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产品详情

饿了么口碑发布的《生鲜消费报告》去年一季度生鲜单量超过2018全年。

从去年兴盛优选对品牌馆更名生鲜馆，到美家优享更名美家买菜，再到叮咚买菜成立半年获得5轮融资，

印证着社区团购模式正逐年迅猛发展，但迄今为止整体还没有一家生鲜市场份额超过2%的公司诞生，对

传统企业和创业者这是一个非常好的机会。

1.模式探讨：社区团购高频生鲜or本地生活服务

依靠生鲜超高的复购频率和刚需性，打造“产地到团长到社区”的运营模式，创造以社区为单位的超级

流入口。通过这个入口，将本地生活服务和社区团购相结合。

啥叫本地生活服务？



简单来说包括吃喝玩乐的所有服务。有点类似现在的美团和58到家，社区团购平台构建了"人、货、场"

，通过打造具有社交属性的平台，将传统的商家折扣、电子票务、各类服务搬到线上触达团购会员。

而具有区域属性的社区团购平台，更了解当地社区商户、发挥本地特色，通过买水果生鲜等商品交易为

入口，持续输出高客单高利润的吃喝玩乐服务，打造社区版美团，实现平台正向发展，流量变现转变。

2.启动：平台招募or团长管理

社区团购重要的是先建立公司的战略定位。既定目标用什么方法和打法实现，前期规划很重要：

因此，首先要确定策略，然后团长招聘前，首先做好管理培训计划。在战略层面：制定好全员从0到1的

启动计划，如bd要准备就业培训、话术、初期的活动方案等，避免开始就打混仗。

大致分为三个时期：

建设期：除去种子用户群，剩下疯狂陌拜，寻找当地联盟，在早期阶段，选择了本地城市中合适的社区

，带领DB团队推动它们，用性价比爆品建立微信原始粉丝群。

进入发展期：根据前期开发的社区成果，让团长们介绍，加上平台DB部门拓展的意向团长，在酒店举办

线下招募会。此阶段，产品和履单能力是关键点，所以应提早规划供应链方面，不断整合产品资源，同

时成就一些KOL气质的明星团长，集中火力，快速发展，这样才能成功。

平稳期：不断扩大供应链优势，社区团购并不是很容易形成规模效应的，往往急功近利拓展过多低质量

社区，造成履单成本过高，摊平了优质社区的利润，要能顺利进入平稳期，可以进一步精细化管理团长



，帮助更多人提效，更多团长介绍而来的新团长将更有可能获得指导而成功。

3.活跃度：搭建供应链提升履单能力

所有人都知道生鲜品可以引流，但通过生鲜食品获取利润非常困难，需要在质量控制、采购和配送方面

进行完善。那么它的意义是什么？其实和线下超市一样，新鲜的食材水果总是里面。让高利润产品陈列

在顾客行进的路线上，换而言之，产品结构很重要。

社区团购的供应链搭建，大体上分为源头采购、仓储、分拣、配送，运营销售贯穿其中：

首先是计划产品结构和整合供应商资源。在选择产品的理念上，我们应该关注居民的吃、穿、住、玩。

可以考虑以下几点:

1.一日三餐食材水果等高频产品；

2.高毛利服务类；

3.具有渠道和价格优势的核心类别产品；

4.要符合当地经济水平，应先考虑满足80%用户的需求。

5.线下商户线上信息化

产品结构建议:商品类(45%非标准产品，40%标准产品)+服务类(15%商家服务)



前期的总体思路：阶段，尽量少的供应商提供更多的类别。第二阶段，当有一定体量后，应该有更多的

供应商同时精细筛选产品。在采购时，可以不用什么产品都选择，但应选择有一定网红属性的品牌/产品

。

对新入局的玩家来说，头3个月如果未吃透模式，基本意味着失败，现阶段一般能够平稳经营半年以上的

团购平台，就能具有长期运营的发展潜质。

4.运营：精细化的管理才能长久

日常运营中各种营销手段是必要的，一些爆品确实引流效果很好，但也存在低单价，低毛利，在没有资

本的情况下，这种玩法往往卖得越多亏的越多。

在设计产品结构时，应更精细化的管理，根据不同产品属性，设置组合营销、捆绑销售、用分拣成本相

对低的引流产品摊掉运费、不同产品设置不同返佣比例等方法运营。

互联网时代，也要灵活运用好团购系统，结合企业的实际业务来寻找平衡点，提升效率减少各类成本损

耗。从而更好地实现平台精细化管理和快速发展。
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