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前言

阿里巴巴凭什么赢2007年4月，出席博鳌论坛的微软公司董事长比尔·盖茨在闪光灯的包围中离开会场
。
一位中国的记者隔着保安人员的人墙高声提问：“盖茨先生，您队为谁最有可能成为中国的比尔·盖
茨？
”或许是提问者并不怎么地道的英文让人莞尔，又或许是这个听上去并不怎么有趣的问题勾起了盖茨
的兴趣，世界首富微笑着朝声音传来的方向，并不人声地说出了一个名字：马云——阿里巴巴创始人
。
马云及阿里巴巴在国际市场上所受到的赞誉在中国商业界是极为罕见的。
哈佛大学两次将马云和阿里巴巴经营管理的实践收录为MBA案例。
在2002年1月发布的阿里巴巴第二份MBA管理案例，哈佛大学引用了马云对阿里巴巴的核心价值的阐
述，“马云认为阿里巴巴的价值不在于每天的浏览量是多少，而在于能否给客户带来价值。
”以此来表明对阿里巴巴迅速发展的认可。
阿里巴巴连续五次被美国权威财经杂志《福布斯》选为全球最佳B2B站点之一。
《福布斯》杂志这样评价道：“全世界范围内，阿里巴巴聚集了最多的中国中小企业。
通过阿里巴巴，分别位于西藏和非洲加纳的用户可以走到一起，成交一笔只有在互联时代才可想象的
生意。
”。
阿里巴巴成立至今，全球十几种语言400多家著名新闻传媒对阿里巴巴的追踪报道从未间断，被传媒界
誉为“真正的世界级品牌”。
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内容概要

阿里巴巴的成功已近乎神话，尽管马云正用国际化的标准要求自己和阿里巴巴，没有丝毫的满足。
作为阿里巴巴的掌舵人，马云曾在很多公众场合表现出了自己的谦逊：“当你觉得你成功的时候，就
是你走向失败的开始。
”     《阿里巴巴研究书系》是一套深度解码阿里巴巴经营管理智慧的MBA沈经典教案。
     本书为其中之一，讲述马云成就阿里巴巴帝国的战略发则。
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作者简介

任政和  资深战略咨询顾问，企业国际化研究专家，曾经为国内多家知名公司作过战略咨询。
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章节摘录

插图：有关2010年的KPI阿里巴巴必须坚持高绩效的文化，要充分体现公平、公正的原则，我们的绝大
部分工作必须要能量化。
KPI就像检查身体时的各项指标。
它不应该是我们追求的目标而应该是我们公司健康的象征和结果。
完成了KPI绝对不等于万事大吉了，就像身体某些指标正常不等于健康一样。
当然，我们必须有一些指标来检测我们的工作。
关键是哪些指标是必须的，是由谁定的等等。
这两年我们的KPI考核，变得有些机械和僵化，甚至有非常严重的大锅饭现象，对公司的发展非常不
利，必须坚决改掉！
KPI不是领导和员工讨价还价的结果，而是由下而上的根据对公司战略的理解和对业务的把握，提出
最合理的指标，以及相匹配的资源，这些指标必须是和上级沟通后达成的共识。
这些KPI指标还很可能是根据内外部情况而动态调整的年底客户满意不满意，我们有没有超过行业的
增长，有没有为未来的发展培养基础，这才是我们真正要的。
“Dream target”是我们共同奋斗的目标，是调配资源的指导。
”Dream target”必须通过创新的方法才能实现，而不是简单地沿用现有的手段，拼命去挤牙膏。
电子商务正在迎来井喷的发展，我们必须超高速的成长，才能继续保持行业领先。
我们要为我们的mission、vision和dream去奋斗，而不是为完成KPI任务，更不应该是为了奖金而努力。
各位阿里人，我相信绝大部分的同事会支持以上原则，但执行是难点，更是关键。
我相信在执行过程中我们会有兴奋，会有沮丧，也会有痛苦、纠结甚至愤怒，但也许这就是我们每个
人成长中一定会有的感受。
要想创造新商业文明，必须有相适应的文化和组织能力。
我们必须不断地改变和提升自己！
新的一年已经开始，阿里巴巴要在十年内实现“帮助1000万小企业发展，提供1亿就业机会，为10亿消
费者提供服务”的目标，几乎每一年都会很艰难，都是关键
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后记

2009年5月7日，香港，在阿里巴巴的股东大会上，马云，再一次毫不掩饰地向公众表露了其成就伟大
企业的梦想。
深入地解析阿里巴巴这家真正的世界级企业成功的模式，是一件非常难的事情。
毕竟，决定阿里巴巴走向成功的因素是很多的。
事实上，从一开始策划《阿里巴巴研究书系》这套全方位、深入研究阿里巴巴的MBA式教案到作者创
作完成并出版，是一个极其漫长与备受煎熬的过程，这之间也亲眼见证了阿里巴巴迈向成功的每一步
。
在《阿里巴巴的营销策略》写作过程中，作者查阅、参考了与阿里巴巴有关的大量的文献和作品，并
从中得到了不少启悟，也借鉴了许多非常有价值的观点及案例。
但由于资料来源广泛，兼时间仓促，部分资料未能（正确）注明来源及联系版权拥有者并支付稿酬，
希望相关版权拥有者见到本声明后及时与我们联系，我们都将按国家有关规定向版权拥有者支付稿酬
。
在此，深深表示歉意与感谢。
由于写作者水平有限，书中不足之处在所难免，诚请广大读者指正。
另外麦波、王家松、文宁、岑琼、陈波、陈开雄等人参与编写本书并付出了辛勤劳动，在此一并感谢
。
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媒体关注与评论

与马云会见时，你会以为他仍旧是一名英语教师⋯⋯但身为阿里巴巴的创始人及CEO，这名44岁的中
国互联网创业家掌管着全球最大的B2B网络市场。
由于阿里巴巴及旗下个人拍卖网站淘宝的卓越表现，eBay在2006年关闭了其中国网站。
　　——《哈佛商业评论》马云以他的远见和努力，不仅在很短的时间内使阿里巴巴成为一家成功的
国际性公司，而且帮助许多亚洲企业走上全球化之路。
　　——美国亚洲商业协会全世界范围内，阿里巴巴聚集了最多的中国中小企业。
通过阿里巴巴，分另4位于西藏和非洲加纳的用户可以走到一起，成交一笔只有在互联时代才可想像
的生意。
　　——美国权威财经杂志（《福布斯》马云不仅在中国，在全世界的范围内也是最棒的。
　　——全球最大网上零售商店亚马逊创始人 杰夫·贝索斯
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编辑推荐

《阿里巴巴研究书系2:阿里巴巴的企业战略》中有一套尝试解码阿里巴巴经营管理智慧的MBA式经典
教案。
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