级过程中权益相等，分享的动力才会一致。

我司首创的升级优惠券功能，可以将券的广度营销做得更贴合线下。

商家发行类型为“升级后生成”的优惠券，会员在领券中心可以查看到

该优惠券，点击券上的【升级】按钮后，会展示该优惠券需要拥有哪

张基础券才能进行升级，同时会告知会员如何获取基础优惠券、是否

已经获取基础券，并提供获得优惠券的快捷操作入口（如充值后赠送

的券会提供充值跳转入口，抽奖后奖励的券会提供抽奖活动跳转入口

等）。

会员发起升级操作后，就可以邀请好友来合力升级优惠券。受邀的好

友也必须拥有基础优惠券才能参与升级，当参与升级的人数达到优惠



券 设 置 的 人 数 时 ， 所 有 参 与 升 级 的 会 员 ， 手 中 的 1 张 基 础 优 惠 券 ， 会

同时升级到高面额的优惠券。

如：5人合力可以将手中的消费100元后赠送的满100减3元的基础优

惠券，同时升级为满100减30元的优惠券。这样可以在利用会员裂变

宣传优惠券的同时，刺激合力升级的微会员先去消费一笔100元的单

据，获取基础优惠券，在这种前提下，升级后获得的新优惠券的核销

率估计也不会低的。

20 累计消费赠券

消费100元可赠面额为0.01的A券，5张A券可以合成一张大面额的B

券，营销上等同于累计5次100元以上消费可以赠送B券。

21 优惠券充当次数卡

母婴店儿童游泳、儿童游乐需要卖次数卡、化妆品店销售特定护理套

装后需要提供多次免费护理. . . . . .在上述应用场景中，商家可以使用购

物 卡 或 次 卡 码 来 实 现 ， 也 可 以 使 用 优 惠 券 来 实 现 。 设 置 发 行 类 型 为

“线下消费满额赠送”的优惠券，指定该优惠券在购买特定商品满额后

赠送，并且“用券后自动克隆1张未核销的券给会员”，再指定“最多克

隆 N 张 ” ， 即 可 在 会 员 购 买 次 卡 对 应 商 品 或 护 理 套 装 对 应 商 品 后 ， 赠

送指定张数（N+1）的优惠券。

22 开通商城PLUS会员后赠券

商家可以设置会员开通或续费plus会员后，赠送优惠券礼包。

23 开通VIP会员后赠券

商 家 可 以 设 置 会 员 开 通 或 续 费 线 上 线 下 均 可 识 别 的 VIP 会 员 后 ， 赠 送

优惠券礼包。

24 按需主动推券

商家可以根据会员属性、特征、消费情况等大数据综合分析，主动给

会员推送优惠券。



25 会员扫码绑定顾问后推券

根据商家顾问个人的设置，微会员扫描顾问专属二维码绑定顾问时，

商家公众号会自动下发领券入口给会员。

26 微顾问沟通后推券

商 家 的 会 员 顾 问 ， 可 以 在 《 微 顾 问 》 小 程 序 中 与 旗 下 会 员 实 时 沟 通

后，再主动给会员推送优惠券，并跟踪会员领用券情况。

27 发行纸质优惠券

纸质优惠券尽管发行成本高于电子优惠券，但是它具有良好的广告效

应，有更深入人心的触达效果，不失为一种好的营销手段。

为某款优惠券批量生成并导出兑换码后，将兑换码印制在纸质优惠券

上，再配上兑换指引和营销广告语，即可批量制成具有拉新和广告营

销的纸质优惠券。

场景一：门店新开业时，在门店周边派发纸质优惠券，既可以拉新会

员，还可以起到不错的广告效果；

场景二：顾客在门店消费后，收银员给他赠送纸质优惠券。相比消费

后自动赠送电子优惠券，纸质优惠券在赠送过程中，具有更高的灵活

性。赠送组合可以根据实际情况而定，还可以赠送给非会员顾客，促

进会员拉新；

场景三：将纸质优惠券摆放到周边友好商铺收银处，可以实现跨商铺

的联动营销，促进会员拉新；

场景四：商场店铺可以印制纸质优惠券，作为商场积分兑换的礼品，

或者庆典活动的赠品；

场景五：将兑换码印制在礼品卡上，就可以售卖礼品卡了。

28 第三方平台推广优惠券

为了实现优惠活动的广而告之，商家可能在多个第三方平台上也发布

了店铺电子优惠券。尽管能收到一定的推广效果，但是这类优惠券无

法兼容进销存系统，在券的核销过程中，既耗费人力，也耗费时间，

不利于门店的正常收银。

如果第三方平台支持商家自定义导入优惠券兑换码，那么上面提到的

问题就不再是问题了。

为某款优惠券批量生成并导出兑换码后，将兑换码导入第三方平台。

顾客在第三方平台上领取的优惠券将是一串兑换码，在商家的会员中



心自助兑换成进销存支持的电子优惠券后，就可以在门店或线上商城

无缝核销了。

05用券分析用券分析

晋业会员营销提供强大的用券分析报表，可以统计每一张优惠券为商户带

来的单据销售额、拉动消费额、用券率、券撬动率等关键指标，可以统计

每个商品的用券情况，可以分析每个会员的用券偏好程度。为二次制券、

发券提供精准的数据支持。

ENDEND


