
 

任泽平对谈关明生：坚持
做长期正确的事，静待开
花结果 
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意见领袖丨任泽平 

 

我们身处在风云变幻的大时代，这个时代充满着机遇与挑战。对于中

小企业来说，要想在变局时代活得好，需要做到两件事：一件是发现正在

变化的东西，例如趋势与风向，从而与时俱进地调整自身的实践策略；另
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一件事是确定不变的东西，例如使命与愿景，从而在变化时代找到发力点，

做到企业长青。 

2022 年 7 月 18 号，著名经济学家任泽平博士，对谈阿里巴巴首任

COO 关明生先生，围绕“变局时代，中小企业赢的秘诀”这一话题，向在

线的上百万观众分享激情澎湃的创业故事、中小企业的发展经验以及当下

的创新创业环境等诸多大家关切的话题。以下为对谈实录，希望对你有启

发。 

1 

找到“我是谁”，就是找到了“道” 

任泽平：这些年我们各行各业都发生巨变，可谓你方唱罢我登场。在

很多企业从小到大，发展成行业龙头的同时，我们也看到有一些大企业逐

步没落了。一些创新的企业，过了几年就销声匿迹了。 

您的新书《关乎天下》当中提到了这两种企业，一种是基业常青的，

另一种是辉煌过后很快就销声匿迹的。您在《关乎天下》中总结，这两类

企业的根本区别在是否能够坚守“道”，这个“道”就是愿景、目标，使

命和价值观的确立。在现在这个时代的背景下，您认为企业怎么寻找自己

的“道”，又该如何坚守他的“道”？当企业的愿景、目标跟短期的利益

发生冲突的时候，作为企业的管理者怎么作出抉择？ 
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关明生：非常好的问题。我们讲目标、使命、价值观，实际上最关键

的还是很简单的事，就是我们的目标客户关心的是什么东西。对于阿里巴

巴来说，用互联网帮助所有做生意的人，“让天下没有难做的生意”，这

个就是他的使命。阿里要做的事情，就是让所有做生意的人，从阿里巴巴

的产品和服务当中将自己的生意增值。阿里当年这个非常宏大的设想“让
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天下没有难做的生意”，实际上就回答了“我是谁”（的问题）。 

第二个就是我们带什么东西给目标客户。我们的目标客户是生意人，

做生意的人最喜欢是有生意，有客户，所以我们从出口经济，国内经济，

电子商务，还云服务等等，满足客户的需求。也就是说，我们的目标客户

的需求是什么，我们找到一个更好的帮助他的办法，这个我觉得是很关键

的。 

所以，无论这个世界如何变化，经济环境如何改变，只要你能牢牢把

握客户的需求，帮他们做到不容易做到的事情，就还是能牢牢地抓住客户。

拿疫情举例，很多人不出去了，但并不意味着他不吃饭、不买东西了，你

要把握的是客户的需求在哪里。这是非常关键的。 

任泽平：关先生分析的特别好。关老师这本书叫《关乎天下》，是一本

非常棒的书。其实这是一个朴素的认知，做企业也好，做学问也好，做人

也好，最重要发心要正，这个发心是做长期正确的事，坚持做长期正确的

事，最终就会开花结果。比如说做企业，一个企业的价值取决这家企业于

对社会的价值，对社会的贡献。你对社会的价值越大，你的企业就会越大，

你对社会的价值小，那你企业就会做得小，你对社会没有贡献，那企业最

终就会消亡。 

关明生：这是很对的。一个企业开头的时候很小，后来他做大了，一

定是因为他做的方向和板块是有潜力的。比如阿里做的是电子商务，这个

产业在沿海的地方很蓬勃，但是中国有好几十万农村，内陆的地方没有这
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个条件，于是阿里就打造了一个团队，专门深入到农村地区，帮助他们建

立做电子商务的能力，帮助他们完成基础设施建设，也帮助了一批年轻人，

告诉他们你们可以从城市回来建设家乡。关键就是要激活这个环境，帮助

他们脱贫，帮助农村与城市结合，这是很实在的事情。 

任泽平：听起来特别棒。当年像阿里巴巴初创时候的使命，就是刚才

关老师讲的，让天下没有难做的生意，其实这个发心是很大的，正因为这

个发心够大，所以后来阿里巴巴做的也很大。 

关明生：实际上，阿里是在创造一些条件。很多人不知道阿里在提供

什么，阿里是在帮大家提供信任。 

任泽平：确实，“天下没有难做的生意”首先一点是信任和信息的问

题，当买家和卖家互相不了解的时候，阿里建立了一个大平台，各种交易

信息在这里汇聚，阿里作为中间信用，帮用户把关信息，从而解决了海量

的、大家并不知道的交易信用问题。这个事情不仅是一个生意，而且有巨

大的社会价值，他促进了物流和新零售行业的蓬勃兴起。 

关明生：是的，比如我们有诚信通，诚信通我们是请第三者查一下双

方公司——我是这家公司的拥有人，我是这家公司可以发言的人，是不是

真的有法定的牌照等等。这个公司有诚信通，那么你跟他交往的话，你知

道他是真的。这些东西都做了好多年了。所以我们的价值观也变得简单了。

比如以前“独孤九剑”的价值观，都已经变成比较口语化的“六脉神剑”

了，有一条叫做“因为信任所以简单”，很具有传承意义——因为信任所
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以我们交往，我们交易就变成可信简单的了。这个也是刚才任泽平博士说

的一个关键。 

任泽平：我插一个题外话，咱们阿里很多内部高管都有自己的花名，

有一些江湖原来武侠小说里的花名，这个当时是什么想法呢？还是企业的

一个文化？ 

关明生：2002 年年底，我们开始做淘宝，我们想告诉大家我们服务于

所有的客户，所以每个淘宝的人都叫做店小二，打电话的时候也说店小二：

我是店小二马云，我是店小二谁谁谁。到最后有一个启发，可以通过花名

去跟客户拉近关系。马云是风清扬，张勇是逍遥子，我叫平湖秋月，已经

很久没用了。后来连客户都学我们起花名，大家的关系拉得很近。感谢金

庸把武侠小说写的这么传神，把我们的距离拉得很近。 

2 

“赢”，就是把一件事做到极致 

任泽平：这几年伴随着我们国家快速的经济增长，各行业也迎来了消

费升级，特别是新生代，就是现在大家讲的 Z 世代，他们成为消费的主力。

一些新的消费品牌也是层出不穷。确实很多中小企业的创业者，看到这些

新国潮短短几年时间快速崛起，大家都跃跃欲试。但是中小企业都有一个

从小到大的过程，相对于较为强大和成熟的竞争对手来说，他们面临着资

本少、认知度小、规模较弱的情况。这些想创业的中小企业，这些年轻人，
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他们怎么逆势而起，怎么破圈增长，您对他们有什么建议？ 

关明生：他们的情况跟阿里创业差不多。我们在做中国供应商的时候，

占有市场的比率是零，而我们的竞争对手占的比例是 99%，他们基本上垄

断了那些出口。他们的生意是用亿美元来计的，我们的生意一个月是几万，

二者没有可比性。但到最后我们还是把他“杀”了，我们从零做到了 10 亿

美元一年的生意。光是帮中小企业交易跟出口就做了 1 亿美元。怎么做呢？

很简单，就是集中精力去做一件我们可以“赢”的事，这个很关键。以小

胜大的例子全世界到处都是。关键是问自己，我能不能跟这个巨无霸正面

交锋？一千人的队伍打十万人的队伍有没有胜算？如果没有的话，去看对

方在什么地方是弱的，我们在什么地方是强的，就专攻这个，坚持做，不

要看到别的诱惑就去做别的事情。 

我们当年就是农村包围城市。当那些大企业占据了北上广的大部分时，

我们意识到我们的市场在杭州、在浙江、在广东这些小的地方。他们一个

单子至少十几二十万，我们一个单子就 3.3 万，但我们做 100 个也有三千

多万。用这个方法，我们做一些大企业不屑去看的地方，当这些大企业从

市场顶峰上掉下来，想要变阵的时候，已经太晚了。 

任泽平：我的理解是这样，阿里也好，所有的行业也好，一个小企业

去挑战一个大企业，当你做不到大而全的时候，找准一个垂类把它做到极

致，做到极致就是壁垒，你抢不过我。然后具备实力以后再不断的去扩大

品类。比如说一个大企业他干十件事，十个品类，他每件事都干了八分，

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_44295


