
据艾媒咨询评估 ：2020 年社
区团购规模达到 700 多亿元 ，700
多亿元相较于线下实体零售 40
万亿元 的 市 场 份 额 或 者 线 上 传

统电商 10 万亿元 ，还是 “杯水车
薪 ” 。 这意味着 ，目前社区团购依
然是用 户 的 一 种 补 充 性 的 消 费

选择 。
相关数据显示，2020 年，多家社

区团购运营商在河南省的营业额大

都在 500 万元以下，目前，其市场份
额较线下实体零售和线上传统电商

比重较小。
周口师范学院高校创业指导师

晏文龙认为， 社区团购发展关乎就
业等民生问题， 国家监管部门的约
谈和提出的 “九个不得” 是未雨绸
缪，是高瞻远瞩的。

无论是国家层面还是地方层

面， 政府允许或鼓励社区团购有序

发展的目的，归根结底还是惠民，即
提升人民群众生活水平。 如何规范
社区团购行业， 促使其健康有序发
展，进而服务全国经济大局？ 记者走
访了社区团购运营商、 线下零售商
等，相关情况梳理如下：

一是落实监管部门的 “九个不
得”，规范经营行为。

二是提高准入门槛。 社区团购
运营商的市场准入， 一定要有严格

的采购体系和产品供应链、 完善的
配送体系、安全的食品追溯体系等。

三是同线下实体零售企业一

样，统一尺度纳税，既保证减少国家
税源流失， 又保障两类经营者有公
平竞争环境。

四是加强总部管理。 根据其运
营特点， 在市场监管部门成立专业
部门，监管其运营总部，确保政策执
行时和线下零售企业的同纬度。

２０21 年 1 月 29 日 星期五

组版编辑 范小静 关秋丽 Ｅ－ｍａｉｌ ／ zkwbfxj@126.com视点44

社区团购兴起 今天你团了吗
———周口社区团购现象调查

□记者 任富强 张劲松

社区团购是互联网时代的产

物，2019 年下半年，周口也有一些本
土商家探索基于社交关系研发的营

销模式，并尝试推行。 突如其来的疫
情，让好多商家手足无措，巧抓机遇
的社区团购运营商则狠狠地赚了一

把。
随着 2020 年上半年疫情形势好

转，尝到甜头的周口本地社区团购运
营商开始布局市场，但大都因资金和
认知度问题，起色不大。 2020 年下半
年，在新冠肺炎疫情的影响下，全国
多家互联网巨头涉足社区团购。 美
团优选 、兴盛优选 、多多买菜 、十荟
团、橙心优选……多家布局全国市场
的互联网巨头，念起了周口的社区团

购“经”。
招聘配送员 ， 找合伙人 、 “团

长 ”……短短几个月，周口社区分布
图上，这些社区团购运营商在各自领
地里插上了“小红旗”。 运营模式通常
为“线上预售+线下自提”，即由 “团
长”建立社区圈子（常见方式为建社
区微信群），运营商和“团长”为宣传

推广主力，社区业主通过微信小程序
下单，次日到指定地点取货。

低价、便利性两大法宝的施展，
社区团购这种营销模式很快在周口

圈了许多粉丝。 据统计，粉丝比重最
大的是 30 岁至 49 岁的已婚女性 ，
“团长”多由线下零售店主和居家宝
妈担任。

对于传统零售业、生鲜行业、商贩、社区超市来说，自互联网兴起，尤其是社区团购的出现，意味着真的有人要来抢肉吃了。
周口这个拥有 1100 多万人的消费市场大蛋糕，社区团购运营商自然不会放过，从疫情期间的跃跃欲试、虎视眈眈，到现在已形成群雄逐

鹿之势。
记者近日走访周口多家农贸市场、生鲜市场、社区团购点、超市，采访了多名“团长”（社区团购运营商合伙人）了解到，社区团购目前在周

口并不是一个新生事物，早在 2019 年就有本地商家开始布局。
综合多家社区团购运营商的观点，我们把社区团购定义为：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。 简而言之，它是依托社区和“团长”社交关系实现生鲜商品流通的新零售模式。
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起于电商，兴于后疫情时代

同床异梦，利益路上渐行远
一时之间，周口多了一个“社区

团购”的话题。 社区团购营销渠道的
市场份额迅速扩大。 据调查，在周口
市城乡一体化示范区一家成熟的社

区内， 由社区团购每天带来的流水
一般在 400 元至 1000 元。

“社区团购运营商跟你们有竞
争关系， 你们还愿意当他们的合伙
人？ ”线下零售店主身份的“团长”大
都会作以下回答：

“营业额的 10%作为返佣给我
们，有啥不能做的。 起初跟他们合作
是有顾虑的， 可他们说你不合作有

的是人愿意合作， 最终感觉钱让别
人挣了多亏，就妥协了。 ”

“看新闻上说，有个别社区团购
最终目的是用资本的工具搞垄断 ，
肯定有担忧， 但是目前他们还没有
做大，暂时不影响我们，就先跟他们
同打虎共吃肉呗。 ”

电商反垄断、 防止资本的无序
扩张事件刚过 ，2020 年 12 月下旬 ，
国家市场监督管理总局召开规范社

区团购秩序行政指导会， 强调互联
网平台企业不得利用数据优势 “杀
熟 ”， 不得违法实施经营者集中排

除、限制竞争，不得利用技术手段损
害竞争秩序， 妨碍其他市场主体正
常经营……如同上了紧箍咒， 社区
团购进入“九个不得”时代。

社区团购平台接入电商平台 ，
自然会受到电商平台的流量扶持 ，
其成长速度势必加快。 周口的 “团
长”们慢慢缓过神来：一直乐此不疲
地 “与狼共舞 ”，是不是在 “引狼入
室”？

记者随机采访了周口市城乡一

体化示范区的几位菜贩， 他们纷纷
表示：“有影响， 我们的生意明显没

以前好了。 我不懂咋操作的，总看到
一些人去超市取一捆菜就走， 好像
说是在网上买的。 ”

清点完 10%的返佣收入，“团长”
葛艳萍埋怨 ：“市场就这么大 ，‘团
长’间竞争激烈，冻品还要加上冷柜
成本，有时候还得搭上塑料袋子，干
了一个半月，工作量大大增加，实际
收入只有 600 元，我正在考虑要不要
继续干下去。 ”

“当‘团长’细算下来也不赚钱，
将来还有可能反过来吃掉我们 。 ”
“团长”王凤丽也正酝酿撤离。

利弊共存，抢蛋糕更需惠民

规范有序，谁持彩练当空舞

“社区团购还是很好用的！ 一是
便利，比如买盆鲜花或者海鲜等一些
冷门东西，小区超市没有同类产品，得
费劲跑专业市场淘，在网上买还要等
几天的物流快递。 二是个别东西真便
宜。三是不满意能退货。 ”在市直单位
上班的靳海峰经常光顾社区团购。

周口一家连锁超市运营负责人

赵中华则道出了社区团购运营商普

遍存在的弊病：
一是恶意竞争，破坏价格体系，

通过资本的手段占领市场， 进而形

成市场垄断， 这跟中央政策背道而
驰， 给社会带来的负面效应不可估
量，如会造成大量人员失业，尤其是
生鲜行业的批发、零售店主，被垄断
后的市场会使居民生活成本更高 。
可以算算细账：给“团长”返佣 10%，
配送成本约 25%， 加上生鲜产品的
自然损耗， 他们好多东西都在赔钱
卖，目的就是培养大家的消费习惯，
进而控制市场。

二是社区团购无成熟的采购体

系，无配送体系，无完整的商品供应链，

APP搭建不科学， 最直接的影响就是
产品质量不可控，食品安全不可追溯。

三是常用一些譬如“重量游戏”
迷惑消费者。 以黄瓜为例，社区超市
标价：4 元/500 克。某平台标价：黄瓜
1.6 元/200 克，200 克字体小得几乎
看不到。

四是社区团购常常避开监管部

门的 “九个不得 ”，推出花样翻新的
“套路游戏”。 “九个不得”要求不得
低于成本价倾销商品， 一些社区团
购运营商用买 100 返 100 消费券、新

人送红包福利的方法， 继续变相地
破坏市场规则，搞恶性竞争。

周口资深电商从业者许路认为，
社区团购运营商目前大都处于收割

流量、战略性亏损阶段，这个过程给老
百姓带来了便利和实惠。 生存下来的
社区团购运营商将拥有大量流量终

端，如果政府部门将其引导到合理的
轨道，让其走“去中间化”的 C2F模式
或差异化竞争等路子，以销定采，可以
解决农产品、工厂的滞销或库存问题，
更好地服务经济发展和人民生活。


