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饿了么：靠 2000 名员工狼性推动狂飙式扩张 
来源:腾讯网   作者：腾讯网   评论发布时间：2014-10-20 

 

起家于上海高校的外送平台饿了么，在接受大众点评的 8000万美元投资后，

正在发力一轮新的疯狂扩张。 

 

短短五个月里，覆盖城市从 20个一路逼近 200个，员工人数从 200人骤增

至超过 2000人。同时，饿了么对外公布的日订单数也呈现 10倍的增长，从接受

投资时的 10万单直线上升到 100万单。即使是在以高速成长为特征的互联网行

业，这几个数字摆出来也足以让人瞠目结舌。 

 

 

领导这个团队的几位创始人基本都属 85后，从 0开始到全国扩张，他们用

了五年时间。 

 

这五年来，饿了么创始人、CEO张旭豪和他的团队都在反复强调执行力是饿

了么在早期“获胜”的关键。自从在上海交通大学读研期间和康嘉等校友创办饿

了么，他们先是在上海高校区打败了创办更早的外卖网站“小叶子当家”，随后

在北京地区扩张时期，击垮了不少同类型外卖平台。 

 

谈到目前掌管着的这家 2000人的大公司，张旭豪表示人数不是他关心的要

素，但是他也承认，按照目前的增速，到年底饿了么长成一间 4000人的公司也

只是“一个保守的估计”。 

 

饿了么的组织结构相对扁平化，公司规模突然激增 10倍给张旭豪带来巨大

的管理挑战。 

 

他坦陈，“这种管理方式在以前人少的情况下可能是可行的，但是现在需要

完善”。 
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张旭豪的大跃进：与美团提前交锋 

 

虽然扩张是今年的既定战略，但这种成长速度显然也远远超出了饿了么的计

划，年初时张旭豪曾给出的目标是年内扩张到 150个城市。 

 

直接刺激饿了么加快脚步的，是去年底进入外卖市场的美团。美团凭借五年

来在团购市场的打拼，已经积累了丰富的地推和团队管理经验，这样的竞争对手

不得不让饿了么警惕。除了守住初步建立起先发优势的成熟市场，饿了么的地推

团队更多是在新进入的三四线城市，和美团的人马短兵相接。 

 

最近，一段饿了么创始人、首席战略官康嘉的内部培训视频在网上被公布出

来，“你们把人打了，公司包你没事“，康嘉在视频里的这句话引来了巨大的争

议。此外，饿了么殴打美团外卖地推员工的各种资料也一并被公布出来。康嘉面

对”少林寺“、”黑社会“的指责，直接回应说这些是”断章取义“，在他看来，

这种体力上的拼杀并不是单方面的，或者说只是一种“自卫”，“7 月 7日培训头

天，美团的 30个人就把我们 3个人给打了”。 

 

谈到竞争对手，张旭豪和他的创始团队都对美团的管理能力作出了不同程度

的肯定，“我们这些人都没上过班，没什么工作经验” ，他似乎对公司的年轻和

不成熟，表现得很坦然，“越大的时候，越会发现自己的不足，但我们是一个学

习型的团队”。 

 

这种学习，是向合作伙伴的经验借鉴，也是对竞争对手的快速跟进。 

 

在接受大众点评的 D轮投资后，饿了么也借鉴了这家曾经的“慢公司”的一

点教训，快速地下沉到三四城市去。但在对进入城市的判断上，饿了么也因为美

团的进入调整了思路。康嘉透露，按照饿了么原先的判断，城市的扩张，更多的

是做“存量”，也就是选择线下外卖市场发展比较成规模的城市进入。但当美团

把成都这个原先外卖“盘子不大”的城市做起来之后，饿了么的思路开始有了调

整，现在的扩张“更多的是在开拓增量”。 

 

张旭豪的管理经：激发 2000 人的狼性 

 

虽然大多数的员工都在一线战场厮杀，但在饿了么的上海办公室，工位还是

显得格外紧张。伴随着公司的急速扩张，整个团队都散发着兴奋的情绪。 

 

饿了么的员工年龄还相当年轻，90后占据了多数。工作日的下午，他们中

的一些人正在紧张处理手头的工作，还有很多人三三两两围成一圈，在工作间隙

开”小会”。只花了 2个半月就从骑手晋升为区域站长的配送员，认为自己的升

职速度很平常，“我们这里都是这样”。 

 

但对管理层来说，公司在短时间内的高速扩张，带了的除了兴奋，还有压力。 
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直接的压力来自竞争对手，和饿了么一样，美团的地面团队同样是一支以高

效和执行力强而闻名的队伍。“狼性”这个词汇反复出现在和饿了么管理层交谈

的过程中，“我们当然是狼性（文化）”，张旭豪毫不犹豫，“激发狼性，勤于沟通

一直是我们的企业价值观”。 

 

面对地面人数的急剧增加，和更擅长大团队作战的美团，张旭豪认为扩张的

压力更多的来自对员工的管理。饿了么的组织结构相对扁平化，这也是这支年轻

团队心目中理想的互联网公司组织结构。但当员工和城市突然激增了 10倍，“这

种管理方式在以前人少的情况下可能是可行的，但是现在需要完善”。 

 

于是康嘉牵头组成了一个叫做“发改委”的管理组织，这个十人小组由各部

门抽调而来，主要负责的就是大型战略的协调沟通和进程管理。 

 

分管地推的 COO陈强对线下团队的突然壮大有更直接的感触，他用“更有狼

性”和“更具天赋”来形容饿了么面对竞争对手的状态。但是，他也坦言，“以

前是几百人，现在是几千人，管理和培训还没有跟上”。 

 

张旭豪的进攻：剑指白领市场 

 

饿了么过去五年来，一直被贴上“屌丝”的标签，高校的学生群体是饿了么

的主力消费群体，因此客单价通常不高，接入的商家也大多以学校周边的快餐店

为主。从今年的扩张轨迹中，可以看到饿了么仍然在延续这种从高校开战的打法，

新增的 100多个城市基本都是从高校扫街开始。 

 

但学生群体的消费能力和忠诚度都很难令人满意。除了在三四线城市的快速

铺开，饿了么也在筹谋在几个比较成熟的市场中，实现从高校到办公楼，从学生

到白领的另一种扩张。 

 

今年 8月，饿了么在上海 10万块分众楼宇显示屏投放免费午餐广告，共送

出了 20万份 20元代金券。从学生宿舍楼的传单到楼宇广告的投放，想要获取白

领用户的成本显然更加昂贵。但对饿了么来说，白领及住宅市场是不得不攻下的

一城。 

 

为了接入更多中高端餐厅，此前一直维持“轻”平台模式的饿了么，也开始

组建自己的配送团队。自建物流是饿了么转型的重要一步，但提供配送服务，也

代表着会遇到更多同类竞争对手。 

 

面对这样的疑问，张旭豪表示，在配送方面饿了么更擅长的仍然是“生态系

统的搭建”，未来除了自有配送，也会和第三方配送平台合作，在上海、北京地

区的合作伙伴分别是达达外卖以及美食送。饿了么承担的主要还是线上引流的功

能，模式搭建成熟后，“各方再参与其中的分成”。 

 

提供配送是为了纳入更多中高端餐饮商家，可是要拿下白领群体用户，饿了

么急需要做的，是刷新是目前的品牌形象。过去一段时间里，饿了么和美团不时
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因为“黑作坊问题”被点名，一些小餐馆环境脏乱差，卫生不达标，成为平台缺

乏监管和审查的佐证。 

 

张旭豪认为问题的主要解决方式要通过“信息披露”来完成，他坦诚过去“对

商家认证做的还不够”，未来饿了么的计划是，一方面对商家认证系统进行升级，

把一次性认证变为定期认证，提供商家更多的信息。另一方面，通过用户对餐厅

的图文上传，以及商家自身的上传，来强化用户餐厅状况的感知。当平台充分做

到了信息披露，剩下的就是“用户个人的选择”。 

 

一场百城大战，加上一次转型之役，饿了么能否在狂飙式的扩张中找到平衡，

成为外卖行业真正的领跑者，仍需要时间的检验。 
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