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马达永久保证
零件十年保证

热门型号：RL30S、SP730S，本店有现货 www.pacairusa.com网上有影片示范
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●斜面抽吸 ●专利斜风箱 ●好拆、好洗、好保养
吸风面内角84度向上仰
吸风口正对前面炒锅

外角96度俯射范围扩大
涵盖四个炉眼

吸力集中没有分散
吸力强 960CFM
声音3.2 SONES

创新结构 品质保证

符合流体动力学（FLUID
DYNAMIC AIR FLOW)的原理

设计，内部前后两端面积不同，由

薄往后送风无阻力，吸力比它牌强

1/3,声音约只有它牌的一半。

内部配件很容易拆下，
可放入洗碗机里清洗。

消停的团购，
进击的团长

在 2020年的最后一个月，团购圈在“九
不得”相关规定发布后，出现了难得的平静
状态。

如今，新规出台已经一个月。可以看
到，目前很多社区团购平台之间的价格竞
争、低价补贴似乎都有了遏止之势，部分生
鲜商品的价格基本恢复到与传统超市相当
的状态，有的甚至略高于普通社区市场。

不过，虽然社区团购逐渐呈现良性竞
争、有序发展的态势，但在消费者看不到的
领域，社区团长们正在掀起新一轮的“淘汰
赛”。

第一波团长成了“炮灰”？
“今天才六单吗？怎么越来越少了呀。”
下午两点，社区团长何勇（化名）开始从

五菱车上卸下当天居民团购的生鲜商品。
聊到最近的生意，他摇了摇头向懂懂笔记抱
怨道：“从今年的一月初开始，每天我站点里
的订单量基本都不到十单了。”

在深圳龙岗一城中村内经营便利店的
何勇，于 2020年初加盟了某社区团购品牌，
成为该品牌旗下最早的一批站点团长。

“最早的时候做社区团购的品牌并不
多，周围三个城中村只有我一家在做生鲜站
点。”据他回忆，由于社区团购取货的站点
少，周围三个城中村的用户在线预订生鲜商
品后，都会送到他所经营的便利店等待分
发。

2020年三月份，生意最高峰时每天送达
何勇经营站点的生鲜团购订单，将近有 200
单之多。每天一到下午六点，前来取货的用
户便会将便利店门口挤得水泄不通，即便有
购物需求的普通顾客上门，他也无暇顾及。

“因为附近只有我一家取货站点，用户
下单时也没得选，有的用户为了到店取货要
步行近一公里。货品多的用户，甚至要在下
班后顺路骑着小电驴到店里取货。”何勇透
露，那段时间每月送达站点的社区团购订单
价格，最高的时候能到21万元。

根据约定，只要有团购用户选择选择了
他的站点取货，平台就会给予站点4.5%的佣
金。因此，社区团购的业务每月能为何勇带
来将近一万元收入，几乎超过了经营便利店
本身的经营利润。

“大概就是从去年六七月份开始吧，有
好几家新的社区团购品牌在附近城中村招
募站点团长，一下子有十几家便利店、快餐
店、日杂五金店都加盟成了取货站点，竞争
一下就激烈了。”他告诉懂懂笔记，从此之后
生意就大不如前。

同一个村里加盟相同品牌的取货站点
就有三家之多，用户可选择的团购品牌增
加，可选的取货站点也增加，订单被严重瓜
分了。用户在线预订生鲜商品，优先考虑的
是商品的折扣、优惠力度，其次是取货站点
距离，而且只会选择最近的站点。

“我这个便利店离社区略远，这是导致
我们站点到货订单量减少的原因之一，因此
佣金收入也急剧减少。”何勇表示，2021年一
月份，他所经营的团购站点佣金收入只有
348元。至于二月份，他预计收入会更低。

除了同一社区内加盟生鲜团购品牌的
取货点、站点增加之外，他认为目前各家社
区团购平台正在大力发展的“个人团长”，才
是自己最大的威胁。

个人团长“狼性”成长
“你不要在这里摆（摊），一会货车要卸

货的。”
下午四点多，一位手提便携桌和一箱鸡

蛋的中年女士，正准备在何勇的便利店门口
摆摊设点。他连忙跑出便利店，以卸货为由
劝阻对方，或许看见何勇满脸都写着不高
兴，这位女士只好悻悻地挪了地方。

当懂懂笔记以为何勇是因为怕对方占
着门口影响生意时，他转头解释道，刚才试
图在门口摆摊的女士也是社区团购团长。
不同的是，对方是一位没有线下取货站点的

“个体户”。
“这种个人团长的取货点是设在家里

的，为了保存生鲜商品，大都购置了专业的
冷柜设备。”而试图在便利店门口摆摊的女
士，正是目前社区团购平台大力发展的个人
团长。何勇表示，从去年底开始，每天都会
有好多个人团长来城中村内摆摊设点，发展
新的团购用户。

至于个人团长发展新团购用户的手段，
大多十分简单“粗暴”，那便是扫码入群就送
鸡蛋。只要加入个人团长建立的团购微信
群，即可当场领取六颗新鲜鸡蛋，村里的住
户非常乐意，“我观察过，有时一、两小时能
邀请十几、二十个新人入群。”

相比站点团长，个人团长需要自行发展
团购用户，而且用户下单也是通过微信群里
个人团长发的专用链接和小程序，以便下单
结算。佣金方面，由于个人团长是发展增量
用户群，所以佣金也比站点团长和取货点更
高，一般都会高达10%~12%。

以一位个人团长为例，如果可以维护、
服务 150~200位用户，每天能有 30%用户下
单购买日用品、生鲜蔬果，平均客单价能达

到 40元，那么月收入至少有 6000元以上。
部分业务能力强的个人团长，每月收入甚至
能高达上万元。

“而且那些平台招募个人团长也有窍
门，主要招募的都是家庭主妇、宝妈一类
的。”何勇告诉懂懂笔记，近期团购平台之所
以重点发展主妇、宝妈作为个人团长，其原
因在于她们都没有工作，可支配时间相对充
足。

另外，部分居家的家庭主妇、宝妈生活
开销较大，急于寻找一份自由的兼职贴补家
用，在发展增量团购用户的工作上也显得十
分卖力。

“现在社区团购不允许打低价战，之前
很多要快速抢地盘的品牌就只能靠人海战
术了。”何勇认为，众多平台之所以重点筛选
主妇、宝妈甚至是待业群体，目的就是利用
她们手头紧、时间自由的特点，培养“狼性”
的战斗力，拼抢社区团购市场。

在他看来，只要嗅到金钱的味道，个人
团长几乎可以没日没夜地游走在社区当中，
她们可以到处摆摊设点，甚至自掏腰包送礼
邀用户入群。有时晚上十一、二点，他还能
见到个人团长在村头巷尾分发传单，蹲守刚
刚回家的加班群体。

可以说，大批个人团长的崛起，严重影
响了早期加盟社区团购的取货点、站点团长
的收入。而“敌人的敌人便是朋友”，社区个
人团长的出现也让不同社区团购品牌取货
站点的团长们放弃之间的成见，聚在一起交
流商议应对的办法。

“有的便利店站点表示，个人团长的冲
击太大，佣金下滑严重，打算退出了。”何勇
虽然表面上也经常表态，如果佣金继续下滑
就和其它站点团长一样结束加盟，但背地里
却悄悄地主动出击、发起进攻，准备从个人
团长的身上再度抢回团购订单，“要是真有
加盟站点退出了，竞争小了，其实也不是坏
事对吧？”

团长们活成了“业务员”
“生成连接后，要怎么转发到群里呀？”
晚上八点，随着最后的一位团购用户在

便利店里取完生鲜商品，原本可以结束一天
工作的何勇，开始进行新的业务尝试。51岁
的何勇戴着老花镜，拿起刚刚购买的智能手
机，向一旁的女儿请教如何转发小程序链
接。

他告诉懂懂笔记，站点团长的自然订单
目前只有4.5%佣金，而且订单量的多少都取
决于团购用户下单时对取货点的选择。如

果学习那些个人团长，主动转化用户发展增
量订单，那么每单团购佣金比例将上升至
10%，收入也将会增加。

“以前我很抗拒用智能手机、维护微信
群什么的，太难了，但现在只能慢慢学慢慢
做，要不就落伍啦。”放寒假之后，在广州上
大学的女儿便成了何勇的家庭教师，教授他
如何使用智能手机维护微信群，发展私域流
量的新用户。

何勇给女儿的“任务”，是在寒假结束之
前教会他如何发语音、发文字内容维护群里
用户，至于如何邀请新用户加入群组，他似
乎也有自己的一套方法，“便利店只要开着
就会有顾客上门，这可比个人团长摆摊有面
子多了。”

白天在店里营业时，偶尔会有附近出租
屋的租客到便利店购买日用品和零食。他
在收银时就会没话找话和顾客搭讪，目的是
邀请顾客扫码加入他的群。在他看来，这种
集腋成裘的慢功夫，不比个人团长扫街的效
果差。

“一般我都会先介绍社区团购的优势以
及平台部分商品的优惠折扣，吸引他们入
群。”何勇告诉懂懂笔记，附近租客大都是熟
脸，通常不会拒绝他的入群邀请。如果个别
十分坚决、排斥入群的顾客，他也会想办法

“利诱”对方，先送点便宜的糖果小零食再慢
慢吸引对方加入团购群。

为了与个人团长的服务拉开差异化，他
甚至推出了送货上门、派送到家的社区生鲜
送货服务，用这种方法去接触一些终端用
户。“一单能赚三、四块钱佣金，给用户送到
家里能有多难呢？爬爬楼梯就当是锻炼身
体了。”为何放着好好的便利店不做，非要和
个人团长抢社区团购的生意？对此何勇无
奈地说道，“这几年电商太发达了，便利店的
生意也大不如前，不与时俱进的话迟早没钱
赚的。”越来越多的社区团购平台通过筛选、
招募个人团长发动起了“人海战役”，继续在
社区团购领域跑马圈地，发展增量用户。同
时，新入场的平台在商品价格、折扣优惠力
度相当的情况下，通过开放加盟加剧了团长
之间的竞争，一次培养“狼性”团长的战斗
力，加速抢占市场份额。

对于早期加盟的社区团长而言，如果仅
仅充当社区团购平台提货点的角色，很难与
散兵游勇的个人团长竞争。如今的站点团
长们为何生存和高佣金，已经开始反击和短
兵相接，一场个人与站点团长之间的“淘汰
赛”也悄然打响。


