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向来，有风口的地方就有战场。
第一重战役就发生在各家社区团购平台在宁波

的跑马圈地上，甚至一个社区里出现多个平台、多
名团长都是再正常不过的事儿了。

陈豪告诉记者，目前，他了解到的社区团购平
台在宁波就有6家，售卖的品类也大同小异，无非就
是生鲜、干果、日用品、生活用品等。

对于竞争，打法还是老祖宗的八字要义——要
么走品类差异的路子，人无我有；要么寻找高性价
比的同类产品，人有我优。

“比如说，A平台卖火龙果，B平台也卖火龙
果，顾客在比对品质、价格后，心里自然有杆秤，
当他觉得A平台的东西性价比更高的时候，他就很
少去选择B平台的东西了。”

不过，陈豪也坦言，对于生鲜品质的把握，所
有平台里面，大家做的都还不够好，是竞争也是机
会。

第二重战役即是资本入局。
记者查询公开报道发现，当前在宁波布局的几

家社区团购平台中，小区乐在去年11月完成了1.08
亿美元A轮融资，由GGV纪源资本、Vertex祥峰
投资、SIG海纳亚洲联合领投，顺为资本、广发信
德、众为资本、经纬创投、真格基金、平安创投、
浙大友创等跟投，成为迄今为止国内社区团购平台
对外公布的最大金额单笔融资。

无独有偶，陈豪他们也在等待着资本的青睐，
最近和投资人的会面显得尤为频繁。

“我们需要资本进来，最直接的目的是为平台今
年在张家港、昆山两个城市的扩城提供支持，而不
是重复互联网前辈们的创业老路：融资、烧钱。”陈
豪说。

第三重，京东、腾讯、拼多多等巨头也亲自下
场“厮杀”。

去年11月中旬，被定义为“京东直属社区团购
平台”的友家铺子小程序上线，与其他社区团购平
台一致，主攻二三线城市市场，只不过目前在宁波
设点不多。

随后，由腾讯投资的永辉涉足社区团购领域，
首推单品为车厘子，两人即可成团，单次购买件数
没有限制，他们对团长的基本要求是附近要有永辉
超市。同时，腾讯又投资了每日优鲜进军社区团
购，并把首站选择在了石家庄。

紧接着，凭借微信生态迅速崛起的拼多多也开
始“觊觎”这块蛋糕。日前，拼多多投资了虫妈邻
里团，正式“杀入”社区团购。

而阿里虽然目前为止还没有进入社区团购这个
市场，但依旧牢牢抓住社区场景，在其中布局了天
猫小店，依靠大数据赋能夫妻店。

有人看好这种以低价生鲜撕开社区电商入口的
方式，评价其有望成为电商新一级的趋势；也有人
断言，一旦社区团购的毛细血管被捋清楚，将是另
一场资本泡沫而已。巨头进场，资本入局，社区团
购“重装”上阵，市场已躲不过新一轮洗牌。

巨头进场 资本入局

铁打的社区
流水的“团”
记者 王心怡 见习记者 谢斌

无人货架凉了一地鸡
毛后，零售风口又吹到了
社区团购上。据不完全统
计，近50亿元资金在半
年时间蜂拥而入，公司注
册在宁波的“小区乐”去
年11月就已完成1.08亿
美元的A轮融资。

在宁波，至少有三种
人的生活因此发生改变
——

水 果 店 店 主 孙 乕
(hǔ 同“虎”)不甘于只
卖水果，与三两好友一起
创办了宁波本土的社区团
购平台“阿拉团呗”。

徐红以前在超市工
作，生完孩子后成为全职
妈妈，最近她多了一个叫
“团长”的新身份。

如今，周娜上下班碰
见邻居，往往会忍不住说
一句“你上次团购的香梨
怎么样？”“前天买的梭子
蟹还不错。”

创业者孙乕、团长徐
红、社区居民周娜绝非个
例。随着电商的发展和社
区商业的日渐成熟，社区
团购突然蹿红。

一时间，阿拉团呗、
蚂亿团呗、小区乐等纷纷
抢滩宁波，在社区这个终
端生活场景中，人人都想
分得一杯羹。

社区团购，即以小区为最小单位，平台
在小区内寻找团长，然后团长利用熟人社交
的关系，建立小区团购的微信群，或者将团
购运营小程序在小区推广。

前些天，徐红拿到了上个月做社区团购
的收入，万把块钱够抵一段日子的奶粉钱了。

像她这样的团长，做的事情并不难，但
挺繁琐。几乎每天，他们收到平台发过来的
文案后，就在微信群里发布货品通知，等待
居民前来询问，并就价格、付款说明再次进
行提醒。

居民下单后，再统一发货到小区，居民到
指定提货点取货，完成整个交易。而平台则提
供品牌、技术、货源、物流、售后服务等支持。

与传统线下门店相比，社区团购省去了
地租、人力成本，采用预售模式，以销定
采；与传统电商相比，社区团购可以从原产
地、工厂、大型中转仓直达社区，最后一公
里由团长负责或者由消费者自提，降低了每
单人工成本。

“原本同幢楼的邻居，打了几次照面都
叫不出名字，这下好了，几次团购下来，网
名也叫得溜着呢。”徐红说。

团购给居民带来的不仅仅是价格上的实
惠，还拉近了人与人之间的距离，建起了新
的小区社交关系，许多人因一起团购，彼此
间聊得话题也多了，小区微信群的留言记
录，最多时一天有上千条。

每一条微信，在徐红这里都不能漏看，
还要及时回复。也意味着，身为团长，必须
得有充裕的时间，宝妈们长期在家，和周边
住户相对熟悉，对吃吃喝喝这类事也更为关
注，是“天然”的团长人选。

记者了解到，目前，市场上主要有两类
社区团购，一种招募宝妈、社区保安、居委

会工作人员做团长，另一种则在便利店、水
果店基础上发展社区团购。

孙乕正是从后者切入的。
原本在鄞州区紫郡社区开了家水果店，

做着小本生意的他，敏锐地嗅到了暗藏在社
区里的红利，他把那些常来自家水果店买水
果的居民统统拉到一个微信群里，一旦到货
了什么生鲜水果，他第一时间在群里发布，
像车厘子的团购，他在社区已经成功组织了
好几批，居民提前在群内订购，现场半个小
时内一抢而空。

“春节临近了，坚果、橘子之类的，我
打算再搞一场团购。”马不停蹄的孙乕又开
始筹划下一场团购的发布内容。

有了第一次，第二次、第三次便驾轻就
熟了。

现在，孙乕已经形成了一套成熟的社区
团购运营模式，不仅创立了阿拉团呗线上平
台，他的线下实体店也很快从一家门店发展
到万科金色水岸、中央公园、金地国际花
园、东湖花园等10多家门店。

摇身一变成为创业者的孙乕让人艳羡，
但更多的团长与平台属于佣金制，没有固定
工资，收入全靠提成，一般而言，团长每完
成一单可以获得10%的提成，“做得好的，
月入一万元不是什么难事。”

即便这样，团长的流动率并不低。
阿拉团呗平台的另一位创始人陈豪告诉

记者，八成的团长比较稳定，有两成的团长
会在各个平台之间流动，从小平台跳到大平
台，从低佣金跳到高佣金平台。

但陈豪他们也在想方设法地留住团长。
陈豪认为，社区团购比的就是让团长赚钱的
能力，如果阿拉团呗能让他们赚到更多的
钱，他们就不太会跳到其他平台做。

与拼多多、云集这类社交电商最大的不同在于，
社区团购从社区入手把信任屏障撕开一道口子，立足
于社区的半熟人社交特性打进消费者内部。社区团购
不同于其他团购的地方是以社区为单位定点团购，消
费群体都处在相同的区域，将消费群体分类的好处在
于方便精准推荐，因为同一社区消费者的消费水平和
习惯存在很大的共性。

就这个层面上说，社区团购其实是社交电商的一
种微创新。

其中，在微信群里做团购是获客的必要手段，由
于团长容易招募，很难成为社区团购的核心竞争力，
所以，当用户渐成一定规模后，核心便在供应链上。

优质的供应链指的是，在采购上，企业能否以最
低的价格拿到最好的产品，在物流配送上，能否提高
效率降低成本。而这直接决定了产品的定价，最终决
定了用户是否回购、团长能否挣到钱，以及平台的利
润空间有多少。

传统零售的供应链长路漫漫。以生鲜水果为例，
它们从基地/工厂/个体农户开始，经由生产合作社、
产地批发市场、销地批发市场、便利店/超市/水果
店，最终抵达购买者手上。

陈豪看到了供应链的重要性，并花了两年时间去
铺一条稳定的供应链。

“公司从2014年开始，就成为口碑外卖、京东到
家、微信支付在宁波地区的服务商和运营商，积累了
一批上游的基地、工厂，中游的批发市场和下游的便
利店、超市、水果店，这几年，我们一直在探讨如何
去打造一条优质的供应链。”

不难发现，陈豪他们此前合作的都是阿里、京
东、腾讯等大的互联网公司，从这些公司接受到的先
进理念也被嫁接到了社区团购的模式上——即便现在
的供应链已经被削减到了原产地直采直供，但高性价
比的产品、高效率的物流依旧是关键。

阿拉团呗正式上线运营是在去年的10月9日，至
今已经进驻了180多个小区。晚入局者反倒没有失去
先发优势，依赖的还是供应链。

“我们从原先合作的小区超市、便利店、水果店开
始做起，大家都会有一个微信群，熟人拉熟人进群，
他们的传播能力非常强大。”陈豪说。

记者走访发现，社区团购的用户群体主要是住在
这个社区的居民这个社区的居民，，下班路上顺道就把订购的货物提走下班路上顺道就把订购的货物提走
了了，，因此因此，，团购的主力军以团购的主力军以7070后到后到9090后为主后为主。。

这群人有线上点外卖和买水果的习惯这群人有线上点外卖和买水果的习惯，，对社区团对社区团
购的模式自然轻车熟路购的模式自然轻车熟路。。

但他们同样认为但他们同样认为，，一旦收到品质差一旦收到品质差、、不符合宣传不符合宣传
的商品的商品，，一次两次不会有什么意见一次两次不会有什么意见，，但三四次后情况但三四次后情况
依旧存在依旧存在，，那么街坊之间就会比较为难那么街坊之间就会比较为难，，很难在社区很难在社区
团购上继续配合团购上继续配合。。

有居民直言有居民直言，，市面上京东到家市面上京东到家、、天猫超市等天猫超市等APPAPP
诸多诸多，，社区团购要想竞争社区团购要想竞争，，物流上最好是当天团购物流上最好是当天团购，，
次日就能够收到货次日就能够收到货，，这样是比较理想的这样是比较理想的。。

对此对此，，阿里巴巴商学院副教授阿里巴巴商学院副教授、、浙江省现代互联浙江省现代互联
网研究院执行院长裘涵博士提出网研究院执行院长裘涵博士提出，，社区团购要想长久社区团购要想长久
生存生存，，对内要提高效率对内要提高效率、、提升价值提升价值，，对外要为用户提对外要为用户提
供更好的体验供更好的体验。。

更有甚者认为更有甚者认为，，考虑到物流和商品考虑到物流和商品，，社区团购未社区团购未
来发展必定会以来发展必定会以““实体店仓实体店仓++社群社群””的方法存在的方法存在，，本本
质是基于强大质是基于强大、、稳定供应链上的用户信赖和温度稳定供应链上的用户信赖和温度。。
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某社区团购，居民就地取货。
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