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澳洲幸运5免费计划网站外卖平台陷入内卷，伤害的是谁？

经过两周的大战，京东的耐力似乎是出现了一些问题。

据一些外卖店家、骑手小哥反馈，从4月23日开始，京东大幅度减少了外卖补贴。

优惠活动减免，从最早的京东全额承担，已经演变为商家京东五五开。

23日，有商家反馈的最新规则中，商家承担比例已全部上调至50%，参加（补贴）活动店铺排序会靠
前，如果不参加，店铺排序会下降。

骑手外卖员的日单费，也从最早的一单十几块变成了不到五块。

随后京东对这些信息进行辟谣，说不会强制分摊，但这也暴露了京东贴钱搞活动的事实。

其实京东的促销活动，和滴滴、美团、饿了么早期的推广没有什么不同，都是烧钱赚吆喝，赚用户数
量。

为什么滴滴、美团很长一段时间都没盈利？很大程度都是还这些债。

但京东不一样，它已经上市了，很难再走“烧钱扩大用户——资本融资——反哺企业”的路径。

根据京东外卖4月24日公布的数据，京东外卖当日订单量突破1000万单。

每日订单1000 万是什么概念？如果按照一单补贴额10块计算，就是一个亿。

京东外卖每单补贴数额

如果按照这个数烧下去，京东还能烧多久？

据说，一些补贴规则中还出现了系统BUG，一杯奶茶6元，但店家和骑手加起来可以拿到14元，所以双
方联手下单套利，不用实际做奶茶，就能空手套京东的补贴。

这就回到东哥最初开饭店倒闭时候的情节了——厨子和采购一起做假账，坑东哥的钱。

实际上，这轮外卖大战，拼得不是京东和美团的公关能力、口水仗如何。

而是实际的运营能力。

滴滴能从百款打车软件中脱颖而出，美团能从千团大战中拿到王冠，不仅仅比的是烧钱能力，更多的是
智能调度系统、数据算法模型这些。

美团在研发上一年花多少钱呢？

去年是211亿。



京东呢？研发数据没有披露。

但结合往年财报数据，应该在一百多亿。

在调度和算法这块，美团是出了名的卷， 澎湃新闻近期做了一个软件点单实测。

以记者购买的同一家咖啡为例，美团配送用时10分钟，饿了么时间为8分钟，京东为14分钟。整体而
言，美团和饿了么的配送速度较快。

在便利店购买卫生产品后，记者发现，美团平台的配送员用时16分钟；饿了么的配送时间为27分钟，京
东的配送时间为19分钟。

其中 美团平台的外卖员称，他可以获得7元的配送提成；饿了么的外卖员表示，一单的配送提成为4.6
元；京东的外卖员称，一单能拿到5.3元。

京东挑战美团，对广大用户来说是利好，但能持续多久，短期看烧钱，长期还是要看内功。

按照美团的说法，阿里、抖音过去都想拿下外卖市场，但都失败了。

京东现在面对的美团，是市场占有绝对优势地位的龙头，而不是当初千团大战时期，市场蛋糕还未瓜分
关闭的状态。

更关键的是，这补贴战这么打下去，对京东的财务是一个巨大的考验。

对比美团日单量7800万的数据，京东至少要拿到2500万才能站稳脚跟，一旦真的达到这个数，假如按照
每单补贴10块钱算，每天就要烧掉2.5个亿。

2024财年，京东利润为446.6亿元

一边是无底洞地烧钱，一边是对公众承诺的五险一金。

企业经营不是做慈善，钱也不是从天上掉下来的。

京东拿什么补呢？

更危险的是，京东还没在外卖市场站稳脚跟，老家倒是被美团强力偷袭了。

早在4月15日，美团就发布了即时零售品牌“闪购”，其即时零售订单（非餐饮品类），日单量突破1800
万笔。

从订单数量看，比京东高了不少。

据说为了推广闪购，美团也是其联合商家,下足了功夫，连续三天，每天送出10万份价值45元-199元的见
面礼，没抢到礼品的用户，可抢88元的券包。

很显然，这种操作也符合烧钱吸引用户的底层逻辑，叠加美团本身的日送能力，这波奇袭可以说是直捣
京东的黄龙。

从舆论上看，京东赢得了面子，但从实效上看，美团赢得了里子。

现在就看双方谁耗得过谁，京东作为后来的挑战者，显然难度更大。



尽管现在很多用户都希望，两家的补贴大战能够持续得更久，但从有关舆论定调来看，京东和美团的补
贴战，很有可能已经触犯了到国家“反内卷”的政策。

前几天，官媒《经济日报》发表评论称：

毫无疑问，烧钱补贴，一定会埋下内卷隐患。

京东目前最大的卖点，就是给商家“免佣金”，给骑手缴纳“五险一金”。

这对处于养老、收入焦虑和普通劳动者来说，情绪冲击力极大。

但细细一想，本质上还是一种“资本补贴换市场”的玩法。

随着时间的推移，京东给到的口惠蜜糖，也很容易变成商家、骑手们一断糖就骂娘的反噬。（现在已经
有这个趋势了）

美团呢？

同样也是要通过烧钱来获取新客，同时还要承受舆论上的不利局面。

短期的烧钱大战下，骑手和商家不得不为了多跑单子来弥补收入的下降。

对消费者来说，低价蜜糖背后也有隐忧。

现在实体商家，本来就面临房租和人工的成本压力，平台如果通过摊派补贴的方式合作，势必会牺牲商
家本来就微薄的利润。

京东说餐饮行业“约60%以上门店都不赚钱”，但平台如此扩张，就能让他们赚钱了吗？

此外，卷低价势必最后变成卷成本，一旦食材、卫生、雇佣成本下降，受伤的还是消费者。

看问题，要看长远。

高质量发展，绝不是看谁能“卷”。

无相君最近在欧洲调研发现，欧盟国家都非常反感价格战。

他们有很多行业的协会，这个协会不是收企业保护费的，而是防止企业恶性竞争的。

每年大家都聚在一起，交流产量，同时定下基准价格，大家就在这个价格的基础上卖，只能卖高不能卖
低，否则就会被同行举报他搞恶性竞争，协会会处罚企业退出市场，不准卖相关产品。

欧盟国家认为，带头卷价格，最后只会伤害行业。

他们的思路是，行业要想进步，职工要有收入，就要保持合理的利润，同时也能利于品牌的口碑，有长
期价值。

比如世界上著名的奢侈品品牌都在欧洲，豪车品牌也在欧洲。

相反，卷低价会让企业被迫偷工减料，以次充好，缺斤少两，在看不见的地方省成本，同时商家没有利
润，企业员工没有收入，最后所有人都是输家——又卷又没有收入。



平台经济要想健康发展，必须要去“内卷化”，不能再去透支商业的隐性代价，所以在监管上，我们必须
要警惕这种靠流量与补贴的“内卷式”竞争。

青山遮不住，毕竟东流去。

当心眼前的补贴蜜糖，演变成毒死商业生态的砒霜。
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