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外卖“老江湖”连关三店
餐饮平台流量红利不再？
记者 王心怡 见习记者 谢斌

几天前，王骁文算
好了上个月的外卖收
入，单店净利润只有三
四万元，“连以前的一
半都没有”。

他口中的以前是
2017年年初，外卖风
头最为鼎盛的时候。王
骁文辞掉近百万年薪的
工作，一脚趟入外卖行
业，而后他花了两个月
时间，把自家的日式料
理外卖销量做到全宁波
第一，还一口气开了七
家店。不消说，那是他
风光一时无两的模样。

但两年后的今天，
即使是作为那个曾经戴
上过“皇冠”的男子，
王骁文也不得不承认，
2019年的外卖行业正
在冬日酿变，而宁波绝
大多数的外卖商户也敏
锐地感到“外卖越来越
难做了”。

2018年下半年，王骁文狠心关掉了三家店，即使美团和饿了么两
个平台能为他每天带来15000人次的曝光量。

“关店是必然的，配送跟不上是个大问题。比如一天有好几百单，
而一半以上的单子都要一个小时甚至将近两个小时才能送到，这些客
户大概率就不会再点我家的外卖了，而如果这种情况持续一星期或者
半个月，就容易形成恶性循环。”

甚至，他还听到过不少来自骑手的抱怨。高峰时段，在宁波中心
商圈商务楼送外卖时，骑手光是等电梯就要花15分钟，他们大多选择
跑楼梯，而在这个过程中，食物很难因为颠簸而完好无损。

要么超时要么撒漏，左右都是被投诉。某种意义上，关店是王骁
文在及时止损。

可更多的外卖商户关停店面则是一种无奈之举。以王骁文高新店
所在的扬帆广场为例，开的比他早的关了，和他同期开的关了，开的
比他晚的也关了，“凉了一片”。

眼看他起朱楼，眼看他宴宾客，眼看他楼塌了。
“很多新店刚开始，平台会给一定的补贴，自己也出很大力度的补

贴，导致利润非常低，一旦平台补贴被取消，他们的单量迅速减少，
很少有人还能扛住的。”王骁文说。

另外，外卖平台佣金的上涨也成让众多商户如鲠在喉。
“一开始我进驻美团，服务费只有15%，还是有赚的。”咖啡店店

主王军说，佣金是按照营业额占比收取的，对于那些每单佣金低于4.5
元的，仍收取固定的4.5元。

“‘百团大战’时期，美团、饿了么、百度在外卖领域三足鼎
立，他们为了抢占市场份额，推出各种补贴政策，对于商家和顾客都
是好事，因为大家都拿到了实惠。”

随着“烧钱”大战僵持不下，百度选择退出，仅剩的美团与饿了么继
续对垒，这时候，美团对商家的佣金从15%涨到18%，后来又涨到20%。

不久前，在美团与王军新一年的续签合同中，22%的佣金赫然在
目。“做外卖的商户越来越多，我们的订单量持续下降。这么下去，没
法儿干。”

逃离

即使悬于头顶的“达摩克利斯之剑”摇摇欲坠，依旧
还有人在坚守，还有人在前赴后继地攻城略地。

单就王骁文所见到的而言，每个星期还会有外卖新店
开业，“虽然形势不算好，但没有人否认它还能赚钱。”

因为叫外卖已然成了一种生活方式。根据艾媒咨询去
年发布的一组数据显示，中国在线餐饮外卖市场规模每年
保持两位数速度扩张，2017年外卖市场规模突破2000亿
元大关，2018上半年中国在线餐饮外卖市场规模已超
1250亿元，2018年全年整体市场规模将达2430.0亿元。

艾媒咨询分析师认为，经过近几年外卖服务的普及，
其市场发展已进入稳定增长期，在线餐饮平台竞争重点应
从增量转向用户存量的挖掘，逐步转移到配送效率、服务
体验、食品安全的优化。

这些，既是王骁文选择坚守的理由，也是他如何坚守
的做法。

他留下来的四家店都是经过精心细选的，三家在大学
城边上，一家在高新区的扬帆广场。“我们现在的目的很
明确，就是抓牢学生和白领这两个群体。大学每年都有新
生入学，也意味着我们每年都会有新的客户群。”

在美团没有对他上涨佣金的前提下，他果断把餐品的
定价调低了20%。起初，他对自家外卖的目标受众有着清
楚的认知：普罗大众他不要，能承担得起一顿外卖三十元
左右价格的白领、年轻人群体，才是他的心头好。如今，
再不愿意弯下的腰也得“屈服”于现实了。

“不少和我们同类型的新店本身定价就不高，再加上
各种补贴，用户实际支付的可能就十块钱，我们一份二三
十元的便当便没有竞争力可言了。我们的价格也只能往下
压，当整个外卖市场都把客单价格调低后，利润就一直上
不来了。”

对王骁文开了四年的几家老店来说，守住了就是胜
利，活下去就有希望。

坚守路上，新店的日子同样不太好过。颜大翔的咖啡
店藏在大河巷里，只有7平米，旁边是卖烧鸭面、龙虾烧
烤、面结面、鸭脖等的店，再敏锐的嗅觉也很难从炸炒烹
煮的人间烟火气中捕捉到咖啡豆的味道。

也正是因为店面实在太小了，几乎没有留下堂食的空
间，他的咖啡店从开业之初，就定下了“立取即走”的策
略，一旦量走起来的话，房租、人工、水电的费用会被压
缩到很小。这决定了，他的用户群体大多都是从外卖平台
来的。

从他去年8月份入驻美团和饿了么后，他与美团签的
佣金一直是22%，与饿了么签的佣金稍微低些，17%。

最近，他联系了美团的业务经理，希望对方能降一下
佣金，但被告知“只有大的连锁餐饮才有资格拿到较低的
佣金，单店一般只能19%起，且佣金高低还和配送有着直
接关系。一般来说，20%以上的佣金可以享受美团专送，
配送范围更大、服务更专业，而低于20%的佣金只能享受
普通配送，配送范围小，无法保证配送时效。”

为了求生，部分新店选择提高外卖餐品的价格，把成
本转嫁给用户。一位不愿具名的韩料店老板告诉记者，比
如一份辛拉面，在店内堂食定价15元；而到了美团和饿
了么的外卖页面，这份辛拉面的标价变成了17元。

另外，美团外卖近日的战略中心转移，也被不少商户
视为坚守下去的希望。1月23日，在2019美团外卖产业
大会上，美团点评到家事业群总裁王莆中表示，2018年
美团重点是满足消费者需求，2019年将重点转向商家，
投入110亿元布局B端。

这110亿元不是单纯的补贴。据王莆中介绍，具体将
会在行业营销、数字化升级、供应链服务、商户奖励等四
个方面重点补贴商家。

没有永远亏钱补贴的互联网平台，这是一个基本事
实；美团、饿了么等外卖平台之间的竞争也不应只体现在
费率上，这也是个不争的事实。

正如有媒体评论的那样——“在本地生活领域，决战
的关键点应该是，谁能够通过高效的互联网技术真正给商
家赋能，提升其数字化能力，为其直接带来客流和利
润”，挨过了冬日，宁波的商户还是期待初春暖阳的到来。

坚守

22%是什么概念？
按王军的说法，如果消费者在平台上点了100元的外

卖，那么美团要抽成22元。如果再遇上搞活动，比如满
25元减5诸类，满减完后到手根本没有100元，但美团还
是要收22元。

他算了一笔账：扣除房租、咖啡豆、水电、人员等成
本，店里的利润基本在20%~30%。“咖啡店不像餐厅，量
肯定比不了，而美团如此高的佣金，意味着它躺在那，就
能获得我一大半的利润，无异于空手套白狼。”

王军显然不肯轻易认输。一方面，他控制外卖商品的
分量，另一方面，他在微信上开发小程序，鼓励消费者用
小程序点单，并与达达外送进行合作，企图绕过美团、饿
了么两大外卖平台，以此降低成本。

对此，记者曾多次尝试联系美团宁波区域的业务经
理，均没有得到正面的回应。不过，搜索相关报道，我们
依旧能发现，美团方面公开的表示是：“佣金提高主要是
因为公司运营成本和人力成本的提高。而商家退出，则是
部分商户合约到期，或被市场淘汰后的结果。”

无独有偶，作为美团的竞争对手，饿了么此前也被披
露将佣金提升至26%。

记者从饿了么方面相关人士处核实，他们宣称“大多
数是没有提高佣金，且正在切实降低佣金，目前全国的平
均水平为13%~18%”。

不过，记者以“想要开一家日韩料理店”为由拨通了
饿了么宁波区域业务经理的电话，得到的回复是：“具体
费率根据门店基本情况、经营规模、菜品定价而定，目
前，宁波市面上的日韩料理店的普遍费率在20%以上。”

商户不堪平台提价、配送瓶颈的压力。而美团点评的
财报显示，美团餐饮外卖业务的毛利率从2017年开始扭
亏，到2018年第三季度已提高到16.6%，平台对用户的议
价能力明显提升。


