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百团大战

100亿元。有研究数据指出：社区团购在2021年烧掉了1000亿元。

人们开始担忧恶性竞争对行业发展的影响。社区团购是否

抢了菜贩的生意？互联网巨头做社区团购是否会走向垄断？

人民日报也对此发布评论：“掌握着海量数据、先进算法

的互联网巨头，理应在科技创新上有更多担当、有更多追求、

有更多作为。别只惦记着几捆白菜、几斤水果的流量，科技创

新的星辰大海、未来的无限可能性，其实更令人心潮澎湃。”

社区团购的乱象引起监管部门的注意。国家市场监管总局

联合商务部在 2020 年 12 月 22 日召开规范社区团购秩序行政指

导会并提出新规，要求互联网平台企业必须遵守“九不得”，

主要思路就是要求企业不得滥用市场支配地位、严防大数据“杀

熟”等情况发生、防止无序竞争带来负面影响。

国家市场监管总局 2021 年 3 月 3 日宣布，对橙心优选、美

团优选、十荟团、食享会等五家社区团购企业不正当价格行为

作出行政处罚。其中，食享会被罚款 50 万元，其余四家社区团

购企业分别被罚款 150 万元。

政府部门出手，一度让社区团购的“混战”降温。

“三起三落”还是“浴火重生”？

没有人能未卜先知的是，2022年春天上海的全域静态管理，

给了社区团购又一次重生的机会。不仅是上海的“十万团长”

引人瞩目，此间京东、阿里、拼多多等互联网平台再度入局社

区团购业务，加大了保供力度。

6 月 1 日上海解除全域静态管理后，并不是所有团长都打

算离场；一些电商平台也宣布保留社区团购业务。

无疑，上海的这次实践，给了人们一次观察和思考社区团

购的机会。

社区团购还会再“落”吗？它的隐患究竟是什么？

有观点认为：一方面，在流通环节，品牌商、经销商对社

区团购多有抵制，他们担心后者用资本补贴的跑马圈地模式，

毁掉自身苦心经营多年的经销秩序和价格体系；另一方面，社

区团购模式的未来也存在很大的不确定性，依靠补贴得来的低

价不可能一直延续，一旦价格不如周边的市场和社区零售店优

惠，消费者还是会回到传统渠道。

十荟团副董事长刘凯认为：疫情给社区团购带来的负面影

响很大，打破了社区团购便宜和快速的形象，这将导致消费者

日后可能不会再考虑社区团购这种购物渠道。

更关键的是，一旦“千团大战”的场景再现，最后形成垄

断，消费者必将受损。而这次将和消费者一起受到打击的，是

承担着为亿万消费者服务的街边小店、菜市场摊贩等。全国普

查数据显示：2018年批发和零售行业登记户数超过3000万户，

他们关系着“保民生”“保就业”“保市场主体”；这些市场

主体若显著不稳，可能动摇民生基础。

社区团购不能打击小微商户，相反，需要为它们赋能。当

下不少平台企业完全具备这样的技术储备和实践经验，可以赋

予零售产业链各端数字化能力。

在这一过程中，社区团购平台企业并不过分挤占产业链条

上的经销商、小店的生存空间，而是在赋能中与他们共同成长、

分享红利。不只是竞争要回归有序理性，更重要的是平台企业

要在获益的同时，兼顾社会责任，照顾到更广泛市场主体和消

费者的利益，找到共赢的可持续发展之路。

在上海交通大学安泰经济与管理学院教授陈宏民看来，上

海两个月疫情培育出来的社区团购模式并不会很快销声匿迹。

他相信：会有一部分团长总结经验，在常态化疫情防控的新形

势下继续转型发展；社区团购这种模式会在零售市场继续占有

一席之地，甚至会推动新零售向着更加健康方向发展。

陈宏民仔细观察了上海本轮疫情期间活跃的团长，发现他

们中的成功者至少有以下几个特点：第一是有优质商品资源。

第二是能自己解决物流，尤其是进小区的“最后一百米”。第

三是熟悉小区居民的消费偏好。成功的团长很快成为一片区域

居民的生活群主，掌控着上千人规模的私域流量。通过私域流

量扩大营销能力，是新零售的一种成功模式。

这三种优势发挥得好，是可以持续延伸并产生网络效应的。

目前，有不少供应商十分关注团购模式的动向，希望在疫情缓

解之后继续发挥这一渠道的作用；也有一些供应商期待跟着商

品进入团购渠道。

零售商业模式是一个不断丰富的过程，社区团购也是零售

场景变革中不断细分而出的新事物之一。陈宏民表示：未来的

经济社会发展，具有比较大的不确定性。这就要求每个企业、

每个家庭以及经济社会各个子系统的运营模式，都要具有更大

的韧性；某种程度讲，韧性甚至比效率更重要。社区团购这种

模式，其最大的优势在于可塑性强，应变能力强，具有很大的

韧性。“因此在未来的新零售领域中，应该会有它的用武之

地。”


