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“外卖大战”
补贴再升级
消费者真能
薅到羊毛？

1 巨头们到底在争什么？

“当前外卖平台的补贴大战和即时零售
抢夺战，本质是巨头对高频流量入口和万亿
即时零售市场的战略争夺。补贴虽能在短
期内为平台快速拉新、激活消费，但该策略
难长期持续，易致行业陷入‘囚徒困境’。”福
建华策品牌定位咨询创始人詹军豪表示。

詹军豪认为，巨头真正看重的是外卖流
量对非餐、高价品类的带动效应，如酒旅、即
时零售等，以构建“高频带低频”的生态闭
环，实现从流量争夺到价值创造的转型，最
终在即时零售时代掌握消费入口主导权。

知名数字经济学者、工信部信息通信经
济专家委员会委员盘和林也提出，美团、淘宝、
京东在外卖战场上争夺外卖入口的本质，是生
态竞争，“争夺的是外卖，竞争的是即时零售”。

此前，京东集团董事局主席刘强东曾表
示，京东买餐饮外卖的消费者中，有40%会交
叉购买电商产品，“做外卖比去抖音、腾讯买
流量划算”。意识到这一点的还有阿里电商
事业群CEO蒋凡，他同样发现，这些外卖用
户能变成淘宝即时零售的用户，长期来看，这
会对淘宝的活跃度、用户规模有更好的促进。

“未来，平台更多通过内部挖潜来降本
增效，实现正向利润，或通过其他相关业务
来变现，这一定程度上能推动外卖补贴的持
续性。”业内人士说。

2 消费者能否薅到羊毛？
对消费者来说，补贴力度升级，短时间

内确实能薅到羊毛，有消费者在社交媒体上
晒图，自家冰箱里堆满了各个品牌的奶茶、
咖啡等，“喝不完，根本喝不完”。但是，绝大
多数的消费者还保持着“理性下单”的心态。

眼下，只要打开美团、京东、淘宝，各种
补贴或红包就会“跳”出来，让人很难判断究
竟哪个平台更合算。张女士是一名外卖重
度依赖者，据她观察，目前来看，美团上奶茶
商家优惠很多，商超比较少，而淘宝闪购最
近加大了商超的补贴力度，“消费者又不傻，
最简单的做法就是，同一家店、同样的商品，
三个平台比一比，哪个便宜就在哪里下单。
比如，同一时间、同一商家的素菜包（6个），
一家平台到手价 19.2 元，另一家平台则要
25.2元，怎么选择一目了然。”

另一方面，消费者也逐渐摸准了平台的
规则：越是“新人”，红包越大，或者说，在同
一平台复购次数越多，能享受到的优惠就越
少。消费者蔡先生告诉记者：“昨天某平台
上，我的最大红包是14元，今天最大红包变
成 12 元了；同一款白酒，第一次下单，到手
价31元，现在最便宜的也‘涨’到38元了。”

这一轮外卖补贴力度升级，最终原因还
是各家外卖平台之间竞争激烈，正在彼此争夺
市场份额。补贴战的背后，至少涉及四方的利
益，即平台、商家、外卖骑手、消费者。平台之
间在“卷”，希望“卷平台不卷商家，补用户也补
商家”；而对于外卖骑手来说，虽然单量和单个
订单的配送费都可能增加，但依然要重视工作
时长、防暑降温、行车安全等问题。

市场需要竞争，但不可能一直处在大额
补贴战中。此前，美团CEO王兴曾表示，当
前行业正处于一种“内卷式”的补贴竞争中，
这种模式长期来看不可持续。

商家拒绝“二选一”，也拒绝由商家来承担
大部分的补贴。兼职外卖骑手在各

平台之间“游走”，“跑哪个
平台更合算，就在哪个
平台接单多一点。”

消费者也应保
持理性，商品和服务
的价格，最终还是
会回到商业本身的
客观规律，就是很
简单的“一分钱、
一分货”。消费者

小王最近就遇到一
个“教训”：“花 20.9 元

叫了一个牛腩牛杂 mini
煲，各种补贴加起来仅需23

元，好像捡了一个大便宜，但
真正外卖送上门，牛腩、牛杂
加起来不超过 10 片，其余
的都是萝卜和汤，商品本
身也就值20.9元。”

本报综合澎湃新
闻、时代财经、上观新
闻、北京商报等

7 月 8日，京东外卖宣布正式启动“双百计
划”，投入超百亿元，扶持更多品牌销量破百万。
时代财经了解到，这是京东在此前外卖百亿补贴
计划基础上的新一轮加码。至此，阿里巴巴、美
团、京东三大巨头在即时零售赛道的正面交锋进
一步升级。

在7月份第一个周末，外卖补贴大战掀起高
潮，相关话题冲上多个平台热搜。阿里巴巴旗下
淘宝闪购、美团两大平台“天降”优惠券，彻底点
燃消费者的热情，史无前例的“爆单”盛况让商家
和骑手始料未及。

骑手月入可破万元
近日，“爆单”成了不少外卖骑手口中的高频词。7月5

日，美团单日零售订单突破历史纪录——达到1.2亿单，其
中餐饮订单超过1亿单。当晚8点45分，美团内网显示“平
台即时零售日订单突破1亿单”。这意味着，在2小时的时
间内，美团产生超过2000万笔订单。

这番订单的激增，与美团外卖投入的大额补贴有关：据
社交平台反馈，不少网友发现，美团在7月5日投放不少“0元
购”外卖红包券，领取后可以免费获得奶茶、汉堡等，选择外送
需要满一定额度并支付配送费，选择到店自取则完全免费。

这番力度颇大的折扣，导致在全国范围内外卖订单数
量激增，不少消费者在网上晒出自己在冰箱里囤满蜜雪冰
城、茶百道等照片，感慨“实在是喝不下了”。

爆发的点单流量甚至触发网络崩溃，美团方面向记者表
示，7月5日下午6点前后，因用户下单量突破历史峰值，美团
APP小范围地区用户出现短时服务异常，现已全面恢复。

有餐饮门店店长透露，自己旗下门店最高预约单量超过了
3000单，有奶茶店员甚至称，“一天把半年的库存都卖完了。”

在外卖骑手卢师傅看来，这一轮外卖补贴力度升级，最终
原因是各家外卖平台之间竞争激烈，彼此正在争夺市场份额。

“美团的补贴投放是突然进行的，提前没有任何通知。”
卢师傅回忆，“点进主页一看，突然发现单量哗哗上涨，跑了
这么久外卖，都没见过这么大场面。”

他透露，从当天开始，他的时薪超过了百元，其中客单
价比之前翻倍——原本每单只能挣到六七元，如今能挣十
几元，以每天工作12小时推算，月收入破万元没问题。

“不仅可以破万元，甚至月收入2万元、3万元都不稀
奇。”卢师傅表示，他同时在美团和阿里（淘宝闪购、饿了么）
平台接单，虽然单量不缺，但却遇到了新问题——“卡单”，
因为点外卖的人太多，奶茶店来不及制作，要排队40多分
钟，这也影响了他们接单、送单的速度。“平台之间的竞争，
让骑手赚到了钱，我们还是开心的。”卢师傅坦言。

赵佳（化名）则向记者展示了他用券购买免费奶茶的战
绩。“美团一般是奶茶商家参与的多，商超比较少，而闪购最
近加大了商超的力度，不同平台还是有区别。”赵佳表示，并
不是所有平台都参与大幅度优惠，根据她的观察，奶茶、咖
啡、甜品和轻食等，是补贴力度最大的品类，几乎都只有原
价1/10，补贴后1元、2元的低价很常见。

值得注意的是，此前高调入局的京东，在新一轮商战中
却显得声量较低。“相比上述两个平台最近的高额补贴，京
东最近的补贴力度似乎没有那么大。”卢师傅坦言。

“高额补贴战”难持续
外界普遍认为，这一轮新的外卖交锋，主要源于淘宝闪

购的入局。
7月2日，淘宝闪购宣布启动规模高达500亿元的补贴

计划，将在12个月直补消费者及商家。数据显示，补贴首
日，餐饮连锁品牌和中小餐饮商家生意分别环比增长170%
和140%。一系列针对消费者的福利，直接拉动咖啡、饮品、
甜品、小吃、西式快餐等多品类美食订单量环比增长超过
150%，刺激下午茶、夜间等多场景订单增长超过170%。

此前的6月23日，淘宝闪购联合饿了么宣布，日订单数量
突破6000万。距离上一次宣布4000万单，过去了不到一个月。

有知情人士表示，7月5日，淘宝闪购的餐饮订单和零
售订单的确突破新高峰，已向6000万单后的下一个台阶
迈进。

谈到外卖行业的竞争，美团CEO王兴曾直言，将采取一
切必要措施来赢得这场竞争，美团决心成为这一市场赢家。
王兴称，当前行业正处于一种“内卷式”的补贴竞争中，这种模
式长期来看不可持续。最终，竞争应回归商业基本面，对美
团外卖和整体即时零售业务的未来增长潜力持乐观态度。

今年4月，美团外卖总经理薛冰曾宣布，未来三年，美团
外卖将向餐饮行业整体投入1000亿元，补贴金额将覆盖行
业内各类商户及消费者。

这意味着，两家平台分别以500亿元、千亿元的高额投
入，开启抢占市场。

外卖领域已然形成新的“三国杀”。此前，抖音
曾经官宣入局外卖，深受外界看好，不过并未打破
传统巨头的护城河，在其悄然退场后，美团、阿里、
京东正在重新“跑马圈地”。

“近日，外卖平台投放大量高额补贴导致外
卖爆单现象，表明外卖平台之间的竞争态势日
趋白热化、极限化，已经进入存量竞争、红海竞
争时代。”华东政法大学竞争法研究中心执行
主任翟巍表示，这表明高额补贴驱动的低价
竞争依然是外卖平台争夺用户的主要手段。

在翟巍看来，目前高额补贴打响的外卖
战不可持续，各大外卖平台只可能在短期内
进行高额补贴驱动的低价竞争，而无法承担
长期高额补贴的成本。

从行业健康发展角度，外卖
平台应当从短期的高额补贴
竞争转为长期的“高质量竞
争”，应当以提升平台服务
质量和促进平台服务迭代升
级为竞争导向，这才可以提升
消费者的长期福祉。

此外，外卖平台在进行高质量竞争的情形下，还应当制
定合理的抽佣比例、运营模式、算法运行机制，切实保障作
为新业态劳动者的骑手利益和平台内中小商家的利益，最
终既使平台获得健康、有序发展，又能够惠及广大消费者、
骑手和中小商家。

各平台上出现大额外卖红包


