
返程运输 踏信冷库 深圳到郑州 准时发车 物流公司

产品名称 返程运输 踏信冷库 深圳到郑州 准时发车
物流公司

公司名称 踏信冷链物流（深圳）有限公司

价格 200.00/吨

规格参数 广东踏信:安全送达
公司定位:深圳
服务对象:奶油

公司地址 深圳市龙岗区平湖街道平湖社区平安大道1号乾
龙物流园1栋103

联系电话 15986619992 15986619992

产品详情

1大厂“坚守”“很明显感觉到，多多和美团侧重的模式和定位差异逐渐拉出来。”一位深耕社区团购地
方团的创业者表示，特别是在商品选择方面，多多买菜更注重价格因素，即使进货的商品有时与描述不
符，由于价格优势，大多数用户仍然能接受。与此同时，美团更关注本地零售业务。去年下半年，美团
推出了“明日达超市”服务。紧接着，在6月初，该平台将次日达的商品配送时间进一步提前到中午，明
显加速与多多买菜的竞争，与之形成异化。三年前，社区团购成了各家的必争之地，其中的核心逻辑在
于，高频且低价的购物不仅能帮助企业获取更多用户和拓展下沉市场，还可以构建更牢固的用户壁垒，
推动其他领域业务的增长。然而，经过数百亿的“烧钱大战”后，从去年下半年开始，美团和多多买菜
都调整战略方向，由单纯追求增长转向追求毛利的正向发展。因此，双方都在不断调整策略。多多买菜
声称将更加重视产品质量和运营管理，而美团则在商业模式和用户体验方面持续优化。不过，这意味着
美团需要在供应链管理上进行更多的投资，涉及到仓库建设、冷链物流以及全面的品质控制。除了这些
差异，两个平台在对待团长的待遇上也存在显著的不同。团长的收入主要有两个来源：一是，当团员自
主在平台下单并选择到团长的提货点取货，团长就能获得一定比例的分成佣金；二是，通过团长分享的
链接进行拼团购物，每凑够规定的参团人数，团长就能获得额外的现金奖励，这些奖励通常从几元到几
十元不等。“在初的市场份额竞争时代，由于大规模的资本补贴，美团的佣金高达10%，而多多买菜也
在5%-6%之间。加上拉新奖励，当时仅通过拉拢亲朋好友和店内顾客，每个月的收入就能达到4000元左
右。”一位省会城市的团长表示。然而，随着市场格局逐渐明朗和资本补贴逐渐减少，两个平台的佣金
和奖励都出现大幅下滑。现如今，美团优选的佣金已降至3%，而多多买菜更是只有1%，同样地，拼团的
奖励也大大减少，如今团长每月能获得的额外收入也仅仅是几百元。这对团长来说无疑增加了压力，在
收入减少的情况下，需要处理的订单量却并没有明显下降。反而与初始阶段相比，现在的额外收入对团
长来说已经微不足道。“如今，团长们只能赚取到维持生计的收入，远不如当初产品推出时能赚到几十甚至几百元的情况。”上述省会城市的团长表示。

2地方团加速转型

在多多买菜和美团优选以激进策略进入市场之后，地方性的团购平台明显受到压迫，日子大不如前。“



今年，地方团购平台的数据大幅下滑，一些甚至只达到过去三成的业务量，关闭的平台也越来越多。”
上述的创业者表示，这导致许多小型平台开始转型，从传统的实体店发展为团购型商店。根据媒体报道
，湖南的社区团购平台“知花知果”和福建的“叼到家”，虽然目前的业务规模均在5-8亿元之间。知花
知果不仅在湖南有着广泛的业务，还扩张到湖北、江西等地，预计今年有望突破10亿元的营收。然而，
业内人士透露，像知花知果和九佰街这样的区域性社区团购品牌，在尝试跨地区扩张时，并未取得显著
成功。其中的原因不仅仅是因为大型平台如多多买菜和美团优选的竞争压力。还有其他外因。例如，今
年整个消费环境的低迷。此外，疫情后，大量的线下实体零售门店纷纷开张。这些门店也开始积极进入
团购市场，并通过低价策略吸引用户，从而进一步分流了社区团购平台的客源。“因此，社区团购市场
正逐渐走向成熟，迫切需要进行更多的创新和迭代。社区团购虽然在过去几年里快速崭露头角，但面对
如此庞大的零售市场，仅凭当前的模式是远远不够的。”上述创业者表示。对于团批业务的企业，一种
可行的战略是开设社区店。在当前的市场环境中，团长的角色更占据主动权，团批平台很多都被团长所
“绑架”，团长完全掌握哪些商品能卖，哪些不能卖的决定权，导致团批平台处于被动地位。这主要是
因为团批平台无法直接接触到C端消费者。因此，团批平台可以考虑通过社区店模式来缓解这一问题，
借助其在供应链和运营方面的优势，重新夺回市场主动权。其次，进入批发市场也是一个值得考虑的方
向。虽然这样布局门槛相对较高，需要在选品、资金等多方面具备强大的实力，但批发市场有其固有的
优势，很多小型零售商批发市场作为货源，这就为团批平台提供一个触及大量B端流量的机会，同时也为
自己的产品开拓市场。同样重要的还有下沉市场的开发。目前，团购和团批主要集中在省会城市和大城
市，而下沉市场还未得到足够的关注。对于这部分市场，可以考虑简化商业模式，通过直营的方式，利
用驿站或社区店来赋能当地市场。社区团购和团批业务在面临多重压力的情况下，需要更加全面和灵活
地考虑其发展方向和策略，以适应不断变化的市场需求。这不仅需要对现有的商业模式进行创新和迭代
，还需要充分利用各种资源和优势，以适应市场的多变和竞争。3

未来何解？

在今年下半年，社区团购市场的热度再次升温，阿里和京东正准备重新踏入这片竞技场。
近，招聘信息显示，淘宝买菜正在上海嘉定区大举招募业务拓展人员（BD），目的是全面推广淘宝买菜，并达成预定的销售和用户增长目标。

对于阿里来说，这绝非偶然之举。战略动作包括，将淘菜菜和淘鲜达这两个业务线进行整合，构建“淘宝买菜”品牌。此外，还声称要大肆扩张，不仅在上海，将持续深入华东地区的市场，表明了阿里再次冲击社区团购的决心。 
而京东也将“京喜拼拼”更名为“京东拼拼”，同时，还在组织架构和团队建设方面下了重手。首先，京东拼拼被纳入新成立的创新零售部门，随后，在多个城市招募业务拓展和产品经理等关键岗位，优化社区团购的业务流程和资源整合。
阿里和京东都希望通过低价策略进入或重新定位在社区团购市场。他们的目的很明确：借低价优势寻找新的发展机会。
然而，实现这一目标并非易事，特别是当现有的社区团购市场主导者如美团和拼多多依然面临盈利的难题。据财报数据显示，去年美团的新业务仍然亏损。拼多多的多多买菜虽然经过长时间的市场竞争，但至今仅在少数省份实现了“正毛利”。
这一现状导致整个社区团购市场中的参与者，无论是平台运营商、团长，还是普通用户，在面对这些已经“玩过一遍”的市场模式时，逐渐失去了兴趣。
特别是团长，作为社区团购的关键角色，正在大规模流失。“剩下的团长大多看重进货价格低，很多开实体店的商贩会在平台上进货再售卖。”上述省会城市社区团购的团长表示，利用平台提供的低价商品获取更高的利润。

针对这一情况，美团和拼多多都已经开始进行一些管控措施。例如，美团会针对特定账号进行销售限制，而拼多多则可能直接在后台取消订单。尽管如此，行业中专职的团长越来越少，曾经活跃的兼职团长也因操作复杂而逐渐退出。
而随着团长数量的减少，用户使用的频率也相应下降，从而加大各大平台的运营压力。这就是曾经以低价和高返佣策略吸引大量用户和团长的平台们，随着内耗问题而逐渐暴露出短板。
“行业中的专职团长越来越少，曾经活跃的兼职团长也因觉得操作繁琐而逐渐退出。”上述省会城市社区团购的团长表示。
也正因如此，地方团“消失殆尽”，其商业模式在三四线城市和乡村市场中难以大规模复制。资本团同样“伤痕累累”，尚未找到盈利的突破口，只能靠特殊的财务结算方式和降低佣金的手段收窄亏损。



或许社区团购的商业模式仍在稳步运行，然而，在不确定性与多重期望的交织影响之下，这一领域注定
将继续经历深刻的变革和激烈的市场竞争。
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