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三、下沉市场对社区团购存在较大需求缺口

3.1. 社区团购在中国具有发展基础

在消费者端，社区团购在中国具有良好的发展基础，国内

社区人口密度大，社区团购商品多为消费者刚需，社区团购潜

在消费者规模大。由于微信工具使用门槛低，小程序购物用户

增长迅猛，社区团购潜在用户规模大。

3.2. 现有生鲜零售对下沉市场需求覆盖不充分， 疫情刺激下

社区团购需求有望进一步在需求端扩大

目前各类生鲜电商主要面向的是一二线城市人口密集

度较高、生鲜品质要求高的人群，而对于更低能级城市、价

格敏感型客户的覆盖并不充分。 社区团购市场持续下沉，发

展迅猛。

3.3. 从收入成本测算角度，社区团购盈利模式良好，更适合一

线城市以外广泛推广

在不考虑流量成本的前提下， 相对于单个前置仓模式

和店仓一体式模式，社区团购盈利模式对于客单量、客单价

要求相对更低，成本结构相对更简单，社区团购盈利模式对

于客单量、客单价要求相对更低，更容易覆盖二三线或低能

级城市。

3.4. 可快速复制，规模扩张快

对比其他生鲜零售业态， 社区团购不需要选址、

装修 ，也不需要建前置仓，整体模式较轻，因此可实

现快速复制，能在短时间内快速扩张甚至实现盈亏平

衡。

二、社区团购的优势分析

社区团购的迅速发展得益于我国庞大的微信用户规模带来的红

利，以及下沉市场对高性价比与社交结合的购买渠道的追求。社区团

购的这种 S2B2C社群分销模式，本质上属于渠道创新，消费升级催

生社区团购，赛道火热吸引资本下注，也促进了社区团购的发展。

（一）社区团购的优势

1.获客成本低，盈利能力强

社区团购，通过整合上游货源，发展社区团长，招募的团长

通过建立微信群，可以直接和邻里之间进行获客和互动沟通。

相比实体店与传统电商的获取流量，从成本上有着天壤之别。

团长基于信任建立邻里社群，成员会主动传播优质产品，大部

分人直接在群内完成咨询、互动与购买。 社区团的流量方面，

获客成本是非常低的，都是由零成本的团长带动与裂变。

2. 社区团购小程序使用更简易，操作方便，受到越来越多

的用户青睐，促进了众多企业借此转型

3.无需门店，零库存堆积

社区团购，建小区微信群，群内推广商品，采取预售的方式

进行交易， 消费者要先通过社群链接下单， 商家拿到款项之

后，再进行统一发货。这是在先有确定需求之后再准备确定性

的货，相对于根据货确定需求的传统销售形式，社区团购可以

降低整体的资金风险，而且对于库存周转的风险也大大降低。

4.社区团购范围广，裂变速度快

社区团购从营销角度来说是具备天然优势的，熟人之间的

相互推荐，让产品自带信任感以及质量感，注重性价比、售后

和购物体验，而且产品可以通过图文结合、视频等形式展示，

便于在社群之间进行传播与分享。相比传统实体店与电商，更

加倾向于分享好物，成员之间对于产品质量并无太多的担心，

因此产品的裂变的速度是非常快速的，复购率也非常高。

5.成本更节省，运营更高效

相比传统电商系统搭建的高昂成本，企业开发属于自己的

社区团购小程序，就能大大降低企业的开发成本，同时有团长

帮着运营，自己也就能省下不少的运营成本。

（二）社区团购与传统生鲜电商的优势比较

社区团购是一个渠道和营销均有创新的商业模式，采用创

新的团长制、集采集配和预售制，流量成本、履约成本、生鲜损

耗大大降低。 社区团购产品整体产品的价格较其他生鲜零售

更低，从而更适合价格敏感型客户，适合更低能级城市的推广

与复制。

1. 低价集采 + 社交性 + 低 SKU，社区团购主打性价比

低价和社交性是社区团购的两个显著特点。 低价的原因

首先在于成本低，社区团购产品与拼多多类似，货源中包含尾

货及滞销类生鲜产品， 因此相比于其他生鲜销售模式其价格

更低。第二，社区团购往往以低价“爆款”、性价比作为卖点，吸

引居民进行微信下单。第三，集采也可以通过规模化降低相应

成本。

与其他生鲜电商模式相比，社区团购 SKU 显著更低。兴盛

优选、同程生活、十荟团等社区团购的 SKU 均在 1000 内，每

日优鲜的 SKU 大约在 3500 左右。 低价低 SKU 与社区团购的

刚需策略有关，该商业模式多以复购率高的产品做引流，通过

高性价比来搭建品牌的入口。

2. 低流量成本 + 低履约成本，社区团购运营管理效率提升

第一，社区团购具有更低的流量成本。 社区团购的流量主

要来自微信聚集的流量，团长所聚集的社交流量显著降低了平

台的引流成本，而社区团购所存在的社交性、社区性使社区团

购的推广极为便捷。

第二，社区团购具有更低的履约成本。 履约成本总体上主

要包括人力成本、物流成本、包材成本等。 在采购上，一个开团

预售可以凑集起一个大订单再朝一个小区地址统一发货，显

著降低了物流成本。 同时，社区团购为门店 / 团长处自提，节

省了大量到家服务所需物流成本。

第三，社区团购不存在折旧摊销成本。

3. 预售制，零库存、高周转

社区团购解决了生鲜损耗的痛点，避免生鲜供应链难题，

同时社区团购是通过先下单付款进行预售的方式，商家拿到款

项再统一进行发货，先有确定性需求再准备确定性的货，大大

降低资金周转风险和库存周转风险。

4. 能级下沉

基于社区团购的低价和低成本特性，其覆盖区域多为二三

四线城市，一线城市不是社区团购的主要服务对象。

（一） 疫情催生“魔都团长”快速发展

从 2022 年 3 月初开始， 为应对突如其来的新冠疫情，

上海市全域静态管理，面对紧张的居民生活物资供应形势，

本地居民开始了各种“自救”行动，催生了一个“新职业”：魔

都团长。

据 Shanghai WOW（上海沃会）统计，四五月份上海有

13 万个保供型团长，在帮忙团购蔬果肉蛋、米面粮油，还有

超过 65 万个改善型团长，为无数居民带来更加多样化的物

资。 在上海全市 2600 万人里面， 总共有近 80 万人担起了

“团长”的重任。

根据 2022 年 5 月 28 日《上海市消保委向社区团购组

织者做出的五条提示》，疫情期间社区里的“团长”大致有

四类：

第一类是纯公益的， 很多小区都有热心居民为邻里组织

团购，自愿提供无偿服务；

第二类是从销售方获得报酬的，有偿负责信息传递、商品

配送等；

第三类是专业居间， 代理商家负责组织小区居民进行团

购，收取报酬的经营行为；

第四类是以团购的名义自己做生意， 部分物资充裕的商

家直接担任“团长”开团，一小部分商家通过倒手转售获利。

在四五月疫情特殊时期，“社区团购” 已是上海居民获得

物资保障供应的重要渠道之一。 随着疫情防控形势不断向好

及进入全面恢复正常生产生活秩序阶段， 社区团购的渠道逐

渐增多，部分地区的团购物资种类日益丰富，从满足生活所需

向提高生活品质过渡，糕点饮品、季节性水果、节日限定套餐

等出现在不少社区团购清单中。

（二）2022 年疫情期间

上海市政府对社区团购的监管

社区团购在疫情期间弥补市场供应不足的同时，也暴

露出诸多问题，主要是少数黑心团长哄抬价格，以次充好。

早在疫情爆发初期的 2022 年 3 月 25 日上海市市场监督

局 发布《关于疫情防控期间认定哄抬价格违法行为的指导意

见》（略）。

2022 年 4 月 10 日上海市市场监督管理局又发布《关

于规范疫情防控期间“社区团购” 价格行为的提示函》

（略）。

上海市场监管部门将综合运用提醒告诫、政策指导、诚信

自律、行政处罚等手段，加强对“社区团购”价格行为监管。 市

民如发现“社区团购”涉嫌价格违法的，可以及时拨打 12315

或者 12345 举报，市场监管部门将依法予以查处。

2022 年 5 月 28 日， 上海市消保委向社区团购组织者作

出五点提示（略）。

2022 年 5 月 28 日，在社区团购中，为更好地保护自身权

益，上海市消保委也对消费者进行了五点提示（略）。

（下转 D版）

四、2022 年上海社区团购发展
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