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食物外送電商的優惠戰爭
陳映瑜 文  

近年來食物外送電商興起，台灣的主要城市也成了外送平台的爭奪之地，⽬前台
灣市場版圖主要由三家業者劃分，分別是2012年進軍台灣的foodpanda空腹熊
貓、2016年於台北正式上線的honestbee誠實蜜蜂，以及早已擁有龐⼤客源的
Uber所延伸的外送服務UberEATS。為了吸引消費者的⽬光，這些平台紛紛祭出
各種折扣優惠，例如消費滿449元現折300元的⾸購優惠、新⽤⼾抽⼿機活動等
等，這些折扣除了讓消費者眼睛為之⼀亮之外，不禁也讓⼈想問，那這些平台到
底要賺什麼？

食物外送平台所推出的折扣優惠中，常有許多吸睛的活動。圖為
UberEATS過去曾推出點餐抽iPhone7的⼤⼿筆活動。（圖片來源
／UberEATS官⽅網站）

優惠不間斷　吸引新⽤⼾的利器
在中國，食物外送的發展已經相當成熟，然⽽，此服務在台灣仍不算普及，在此
新型態的平台興起之前，⼤多數的消費者依然較於習慣電話外送的形式。當⾯對
⼀個全新的服務時，「⾸購優惠」、「新⽤⼾限定」就成為吸引消費者初次嘗試
的動機之⼀。優惠讓消費者能夠克服對新事物的抗拒，就像是平台出錢讓消費者
體驗新服務，進⽽發掘潛在客⼾。在優惠政策之下，也會有許多新⽤⼾衝著折扣國立交通大學機構典藏系統版權所有 Produced by IR@NCTU
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體驗新服務，進⽽發掘潛在客⼾。在優惠政策之下，也會有許多新⽤⼾衝著折扣
⽽來，為的是享受折扣，⽽不是服務。

除此之外，有些優惠設有⾨檻：消費滿⼀定⾦額才能使⽤折扣碼等，使⽤者可能
會因為想達到折扣⾨檻，⽽選擇單價較⾼的餐廳或餐點，外送平台也能藉此拉⾼
客單價，將每筆訂單達到的利潤升⾼。因此，不管新⽤⼾是因為何種優惠⽽前來
使⽤服務，平台要如何留住初次使⽤的新⽤⼾，是以優惠做為競爭⼿段之外，更
值得思考的課題。

互利共⽣　餐廳與平台的平衡
在平台提供⼤量優惠、⽀付⾃家外送員薪⽔的同時，除了賺取些微的服務費或是
運費之外，主要的收入還是來⾃餐廳的抽成分潤。在每筆訂單抽成⾼達20%⾄
30%的情況之下，店家何以願意與食物外送平台合作？這是因為餐廳除了能夠拓
展客源之外，外送平台還擁有⾃⼰的司機團隊，讓沒有外送服務的餐廳能夠多出
⼀條錢途。

⽵北某義式披薩店經理游筠婷表⽰，「每個⽉來⾃honestbee的訂單佔了總業績
的1%到2%，對餐廳來說，是有感的成⻑。」另外，與外送平台的合作也能讓餐
廳品牌在另⼀個管道曝光，游筠婷說道「消費者從外送平台上知道我們的存在之
後，或許下次會選擇內⽤。」由此可以發現，餐廳和外送平台處於相輔相成的關
係。在平台剛起步時，常以較低的分潤換取與⼤型、有知名度的餐廳合作，藉此
雙⽅都能獲取⼀定的曝光。UberEATS的餐點外送服務在台北開跑時，⾸波的合
作夥伴就包括了知名的⿇辣鍋品牌與當紅⽜排業者等⼈氣餐廳，透過餐廳的現有
顧客，提升平台的知名度。

外送平台也會在餐廳內部放上宣傳桌卡，讓內⽤的客⼈知道有其他的⽅法
能夠吃到店家餐點。（圖片來源／陳映瑜攝）
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資本⾄上　優惠中的燒錢戰爭
在多家平台共同競爭的局⾯，以⼤量⾏銷預算祭出優惠來爭奪市佔率是不可避免
的戰爭，⽽背後的資本就成了平台脫穎⽽出的關鍵。根據聯合新聞網的報導指
出，2017年6⽉中國三⼤食物外送龍頭「餓了麼」、「美團外賣」以及「百度外
賣」（市佔率各⾃為36.4%、30.1%、21.8%），分別由阿⾥巴巴、騰訊與百度投
資，到了2017年8⽉，「餓了麼」更宣布合併「百度外賣」，將中國食物外送市
場從三國鼎立的局⾯轉為兩強爭霸的狀態。在歐洲，食物外送電商之間的收購、
合併計畫更是不絕於⽿。
 

食物外送平台發展蓬勃，圖為⽬前世界的線上外送平台版圖，包含
foodpanda、JUST EAT、Amazon等知名電⼦商務。（圖片來源／科技新
報）

在資本的競爭之下，從多頭競爭轉變到⼀家獨⼤的局⾯似乎是無可避免的趨勢，
為了爭取訂單⽽不斷祭出的優惠，就像⼀場燒錢戰爭，增加了雙⽅在預算上的龐
⼤⽀出。然⽽，透過併購不僅能提升市佔率，也能減少因優惠⽽不停產⽣的開
銷。

優惠結束之後　如何留住消費者
在平台剛開始營運時，總會⽤許多的優惠及折扣吸引消費者注意，但在達到⽬的
之後，調整優惠的⽅向是無可避免的。以honestbee為例，在服務剛開跑時主打
免運費，在營運半年後，則在每筆訂單都增加了⼀項39元的服務費。對於服務費
與優惠，使⽤過熟食外送服務⾼達17次的陳⼩姐認為，「服務帶來的便利性超過
39元的價值。」對於老⽤⼾來說，服務的品質比起優惠的多寡來的重要，「⼀開
始會去在意優惠的檔期，但現在優惠對我來說是其次，有就⽤，沒有就算了。」
因此，讓消費者透過優惠去認識並嘗試服務，讓他們喜歡這個新鮮的商業模式，
進⽽習慣且成為⽣活的⼀部分，把握新客⼾成為老客⼾，才是提供優惠的⽬的，
也是食物外送沒了優惠後能夠⻑久經營的不⼆法⾨。
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食物外送平台旗下多擁有司機團隊，注重設備以及司機的訓練也是提⾼外
送服務品質的重點之⼀。（圖片來源／JKTGO）

在食物外送電商的優惠戰爭中，最終受惠的還是消費者們，除了享受優惠之外，
也能體驗比起以往更便利的服務。在過去，食物外送的類型較為單⼀，除了披薩
就是速食，或是需要⼤量團購才能享有少部分店家的外送服務。但現在，與食物
外送電商合作的商家有不少是原本不提供外送的⾼端餐廳，這些平台的出現，也
間接的影響著⼈們的飲食習慣，讓消費者在家也能享有餐廳的飲食⽔準。雖然台
灣⽬前的食物外送服務不算普遍，只有⼈⼝較密集的主要城市有這項服務，但相
信在未來，食物外送的服務會更加發達並普及，成為新時代的飲食型態之⼀。

� 回到【食物「Why」送】專題
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