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美团要在苦的外卖生意上尝试“拼购”了。

据悉，美团近期已在低线城市内测新产品——外卖特价版“拼好饭”

。该产品可在外卖商品中选择以拼单价提交订单，并邀请固定范围内

的用户参与拼单，如同一小区或写字楼，用户参与拼单在限定时间内

完成支付便完成拼团。

美团新品，好友「拼购」

目前，美团及美团外卖App中各有入口将用户引流至微信小程序内进

行拼团，且仅支持部分地区。此举或意在提升三四线城市用户渗透率

，该产品短期内并无往一二线城市发展的计划。



图：拼好团入口及使用方式

区别于“好友拼单”功能，拼好饭在产品逻辑和使用场景上都更贴近

实物电商的拼团逻辑，但由于外卖产品的即食性，不论是商家选品还

是订单配送，美团在拼团规则上还是做出了相应的限制，如拼团用户

需要同在一个小区或写字楼，为的是减少拼单造成的交易成本。

对于以外卖为营收支柱的美团，订单量和营收规模早已不再需要靠补

贴来“争”市场。即使有疫情来袭，在解决了供给端的生产后，订单

在6月底便已稳步恢复至疫情前的水平。

唯一合理的解释或在于不同市场的不同打法，当靠大范围补贴和宣发

获取了下沉市场的种子用户后，圈子、熟人文化等方式就可以帮助商

家进一步触达新的用户圈层，拼团顺理成章的成为了该场景下的新产

品。

仅可在小程序上通过好友拼团并分享至微信好友也印证了这一逻辑。

在「拼」上，美团不是次

“谁将成为第二个拼多多”一直是外界热议的话题。早期有社区团购

等行业出现团长带货、宝妈引流的景象，一段市场教育后，实物电商

等拼团模块也内嵌在巨头产品内，开始收割核心用户。巨头们纷纷在

旗下的业务范围内探索拼团的边界。



始于团购的美团自然也不愿错失这门生意。早在2018年，美团就曾尝

试过“好货拼团”的小程序，由有赞提供技术支持，由于彼时SKU范

围涉及到了美妆护肤、日用百货、生鲜等实体商品，被传或为进军实

物电商的前奏。

在一段时间的尝试后，该款小程序早已下线，美团此后将运营重点重

新回归至餐饮到店到家业务。事实证明，注重本地生活的确让餐饮外

卖有了更大的发挥空间，不论是GTV的提升还是客单价的上涨，美团

的餐饮业务都走在了健康的成长轨道上。

外卖的市占率趋于稳定，巨额补贴也告一段落，订单量增长自然就成

为了美团的下一发力点。而订单不外乎由两点决定，商家供给和用户

需求。从美团新的季度数据看，4.48亿的年交易用户和610万的活跃商

家，订单增长显然还有更高的空间。

于是，尝试在餐饮相关业务上“拼团”，就成了美团进一步渗透商家

和用户的方式，不论到店用户还是到家用户，都是其“社交化”的目

标。

数据来源：美团旗下App及小程序

超值团购、好友拼单、拼好饭是目前美团内可通过“拼”参与餐饮消

费的三款产品。使用场景不同，也意味着其受众也存在差异化。



适用到店消费的超值团购更倾向以堂食为主的餐饮商家，以虚拟商品

为交易物品进行拼团，24小时下单成团用户可以在一定时间范围内适

用购买的到店抵用券。超值拼团的商家更倾向于吸引用户到店做引流

，对于美团而言，交易成本不高，是目前在全部城市都内嵌的板块。

好友拼单则更贴切在工作、聚会场景，“拼单”满足的是用户追求高

附加值商品的满足感，间接帮助商家提高了客单价。拼好饭则是在以

薄利多销的思路间接帮助商家实现规模效应，由于适用熟人推荐的生

活、工作场景，用户还存在一定程度上的被动接受。

拼好饭的拼团模式能否走通，一要看消费需求，也就是社交化的属性

能否与外卖业务产生化学反应；二是看商家使用的长期意愿，当商家

通过牺牲利润换取订单量的增长能产生规模效应时，平台和商家才能

实现共赢。

商家是美团的核心，但首要是活下来

服务电商和实物电商相比，在产品服务逻辑和上下游关系都存在较大

的区别，这也决定了美团从外卖做拼团的思路。拼多多更多解决了国

内产能过剩、供应链急需去库存的问题，在供应链品控能力、现金流

的把控等问题上都要考虑上下游关系，但早期话语权有限。

美团则不同，如何创造更多的订单并满足个性化的需求才是平台撮合

交易的发展方向，供应链配置、餐饮把控等都是早期就已经解决的问

题，搭建平台和撮合交易也不是美团的难点，商家和用户这一对供需



关系的平衡才是服务电商需要考量的重点。

回顾美团以往的用户结构，低线城市一直是团购大战后“农村包围城

市”策略的主要获客来源，这也区别了在和其他外卖平台在校园补贴

战时，由于投入方向的差异导致的市场份额分割。

目前美团年交易用户的增长率已经由2019年Q1的26.4%大幅放缓至2020

年Q1的8.9%，急需新的增长手段来扩大用户的活跃度。

而在整个外卖体系中，商家的重要性不言而喻，如何生存下来是以外

卖为主要收入的商家首要

考虑的问题。目前以纯

外卖商家的存活率不足40%，部分城市存活周期大约在30%左右。

对于商家来说，订单是维持店铺营业的基础。而不同城市的商家，在

成本构成上又有着极大的区别。从美团餐饮外卖各季度的take-rate来

看，平台从每笔订单中平均得到的收入占14%，相比一二线城市商家

需要的宣传资源，客单价本就偏低的下沉市场商家，显然有着不同的

诉求。

数据：美团点评（截至2020年8月5日）

下沉市场的用户客单价本就不高，佣金每一个百分比的变化都会引起

当地商家敏感的反应，实打实的将补贴的钱贡献到合理的订单增长上

，是拼好饭通过拼团的方式想要呈现的。

http://t.linkshop.com/kindex_id_1395.aspx


目前，拼好饭仍处于测试阶段，模式能否走通会根据商家和平台的使

用结果来判定。商家让利后付出的成本在下沉市场更优于其他营销方

式，在此基础上，用户的渗透率能否提高也值得期待。

长期来看，用户圈层的划分会让美团在“吃”的生意上不断迭代，更

多新模式如团餐、拼团等都在印证用户需求的多元化，用户外卖下单

的频率的确还有很大上升空间。
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