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北京时间 6 月 10 日凌晨，阿里巴巴董事局主席马云

受邀出席著名的纽约经济俱乐部，面向 800 位商界领袖

发表主题演讲，阐释阿里巴巴集团的历史、使命以及发展

愿景等。

马云在演讲上首先讲述阿里巴巴集团创业初期的艰

辛，他向与会嘉宾介绍，取名Alibaba（阿里巴巴），除了因

为这个名字容易记住外，还因为中国电子商务市场需要

“芝麻开门”，中小企业能够得到帮助和希望。

“阿里巴巴给世界带来的改变不仅仅是财富，更是关

于梦想。不是科技改变了世界，而是人们和梦想改变了

世界。”马云表示。

据介绍，每天有数百万商家在阿里巴巴平台上进行

买卖。阿里巴巴和亚马逊的区别在于，亚马逊至今以自

己买自己卖为主，阿里巴巴提供的是一个交易平台；阿里

巴巴没有自己的快递员，但有很多物流合作伙伴，在阿里

零售平台上，每天有超过200万的快递员将3000万个包

裹发往世界各地；阿里巴巴也没有商品库存，但每天多达

上亿的买家登录阿里平台购买商品。

“阿里巴巴和亚马逊的区别是，亚马逊是一个购物网

站，人们知道要什么买什么；阿里巴巴则是一种生活方

式，人们买到的是惊喜和体验。”马云说。

马云在演讲中重申了 5 月 7 日自己致全体员工邮件

中提出的未来五年公司愿景：五年内即 2020 年前，阿里

巴巴将成为世界上第一个平台销售过一万亿美元的公

司。当天，阿里巴巴集团公布2015年第一季度财报数据

显示，中国零售平台（淘宝、天猫、聚划算）成交额为6001

亿元人民币，同比增长40%。

6 月 9 日，《华尔街日报》刊登题为《中国将成为美国

中小企业的下一个希望》的马云署名文章。马云强调，阿

里巴巴将会致力于为美国企业打开中国市场，让即便是

最小的美国企业也能触及中国消费者。 ◎子昕

银行业如何应对
牛市市况下的
存款搬家

随着股市冲上 5000 点，银行存款流失

现象越发严峻。据报道，目前银行业开始

出现降薪现象，不少银行调整薪酬任务考

核指标，员工工资减少，部分分支机构人员

流失甚至高达50%。

应该说，牛市行情尤其是近一段时期

的“疯牛”状态，对银行业确实带来巨大影

响。但要客观地看到，这种影响不全是负

面的，银行机构不必过分自卑和害怕，社会

各界也没必要就此看空银行。

严格说来，牛市应该是把“双刃剑”，既

给银行带来有利因素，也会带来不利冲击，

这是再正常不过的辩证逻辑。

从目前看，牛市对银行的影响大致处

于利弊对半开的状态。其中有利之处在于

四个方面：一是带来了中间业务收入增

长。比如招商银行一季度实现财富管理手

续 费 及 佣 金 收 入 64.11 亿 元 ，同 比 增 长

82.6%。

二是加大了理财产品发行力度，推高

了理财产品收益率。今年一季度，招行、平

安、农行、光大等各类和股市有关的结构性

理财产品最高收益率达到了 11%，其余大

部分都超过了8%。

三是为银行富余资金提供了更广阔

的运用通道。公开资料显示，通过结构

化理财配资、高净值客户及机构配资、伞

形信托配资、股权质押融资等渠道，银行

自有资金及理财资金入市规模超过 3 万

亿元。

四是牛市拓宽了地方政府资金来源，

增强了地方政府融资能力，为化解地方政

府债务危机奠定了基础，由此可以避免银

行出现大量坏账，同样也大大减少了房地

产市场崩盘的危险。

但在另一方面，牛市的繁荣对银行经

营也带来了不利冲击，表现在三个方面：一

是颠覆了传统融资格局，二是分流了储蓄

存款，三是银行信贷资金通过不少暗道流

入股市。总的来说，银行对牛市来临不宜

惊慌失措，应正确把握正反两方面影响，因

势利导，扬长避短，最大限度地争取经营主

动权。

首先，要加快股份制步伐，对现有股

份进行再改造，吸纳民资进入，扩充资本

势力，增强经营抗风险能力。同时，加快

经营转型，争取混合经营牌照，由存贷款

和中间理财业务为主向证券、保险等多金

融功能的“金融百货公司”方向转型，充分

分享资本市场改革红利和财富增值效应，

随牛市而使经营盈利不断增长，摆脱不利

经营困境。

其次，加快互联网金融布局，引进互联

网金融产品创新型人才、大力开发中间业

务产品和投资理财产品，进一步拓宽有效

金融服务社会的辐射面，提升金融服务档

次和层次。同时，对现有网点机构进行科

学合理布局，压缩非业务性支出，降低经营

成本，增强盈利能力。

再 次 ，合 理 调 整 信 贷 经 营 策 略 ，科

学配置信贷产品组合，调整业绩考核方

式，做到短、中、长信贷规模期限搭配合

理，发展低资本市场业务，减少资金运

用压力，最终消除存款分流带来的不利

影响。

◎莫开伟

贩卖记忆的酸奶
近几年的快消品市场，坚持差异化营销已让

各大品牌使出浑身解数，于是，常常会看到一些营

销者把重点转移到产品情感诉求上，其实，这也并

非什么新鲜事儿，新希望乳业城市记忆酸奶早已

深谙其道，开始了消费者情感诉求的满足。

“成都记忆”瓶标上的“生活在这座城，才知

道幸福原来是可以挥霍的。”把城市特点表现得

入木三分，引发本地消费者的情感共鸣，在口感、

品牌都无可厚非的条件下，消费者更愿意选择这

样能炫耀幸福的产品。

“中国记忆”更像是一款互联网产品，无论是

黄太吉、褚橙，消费者认可的更多是产品背后的

精神属性，相信如同市场反响那样，记忆酸奶系

列卖的已不是产品，而是情怀。粉丝不是企业的

兜售对象，而是企业的传播者，新希望乳业联合

网易发起的“热词评选”活动，即是一种让粉丝充

分参与，众智众创的过程，最终把评选出的热词

印上“中国记忆”瓶标，完成产品的更新换代，事

件本身就具有广泛传播性。

点评：当物质不再匮乏，情感的诉求就变得

越来越有“市场”。做情感营销，企业本身要有情

怀，创造“魅力产品”，营造“情感品牌”，进行“友

好营销”。

如何击破消费者的理性，俘虏他们的情感，

让他们对品牌“一见钟情”、“一往情深”，然后，

“一掷千金”？ 恐怕是企业要掌握的必杀绝技。

喝一杯新希望的酸奶，你会明白，情感营销

将成为这个时代最有效和最持久的营销战略。

综合《华西都市报》

调整风格
管理你“不喜欢”的员工

有一个事实，就是你不能让所有人都喜欢你，

同时，你也不可能喜欢所有的人。工作上，我们势

必就会遇到我们不喜欢的人。但如果你是管理

者，团队中有你不喜欢的人，那么你会如何呢？

一个方法是让他们走人，但是如果他们证实

了自己的价值，你就需要用理智来调整你的管理

风格，你团队的生产力也因此有改变。

最近理查德·费莱尼分享了几种方法，帮助

你和你讨厌的员工建立一种更好的工作关系。

接受一个事实，你不必和你所有的员工都是

朋友。

明白业务和你个人生活的界限，在你和向你

汇报的人之间保持一些情感距离是确实有帮助

的。正如斯坦福大学教授罗伯特·萨顿告诉《哈佛

商业评论》，“从一个绩效的角度，喜欢你所管理的

人太多比较少喜欢他们的问题更大。”一些摩擦甚

至会让你的团队重新思考它的作用方式。

他们为什么让你讨厌？是因为他们的交流方

式让你发怒吗？他们是过于强势，或者非常不强

势？一旦你确定什么让他们如此让你不满，你会

明白如何正确地管理他们。有一点很重要，就是

记住你不能改变员工的言行，但是你可以改变你

面对他们个性的方式。

对他们保持主动。员工都希望老板喜欢他们。

和员工保持一种专业的，热诚的关系，哪怕是最烦人

的团队成员。这会有助于让你的关注点在你前面的

任务上，也会有助防止未来的冲突。

定睛在他们如何让团队获益上。如果你已经

了解这个员工是足够有才能，可以留下来，那么

就专注于什么会让他们更有价值，而非他们会是

多么烦人上。

别让情绪阻碍你的领导力。别让他们令人讨

厌的习惯影响你对待他们的方式，或者评估他们

的工作。

观察其他人怎么对待他们的。看看办公室的

其他人如何对付这个员工的。因为你特别的沟

通方式，你也许会意识到你正在和他们产生冲

突。接下来，你可以做相应地调整。 ◎周安利

马云谈阿里巴巴和亚马逊的区别：

阿里巴巴
是一种生活方式
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