饿了么产业介绍：
“饿了么”是2008年创立的本地生活平台，主营在线外卖、新零售、即时配送和餐饮供应链等业务。创业12年，饿了么以“Everything 30min”为使命，致力于用科技打造本地生活服务平台，推动了中国餐饮行业的数字化进程，将外卖培养成中国人继做饭、堂食后的第三种常规就餐方式。 
饿了么在线外卖平台覆盖全国670个城市和逾千个县，在线餐厅340万家，用户量达2.6亿，旗下“蜂鸟”即时配送平台的注册配送员达300万。业绩持续高速增长的同时，公司员工也超过15000人，规模极大。
当今，饿了么与美团两个平台共同瓜分了市面上的外卖市场，，他们基本上垄断了外卖行业。相比美团，饿了么的用户基数较少。[image: 微信图片_20201228132915][image: u=1076453922,2786486551&fm=26&gp=0]

售卖产品介绍
1. 对于消费者。消费者可以通过“饿了么”这个平台获得丰富而全面的信息，从而找到最适合本身的服务。因为在线咨询的实现，使得消费者可以更加便捷的与商家进行沟通从而实现预订等服务。最受到消费者青睐的是相对于直接消费，通过“饿了么”他们也可以得到更为便宜的价格。这对于消费者来说是很大的优势。
2.对于商家。对于一家餐饮店来说，通过“饿了么”这个平台，他能获得更多的宣传、展示机会从而吸引更多的新客户到实体店进行消费，这对于拉动新品、新店的消费很有用处。此外，通过在线沟通、在线支付等功能，商家可以查询每一笔交易，掌握用户的数据，与消费者沟通来了解顾客的内心需求从而大大提升对老客户的维护和营销效果。同时，在线预订等方式，也可以让商家更加合理的安排经营节约成本，并且通过“饿了么”平台，餐饮店可以降低线下实体店对黄金地段的追求，大大减少了商家的租金支出。
3.对于“饿了么” 外卖。民以食为天，“饿了么”外卖平台与用户日常生活息息相关，并能给用户带来便捷、优惠、消费保障等作用，能吸引大量高粘度的客户。这对于商家来说有强大的推广作用，可以吸引大量线下生活服务商家的加入。“饿了么”平台的发展可以为餐饮业发展贡献一份力，从而对整个餐饮行业做出发展，带来充足的现金流。同时，巨大的广告收入、加盟费以及形成规模后更多的盈利模式使得“饿了么”平台有更多的资金去发展壮大。
[image: 微信图片_20201227211806]
是否上手：
对于新手用户，饿了么没有前期的强制引导，只有简单的说明，但是外卖平台本身并不复杂，所以还是较好上手的。对于外卖平台说，前期要是强制的播放操作视频反而显得繁琐，用户是饿了才想去点外卖，这样引导反倒浪费时间。[image: 微信图片_20210330182837][image: 微信图片_20210330182817]
商业模式：
随着竞争的日益激烈，饿了么不断发展创新，目前形成如下几种盈利方式：
一是商家入驻平台费用。饿了么以前向入驻外卖餐厅收取佣金，后来改为收取固定服务费，这一收费方式更容易为商家接受，还能够改善网站现金流，免去每月结算和催收佣金的烦恼。这是饿了么目前的主要收入。
二是竞价排位：平台将最前面几个铺位作为广告铺位，根据商家的竞价，收取月租。
三是增值收费：平台定期开展活动，参与的商家收取一部分费用。
四是广告收费：线下的宣传单推广，收取宣传单版面费用；线上的横板广告费用。
优势( Strengths)分析
“饿了么”有其强大的群众基础，一直专注于外卖行业积累了大量的客户，其中白领阶层为其主要的忠实客户。 “饿了么”也看中了大学生消费群体，在提供更多的促销优惠打入校园市场之后，由于大学生接受新事物的能力特别强，且有许多为外卖的热衷人员，进一步巩固了其消费群体。饿了么邀请明星代言人，随着明星的推广与热度，使得这些明星所带来的效应进一步加强，使得“饿了么”得到进一步的宣传推广。
[image: 微信图片_20201228132910]
2.劣势( Weaknesses)分析
作为外卖餐饮业，最看重的就是速度与卫生。然而由于“饿了么”的用户群增长，使得订单量也增多，势必会导致外卖配送效率下降，而大多商家为了节约成本不增加配送员，导致用户等待时间不断增长。同时，由于线下管理困难，许多无证经营的黑餐馆也越来越多，食品卫生安全得不到有效的保证。
3. 机遇( Opportunities)分析
“饿了么”在2015年8月，已获得6.3亿美元的融资，有力的资金支持使公司规模得以不断扩大。同时，“饿了么”开始发展特色外卖，例如采用T+1模式，培训专业送餐员，与商户合作，杜绝物业城管的内外夹击，顺利成为外卖早餐的领军品牌，未来“饿了么”的发展还有很大的空间。
4. 威胁(Threats) 分析
虽然“饿了么”的发展正处于蒸蒸日上的时期，但同时也存在着不少的威胁，比如同行的扩张范围也越来越大、影响了其发展、同时、为抢占更多用户、两家外卖采用降价的方式展开大战、其中饿了么 的每日补贴超过百万、这样做只会恶性循环
目标市场
 饿了么早期的重要用户群体为高校学生，学生群体人口密度大、周边商圈成熟、推广成本低、扩散速度快，这让饿了么快速获得了广泛知名度。然而在众多外卖O2O平台烧钱火并的过程中，越来越多的问题也凸显出来：学生群体消费能力有限，且受学校食堂、假期、优惠促销等多方面因素的影响，用户忠诚度相对较低。因而从2014年起，青年白领成为饿了么重点推进的群体，饿了么为此不断完善配送体系，成立主打中高端餐饮的品牌馆，自建物流配送，从各方面来迎合白领群体的消费需求。

分析排行榜里的活跃用户增幅的原因：
外卖已经成为大多数年轻人饮食方式，具有不被空间性，时间性限制的特点。当今时代越来越快速，对于许多人来说自己做饭和去堂食都比较消耗时间，因此能够直接送上门的外卖更加方便。随着手机的不断普及和信息化的发展，外卖用户也不断提高，饿了么作为外卖平台的两大巨头之一，用户也增加了3.02%。
用户涨幅要综合根据应用是否还适应当今时代的潮流、自身的功能、同类APP的竞争和用户使用习惯等等。京东，今日头条等应用排名靠前，但是用户缺因此少了很多，京东、淘宝、拼多多属于同类市场方式，随着越来越快捷的物流，京东唯以自傲的物流速度竞争力已经相对弱化，并且淘宝的子APP天猫当天达，次日达对于用户来说更加具有吸引力，而京东的另一个保值正品的诺言，因为中国大部分人群对于正品的需求面不大，而消费高的用户毕竟占据少数，随着消费的不断下沉，拼多多价格较低的商品成为其购物的首选，因此京东用户下降大。由此列来说，无论是任何平台都要具有自身独一无二的服务和属性，饿了么与美团虽然都是同一类型的APP，但是美团本身不仅仅推出外卖服务，其包括吃喝玩乐等人们日常生活娱乐的各个部分，因此比饿了么更占优势。
[image: 微信图片_20210330194500]
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我对饿了么APP的看法。
根据我使用这两个APP的对比上看，饿了么平台相比美团要更加便宜，因此成为我日常外卖的首选，但饿了么APP目前出现了几个比较大的缺陷，
1.无法平衡用户与商家的利益，饿了么为了吸引用户，在平台推出优惠券，抵用券等，在一些商家的满减优惠叠加下，很容易出现一些时候用户以极低的价格购买到外卖，损害了商家的利益，店家售出一份外卖不赚钱甚至亏钱。近几年出现不少商家因为满减问题和顾客产生冲突的事件，原因是因为顾客用了大量的优惠券导致订单金额少。
但满减金额由商家设置，优惠券是在平台开通了会员以后赠送/加购，归根到底是商家在设置时候出现了问题。平台既然允许使用优惠券等优惠方式，消费者完全可以利用这一规则来进行购买，
诚然，虽然有些时候这些折扣是因为商家为了营销引流推出的活动，但一些刚上架的店家不了解满减等规则，所以需要平台提前告知，并且让商家把持住一个平衡点。
[image: 微信图片_20210330235926][image: C:\Users\liu\Desktop\学习作业\2021春季学期\电商专业导论实践\个人作业\微信图片_20210330235930.jpg微信图片_20210330235930]
2. 对于饿了么等外卖平台来说，近几年出现了一些成人用品店铺提供送外卖的服务，暂且不评价饿了么对于商家提供这种服务是否可行，但饿了么本身对于这些店铺未进行分级处理，不利于青少年的健康，因此我认为需要进行调整。
[image: 微信图片_20210331001942]
3. 当今饿了么监管等方面出现问题，顾客用餐出现的问题只能找商家沟通，而且对于骑手的问题也很难处理，之前饿了么未很好审核资质问题，导致一些黑工坊上架，他们售卖的食物使用变质材料，地沟油，卫生问题差，导致一部分消费者对于外卖产生阴影，影响了用户对平台的信任度。

4. 饿了么对于骑手送餐和商家出餐之间存在消息延迟，前段时间出现外卖小哥订单延迟怒砸桌被店家殴打事件，让小哥崩溃砸东西的原因有两个：
一是商家出餐慢，在商家等了20多分钟，有3单全部没时间送，一单赚3.9元，超时扣3元，相当于白送。还要面临客户的差评，一个差评扣200，最普通的差评扣10块，而且小哥催促店家后，店家说“爱送不送，不送拉倒”，让小哥直接崩溃。
[bookmark: _GoBack]二是饿了么平台规则，小哥说以前接完三单后，系统都不会继续派单，但是那天派单，时间根本对不上。不得不说，这件事的本质应该是饿了么的派单机制，送餐时间和出餐时间重叠，最惨的就是送餐小哥，不论商家几点出餐，扣钱的都是送外卖的，小哥难，顾客难，商家也难。
其中最大原因正是店家收到大量订单，却不能保证按时做出让骑手带给顾客，而大部分店家也不是专门做外卖的，如果出现堂食的订单多了，平台和店家无法及时反馈给顾客，因此要对后台端进行加设，保证外卖订单的及时送达。
[image: 359b033b5bb5c9ea89e4f194bae433073bf3b393]
以上为我对饿了么的调研分析。
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