饿了么傍上“腾讯系”，外卖O2O拼模式的时候到了
一个送外卖的，京东腾讯为啥给它投资21.85亿？
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饿了么成立于2009年，起初只是一家专门做外卖的小公司，直到2014年5月拿到大众点评的8000万投资，才开始在外卖领域持续发力、独领风骚。
据早年和饿了么一起申请觉群大学生创业基金的“驿公里”吴遥透露，2011年在上师大奉贤校区做项目调研的时候，几次在校门口看到张旭豪带着团队挨家挨户推广（包括那种只有两平米店中店的煎饼摊），“那天我和他简单聊了几句，问饿了么的目标是什么？他直接回答我‘上市’！那时候觉得不可能，现在觉得超牛逼！”
但现在，张旭豪的目标早已转变，“有一位创业前辈跟我说，三年内谁上市，谁就输了。我觉得，O2O领域是谁先考虑盈利，谁就输了。因为规模是无限大的。谁能够提供流量，提供完整物流以及更多的品类才是外卖的核心竞争力，也是我们深耕并需要去做成规模的方向”张旭豪如是说。
然而规模意味着烧钱，滴滴打车跟快的打车的烧钱大战硝烟还未散尽，餐饮领域的O2O之战会再次给消费者送上如此福利吗？
答案是否定的。
经历了几年的沉淀，餐饮业O2O在2014年迎来爆发，饿了么只是其中被看好的平台之一。然而对整个餐饮O2O来说战局依然惨烈：阿里巴巴旗下的淘点点转型专门做外卖业务，同时继续大手笔投资美团；腾讯高调入股大众点评，也促成了大众点评与饿了么的联手；而百度也在2014年4月份推出依托于百度地图的O2O业务“百度外卖”。此外，到家美食、易淘食等也都在2014年将千万美元级别的融资收入囊中。
作为消费者当然乐见订餐平台的烧钱大战，肚子饿了的消费者掏出手机首先考虑的就是谁的补贴和优惠更诱人，一旦红利消失他们转身就走——这正是餐饮平台的痛点：黏性太差。
当我们的注意力都集中在饿了么3.5亿美金的融资和美团7亿美金的D轮时，其实我们忽略了一个显而易见的小动作：1月19微信Android6.1版本的内测链接传遍了朋友圈——附近餐馆随便搜的新功能惊呆了小伙伴。而在此前微信搜索只能搜索到用户收藏过的朋友圈相关内容。
这个功能推出时间点的确意味深长。
实际上饿了么在“庆功宴”上也明确表示：本轮投资方包括中信产业基金、腾讯、京东、大众点评、红杉资本，“饿了么将与上述投资方达成深度合作”才是此轮重点。
饿了么CSO康嘉认为“你死我活的时代已经过去了，我们要把能做的事情做到极致，然后寻求合作与发展。”
流量、完整物流以及更多的品类才是未来之战的重点。那么，在BAT之中，谁的流量质量最适合解决饿了么现在遇到的最大难题、亦即黏性的问题？显而易见是微信。
在与“腾讯系”的深度合作方面，饿了么已与微信合作推出外卖微信拼单服务，每天已有一千多个微信群用饿了么拼单叫外卖。饿了么首席战略官康嘉表示，饿了么还打算跟腾讯地图合作，用户可以在腾讯地图上看到饿了么上餐饮商家的门店，甚至未来在餐饮商家的厨房放置摄像头……究竟想干嘛？是不是充满了想象力？
而此次合纵还有一个重要的小伙伴是京东，东哥的众多企业级用户对饿了么扩展客源或许有不小的帮助，不过饿了么最重视的应该是学习京东在物流方面的经验。
饿了么的定位是餐饮外卖行业的淘宝，这与美团做O2O领域的淘宝的定位如出一辙。
可以想见：在拿到了3.5亿美金和7亿美金之后，消费者预期的烧钱大战将不会以预想的方式进行。O2O的风口真的来了，从巨头到小创业者、从老江湖到大学生创业起家……他们对餐饮O2O都有的看法。
2015年将是“吃饭”领域的分水岭之年，大佬们比的不是烧钱，是模式！
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