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社区团购不是一门好生意
尽管很多玩家依然在将社区团购看成

是重点布局对象，甚至还有持续加码的迹
象，但是，作为一种建构在传统流量思维之
上的存在，如果社区团购的发展仅仅只是停
留在流量的层面上，那么，就注定了它的发
展是无论如何都逃不过被新事物取代的命
运的。所以，社区团购表面上看是一个新机
会，实际上，并不是，甚至还有可能成为巨头
们的“滑铁卢”。

深度复盘社区团购之所以备受追捧的
原因，不难发现，资本和流量在其中扮演着
极其重要的角色。按照笔者的理解，社区团
购是将移动互联网时代的资本和流量思维
发展到了极致，真正将人们生活的最后一块
净土用互联网的方式改变了。这是社区团
购大战进入到白热化的阶段之后，有关部门
发声对其叫停的根本原因所在。

尽管有关部门并不支持以传统的方式
来发展社区团购，但是，社区团购作为一种
与人们的日常生活都息息相关的存在，的确
需要一场深度的变革，才能真正与人们的日
常生活联系在一起。换句话说，人们真正需
要的是以另外一种全新的方式来发展社区
团购，而不仅仅只是以互联网的方式来发展
社区团购。为社区团购赋予新的内涵和意
义，或许要比仅仅只是照搬照抄互联网式的
发展模式更加实际，但是，超脱了互联网式
的发展模式就意味着玩家们要投入更多，并
且这种投入并不一定能够在短期内出现效
果。因此，所谓的社区团购，并不是什么好
生意，抑或是说，社区团购并不是一本万利
的好生意。

但凡是对社区团购抱有投机想法的玩
家，多半是站在互联网的角度来看待的。在
他们看来，所谓的社区团购只不过是互联网
方式对人们的生产和生活深度影响的必然，
而他们要做的仅仅只是将互联网时代积累
下来的规模优势复制到社区团购身上即可，
之后，便可以躺赚。如果深入分析这种思
维，我们就会发现它与经典意义上的互联网
思维如出一辙。可以想象的是，按照这样一
种思维来发展社区团购，必然将会导致社区
团购仅仅只是互联网思维的再应用，除此之
外，再也没有其他的新意。

事实上，并非如此。
社区团购，并不是互联网模式的再应用
尽管社区团购的主要玩家是以传统的

互联网巨头为主的，但是，社区团购并不仅
仅只是简单地拷贝互联网模式，更不是简单

粗暴地用烧钱和补贴的方式来发展。社区
团购，需要的是一种全新的定义和概念，只
有这样，它才能跳出互联网的泥淖。

社区团购的核心不是收割，而是服务。
之所以会将社区团购定义成为互联网模式
的一种，其中一个很重要的原因在于很多的
玩家通常会用烧钱和补贴的方式来落地和
实践。尽管这种方式可以让玩家们在短期
内建立规模优势，并且可以用互联网的方式
来对用户进行收割，但是，社区团购与人们
的生产和生活密切联系的现实决定了仅仅
只是将社区团购的核心定义成为收割，并不
是一个好主意。

笔者认为，社区团购的核心在于服
务，并且这种服务在很多时候是公益性
的，而不是盈利性的。只要这样，社区团
购才不会是一个仅仅只是追求盈利的买
卖，而是真正变成一个可以给人们提供最
优质，最实惠商品的渠道。基于这种逻
辑，我们基本上可以断定的是，现在市场
上流行的以烧钱和补贴的方式建立起规模
优势，然后借助规模优势对用户进行收割
的做法，实际上并不能够真正完美诠释社
区团购的真正内涵和意义。

只有真正让社区团购回归服务本身，并
且做成一件公益性质的事情，人们日常的生
活才不至于被当成是资本收割的最后一波
韭菜，而是真正变成人们获得美好生活的方
式和手段。真正让社区团购回归服务本身，
并且真正用公益的角度来看待社区团购，社
区团购才能真正行稳致远。

社区团购的本质是工具，而不是生意。
社区团购之所以受到人们如此多的关注，其
中一个很重要的原因在于，玩家们将它看成
了一个好生意。试想一下，社区团购的产品
是什么呢？是人们日常生活的必需品，可能
其他的产品，我们缺少了，还可以继续生活，
但是，如果社区团购的商品缺少了，我们日
常的生活都难以维持。所以，仅仅只是将社
区团购看成是一件生意，并且用各种各样的
方式来将生意发挥到极致的做法都是不对
的。

相对于将社区团购看成是一件生意，笔
者更加愿意将它看成是一种工具。这种工
具是帮助人们可以方便、快捷、实惠地获得
日常生活所必须的商品，可以让人们更加美
好地生活，而不仅仅只是一个互联网巨头们
收割流量的手段。如果说，社区团购是互联
网巨头们将互联网模式发展到了极致，倒不

如说，社区团购真正将互联网的本质发挥到
了本质，而互联网的本质究竟是什么呢？其
实，就是一种工具而已。

我们需要从工具的角度来看待和发展
社区团购，而不仅仅只是以生意的角度来看
待和发展社区团购。当我们以工具的角度
来看待和发展社区团购的时候，我们才能尽
可能做到工具的便利性和实用性，而以生意
的角度来看待社区团购，我们仅仅只是把社
区团购的盈利点做到尽可能多，尽可能全面
和多样。

社区团购的关键在于去中心化，而不是
中心化。说到底，互联网巨头们在社区团购
市场杀得头破血流，甚至不惜投入巨额资金
加入其中，其中一个很重要的原因无非是想
要借助社区团购的手段，进一步维持自身业
已形成的优势地位而已。简单来讲，社区团
购，其实就是维持互联网巨头中心地位的方
式和手段而已。

然而，如果我们仔细思考就会发现，当
社区团购成为这样一种类型的中心之后，就
预示着互联网巨头们对于人们生产和生活
的围猎进行到了极致，后来的进入者们想要
再度进入到这样一个市场，势必会面临越来
越多的阻力，进入门槛越来越高。对于整个
市场来讲，这种缺少流动性的存在和发展模
式，并不会带来任何积极意义的发展，只会
将行业的发展再度带入到封闭和垄断的境
地里。

因此，社区团购的关键并不在于中心
化，而是去中心化。如何化整为零，让社区
团购成为一个去中心化的存在，在这个存在
下，用户可以自由地买卖，商家可以自由地
进出，企业可以有序地竞争，才是保证社区
团购可以获得持续发展的关键所在。

仅仅只是将社区团购看成是互联网模
式的复用的做法，只会把它的发展带入到互
联网式的泥淖里。只有跳出互联网式的发
展，社区团购才能有新的内涵和意义，才能
有新发展。然而，一旦如此，社区团购便不
再是一门好生意。

告别互联网，社区团购不再是好生意
社区团购若要真正发挥自身的功能和

作用，必然需要告别互联网，而告别了互联
网，就预示着社区团购不再是一个靠烧钱和
补贴就能够做好的买卖。对于习惯了互联
网模式的玩家来讲，此时此刻，社区团购已
经不再是一门好生意。

回归工具和公益，预示着盈利模式的终

结。既然社区团购是一种工具，既然社区团
购是一种公益，那么，我们就不应该是盈利
为终极导向，而是更多地要为用户获取到足
够多的利益。对于诸多的社区团购玩家来
讲，他们仅仅只是以盈利为导向来看待和发
展社区团购的。当社区团购与盈利绝缘，就
意味着他们不能够快速建立规模优势，快速
赚钱，仅仅只能变成一个为广大用户谋求福
利的工具。

当盈利与社区团购绝缘，前期以烧钱和
补贴成长起来的社区团购玩家就开始面临
新的困境和难题，他们不能在肆无忌惮地利
用规模优势收割用户，仅仅只能在规定的范
围内盈利，这个时候，他们的发展便脱离了
生意的层面，更多地像是一个公益。

告别中心，预示着互联网模式的终结。
真正良性的社区团购应当是一个以去中心
化的方式来运行的存在，即用户可以在不同
的平台，不同的场景，不同的商户进行消费
和购买，而不仅仅只是集中在某些平台上。
因此，社区团购的本质在于去中心化。

这其实是与互联网的本质是相悖的。
我们都知道，互联网模式的一个终极结果就
是要建立一个又一个的中心，然后再用中心
的方式实现收割用户和流量的目的。当告
别中心，互联网模式就意味着终结，互联网
模式的终结就意味着盈利模式的见顶。

资本和流量见顶，预示着新时代的来
临。在当前的情势之下，资本和流量见顶业
已成为一个不争的事实。在这样一种情况
下，如果持续地按照资本和流量的逻辑来发
展社区团购，对于任何一个玩家来讲，都是
不可持续的。从这个角度来看，社区团购，
同样不是一个好生意。

笔者认为，未来的社区团购更像是一个
政府与市场联合实现的买卖。市场端的互
联网企业更多地是提供工具，让用户可以在
工具上快速地获得物美价廉的商品，而政府
端则是强化在场景布置上的工作，从而让用
户可以便捷地实现与商品的链接。

互联网式的惯性思维让人们想当然地
认为社区团购是一个好买卖，于是，越来越
多的人开始投身其中。如果深度分析社区
团购，我们就会发现，社区团购之所以被认
为是一门好生意，仅仅只是人们一厢情愿地
想法而已。实质上，社区团购并不是一门好
生意，甚至还有可能成为互联网巨头们的

“滑铁卢”。

全球银行营业网点减少，数字化消费时代改变用户习惯

一度时间，我们发现原来放眼望去，几
乎就可以看到一些银行网点，如今早已经销
声匿迹了，即使偶尔看到的一些网点也属于
无人值守的自助网点。其中最大的原因之
一就是数字金融、移动支付的流行，人们对
于金融使用的习惯已经不再局限于纸币。
这时候，手机在手，就可以达到用户的消费
和金融需求，诸如转账等等都可以轻易实
现，进出银行的需求不断降低。

1.全球银行营业网点都在减少
《日本经济新闻》报道称，全球银行营业

网点持续减少。金融服务迅速向数字化转
型，银行业务模式不断发生转变。无需门店
的新兴金融科技的崛起正在产生影响。国
际货币基金组织以商业银行为对象收集的
数据显示，在约 100个国家里，近 10年银行
营业网点数量减少 14%。在欧美国家和韩
国，银行网点削减趋势逐步加快。

面对新兴消费模式改变，以及金融科技
的快速发展，银行不得不重新构建商务模
式。美国合众银行去年缩减营业网点，该银

行应用小程序不仅具备办理银行业务和提
供账单等基本功能，还能以语音提示存款余
额和交易记录等。

银行营业网点的减少，也是因为其正在
成为银行业的一个“重资产”变得越来越鸡
肋了。因为长期低利率导致银行无法通过
融资赚钱，维持门店运营成本变成沉重负
担。缩减经费成为当务之急，而削减营业网
点数量是直接可以带来成本下降的便捷之
道。营业网点的减少，对于老年用户来说是
一个障碍，因为他们更习惯到营业网点进行
金融服务。瑞典政府就要求金融机构在一
定距离内须设立提供现金服务的网点，这也
是对这部分用户的一种保护。

2.移动支付的发展是必然趋势
我们日常出门，只带一部手机就可以完

成几乎所有的消费支付需求。在国内市场，
支付宝钱包、微信支付、银联支付等等都可
以很简单的完成消费支付的闭环。甚至一
些生活服务平台，也可以满足先消费，后支
付，以月付等方式来完成最终的一站式的支

付模式。对于用户的选择更加多样化，用户
已经不再需要使用现金来完成自己的消费
行为。这种习惯的改变，直接导致了用户对
于银行营业需求的降低。

有人说，移动支付抢走了银行不少生
意，大家去银行的次数也少了许多，我们自
己去银行的次数也越来越少了。这是科技
发展带来的便捷，这几年，我国相关银行网
点数量从10.93万个减少至了10.66万个，从
数据上来看少了 2000多个银行网点。据银
保监会最新发布的公开统计数据显示，截至
2020年 11月底，已有 2790家商业银行网点
被关停。

而且，ATM机的数量也在大幅缩减。据
《2020年支付体系运行总体情况》报告显示，
截止到 2020年 12月底，全国ATM机数量下
降至101.39万台，相比2019年这一数字少了
8.39万台之多。因为很多操作都可以通过
手机来完成，用户去银行的“刚需”不再充足
了。更主要的是，移动支付和一大批第三方
的理财平台，这些产品对于传统金融行业来
说都是巨大冲击。为了应对冲击，银行业也
推出了各类线上金融产品，这也促成了线下
网点的发展困境难以逆转，最终只能关门大
吉。

3.未来的线下营业网点或许只能成为补
充？老年用户需求将成为新亮点

由于主流用户的需求在降低，银行营业
网点的减少在全球范围内都成为一种趋
势。这会带来两方面的改变：一方面是倒逼
银行业出现大的改变，顺应市场发展的改
变。另一方面也会催生数字化金融的发展，
尤其是金融科技带来的改变，将成为未来发
展的一种新趋势。

国内市场的数据显示，来自银保监会的
公开数据显示，近两年来，我国商业银行关
停数量已超 6280家，受疫情影响，今年银行
网点裁撤力度并未削减。而且，银行正处于

数字化转型的关键阶段。各大银行都推出
了更高效的线上金融服务，而关闭部分不合
理设置的网点是为了降本增效。除了线上
金融服务之外，银行在线下也推出了智能柜
台，能够在一台机器上解决客户绝大多数的
需求。

在数字化经济下，银行只有通过转型，
不断减少对网点的依赖，这样不仅能够提高
工作效率，还能更加贴合年轻消费者的习
惯，当然，对老年用户的需求的一种关怀也
是必须的。根据国家统计局公布的相关数
据显示，2017年中国 65岁以上人口占总人
口的 11.39%，已进入老龄化社会（当一个国
家或地区 60岁以上老年人口占人口总数的
10%，或 65岁以上老年人口占人口总数的
7%，即意味着这个国家或地区的人口处于
老龄化社会。）。而根据中国社科院发布的
《中国养老产业发展白皮书》，预计到2030年
我国养老产业市场可达13万亿元。

美国联邦储备委员会的曾专门进行过
调研，数据显示，由于 50岁以上的人群占有
着更大的财富量，金融需求的愿望更迫切，
他们对银行金融服务的使用频率是高于其
他年龄段的。如果银行能给中老年客群像
现在给年轻客户一样的体验，银行的营销业
务额提升是必然的。国内的一些用户开始
探索“金融+养老服务”新模式，推出老年人
专属金融产品以及构建养老金融生态圈。
包括，启动社区银行战略，将银行服务延伸
到“最后一公里”。

有的银行推出一些衍生服务，比如专家
预约挂号、全程导医、体检等健康服务；防范
电信诈骗、医疗健康、财富传承，邀请律师驻
点，为老年用户解答民间借贷纠纷、消费维
权、赡养纠纷、遗产继承等问题。随着数字
化时代的到来，能否抓住老年客户的特色需
求成为银行未来养老金融业务能否顺利开
展的关键。


