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百团大战

两种都不同。崔丽丽，上海财经大学教授，从事电商研究，疫

情期间，她组建了一个名为“疫情互助买菜”的微信群。在不

到二周的时间，成为 800 个团长的“团长”。

崔丽丽说，当时为什么抢菜越来越难，从专业角度分析，

就是一句话，由于运力有限，货和人，彼此找不到。崔丽丽平

时研究的领域就是电商，手里恰好有一些企业资源。同时，又

担任专家的上海市网购商会属于行业协会，用好资源，做好链接，

或许能帮助大家渡过难关。

崔丽丽为团购定了一条原则：只“团”生活必需品，解决

居民燃眉之急，不给社区志愿者和保安添乱。因此，最初主要

“团”蔬菜、大米。后来，陆续有人反映，家里一老一小需要

水果、肉类、鸡蛋，他们立刻着手确认新的供货来源，尽力为

更多人纾困。

“刚开始，一切都挺顺利。但随着一传十，十传百，入群

的社区团长数量越来越多，我的压力也越来越大。”崔丽丽说，

她希望货源、物流、消杀、配送，任何一环都不出问题，但事

实往往是，怕什么，就来什么。

4 月 5 日后，订单量急速上升，基地的供货能力受到挑战，

订单一度要排到一周后送货，有人愿意等，有人却等不及，不

得已，崔丽丽只有将已经成团的订单取消掉，而紧接着，货品

质量投诉也来了。

崔丽丽对接的企业中，有不少原先做“大货”的，缺少分装、

分拣的经验，落实到每一单，可能没那么仔细。有人发现，“团”

来的水果烂了，鸡蛋也有几只碎的。甚至有一次，有人发现拿

到手的冷冻鸡翅保质期显示为 5 月底，是临期产品。

“我最不愿意看到团长既出力又背锅。”崔丽丽说，从那

以后，核心小组每天都要开两场线上会议，白天布置工作，晚

上复盘，把不合适的货源全部下架，同时，更新了收款方式，

使用“问卷星”收集订单信息，拉数据给供货商，让供货商入

群收款，这样就解决了“团长”自掏腰包垫钱的问题。

直到 4 月 10 日，崔丽丽的团长集群开始形成了比较成熟的

团购流程，通过发布一些简化的供应组合，让有需求的社区团长，

直接和上游供应商联系，工作量一下子降低了很多。直至解封时，

崔丽丽背后的团长集群，共帮助了包括浦东、杨浦、静安、青浦、

长宁、宝山、虹口的总计 200 多个社区，团购了 3 万斤蔬菜、2

万斤水果和 7 万多枚鸡蛋……

当然，崔丽丽告诉《新民周刊》，自己做团长的出发点，

除了满足当时的刚需，还有一个关键点在于研究。团购类似于

协作消费，和共享经济的理念一样，这一概念并非出现互联网

之后，最早出现是在 1978 年的学术期刊中，是指同一地理空间

位置，进行抱团消费，将有限的人力和运力运转起来。

有人认为，社区团购，并不是一夜出现的模式，自然也不

会一夜消失。但随着城市解封，生活如常，社区团购的“高光时刻”

又能持续多久？

业内普遍认为，社区团购初期过高的估值将理性回归，早

期市场普遍预计社区团购是万亿级别的大市场，随着业务发展，

有机构下调其规模，预计在 3000 亿—5000 亿元。国海证券一

份行业报告还显示，社区团购 SKU（库存量单位）数量仅为传

统商超的 1/16，消费者的选择极大受限，这也将成为社区团购

业态发展的天花板。

而本轮上海疫情便是很好的例证。疫情过后，有很多品牌

企业找到崔丽丽说：“你这里有这么多团长，有没有人愿意持

续做团长的工作。”实际上，通过崔丽丽的观察，社区里面性

价比高的团购还是持续有的，只不过要经过一轮严格的筛选，

根据武汉疫情过后，武汉人并未退群，也始终保持团购的习惯，

证明团购有其存在的价值。

但对于品牌企业来说，想要产品持续有复购，形成高度黏

性。不仅需要团长这个角色的持续存在，还需要私域体系的搭建，

以及有良好的供应链履约能力与物流链路的畅通能力，才能真

正触达消费者的需求点。

在上海交通大学安泰经济与管理学院教授荣鹰看来，社区

团购能将不确定的市场需求转化成可预期的定向供给，但要警

惕互联网巨头的介入，用圈地割韭菜的方式重现当年的“大战”。 
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6月 13日，某小区团购的杨梅，产地直供，新鲜多汁。


