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互联网激活外卖生意经

店店里里一一天天卖卖百百元元，，外外卖卖送送千千元元
近两年，各地中高档餐饮企业

的日子并不好过，但与之形成鲜明
对比的是，以手机App为主要形态
的第三方O2O外卖平台，却做得风
生水起。随便在朋友圈吆喝一声“谁
常在App上点外卖”，立马有人举手
回应。

“互联网+”思维的影响下，不少
在刚刚起步的餐馆，一开始就瞄上
了互联网外卖，只做线上，不做线
下，想在发展前景不错的外卖行业
也分一杯羹，一些规模较大的店铺，
也开始通过线上拓展销售渠道。过
惯了“动动手指，美食到家”生活的
消费者担忧，有些外卖店的卫生情
况也令人担忧，网上订餐的食品安
全问题谁来进行监管呢？

“各大平台提供的优惠补贴有很多，通
过手机客户端叫外卖，有时候只要花5块钱
就能叫到一份原价20多元的餐，而且动动手
指，美食就来。”叫外卖成上班族小于周末吃
饭的首选。

方便的服务令外卖O2O行业市场广阔。
艾瑞调研数据显示，用户外卖叫餐的习惯已
经形成，46 . 9%的网民在2014年使用过外
卖。除此之外，外卖O2O行业颇受资本市场
的认可，众多第三方外卖O2O企业获得多轮
融资。

本着烧钱圈用户的目的，“1毛钱吃大
餐”、“霸王餐专场”、“吃喝玩乐0元，不要钱”
促销此起彼伏，优惠券满天飞。一时间“补
贴”成为行业内标配，激烈的行业竞争中，用
户自然是乐开了怀。钱烧得差不多了，用户
也圈得差不多了。资金不足的企业被逐一淘
汰掉，如今的外卖O2O领域基本以美团、饿
了么、百度外卖呈三足鼎立格局，饿了么以
28 . 4%的份额位居第一，美团外卖以27 . 6%
位居第二，百度外卖以19 . 3%位居第三位。

“现在的第三方平台还在很大力度地支
持搞优惠活动，如果大家都依赖于第三方平
台外卖时，商家会不会把配送费的成本转嫁
到自己的头上？”事实上，一些第三方平台已
经开始向消费者收取配送费用了。如果选择
第三方平台送餐，第三方平台要跟商家和消
费者同时收取配送费。“百度外卖每单向商
家收取15%，再跟顾客收取6元。”一家米线
店的老板高先生说。而第三方平台承接的配
送业务，大都转交专门的配送队伍。

像悟空送、曹操送、风先生等，都是从第
三方平台接单，再由他们安排专职配送员。

“外卖只是配送业务中的一部分。”曹操送的
负责人魏东介绍，外卖订单占到所接到的业
务的90%，其余的就是一些延伸业务，如蛋
糕、鲜花之类。

据业内人士介绍，配送费大都跟商家抽
成，从10%到20%不等。魏东说，根据交易额
和不同的配送距离，每单大概会收取3到5元
钱的费用。而风先生，每单则要抽10%，最低
2元起步。

真方便！动动手指美食到家

外卖成主业，占小店营业额九成

2014年7月，王健在山东财经大学（燕
山校区）南门附近开了一家手抓饼店。他的
店有15平米，摆放了三四张桌子。房租一年
5万元，在网上卖各种炒饭和盖浇饭。像他
这样规模的店，在那一带就有五六十家。

“都是租着很小的店，一般10平米到20
平米，基本靠外卖。”王健告诉记者，这些店
的营业额甚至九成靠外卖。“外卖一天营业
额1000元左右，利润能有500块。去年9月份
以来，来店里的人越来越少，一天营业额不
到100元，连水电费都赚不出来。”

最初王健选择做外卖，正是看好这块
诱人的蛋糕。他在2014年6月正式试水O2O
模式，先是开了一家微店，专门针对大学生
做外卖，一天接二三十个订单。2014年7月，
看到美团网与饿了么等第三方平台，先后

投入大量补贴抢占市场，他迅速租了房子、
下了客户端加入其中。由于忙不过来，他后
来把微店给关了，专接来自第三方平台的
订餐。

王健分别下载了美团、饿了么和百度三
种客户端，从10点左右就开始忙着接订单、配
餐，一直到晚上8点。“有补贴一开始网上订很
便宜，不少学生花3块钱就能吃到10块钱的
饭，商家也乐于加入平台圈粉攒好评。”

王健店前卖手抓饼，后厨做外卖，来店
里吃的一天也不过十几个人，而每天通过
三个平台的订餐量，就有上百份。“我做得
比较早，积累了一些顾客，同等规模中生意
也算不错，需要两名专门做饭和配送的人
员。”王健说，尽管他那一带靠外卖的小餐
店不少，但像他一样的也就二三十家左右。

与王健靠着外卖做生意不一样的是，
一些中等规模，已经走上正轨的店铺，为了
抢占市场，也相继开拓线上外卖市场。

范女士在济南老东门附近经营了一家
米线店，门口贴的纸上，赫然印着“本店支
持‘饿了么网上订餐’”。尽管这家米线店已
经开了六七年，客户源相对比较稳定，生意
也不错，但范女士还是选择了网上外卖。

说到开通网上外卖，范女士表示可以
算得上是“不得不与时俱进”。“就连做豆腐
脑的都开始送外卖了，我们又怎么敢松
懈。”范女士说，外卖可以让顾客用最少的
钱买到上门的服务，如果不做这一块，很可
能会流失大量的客户。

越来越多的商家加入外卖，更是出于
“开辟一种新的销售渠道，也给自己的店打

打广告招揽客户”的考虑。船歌鱼水饺（济
南恒隆店）在一个多月前刚加入某知名团
购网站的外卖平台。外卖给她店里一天增
加了十桌的消费量。

张店长说，最初上线外卖，是考虑到不
需额外增加人力、收拾清洗等成本，也能起
到宣传作用。“不占用店内空间资源，又能
拓展销售渠道，拿出店内原有的六成餐品，
都是方便制作、半小时内可以配送到的进
行外卖。”

据张店长介绍，外卖一月收入一万多
元，大概占到店内营业额的5%左右，在人均
消费五六十元的同等店铺中算是差不多
的。“增加的十桌也需半个人力了，如果在
店内消费的话跟平台抽成差不多，但是外
卖却更省事。”

怕丢客户，大商场的饭店也杀入外卖

线上白富美线下黑作坊

卫生问题需加强监管

记者咨询了某大型外卖网站客服人员，客服人员介绍，想要跟
外卖网站合作，必须具有实体店面，同时要有营业执照和餐饮服务
许可证。如果这些条件都具备，则可以先在网站上点击“我要开
店”，只需要填写手机号码，提交真实姓名、店铺地址、店铺名称、手
机号等进行审核。6个工作日内会完成审核，如果通过审核，会有网
站工作人员联系。

该客服人员称，如果通过审核，会有当地工作人员前来考察，
看是否有实体店、营业执照和餐饮服务许可证等，如果符合条件，
工作人员会告诉店主如何进行操作。

据以往的媒体报道，虽然很多线上外卖看起来是白富美，但实
际上线下却是黑作坊。杭州九莲村的外卖黑作坊，外卖黑厨房墙壁
满是油污，下水沟散发恶臭，食材看起来也已变质，……这里没有
客人上门，只卖给APP订餐的食客。

这些黑作坊几乎没有生产成本，加上第三方订餐平台的低门
槛，环境脏乱差、无证又无照的小餐馆，摇身一变成为网络订餐平
台上的“热门餐厅”。网上高大上，线下黑作坊。这似乎是一些外卖
黑作坊的生动写照。手指一点，食物上门。谁又能保证面前摆着的
不是曾与蟑螂作伴、原料腐败变质的“黑暗料理”？

在以往报道中，订餐网站也承认管理失职。订餐网站美团市场
部负责人说：“销售急于出业绩，上了一些资质不全的(商家)”。淘点
点市场部也说，有些商家在进驻的过程中，存在把关不严等等一些
问题。

也有专家认为，对外卖网站等交易平台来说，除了可以验证最
基本的执照和许可证之外，不太可能面面俱到，监管到外卖商的卫
生、资质等各个方面。所以工商、卫生等政府部门也需加强这方面
的监管。 本报见习记者 张玉岩 王小蒙

本报见习记者 张玉岩 王小蒙
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街上随处可见美团外卖和饿了么的外卖员。 （资料片）

数据来源：《2015年中国外卖O2O行业发展报告》
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