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团购网站作为一种新型的网上购物形式，凭借低廉的价格以及及时更新购买人数、产品、服务等特色打

动了消费者，特别是在年轻人群中，有极高的人气［１］．国内外很多学者也在研究网络团购，相对于团购网站，
团购这个词其实并不陌生，网络团购是在原本团购的形式发展起来的，并给予了全新的面貌，因此网络团购

的研究必须从团购开始讨论．团购研究早在１９７２年开始，美国学者Ｗｅｂｓｔｅｒ和Ｗｉｎｄ从政治学的角度，给团购
一个形象的定义．ＴＳｖｅｔｏｖａｔ和 ＨＭｏｕｌｉｎ从经济学的角度研究，认为团购网站组成一个大的联盟，是买卖双方
的一次“赌博”，还分析了买卖双方的一个收益［２］．ＭａｓａｋｉＨｙｏｄｏ，ＴｏｋｕｒｏＭａｔｓｕｏ等在 ２００３年发表了一篇论
文，指出网络团购是电子商务快速发展的一种形式，团购网站提供的算法能够在最短的时间里有效锁住这

些买家［３］．ＪｉａｎＣｈｅｎ与ＸｉｌｏｎｇＣｈｅｎ在２００６年一篇文章中主要研究了团购中的合作问题，认为团购正在参
与方、未参与方和卖方都能通过团购合作获得各自的利益［４］．国内研究比较晚，钱大可在《浅议网络团购》
中，认为网络团购的组织模式主要包括自发团购模式、商业和网络营销团购模式这３类［５］；赵玉波、赵林度

在《网络团购窜货问题研究》中主要针对网上团购的窜货问题进行研究［６］．
以上部分研究者的研究情况，为今后的研究提供了很好的参考资料，论文的创新点是分析国内外团购

网站的发展和研究现状，进一步了解最新的运营模式，然后针对国外比较出名的团购网站进行模式分析，再

对国内的团购网站进行分析，了解国内团购网站存在的问题并提出解决方法．

１　国内外团购网站的运营模式

１．１　国内团购网站
根据２０１３年团８００统计数据显示，２０１３年全年国内团购市场成交额为 ３５８．８亿元，较 ２０１２年增长

６７．７％，净增１４４．９亿元；参团人数６．０４亿人次，较２０１２年增长３２．５％，净增１．４８亿人次；在售团单５７１．５万
期，较２０１２年ｆｕｔａ１２８．７％，净增３２１．６万期．从２０１１年６月的５０５８家团购网站到２０１３年１２月的２１３家，可
见，发展日渐稳定的团购行业也未能解除生存的危机．国内最新团购网站的排名是美团网、大众点评网、窝窝
团、拉手网等．根据中国电子商务研究中心监测数据显示，我国网络团购行业的产品发展正在由餐饮业和服
务业逐渐向美容健身、化妆品、酒店服务、奢侈品等发展．

国内团购网站的运营模式是通过大规模的广告宣传，吸引消费者的关注，进而通过大打折扣的价格打



动消费者，通过提供种类繁多且需求性比较强的团购活动，形成比较固定的访问量，低廉的价格是团购活动

得以吸引的关键所在．团购网站将按照消费者的需求团购项目进行分类，方便用户查找，并且将城市细分为
多个商圈，方便消费者就近消费，图１是国内团购网站的运营模式图解．
１．２　国外团购网站－以Ｇｒｏｕｐｏｎ为例

国外团购网站没有国内的竞争激烈，总体的团购网站不及国内的十分之一，Ｇｒｏｕｐｏｎ的盈利核心在于收
商户３０％～５０％的交易佣金，而国内团购网站的盈利模式主要是商家销售产品的佣金、分站加盟、用户没有
消费的沉淀资金等．Ｇｒｏｕｐｏｎ网站抓住了大打折扣引发用户购买欲望的心理，且通过最低团购人数，互为推荐
购买返还一定金额等方式，有效地实现商家参团的最低团购人数，这样可以提高商家的信誉以及买家对此

次团购的信任．

２　美团网的运营模式

２．１　美团网介绍
美团网成立于２０１０年３月４日，把消费者第一的观念牢记于心中，凭着这一点，美团网在业界一直是口

碑最好的团购企业．美团团购客户端浏览顺畅、操作简单，并且针对移动终端做了一系列专享功能和体验，为
消费者提供超低价格的优质服务．在过去的２０１３年１２月份，美团网单月交易额再创历史新高，达到２１．５７亿
元．至此，美团网全年交易总额达到１６０亿元，并首次实现年度盈利．
２．２　美团网的商业模式

美团网的资产管理界面，包含了核心竞争力、合作伙伴、资源配置、产品服务包括价值主张．客户界面包
括了客户关系、目标客户、分销渠道．财务方面包括了成本结构、盈利模式等，如图２美团网的商业模式所示．

图１　国内团购网站的运营模式 图２　美团网的商业模式

２．３　盈利模式
（１）商家佣金．这个是团购网站最常见的盈利模式，美团网通过商家所销售的产品总额进行佣金的收

取，或者直接与商家协议做折扣活动，得到佣金的协议金额，或者通过直接获取商品的中间差价盈利．
（２）消费者沉淀的资金．据美团网ＣＥＯ说，２０１０年未消费的资金达到了全部营业额的５％，某些团购网

站的未消耗资金居然高达了四成，很显然成为团购网站收入的一部分．王兴在与媒体在２０１１年发布新闻媒
体会时指出，在过去的一年里，团购业在中国出现并迅速发展，但服务中存在的各类诟病也在不断积累，让

消费者不满，并影响到了中国团购行业的发展，“其中最为突出的是部分消费者购买的团购券由于种种原因

来不及消费，那么这部分钱就白白打了水漂，并成为一些团购网站的牟利之源”．
（３）广告费．广告收入也成为团购网站未来的一部分收入，如此大的流量成为各个商家打广告的平台之

一，带给商家和网站一个很好的平台，有些商品可能不适合在网上进行团购销售，但是与团购的商品有些相

似性，那么把这些商品放在网站上能起到很好的促销作用，使商家和网站平台实现双盈利．

３　存在问题及解决方案

３．１　美团网存在的问题
（１）经营优势难以保持．由于团购网站进出没有障碍，所以很难保持长期的优势，很难形成行业壁垒，如
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果网站上的产品没有其他团购网的东西好，那么买家会去其他网站购买，用户的粘着性比较低，这样美团网

的市场占有率以及点击率会相对下降，导致客户精准度下降，那么经营优势难以保持．
（２）营销手段单一．目前美团网运用了一些基本的营销手段，如邮件、短信以及微博等，这些传统的营销

手段虽然能够获得一定的利润，但是这也不是长久之计．美团网销售的产品依然还是以美团网自己发掘为
主，却不能全部替代消费者实际的偏好．

（３）人才储备不足．人是一个企业得以发展的核心竞争力，要想长期获得竞争力，就要时刻观察市场的
变化，挖掘潜力市场，保证服务器能够稳定的运行，目前美团网还缺乏这种复合型人才．

３．２　解决方案

（１）注重创新意识的培养．创立不同的团购营销模式，同时为客户提供更好的增值服务，多与商家沟通，
对美团网进行技术、产品、营销等创新．

（２）加强人才培养和招募．通过校园或者网上招聘找到可塑性的人才，找到适合美团网的人才，为公司注
入新鲜的活力，加强公司员工的培训，培养高素质、高技能、高服务的人才．美团网招聘的人难免会良莠不齐，需
要通过培训来提高团队的执行力，保证政策理解到位，然后对员工的职业生涯进行完善，让员工具有明确的职

业定位．这样的培训才能够提高团队的凝聚力和执行力，使美团网发展得更长远．
（３）营销手段多元化．传统的营销手段已经不能很好地满足消费者偏好，而应该引入意向营销，即消费

者可以自己组团，其他消费者看见组团信息后报名，美团根据团购的人数去和商家进行谈判，这样会使打折

力度更大．美团要想使营销手段不具有单一传统性，那么就应该实施差异化经营战略，侧重服务类团购项目，
注重商家品质和品牌才是网络团购持久发展的营销手段，这样再实行多元化的营销手段，增强客户满意度，

为美团网的发展奠定很好的基础．
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