
美团 COO 干嘉伟口述：我是如何帮美

团打造出一支地推铁军？  

2010 年开始风起云涌的团购大战，硝烟散去，那些风光一时的玩家，或销声匿迹，或被并购，或不温不火地苟延残喘，美团成为其中的

剩者和王者，现在更是瞄准了 O2O 这块大蛋糕努力布局。团购业的资深玩家、投资人都承认，美团能迅速从千团大战中脱颖而出，跟王

兴拥有一个大牛人——原阿里巴巴副总裁干嘉伟，人称阿干——有很大的关系。 

确实，阿干的加盟让美团对庞大的扫街团队的管理精细化和规范化起来，让美团早早从草莽阶段进入野战军作战时代，迅速甩开竞争对

手。《创业家》&I 黑马近期对阿干进行了专访。 

以下为美团 COO 干嘉伟口述： 

 

当时来美团我确实很犹豫:阿里很好，团购很乱。 

当时拉手网创始人吴波找过我，猎头也猎过我几次。美团网创始人王兴也找我聊。我从来不相信自己是一个运气很好的人，我从来不相



信，可以突然碰到一个机会不劳而获就怎么样了。我还是相信，勤勤恳恳，靠自己的努力，靠实力把一件事情越做越好。像那种赶紧弄一

下，很快就上市的公司，我不去判断它的好坏，但至少不是我的风格。我要做事情就会拉开架子，从基本功开始，一步一步往上走。如果

在做事情的节奏感上意见不一样，可能就算合作了，也会有很多冲突。 

美团真正触动我的是 2011 年 9 月。在杭州，美团开一个区域交流会，我跟王兴说，想去看一下。到了那里后，我感觉美团跟十年前的阿

里很像。我感觉这群人做事的方式、基本价值观跟我很 Match。我在边上看就有一种想要加入的冲动，把我十多年的经验分享给他们，这

是一种自我实现的冲动。 

坦白讲，我选择一家公司只关注两点：第一、这个行业有没有前景;第二、公司的核心管理团队，做事情的动机和心态是不是我认可的。

当时，美团虽然在大团队管理方面并不算好，但基因很健康。我在阿里曾管理过 7000 多人的团队，所以哪怕美团有再多的问题我觉得都

还好。换句话讲，正因为有问题王兴找我，没那么多问题找我干吗呢? 

最后做决定时，我征求我老婆的意见，她说，尊重我，支持我。最后我自言自语——如果不去，过几年会不会后悔?想了想，我觉得肯定

会后悔。哪怕最后美团不成，我也可以把自己过去积累的一些经验展现出来。 

管理，说白了，信任是非常重要的。 

刚到美团，我怎么跟美团原来的团队建立信任的呢?首先你自己得对这个行业非常懂、是个专家，这是大前提，否则你有再多的光环，也

没人会信你。其次，你得通过适当的方式，跟团队大量地交互，因为所有的事不是你自己去做，是通过别人来做。一个管理人员如何快速

的让你周边的人感受到你真实的一面，某种程度上也是领导力的一种体现。 

当然，我也会使用一些必要的手段，比如走访城市，面对面交流。在北京，我们每周都有一期培训，我都会抽两到三个小时跟大家见面，

没有任何主题，大家随便举手问任何问题，我不一定把所有的真相说出来，但是我说的一定是真的。 

你是什么样风格的人，就会用什么样的人。其实用人是最大的政治，你选了这样风格的人，那就决定了下面的一群人是怎么样的风格。我

个人还是非常认同阿里的公平、开放、透明的管理方式，所以我在美团选择的管理者也这样的人，他们选的员工也会是这样的人。这样，

很多东西的传递相对会比较顺畅一点。 

在美团这几年，我“吐”出来很多经验，但我学习到的东西也同样多。以前在阿里，很多东西都是顺理成章的，而对美团来说，我进来的

时候差不多是团购市场最低潮的时候，这几年市场环境发生了巨大的变化，挑战也大了很多。你会遇到很多之前没遇到的情况，去思考，

去学习，去成长。 

我知道跟我真正懂有很大的差别 

本地生活(服务)具有非标准化的特点，这决定了它没法像淘宝那样，通过让商家或者小卖家自己上来，用 UGC 的模式发展客户。本地商家

IT 互联网意识比较弱，能力比较差，它需要一个庞大的线下团队或者叫地推团队去发展和维护。 

因为团购业务发展非常快，需要有一个标准化的建模的过程。这就像部队一样——一开始揭竿而起，乱打，但如果要成为正规军，就要出

操，练刺杀，一个基本动作练很多次。 

我来到美团之后，在业务技能层面，首先做了一个标准化的拆解和分析，然后把模型建立起来。我们要的是结果，但只有把过程管好才能

拿到结果。你只有把 A、B、C、D都做好了，才能拿到 E。管好过程其实就是把 A、B、C、D拆分出来，然后告诉大家，你要怎么做才能把

这几样都做好，才能拿到结果。这个叫做标准作业流程(SOP)。这个在工业企业里面，已经做得不能再熟了。 

但庞大的线下团队对管理的要求非常高。人跟机器其实有一个最大的差别：人是有情绪、有思想的，机器只要你编好程，它就会按照规定



运作。当把 SOP 放在不同的人身上时，会产生不同的结果，有时候甚至是相反的结果。 

这时候，你就要跟团队讲：什么叫管理，包括管理的目标和运营管理的一些基本动作、管理的一些 SOP 等。某种程度上，你可以把业务跟

管理想象成土壤和土壤上种的植物——只有土壤是好的土壤、良性的土壤，再加上正确的业务策略，才能拿到好的结果，两者是缺一不可

的。 

你团队积极正向，但业务上没套路，打不了胜仗。就像土八路，你再勇敢，但是没有训练过，冲上去还是挂了。但你训练充分、装备好，

如果土壤不好，照样也拿不到好结果。 

我觉得我来到美团之后，主要还是从业务和团队管理这两个方面，根据业务特点，把这些标准管理流程把它总结出来，然后再通过合适的

管理手段不断去强化，去运营。让这两个方面配合的越来越默契。 

业务策略其实没有什么太复杂的，无非是先抓拜访量，然后再抓有效拜访量，先有量再有质。我们每天早上拿出半个小时开晨会，然后晚

上把大家叫回来，把一天碰到的问题去跟你的主管经理一个一个过，解决你第二天的问题。这些东西很多公司都在做，只不过做的质量和

坚持的程度有差异。 

我经常跟团队讲，这个世界上，同样一个工作，做的人很多，做法也大同小异，但真正的行家很少。什么叫真正的行家?首先他有很强的

对真相的探索意愿和能力，也就是所谓的打破沙锅问到底。另外，他这样做成功过，他不这样做失败过。吹牛大家都会，东边听两句，西

边听两句。 

真正的行家，哪怕遇到再大的困难，再多的反对意见，也认为必须这样做。抓拜访量什么的，大家都知道，但很多人做不好，原因是什

么?因为这不是他的信仰，碰到一些困难时，就会绕过去。比如有员工会说“我打电话效果挺好的，还更快，上门拜访，老板不在还可能

白跑一趟，有这时间打电话不是更好吗?”很多时候，如果你不是真正的行家，就会被这个迷惑，管理动作就会走形。我知道跟我真正懂

有很大的差别。 
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