
社区团购是真实居住社区内居民团体的一种互联网线上

线下购物消费行为，是依托真实社区的一种区域化、小众化、

本地化、网络化的团购形式。 相较线下消费，方便省时、送货上

门是其主要优势；相较线上消费，社区团购模式对需求更为聚

焦，互动性更强，且节省挑选成本。 随着政策监管趋严，社区团

购补贴放缓，市场加速出清，行业趋于良性发展。 各平台更加

聚焦于供应链及基础设施优化完善，履约链路精细化经营，软

件算法辅助降低管理成本。 降本提效，提升产品力及服务力是

行业长青的关键。

（一）国家将引导社区团购健康成长，强监

管政策背景下，互联网平台企业的社区团购业

务应积极发挥经济效应和社会效应

2021 年 12 月 7 日，《人民日报》发表文章，用大量的版

面对于阿里巴巴旗下社区电商平台淘菜菜进行报道， 淘菜

菜等新兴社区电商平台凭借互联网优势实时连接农户，保

证更好、更及时地连接农产品产量与消费者的需求，打造出

了一种高效、精准的农业供应链模式，有效解决了农产品的

销售以及损耗问题。 淘菜菜探索出一条社区团购新出路，淘

菜菜切实实现了经转化的产销， 凭借着数字化的销售模式

进一步便民利民。

社区团购有其独特优势，国家对社区团购态度发生变化，

媒体发表评论，引导社区团购健康成长。 在国家政策支持下，

社区团购有望跨越低价竞争、流量补贴以及低质量陷阱，重新

回到供应链竞争、质量竞争、效率竞争、技术竞争的轨道上。

（二）下沉市场社区团购发展空间大

下沉市场，尤其是下沉社区市场的连锁化率很低，有发展

空间。 随着乡村振兴战略的推进、制造业往中西部转移，乡镇

化发展会释放出连锁化红利。 这一波机遇中，像社区团购这样

的线上线下融合的形态可能会有比较大的机会。

（三）社区团购团长+社区公益团长（志愿

者）混合体

这是未来社区团长新角色，这是适用我国“共同富裕”战

略的发展，应运而生的混合型社区团长。 这种混合型的社区

团长比例会越来越大，在社区团购和社区志愿服务方面，这些

混合型社区团长将发挥越开越大的作用，可以预见，社区的服

务需要这些混合型的社区团长。

（四）社区团购的发展终局：或存三种发展形态

社区团购有其创新之处，这是其竞争力所在，但又存在阻

碍其进一步发展扩大的不足点。 基于上述分析，着眼未来发

展，我们认为社区团购，除了维持目前状态外，很大可能存在

三种创新型发展终局：

（一）作为实体门店业态的补充

社区团购模式有获客成本低、终端物流成本低、易于复制

扩张等优点，并且也得到了资本市场的青睐。 但是有诸多因素

阻碍其发展成长为独立业态， 有很大可能发展为实体门店业

态的补充形态。

1.扩张面临成本增加问题，会进一步挤压毛利空间。 首

先，社区团购业态经营生鲜的毛利较为恒定，比如 30%，每笔

交易要分给团长 8%-12%，剩下的不到 20% 的毛利。 由于

社区团购的进入门槛相对比较低，未来如果市场竞争加剧，毛

利率可能会进一步下降。 其次，若增加运营商品品类，成本效

率必然会下降，建设独立货物存放点也只会徒增成本。

2. 客群不稳定制约进一步发展。 基于人与人的信任来

做生意，很多时候甚至会有副作用。 因为基于人的信任，每

一次偏差都会导致客群的减少。 并且粘度主要由团长个人

来形成的客户控制权在个人手里对企业来说是很危险的。

3. 社区团购与实体门店相结合有助于避开自身短板。

一方面，社区团购作为实体门店业态的补充，不用建设单独

的货物存放点，而且可以专注经营某些特定商品，比如生鲜等，

进而逐步提高运营效率，也有助于增加客户粘性。 另一方面，实

体店也会从中受益，因为其可以通过社区团购来增加用户流量。

所以，放眼未来发展，社区团购很可能是作为实体门店业态的补

充，成为线下零售店的流量获取方式，所有线下零售店都可能使

用小程序团购来增加流量，实现线上线下融合发展。

（二）社区团购并入品牌工厂，成为品牌工厂的私

域流量新零售销售渠道

社区团购掌握着大量的高粘度低成本流量正是品牌工厂

需要的销售渠道， 这些团长可以作为实体生产企业的战略合

伙人，成为实体生产企业的营销体系组成部分，获取收益，甚

至以业绩对赌股份，打造品牌，甚至发货各自优势成立合资销

售公司，建立利益共同体。

（三）打赢流量争夺战，对供应链上游进行有效整

合，发展为独立企业

在社区团购玩家众多，竞争激烈，经营同质化严重的背景

下，若想在这条赛道跑赢，脱颖而出，社区团购公司必须具备

如下特质：

第一，对团长要有成熟的管理体制；

第二，要能够自主建设数字化系统，做到数据沉淀，发挥

出数据的价值；

第三，要向供应链上游深耕拓展，做好产品品质把控，努

力进行产品研发，建设自有品牌。 其中前期流量快速获取和对

供应链的把控能力显得尤为重要。

前期的流量获取很关键， 因为如果能够在短时间内获取

大量用户，就可以享受由此带来的规模效应，降低经营成本，

提升运营效率。 除此之外，也可以增加与供应链上游企业的议

价能力，能够对供应链上游进行有效整合。 同时不断进行产品

品类优化，逐步与周边社区场景进行结合，很有可能经营出自

有品牌，最终沉淀下来一个融资能力强的独立企业，甚至被资

本看中，得到资本支持，走资本上市之路。
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六、社区团购的发展前景

1.政策监管趋严，社区电商已经告别野蛮

增长阶段

“烧钱换市场→占据大部分份额→垄断市场→重新制定

市场规则→盈利”， 这是以往的互联网行业一贯的发展路

径，也是社区团购前几年疯狂发展的“烧钱模式”，通过“烧

钱换增长”，烧钱把竞争对手都“熬”出局，自己最后成为赢

家。 但这种“套路”在社区团购市场中，受到政策的监管后，

不起作用了。

当大家都意识到先前的烧钱模式已经不再适用了之

后，资本便都对社区团购业务的投入进行了收缩，也就意味

着社区团购行业正彻底告别野蛮增长时期， 进入理性发展

阶段。

2.供应链始终是社区团购发展的瓶颈所在

社区团购的三大关键点是获客，供应链和物流配送，社区

团长最大的优势确实在低成本获得客户，高粘度的客户群体，

但这些团长想同时再去开发解决优质的供应链和快捷的配送

物流，就显得力不从心了。

社区团购，应该归类于社群零售，也就是属于零售的范

畴。 要想做好社区团购，要想做好社群零售，要想做好一个

零售体系，在现在的中国零售市场环境下，必须要建立起三

大体系：

———差异化的商品体系；

———稳定的顾客群体系；

———高效的企业运营体系；

在这当中， 差异化的商品体系是做好一个零售系统最重

要的基础。 特别是在当前的中国消费市场环境下，商品极大丰

富、零售市场高度竞争，要想把顾客从其他的零售平台、零售

店中抢过来，靠什么？ 只有靠差异化的商品。

3.佣金缩水，撤城裁员

今年开始，在消费不振，经济下行压力的大环境背景下，

降本增效成了大厂们的共识。 部分社区团购平台给团长的佣

金开始出现跳水现象， 多多买菜的佣金比例从原先的 15%降

到了 2%到 3%;美团优选的佣金也降至 10%左右。

亏本的事情不能一直做，即便要做，也不会再像几年前那

样大刀阔斧地做。 在这样的环境背景之下，降本增效便成了大

厂们的共识。

五、社区团购面临的新挑战
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