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·资讯·

任春雷
自营团购陷“消耗战”

团宝网CEO任春雷
并未否认团购作为一个产
业的巨大价值。在他看来，
团购产业有着万亿级别的
市场， 但目前所有销售模
式都是对Groupon模式的
复制， 这就让中国海量团
购网站进入到过度竞争的
肉搏战中。

“我们2010年开始做
Groupon模式的团宝网 ，
网站3月上线，4月时北京
的一个项目一天就给我们
带来了5万元左右的净利
润。 如果这样的利润率是
可持续的， 那么推算下来
中国的团购市场规模十分
巨大。”任春雷表示，当时

团购网站收入情况和现金
流情况都很好， 进入门槛
又很低， 因此引来竞争者
无数， 导致了大规模的过
度竞争。

任春雷同时分享了
一组对比数据。从横向比
较看来，美国团购领域的
毛 利 率 是 30% -50% ， 但
中国仅为3%-7%。 而纵
向比较的数据则更为触
目惊心：团宝网在2010年
的毛利率可达到48%，而
去年下降至7%， 仅为此
前的1/7。 运营成本在一
年内上涨10倍，营销成本
则在广告战的压力下上
涨了82倍。

“毛利润下降、竞争加
剧、营销成本上升，这些汇
集到一起， 我们今年年初
遭遇了财务危机。 但团宝

网并非个案， 这是一个行
业病，在这样的环境和状
态下，自营式团购在中国
很难走下去 。” 任春雷如
是说 。在他看来 ，如果国
内 团 购 企 业 仍 沿 用
Groupon模式往下推进 ，
团购就成为了一场消耗
战。“看谁先耗死，这是有
悖于创新理念的。”

冯晓海
技术和服务创造价值

虽然在9月实现单月
盈利1元的满座网，看似是
这场消耗战中的赢家，但
从近期的种种迹象看来，
满座网也在以牺牲品牌辨
识度为代价， 探索各种开
放模式。 这包括最早入驻
的开心网和最近入驻聚划

算的本地生活。
满座网CEO冯晓海

认为 ， 从本地生活电商
化的程度来说 ， 商家对
渠道的选择并没有独一
性 。对于商家来说 ，需要
通过团购平台将产品分
销出去 ， 所以作为中介
的平台有很大的市场需
求 。 但他同时指出 ， “现
在淘宝 90%的 消 费 者 没
有 在 上 面 购 买 过 团 购 ，
目前还处于培养状态”。

对于如何在这场 “消
耗战” 中立足， 冯晓海认
为，作为互联网服务企业，
需要更多地从技术层面去
推动。 对于即将到来的本
地生活在移动电子商务的
爆发， 满座将以此做一些
新的产品以及模式创新。

自9月宣布盈利后，满

座网销售水平受“十一”长
假和“双11”消费透支的影
响略有下滑， 但在11月有
一个非常明显的上升。冯
晓海认为，与B2C相比，团
购的顾客黏性更大， 不少
消费者一年时间内在团购
上的消费超过万元， 对于
团购网站来说， 这些都有
深挖潜力。

龙伟
团购是一种营销方式

大众点评联合创始人
龙伟始终认为， 团购不是
一个独立的商业模式，而
是提供给中小商户诸多营
销手段当中的一种。 因此
目前的各种战争， 也只是
资源优胜劣汰的过程。

“大众点评不是一个

团购网站， 我们给商户提
供的是整合营销平台，比
如电子优惠券、 关键词推
广、 团购、 电子会员卡等
等， 都是商户推广手段当
中的一种。 商户需要在不
同的营销阶段选择不同的
推广方式。 比较健康的团
购是商户针对不同发展阶
段适当推出团购产品。”

龙伟表示 ，团购可以
被看做是一张折扣很大
的优惠券 ， 它是中小型
商户一种重要的营销推
广手段 ， 重要的在于它
的口碑传递 、人气提升 。
“未 来 我 们 还 将 要 进 一
步完善团购的运营和功
能 ， 使之成为中小商户
重要而有效的精准营销
工具。”
商报记者 崇晓萌 邵蓝洁

张同贵名片上的头衔是 “农庄
主人”。这位上海最大规模的有机农
庄的创始人说， 刚开始做有机食品
时，自己还不好意思将“农庄主人 ”
印在名片上 。但现在 ，这四个字却
传达着一种健康 、高品质的生活和
消费方式。今年8月，多利农庄进军
北京市场 ， 并于 11月开始配送产
品 。进入对手诸多的北京 ，张同贵
却认为，做有机行业不是竞争对象，
而是合作伙伴。 因为北京的有机市
场远未饱和， 未来五年后的销售额
将达到10亿元。

“发达国家有机食品的销售比
例占比为8%-10%，但国内一线城
市却还不到1%。 如果北京能达到
5%的比例 ， 销售额就可以有10亿
元，未来五年就可以达到。”张同贵
说。

张同贵的预测并不是没有根
据。2005年至2008年，在几乎没有销
售收入的情况下，多利农庄投入2亿
元对土壤进行有机改造和基地建

设， 投入了6000万元进行水系改造
和净化。 但种植出高质量的有机蔬
菜的第一年， 公司实现了高品质蔬
菜卖高价的目标。当年，农庄就实现
利润600万元。去年多利在上海实现
销售额8000多万元， 利润也有2000
多万元。

由于我国有机农业行业起步
晚， 加之有机农业在发展过程中出
现的一些不规范现象， 有机食品对
于大部分消费者来说仍是雾里看
花。 今年国家认监委要求有机产品
统一认证标识、具备惟一编号，这一

新规被称为“史上最严认证”。“在严
格认证下， 有60%-70%不够规范的
企业进行了调整。” 在张同贵看来，
这些企业并非有意 “不严格 ”，而是
技术和标准没有达标， 多利正在考
虑并购其中的企业， 整合现有的资
源，去做“大有机农业”。

据张同贵介绍， 国外消费者对
有机食品的要求是新鲜， 但中国消
费者第一考虑的却是安全， 价格因
素仅列第五位。

张同贵为多利农庄的定位是都
市农业， 以城市里的中高端人群作
为目标客户进行有机蔬菜的产销 。
在农庄进行体验农业是他计划中的
一部分， 于是规划中加入了日本庭
院式设计的展示厅， 德国风格的集
装箱酒店，还融入风能、地热 ，以及
太阳能利用的先进理念设施。 至于
营销，张同贵认为，产品好了 ，大家
自然会认可，还会介绍给亲朋好友。
口碑的力量是无穷的。

商报记者 娄月

团购行业“消耗战”之争

北京有机市场销售额五年后将达10亿
———访多利农庄创始人、董事长张同贵

为冲刺全年销售， 三四线市场的传统零售企业已
开始借鉴繁华商圈商家的促销手段。本月15日-16日，
位于房山的华冠购物中心将推出40小时不打烊活动，
这是京郊本土百货首次试水不打烊促销。

据悉， 华冠购物中心的不打烊促销将于12月15日
9： 00至16日24： 00间上演。此次促销中，黄金价格将低
至369元/克， 而目前市面上的黄金价格在410元/克左
右。除了黄金价格全城最低价，华冠购物中心还推出服
装、鞋、童装等买300元立送300元礼金。

北京市场的“不打烊”促销由香港新世界百货八年
前首创，很多消费者在新世界店庆期间都会通宵扫货，
这已成为北京消费市场的一景。 今年新世界百货店庆
更是创下60小时狂卷3亿元的业绩。

华冠购物中心的不打烊开了本土购物中心在郊区
促销方式的先河，尤其是其位于北京西南部的房山，本
属于商业欠发达的三四线市场，消费并不集中，开展不
打烊活动存在一定风险。

但华冠购物中心总经理于淑丽称， 敢率先试水郊
区本土购物中心40小时不打烊促销的第一例， 是因为
华冠购物中心2011年销售突破10亿元， 同比增长率
25%，毛利增长31%，目前有近300个国际、国内知名品
牌入驻，已成为北京西南地区集购物、餐饮、娱乐、健身
于一体的多元化大型购物场所。于淑丽还表示，房山以
及北京西南地区的消费者购买力并不弱， 尤其房山地
区拥有一大批中高档消费人群， 这都是华冠购物中心
此次促销的有力保证。

商报记者 吴文治

郊区百货首次试水不打烊促销

在团宝网的“复出仪式”上，其CEO任春雷在介绍
新模式的同时，也炮轰自营式团购陷入了“消耗战”之
中。有业内人士认为，团购行业门槛低、模式简单，必
将陷入价格战争的格局； 而另外一种声音则表示，通
过特色的打造和技术的推动，部分团购企业有望在明
年迎来持续性的盈利。团购究竟是陷入消耗战，还是
即将迎来希望曙光？三位业界大佬各有各的观点。
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