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抖音饿了么PK快手美团 本地生活进入合纵连横时代？
本报记者 李静 北京报道

互联网巨头在本地生活赛道

的竞争正在白热化。

8 月 19 日，抖音和饿了么共

同宣布达成合作。双方表示，将

携手探索本地生活服务的新场景

升级，通过优质的内容、丰富的商

品和高效的物流配送，深度连接

商家与消费者，在视频化时代带

来“即看、即点、即达”的本地生活

新体验。

抖音进入本地生活市场已

有多年，其服务涵盖美食、景点

门票、电影票、美发美甲、预订

酒店等。值得注意的是，抖音

此前提供的本地生活服务都是

到 店 消 费 类 型 的 本 地 生 活 服

务，此番牵手饿了么，意味着抖

音可以从到店消费的本地生活

服务，延伸至到家类型的本地

生活服务。

而短视频平台牵手外卖平

台，早有先例。2021 年底快手就

宣布与美团达成互联互通合作。

网经社电子商务研究中心生活服

务电商分析师陈礼腾在接受《中

国经营报》记者采访时表示：“外

卖这类到家服务的赛道对于即时

配送能力有着较高的要求，这也

导致其入局门槛较高，美团和饿

了么都有这方面的能力，而美团

已和快手达成合作，抖音选择联

合饿了么形成统一对抗阵线，也

能补全抖音在到家服务的缺口，

互惠互利。”

借力饿了么，抖音进入“到家”领域

依据抖音与饿了么之间的合

作，饿了么将基于抖音开放平台，

以小程序为载体，与抖音一起通过

丰富的产品场景和技术能力，助力

数百万商家为 6 亿抖音日活用户

提供从内容种草、在线点单到即时

配送的本地生活服务。双方将共

同投入更多创新资源，支持本地生

活商家发展，更好地满足消费者城

市生活即时需求。

抖音从2018年开始探索进入

本地生活市场。随着2020年新冠

肺炎疫情的到来，商家的线下经营

遭遇重创，抖音成了不少中小商家

的救命稻草，不只抖音直播电商快

速发展，抖音的本地生活服务在

2020年和2021年快速增长。

目前，在同城生活页面，抖音

已经提供美食、休闲娱乐、景点周

边游、丽人美发、酒店民宿、亲子、

运动健身、美甲美睫8个大品类的

本地生活服务。

付捷（化名）是抖音本地生活

的一名重度用户，几乎每周都会根

据抖音推荐去探索一两家美食店

铺。“在抖音刷视频的时候不经意

间就被种草了很多美食，尝试过几

次之后发现推荐的都很不错。而

且，有时候同一家餐厅相同的价

位，抖音上的团购套餐比其他平台

的团购套餐要多一道菜。”付捷对

记者分享道。

抖音本地生活从今年6月1日

正式开始对商家收取佣金。但本

报记者从抖音达人和商家了解到，

目前抖音在本地生活服务上收取

的佣金低于其他平台，虽然整体营

销费用相对其他平台并不低，但转

化率和核销（实际到店使用）非常

可观。

需要注意的是，抖音此前涉足

的本地生活市场主要是用户到店

消费的品类，而鲜有到家品类。

这是因为，在本地生活市场，

相较于到店品类，到家品类的门槛

更高。领悟时代数字研究院首席

研究员唐树源对记者解释道：“到店

团购的市场开发相对简单，是To B

的机制，也便于平台管理。但到家

的本地生活服务是To C的机制，意

味着一方面接入的商户需要有提

供到家服务的能力，另一方面平台

还需要有能够链接C端的物流供应

链，这方面是抖音所欠缺的，并且是

短时间难以搭建起来的。”

抖音选择与饿了么合作，不仅

能够链接饿了么平台的众多商家，

还能借助饿了么的配送网络，实现

连接C端的到家服务。

易观分析研究中心高级分析

师杨旭对记者指出，在抖音与饿了

么此次的合作中，抖音有丰富和优

质的内容和视频化场景，饿了么有

入驻餐饮商户、完整的服务供给和

物流配送能力。抖音希望借助饿

了么的本地生活网络能力，饿了么

希望能借助抖音的内容能力，达到

双赢的局面，打开“即时电商+内

容服务+靠谱配送”这样一个想象

空间。

目前，抖音已经成为中国移动

互联网市场DAU（日活跃用户数）

仅次于微信的流量平台，抖音是否

有可能将到家类本地生活服务全

部交由饿了么呢？

唐树源认为，目前来看，把全

部的到家服务都给到饿了么的可

能性不大，每个到家服务商都有各

自的优势。随着抖音本地生活的

丰富完善，需要的是适合各个品类

的专业服务商，以充分发挥效能，

形成良好的闭环。

抖音集团CEO张楠也明确表

示：“未来希望能够通过抖音开放

平台，与更多合作伙伴一起，为用

户创造更大的价值。”

另外，从美团的财报数据可以

看到，餐饮外卖品类的经营利润率

其实并不高。2021年美团餐饮外

卖业务的佣金率约为4.1%，经营利

润率为6.6%。到店、酒店及旅游业

务才是美团利润贡献最大的业务

板块，2021年美团该业务的经营利

润率达到43.3%。

如今，抖音在本地生活的酒店

民宿板块，不仅有品牌自营的团购

商品，还接入了携程、同程、去哪儿

等第三方服务商提供的商品服

务。随着抖音与饿了么合作的深

入，本地生活用户活跃量不断提升

之后，抖音是否会大举进入利润率

更高的酒旅市场？对于相关采访，

截至记者发稿，抖音方面未作出相

关回复。

合纵连横，本地生活市场开启新战局

敌人的敌人就是朋友，古有公

孙衍和苏秦联合“天下之士合纵相

聚于赵而欲攻秦”，如今在本地生

活市场的战场，也呈现不同平台之

间合纵连横、合力对抗之势。

2021年底快手就宣布与美团

达成互联互通合作，美团在快手上

线美团小程序，为美团商家提供套

餐、代金券、预订等线上交易和售

后服务等完整服务能力，快手用户

也能通过小程序直达美团。

以团购、外卖起家的美团，如

今所剩不多的主要对手是饿了么；

短视频风靡大江南北之时，一度有

“南抖音、北快手”的说法，快手的

老对头自然就是抖音。在美团和

快手牵手半年多之后，饿了么和抖

音走到一起看起来并不是偶然。

抖音和快手是新兴的短视频

巨头，都手握巨大的流量池，拥有

多维度转化的可能，不仅在餐饮，

同时在电商、旅游等方面都有价

值挖掘的潜力。美团和饿了么这

两大外卖平台，则是通过多年积

累和基础设施建设，在全国范围

内构建起来庞大的商家体系和配

送网络体系。短视频平台与外卖

平台的双双牵手，能给行业带来

新的可能吗？

“饿了么与抖音的合作，本质

上不是谁家缺流量。抖音有着高

活跃用户，饿了么有着高频且刚

性的用户需求；如果不开放协同，

各自的流量都没办法效益最大

化，消费者体验没办法提升优化，

商家经营也没办法进一步拓展。

各出长板合作，才能避免重复建

设，追求整个行业的效益最大

化。”杨旭对记者说道，对消费者

来说，“即看即点”多了一种全新

的服务选择，是让“即时性”的需

求不断升级，刷视频刷到感兴趣

的就立马下单点个外卖，饿了么

小哥当下就能送到，获得本地生

活即时服务新体验。对数百万商

家来说，视频化运营也意味着生

产力的再解放。从线下到线上，

服务半径、场景的扩大，有望迎来

更多的需求，即时履约能力的支

持，保证丰富商品到达用户手中

的高时效性，商家做好供给服务，

将获得营收增长的新空间。对于

整个行业来说，这也意味着本地

生活行业正不断向“即时性”进

化，并不断追求行业性经济效率

的提升。

从市场渗透率的角度来看，艾

媒咨询数据显示，截至 2021 年上

半年，国内本地生活服务市场整体

渗透率仅为12.7%，仍然具备较充

足的提升空间，对于本地市场的各

大玩家来说，也意味着还有巨大的

可以施展身手的市场空间。

“从市场格局的角度来看，随

着抖音和饿了么达成合作，意味

着在本地生活市场的竞争格局上

基本形成了阿里系、美团系、京东

系的三足鼎立，即在即时零售方

面表现出来的‘阿里协同’‘美团

补仓’‘京东流量’三足鼎立的格

局。”北京工商大学商业经济研究

所所长洪涛教授对记者表示：“未

来，还是希望各自形成相应的独

特性，中国市场那么大，没有一个

企业能够独占市场。”

需要注意的是，在互联网行

业，各具优势的互联网公司联手

合作的案例非常多，但合作的最

终效果如何与双方的合作诚意密

切相关，如果合作双方互相防范，

最终的合作效果必然会大打折

扣。本地生活市场合纵连横的新

格局，未来究竟会呈现怎样的战

局，本报记者将继续关注。

抖音此前涉足的本地生活市场主要是用户到店消费的品类。

在美团和快手牵手半年多之后，饿了么和抖音走到一起看起来并不

是偶然。
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