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8月7日，美团快乐猴广州天

河好邻居广场店开业。走进店

内，白墙上悬挂的“会员实付满

88 元抽电动车等豪礼，中奖率

100%”黄底宣传条幅格外醒目。

店内扩音器循环播放低价促销信

息，货架上有 1600 多款商品，涵

盖蔬果肉蛋、米面粮油、烘焙熟

食、酒饮零食等品类。5L纯净水

4.5元/瓶，一整只炸鸡19.9元，三

文鱼刺身100g仅18.99元。开业

当日约11时，到店客流大多来自

周边社区，消费者普遍反映商品

性价比高，自有品牌也颇具新意。

快乐猴是美团于 2025 年启

动的食杂零售板块重要项目，

定位为社区超市，主打极致质

价比，商品多为家庭消费刚需

品类，在宣传中以“好货不贵”

作为核心亮点。

美团进军社区折扣超市，既

是一种战略试探，也是一种防御

性布局。在美团举办的 2026 年

二季度财报分析师电话会议上，

美团CEO王兴表示，中国生鲜零

售市场仍有巨大潜力，且许多用

户更喜欢线下购物，因此美团必

须尝试线上线下结合的全渠道模

式。他将快乐猴定位为“商品选

择有限、价格极具竞争力、以线下

购物为主”的新业态。

快乐猴的扩张速度同样惊

人。2025年8月杭州开出全国首

店，截至2026年8月已超40家门

店。6 月 26 日六城七店同步开

业，其中仅广州便布局三家门店，

完成华南、华北、华东三大消费区

域的全域布局。

社区超市的爆发已是行业共识，然而各路品牌

蜂拥入局，商品同质化现象日益严重。眼下多数社

区超市的“硬折扣”靠的是工厂直采和压缩中间环

节，但价格战却令利润变得更加微薄。

有业内人士算了一笔账：传统社区零售行业平

均净利率不足3%，单店前期固定投入260万至265

万元，尚不含门店租金、人员薪资等浮动运营成本，

在保证客流量的前提下，实际回本周期在15个月到

3年不等，极端情况下可能更长。

“当前社区店最大的难点是商品的同质化和

盈利水平的成本控制力。这是一套复合的体

系，供应链是底层基础，但不仅是简单的拿货，

还要区域短链的采购、损耗的管控、成本的控

制，才能够有真正好的发展。”江瀚对此深有同

感。他同时提出，社区超市很容易忽略的是本地

化的深度运营。全国统一的标准化商品会有一

定的趋同性，但各地都有自己的特殊需要，若社

区超市仅简单缩小大卖场业态，缺乏价格与服务

差异化，将陷入低毛利、低复购、低忠诚度的三重

经营压力。

“低价不等于稳赢。”揭昊直言，硬折扣模式落

地的核心，是极强的供应链压缩与 SKU 精细化控

制，不同模式的社区超市面临的挑战各不相同。

沃尔玛需要解决的是如何将大店的供应链优势有

效“浓缩”到小店场景，同时避免用大店思维运营

小店。盒马超盒算 NB 面临的是高速扩张中的品

控和加盟商盈利问题。美团快乐猴则需要跨越从

线上到线下的运营鸿沟——互联网的流量逻辑在

线下未必奏效。“平台门店侧重仓储效率，主打冷

链预包装、3R（即食、即热、即烹）食品，难以短期内

撬动广州本地消费者心智。”

或许，真正的“护城河”不在于谁的价格标签上

低了几毛钱，而在于谁能率先构建起一套高效率、

高品质、有差异化的社区零售基础设施。社区超市

的下一程，必须从“把价格打下来”的单一叙事，升

级为“把品质做上去”的综合能力比拼。

这场“诸神之战”的终局远未到来，但有一点已

经清晰：谁更懂你的日常，谁就能赢得你的家门口。

从大卖场囤货到下楼即买 十万亿级社区零售版图正在重构

随家庭结构改变的消费习惯
除了上述三大巨头，这个赛道还在不断涌入更

多入局者：源自德国的奥乐齐 ALDI 是社区硬折扣

门店的“鼻祖”，自有品牌占比超 90%，其进入中国

市场后一直聚焦华东市场深耕，2026年3月在华达

成百店目标，2025 年销售额翻倍至 40 亿元。物美

2025年7月推出“物美超值”硬折扣品牌，首批6店

在北京同步开业，SKU控制在1300支以内，自有品

牌占比超60%。2025年8月，京东折扣超市在宿迁4

店齐开，以5000m2大店模式切入，目前已突破10家

门店。此外，华润万家、永辉等传统商超正纷纷布

局社区店。

而作为纯线上前置仓模式的代表，朴朴超市则

呈现“逆向操作”，计划在福州开设首家 5000m2的

“朴朴生活”线下大店，侧重将“前置仓延伸”，提升

社区用户的黏性与复购率。

“当前社区店的核心是居民消费从长途大卖

场囤货模式，变成了 15 分钟以内的小频、小额、高

频采购模式，对质价比和即时性的要求远超原先

对商品齐全度的要求。”对于社区超市为何引爆

“诸神混战”，盘古智库高级研究员江瀚接受新快

报记者采访时认为，最底层的逻辑是消费习惯的

改变。

家庭结构变化正在加速这一趋势——从三口

之家变为单身、双人，大包装粮油米面不再适用。

年轻人下班晚、住得近，“周末囤一周”的生活方式

早已过时。在此背景下，传统大卖场的黄金时代一

去不复返。

家乐福卖身、麦德龙转型、大润发收缩……大

卖场模式在租金上涨、电商分流、即时零售崛起的

三重夹击下节节败退，业态必须寻找新出口，社区

小店就是最自然的承接载体。

将线上流量沉淀为门店消费力
对于互联网平台跨界社区超市，戴德梁行广州

公司商业部主管及董事孙斌认为，其核心是在线

上流量获取已几乎触达天花板的困局下，将线上

平台公域流量沉淀为门店消费力，抢占社区高频

刚需流量，构建竞争防御墙，提升消费者复购和黏

性的一个增量手段。

广州市社会科学院国际商贸研究所研究员揭昊

同样认为，巨头纷纷入局社区零售市场，核心是抢高

频刚需、抢近场流量、抢供应链效率。“换句话说，平

台型企业是在用社区小店把用户、商品和履约重新

绑定，争夺更稳定的现金流和更低的获客成本。”

政策东风助推社区店加速发展
政策的东风也在助推社区店的加速发展。

2023年8月，商务部等8部门联合确定了70个全国

第三批城市一刻钟便民生活圈试点。试点地区认

真谋划部署，聚焦补齐社区商业网点短板、丰富业

态、提升服务，高标准推进建设，加强政策保障，取

得阶段性成效，并形成了5方面、38项可复制推广的

典型经验做法。

2026年6月，推广全国第三批城市一刻钟便民

生活圈试点经验通知印发。根据通知，全域推进先

行区试点利用2年左右时间，实现便民生活圈对试

点城市主城区和有条件的县城社区全覆盖，力争

“十五五”时期全国建成至少1.2万个便民生活圈。

商务部明确要求，2026年完成全国建设1万个便民

生活圈的既定目标。

据商务部研究院测算，2026年我国即时零售规

模将突破 1 万亿元，预计到 2030 年达到 2 万亿元。

社区商业已形成十万亿元级别的消费规模，在社会

消费品零售总额中占比已达20%。

消费之变+政策红利，点燃社区赛道

快乐猴

互联网巨头的“分身”
流量平台线下实体试验

“沃尔玛走的还是传统商超的存量转型路线，把大卖场沉淀的优势浓
缩到社区店去，能够提供比较好的品控水平；盒马更多的是新零售向下渗
透的体系，从偏中高端的大店瘦身，精简SKU，压低客单价，依托城市的仓
配体系实现短途发展；美团快乐猴的逻辑更为特殊，基本上是流量平台向
下的实体延伸，更像一个美团流量体系的实体操作路径。”盘古智库高级
研究员江瀚接受新快报记者采访时对上述三个样本做了精准概括，三种
基因、三种路径，指向同一个终点：离消费者更近的社区。

前瞻 同质化、利润薄，综合能力是终极比拼

■美团旗下

快乐猴主打

“质价比”。

■■消费者在沃尔玛社区店挑选商品消费者在沃尔玛社区店挑选商品。。


