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社区运营到底有何不同？本篇伤感的一段话文章分析了社区的特点，以及社区的运营模式
和盈利模式，最后总结指出了社区运营上存在的盲点。

社区市场作为一块万亿规模的大蛋糕，从2012年开始变得炙手可热，也正是从那时开始，电商平
台线上瓶颈突显，销售增长遇到阻碍，线下成为了新的突破口，于是社区O2O企业雨后春笋版的
出现，只是不到三年时间绝大部分企业都折戟沉沙，销声匿迹⋯⋯

然而这并没有结束，随着新零售的出现，线下超市便利店又异军突起，资本终于又找到了社区的
另一个爆发点，盒马鲜生、超级物种等大型生鲜超市的崛起，苏宁小店、便利蜂等各种便利店的
出现，几乎各大平台均宣布布局线下社区市场，社区市场又迎来了资本的第二春，社区便利店、
水果店、生鲜店开始遍地开花。

随着经济寒冬的来临，线下社区门店的盈利还是堪忧，各大公司均出现不同程度的退烧迹象，社
区平台出现不同程度的亏损甚至裁员，社区的商业模式如何变现，或许只有退潮之后才能知道谁
在裸泳，社区运营到底有何不同？下面从这几面来进行分析：

一、社区的特点

社区决定了社区运营不同于线下渠道及线上电商的模式。

从概念上社区这个词在平时应用并不广泛，大家常说的是小区，“我住某小区..”社区更多的是
政府行政式的划分，方便管理。

所以在市场执行方面接触到更多的其实是小区，一个社区会包含几个小区，每个小区包含几栋楼
，每栋楼包含几个单元，每个单元有多少层有多少户.社区的特点可以从更小的居住单位小区入
手。

社区人口特点：
基本上在大城市每个小区的常住人口都是老年人与孩子及上班人群，而小区内日常的留守人群就
是老人和孩子，年轻人都是早出晚归。区别就是老小区老年人多些，新小区上班族多些，所以社
区内的流动人口比较散，很难成规模，远不如商业区，这也决定温情了大规模、高运营成本的商
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业模式不适合在社区做。

社区周边环境：
社区周边的各种小店是社区的生态组成部分，能够满足小区人群生活的像药店、理发馆、菜市场
、小超市便利店，小饭馆，服装小店、洗衣店等。这些小店基本都是规模小，经营人员小一般都
是一两个人的居多，他们的固定服务人群就是这个小区的居民常客。任何进入小区的商业其实面
临的最大竞争对手往往都是这些小店，因为这些小店的店主在这周边已经混的很熟了攒了一大把
人脉了。

社区需求特点：
社区人群的需求其实是五花八门的，很多很散，不集中，而总量又不高。毕竟一个小区也就2000
户左右居民，而每种小店都有相同的竞争对手，他们能服务的也就几百户的规模，这也是很多社
区O2O型企业不能盈利的原因之一，重资产的配置在社区里肯定行不通。

社区管理特点：
在社区发展或做活动很多时候避不开物业和居委会，不管做什么商业都需要与他们搞好关系，尽
力争取他们的支持，那样很多事情就会变得顺畅很多，做好用户的进店体验及情感体验获取长期
客户是门店生存的根本。

社区人群行为特点：
社区更多的功能可以简单分为生活区与商业区，生活区功能就是居住日常生活，就是我们常说的
小区，商业区主要是是商业及工作区。年轻人白天基本都是在商业区，因为要上班。生活区是老
年人和小孩子的场所。老年人的日常就是菜市场做饭，哄孩子，搓麻将等等围绕着生活区进行的
。可以说社区是一个相对固定的人群量，较分散多样化的个体需求，围绕以生活为中心的市场。
所以餐馆，小超市等规模小，需求频次高的店面可以存活，而低频需求的就面临着亏损，服务不
好、客户关系维护不好的面临着亏损，没竞争力的面临着亏损⋯

社会发展机遇：
短期内社区市场在互联网及经济发展的条件下面临着消费升级的大机遇，长远看社区还面临着人
口老龄化的影响，这些都是做社区市场需要要考虑的要素，像如今条件下如何利用新技术提升老
年人购物的便利性，如何用好社区人群大数据匹配人群需求等都是要考虑的问题。

通过以上特点可以看出社区经营要迎合老年人的需求他们才是消费的主力人群，消费更多的是生
活服务类产品，年轻人喜欢逛的都在商业区，所以很多产品在社区不好卖，卖不动。

还有就是孩子，满足孩子成长需求的产品，细心观察下就能发现每个社区都有一些教育培训类的
小机构。

再有，社区运营成本问题，人员成本、活动推广的物料成本、时间成本等都算，人流少，覆盖低
，时间长，社区推广面临很多现实的问题。

二、社区的运营模式

社区运营不是简单的把电商或商超模式生搬硬套，而要转变思路套索一套更适数学心算合的模式
。
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做社区O2O不管是从线上到线下，还是线下到线上，原来的运营模式都不适应了新的渠道，线下
与线上有着很多差异，就像把汽车开到大海一样，原来的方式不转了，需要换个方式才行，企业
要能及时转变运营思路，结合自身的优势整合线上线下资源实现优势互补。

线上电商基予互联网的大数据，又依托物流的支撑，全世界都可以是你的用户，所以线上平台的
流量很重要，转化率很重要，爆品很重要。而线下却不同，固定的店面地点覆盖着相对固定数量
的人群，可能还要面临着周边好几个相同行业的竞争对手，更多的强调门店的场景体验、视觉形
象、情感沟通、老用户的复购等。

1. 线上电商平台的运营模式

线上电商平台的关键在于流量，引流转化成交分享不断的循环，实现用户量增长，销量大增。作
为平台充分发挥的是平台的聚合能力，一头链接产品资源，提供丰富可靠的产品，一头链接用户
资源，使用户需求与产品实现有效对接。

2. 线下门店的运营模式

社区的运营与销售与线下流通渠道也有很大的差异，传统的线下基本都是分级经销的形式，线下
门店都是渠道网络上的一个点，所谓的渠道为王。

通过对比可以看出线上平台运营与线下门店运营都是有着本质上的区别的，但很多企业的运营思
路还停留在自己之前的经验上面，不管是从线下到线上还是线上到线下，思路都转变不过来，更
有很多企业甚至在之前的经营中形成了根深蒂固的企业文化，有心无力，以至于在社区O2O的运
营中出现了大问题。

所以企业要从自身开始，实事求是，重视数据分析，打开运营思路，而不仅仅是把线上的经验搬
到线下那么简单。

三、社区的盈利模式

社区的盈利模式需要考虑商业背后的需求本质，产品能为用户提供什么价值解决什么需求。

每一个成功的商业模式背后的逻辑，联席会议制度最终应该是用户是受益者，像电商是砍掉了多
层经销商环节，直接由品牌或工厂对接用户，降低了产品价格，用户可以买到质优价廉的好产品
；线下便利店减少了用户逛大商场的距离和时间，对用户来说更便利省时。

智能手机颠覆了传统手机打电话为主的概念，现在俨然成为个人移动娱乐智能终端。企业要做社
区市场的商业逻辑就需要考虑是改变了社区居民的那些生活方式，为居民带来了哪些便捷，改变
了某些规则或用户体验？最终用户能得到的好处利是什么？

站在用户角度，深挖用户的需求，尤其是需求背后的需求，就如大卫奥格威说的用户需要的不是
钻头而是墙上我真高兴的洞，再深一层次考虑用户为何需要墙上打洞？这才是需求背后的需求，
企业也就能够发现更大的商机

总结
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社区的运营在于把控好每个环节做到精细化、垂直化运营，掌握目标人群的消费心理、行为习惯
数据才能更好的服务社区。

很多企业在社区运营上存在很多盲点：

盲目扩张什么都想做，很多企业都想做到样样俱全，抱着做到一家独大的想法，感觉什么都能卖
，什么都想卖，盲目的追求品类全而忽视了垂直精细化运营，复杂的运营模式，过长的产品线，
使得企业浪费了太多的时间与金钱，也大大提升了企业的运营成本，所谓多处挖井，不如先深挖
一个，先挖出水来再说；产品与需求不匹配，很多企业都忽略了社区人群的实际需求与购买力，
做社区其实做的是固定人群的市场，要把社区人群需求进行精准细分，并根据实际销售数据进行
不断调整商品SKU，把握好高频，高需求产品的销售节奏，不断提升门店的新鲜感与体验感才能
拥有更多更稳定的用户群；错误的市场预估与调研，比如很多商家喜欢做一些试吃，试用，问卷
调研等活动，确忽略了消费者心理的把控，现场问用户好吃吗？好吃，会买吗？会，当你真正卖
的时候你就会发现呵呵，中国人爱面子，想听实话太难；各环节的把控缺失，产品的采购，运输
，仓储等各个环节都可能增加企业的运营成本，所以企业要在各个环节严格把控压缩成本才有盈
利的空间；对资本的过度依赖，电商的烧钱模式也蔓延到线下来了，很多时候企业拼的不是产品
与服务二是爸爸，但钱烧完了呢？企业还是要有自己的两把刷子。 
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