
本地生活服务平台的起点都是餐饮，饿了么

诞生的时候，团购市场格局已经稳定，对于很多

餐饮商户而言，当时上线团购已经是非常“先进”

的尝试了，它们对于互联网订餐并不感冒。饿了

么的微博运营找到2013年跟几个大型餐饮集团

的微博私信，“您好，这里是饿了么网上订餐平

台，想要跟您谈谈餐饮合作的事情，方便给个联

系方式吗？”几个回复都略显无情，“不好意思，没

有网上订餐的合作意向”“不好意思，暂时不和网

上订餐平台合作呢”。

逃不掉的“真香定律”，如今外卖早已成为餐

饮企业线上业务的基础。尤其是在北京这样的超

大型城市，外卖几乎成为年轻人生活的必需。线上

订餐、30分钟送达的便捷，已经成为提升年轻消费

群体生活幸福指数的必选项。来自消费端的旺盛

需求从餐饮企业端看就是新的发展空间和增量。

起初，这个依靠补贴的“非理性”市场着实给

不少餐饮商户一种“走上云端”的错觉。外卖平台

的出现让更多餐饮商户看到了从中赚取增量的

可能，平台的补贴加之旺盛的市场需求，很多餐

饮老板甚至认为不用花高租金开门店，只依靠外

卖订单就能做成餐饮生意，于是早期的互联网餐

饮应运而生，其中最具代表性的就是以卖煎饼起

家的黄太吉，它的出现让越来越多的餐饮人意识

到，其实餐饮生意可以依靠外卖做得更轻。虽然

黄太吉如今已经成为过去，但以它为代表的早期

互联网餐饮品牌却让众多餐饮人转变了对于上

线外卖平台的态度。

2008年，饿了么创始人张旭豪拉着他的几位

合伙人为了在校学生订餐更加便捷而开始创业，

便从此出现了物联网订餐的雏形。饿了么起初就

瞄准了学生市场，这也成为后来饿了么在与其他

外卖平台交锋时的一个非常有代表性的标签。早

期的饿了么在各大高校门口密集地推，给在校学

生提供学校食堂以外的更多用餐选择，饿了么的

地推很有成果，让饿了么逐步形成了一定的规模。

随后，智能手机的普及让饿了么搭上了规模

化发展的快车，用户可以通过手机随时随地下单

订餐，但当时的饿了么仍然没有太多品牌商户的

加持，中小型餐饮商户、单体餐厅仍为当时平台

上的主力商户，但此时的饿了么十分清楚，想要

继续壮大，品牌商户资源十分重要。

此时，北京早已成为这个诞生于上海的外卖

平台重点布局的城市，因为对于本地生活服务平

台而言，抢占一线城市是当时最重要的任务，但

在北京，美团外卖、百度外卖的诞生却加大了饿

了么抢占这座城市用户的难度。饿了么虽然从创

立之初就一直在布局北京的高校市场，但美团外

卖、百度外卖的“主场优势”让起步虽晚的它们却

能快速发展壮大。

但外卖平台却始终难以突破“盈利难”的难

题，持续不断的烧钱补贴，让外卖这门看似规模

大，并且已经成为消费者刚需的生意变得越发尴

尬，而外卖平台之间商户同质化的问题也在随之

越发严重，想要让外卖生意继续下去，“合”似乎

成为当时饿了么唯一能做的选择。2017年8月，饿

了么在阿里的帮助下收购了当时“外卖三雄”中

的百度外卖。当时确定收购消息的同时其实还有

一个非常关键的信息，就是饿了么宣布成立北

京、上海双中心的架构，为饿了么持续发力北京

市场做准备，由此也足见饿了么对于北京市场的

重视程度。次年4月，阿里联合蚂蚁金服对饿了么

完成全资收购。同年10月，阿里巴巴宣布正式成

立本地生活服务公司。至此，饿了么开启了它作

为阿里在本地生活服务领域布局的关键棋子的

新征程。

·从大学宿舍走出来的外卖平台·

·餐饮数字化里的爱恨情仇·

十年前，在网上买买

衣服已经不是什么新鲜

事儿了，但是如果你跟一

个餐厅说，我想在网上点

你家的外卖，基本还是个

天方夜谭。作为中国最早

的外卖平台，饿了么见证

了中国餐饮行业数字化

从0到1的过程。

北京一直被看作是

国内餐饮行业发展的风

向标，历来也是外卖平台

的必争之地。近期，饿了

么宣布全面升级并提出

“身边经济”，是为了更好

地满足城市居民的生活

需求，同时也是为了加快

B端数字化升级的布局。

如果说，过去的十年让外

卖从无到有，那么接下来

就是从外卖到“万物”、从

粗放到精细的新阶段。

饿了么：餐饮生意到身边经济的加速跑

疫情促使身边经济爆发，饿了么生鲜超市订单猛增。
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