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什么是社区团购？社区团购的商业模式是什么？如
何做好社区团购？

聊一聊近期非常火的社区团购！

要说今年什么火？除了直播，就是社区团购了。几家互联网巨头一点都没闲着，都在抢着“卖菜”。

其实从今年上半年开始，包括、、滴滴、等在内的互联网巨头纷纷入局社区团购厮杀。

早在去年11月3日，程维在公司全员会上这样表示：“滴滴对的投入不设上限，全力拿下市场名。”可见
大厂老大们对社区团购之重视。

让巨头拼得你死我活的社区团购，究竟是怎么一回事？

简单地介绍一下：



首先，从发展历史看，社区团购并不是今年才火的，早在2018年，社区团购就次站上风口，2019年逐步
退潮，仅剩下系的兴盛优选、食享会以及系的十荟团等幸存者。

其次，从具体模式看，主要围绕平台、团长、用户三个角色展开：

1. 团长（如社区宝妈、便利店老板等）创建一个群，提前发布优惠商品的链接供用户购买，团长从中抽
取10%—15%的佣金；

2. 用户提前下单；

3. 平台在收集好订单之后，调动供应链，从仓库发货到自提点（团长家或者便利店）；

4. 用户前往自提点提货。

不过，随着越来越多的巨头入场厮杀，近日社区团购引发了一个质疑，有人指出：如果大家都去网上买
菜了，那些靠卖菜为生的小摊贩怎么活？

不过，也有人认为“互联网巨头抢走菜农生意”是个伪命题，应理性看待社区团购热现象。

从生鲜电商到生鲜社区团购，这么多公司屡败屡战，跟社区生鲜的行业属性有关系：

首先是刚需，所有人每天都要吃东西。其次，消费频次高。一日三餐，想想看我们日常接触的还有哪个
商品品类是买三次的？后，生鲜在离人越近的地方价值越大。

刚需、高频、离用户更近三个特点，使之成为巨头必争之地。

首先，市场规模越大，对巨头的诱惑力就越大。其次，巨头喜欢轻、标准化、可大规模复制的模式。过
去两年那些创业公司把一些基本的商业模式和规律都趟过了，所以巨头紧接着就进来了。

除此以外，巨头各自也都有充分的理由全力以赴投入

 ：2017年，王兴说的使命是“吃得更好，生活更好”，的使命决定它不可能放弃生鲜领域。

 ：是目前打得猛的，几乎不惜成本。靠农产品起家，主战场是五环外，三到六线城市是它的大本营，
而社区团购主战场也是在这些地区。所以也不会放弃。

 ：“以供应链为基础”是的定位也是优势，而生鲜就是以供应链能力为基础的。

这场社区团购大战，将是迄今为止大规模的一场地面商业竞争，它会影响中国未来十年的商业格局。如
果这些巨头把生鲜这个难解决的问题给拿下来了，并且将店开在小区门口，接下来日用百货就能顺势进



入，其他品类也可以直接在社区卖。这相当于获得一个以家门口为支点的线下流量入口。

一个线下用户的价值至少是一个线上虚拟用户价值的三倍。

后，哪些因素会决定谁是赢家呢？

生鲜的核心是鲜。因此，社区团购重要的就是供应链。

其次是用户的竞争。现在大家对团长的竞争，本质其实是获客。但团长没有忠诚度。有人同时兼职十家
公司的团长，谁给他的毛利高，就薅谁的羊毛，拿谁的回扣。

真正的用户获取，在于谁的供应链更高效，产品更好，这是影响用户的核心能力。

第三个关键因素就是组织。这是一场地面部队组织能力的竞争，谁能更好地管理数百万地面部队，谁的
组织管理经验更丰富，号召力更强，打仗经验更丰富，谁将来就可能获得更大的优势。

那么社区团购与我们有什么影响?

社区团购打的是整个电商市场。即全品类的，从城市到农村，从农村到城市的整个电商市场。社区团购
把传统电商的供应链，进行一一个环节-一个环节的再造和变革，会改变现有的传统电商格局、直播电商
与物流快递格局，传统电商和传统快递、传统云仓等将面临新的挑战，这不是危言耸听!

整个电商行业和整个线下零售行业，或者说，整个中国的消费品市场(包括房、车等固定资产性大额消费
)，都是社区团购的市场疆域一-这是-一个50万亿元的市场。社区团购产生巨大价值，不仅仅在其规模体
量的迅速扩大，更在于其带给线上和线下零售、物流履约体系的深刻变革。那么为什么呢?简单说说三个
方面:社区团购是成本更优的次日中午达电商，或者说是同城短距离电商。当次日中午达，可以覆盖全品
类且价格更低廉的时候，消费者就不会再选择传统电商的3-5日达的体验。社区团购能把频次高，体验难
做生鲜品类，做到相当不错的体验。作为- -个消费频次比外卖和打车都高的高频刚需品类，生鲜能建立
起用户的平台心智。因此，社区团购再从高频往低频顺势而为，就必将覆盖家庭消费的所有品类。社区
团购能把一二线城市消费的同品质、同价格的消费品，直接供应到农村。再从农村农特产( 源头朔源)到
城市，实现全程可视化等等，未来“普惠式零售"和“原产地朔源”这个充满理想主义的目标终于被-
-个商业模式完满实现，其背后是无法估量的社会价值。



综合以上，无一-不是改变整个电商和零售格局的大事件。三个方面结合在一-起，市场直接就引爆了!我
们看到，今年不仅是巴巴和对此市场异常重视，、、滴滴、字节跳动、、也积极加入了这场世纪大战。
这场大战，必将在中国互联网的历史上书写下波澜壮阔的一笔!拭目以待!各位怎么看?

目前社区团购这一模式大多数为自己所在社区开始做团购或者是自己所在城市小规模做团购,多为自营型
小玩家,同时也出现了例如邻邻团或者是十荟团等平台型大玩家。社区团购的优势在于速度快。

但由于货品由商家提供,品类多,可控性差。 单纯以平台抽佣为盈利模式而无法在商品上赚得更多利润。
目前较大的几家公司已经开始整合相应供应链了。不过大问题是商业策略和用户群是不稳定的,整体基于
人和人的信任来做生意。

,很难持续提供非常好的产品。第二,基于人的信任,每一-次偏差,都会造成客群的减少。社区团购形态很难
有效组织地做大,用户粘度主要以社区合伙人个人来形成,他可以给甲方做，也可以给乙方做。客户控制权
在个人手里,对于企业来说是很危险的。

2.3目标市场分析2.3.1市场规模

社区团购的未来市场规模是海的,可以涉及到城市的每一个社区以及农村的每一 个居民聚
集点。但是就目前而言, 社区团购的市场规模局限于日常购物和、的网络购物结束后的补充购物。对

于入住率高、入住人数高的社区可能做日常生活用品或者是生鲜食品的团购,对于尚未入住或者是入住率
低的社区可以做大件的家用设备(空调、洗衣机、燃气灶、抽油烟机等)的团购。

市场规模受制于新商业模式的开发,以及受制于用户习惯。

2.3.2市场特征

1.市场尚未得到开发,处于野蛮生长期。

2.市面上做互联网电商的大公司目光尚未注视到社区团购这- -个细分市场。

3.社区团购基于邻里的强信任关系,但信任是容易损失和损耗的。需要的社区合伙人。

4.直营门店有公司进行背书,可操作性强。但成本高昂。

2.3.3发展趋势

未来-年甚至是两年,社区团购仍属于培养用户习惯和烧钱抢占市场规模时期,能够达到稳定盈利则需要3年
甚至更长的一段时期。符合互联网的实体产品营销规律,或者说可以借鉴2010年至2012年的

团购商业模式的市场发展规律进行参考。

2.3.4时间边界

社区团购市场的时间边界可能在四到五年发展到顶峰,然而是否能够走出作为传统购买体系和互联网购物
的补充者这一-角色则需 要运营方式的发展来验证了。

2.4结论



社区团购店主体以社交电商的形态,是作为-一个电商平台作为存在的。实际以采用预售拼团方式销售,并
通过线上线下结合方式来运营。比如,线上运营用户、商品。线下门店则是提供场景、流量。门店开在离
消费者近的社区口,消费者线上下单、支付,门店自提。利用这个流量超级入口,利用社区强信任关系作为
背景, 实现快速引流、裂变。

社区团购业务在商品层面经营层面,生鲜业务-定是 主要经营的品类。因为在社区场景下,要培育线
上消费习惯,一定要通过刚需 、高频品类来做。做生鲜的好处则是,既可以经营更宽广的商品线。也

可以更好控制损耗,线上预售意味着没有库存,或者较少的库存,整个经营可以根据线上订单情况来配货,相
对能实现更好的度。( 这也是社区团购具有更好复制性的表现。) 也可以从价格层面来

发展预售业务(生鲜产品是好做价格歧视的) ,
还可以从鲜度角度来发展预售业务。用户会因为更新鲜,而提前下单。

但预售业务要能滚动起来,从过去一些平台电商的经营看 ,通常都是要在价格层面进行“补贴”,
做出低价,开启烧钱模式,才能让消费者接受预售, 进行提前下单。

这是社区团购当下所要面临的重要挑战,如果商品(价格、性价比)没有竞争力,顾客消费体验(预售)并不是
当下市场好的。但终还是要看实际运营,看能否做出供应链效率,能否“传递”更好的新鲜、价格"表现”
、

模拟用户画像及使用场景:

小明，个人年收入6万元，公司技术人员,家住60平米左右住房。无私家车,单身。

场景:小明每日起床后惯例查看手机社交应用,处理昨晚未回复信息,发现小区居民群众有团长发起是买当
季水果的一一个小团购。小明私聊了发起人,初次参与获得了优惠,并在食用过程中发现推荐的

水果不错,于是开始长时期关注这位发起人发起的团购。

小红，个人年收入无,家庭年收入20余万元,全职太太,家住100米平左右住房,家里有一 台老公
上班开的车,三之家。

场景:小红在和小区居民群找物业报修的时候,发现小区有人推荐参与买当季的新上市的大闸蟹,价格相比
去超市或者是农贸市场购买有优势,并且是产地直销、特别新鲜。于是小红参与了本次团购,

过两天后在团购发起人手.上拿到了大闸蟹,老公和小孩吃了都说好。于是小红开始关注小区的团购信息。

3. 3用户动机总结

1.参与小区内部有人推荐的团购,信任度较高,虛假宣传可能性较低。购买有保障。



2.团购相比普通购物价格持平或较低,产地直销保证新鲜度。

3.有着线下的商品退换货渠道和及时获取参团资讯渠道,比直接网购要方便。

3.4用户目标总结

获得相对应的购物体验,简化购买和挑选流程,简化退换货渠道。

3.5影响用户使用的主要因素

1.是否随身携带接入设备。

2.是否网络通畅。

3.是否具有闲暇时间去提货和关注信息。

4.商业模式优点4. 1物美价廉是社区团购的必备特点

商品经过精挑细选,团长从开始的采购,到销售给用户,中间几乎没有任何附加的环节,也没有传统[
]店的高昂费用,通过社区自提,社区团购方式降低了物流成本和包装成本,在成本降低的基础上保

证品质,就能实现物美价廉。这就构成了社区团购的低价优势,因此更能吸弓|消费者。

4.2可更 清晰地把商品展示、传播信息给消费者

传统的生鲜水果产业,消费者往往只看到了产品的外形,而对产品的产地、特性、所附有的健康知识属性并
不是很清楚,社区团购可以在这一-点上更进一 步。 在手机界面上,用户可以看到商品的详情、

商品的规格,更好的了解了产品,通过视频,通过图片,便可轻松在线了解商品背后的信息。

4.3可提高与客户之间的粘性

传统i ]店或者电商平台上,购买生鲜物品等社区团购主打商品主要存在着以下问题:例如退换货难,物流配送
不及时等影响产品口感等。社区依托社区团长,这个终环节的分销商,能够做到离用户更

近,能更快速地安慰用户不好的体验心理

4.4持续发展性、稳定性高

社区团购群的建立,群主就是为了卖东西,而进群的人就是为了买东西。传统的朋友圈销货,
往往是通过朋友圈消息的分享或者群发,对象不统一, 触发消费者购买东西的概率也不大,具有随机

性、偶发性等特点。社区团购群却不同,群里的人,可以是卖家与买家的关系,更可以是单纯的买家集群。
一些买家觉得 体验好,还可以拉人进群或者分享或者二次消费。
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