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阿里铁军常胜的销售管理秘籍
无忘初心
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再版序

我从阿里首席运营官的位置上退下来后，应友人的邀请在期刊上撰
写管理杂谈，结合了我过去数十年的管理生涯，尤有与阿里伙伴们一起
从揭竿而起到打天下获得阶段性胜利的一些心得。这些连续的文章写得
越来越有兴味，结集出版成为《关乎天下》的册子。

这本书率先在阿里的校友当中引起反响，这十多年来从阿里毕业出
去的同学成千上万，他们当中绝大多数秉承阿里的精神，在自己的天地
里面奋斗创新成为中流砥柱。大家时常相聚时，都会谈起在阿里共同走
过的时光，受到的那些影响，各地的阿里校友会也有请我去做校友分
享，再版也追加了不少论坛上的讲话整理稿。

我想此番再版，主要有两个缘由。

第一，原版库存越来越少，阿里校友们的呼声越来越高。多年来，
很多阿里校友在离开之后成为带领团队打天下的干将。既然是创事业，
少不了几番折腾，于是结合在阿里的工作经验，在书中既能找到很好的
案例回忆，又能够获得与之相适应的方法论。有阿里校友说越读越有味
道，简洁明白，值得所有的中小企业老板好好读，尤其是从初创到快速
成长这段时间，基本都能在书中找到理论框架和方法论。于是就有热心
的阿里校友张罗着要再版。

第二，这十数年来社会发生了巨大的变化，行业的格局也发生了巨
大的变化，近几年因为新冠肺炎疫情的缘故，各行各业都遭到了冲击。
但恰恰在热捧退却以后，到底是否为客户、为社会创造了价值，到底有
否带好团队发展生意发展人，到了考量基本功和检验真经的时候。我这
十几年来辅导过数百家创业企业和它们的高管团队，发现无论时代怎么
变化、技术怎么发展，大道至简，我们依然要去问最基本的问题。这基
本的问题主要来自两方面，一方面是我们的初心是什么，也就是我们为
什么创立这个企业，我们从何而来，我们要到何处去，我们如何凝聚团
队。这是企业文化的问题。第二方面就是我们的策略和领袖力。策略关
乎如何去赢，而不仅仅是做，更不是盲目模仿和在社会大潮中随波逐
流；领袖力是如何通过他人拿结果。现在的社会越来越依靠社会分工，
一个人纵有绝世英才，也只有靠一群人才能走得更远。而把这两者在日
常经营实践中结合落地的，毫无疑问，销售管理是非常重要的体现。我
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最近这些年应邀到一些论坛为大家做分享，在我辅导的企业主或
CEO（首席执行官）中，大家经常提到的也是销售管理。这次再版，补
充了我在阿里早期销售管理中应用的一些理论框架和工具。而且，我也
计划在《关乎天下》的第二部“老板篇”中，和大家分享这十多年来的一
些典型咨询案例，对销售管理做更为细致的解剖。这是我15年来的一个
心愿，也是对各位带队打天下的“老板”朋友的承诺，敬请期待！

最后，感谢淘课集团的秦俐女士（Jessie Qin）组织了本次再版工
作。感谢我的家人和孩子们一直以来给我的支持，没有他们，我很难有
这样的事业收获。感谢这15年的岁月和所有有缘人，感谢与所有带领团
队打天下的领袖们的相逢相知和携手共进。

做企业就是打天下，而这份能撑起天下的雄心、意志和实践，需要
我们不断传承，历久弥新。

很希望疫情赶快平复，能和大家相聚。今年是虎年，祝大家虎年大
吉，虎虎生威。

关明生
2022年2月
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原版序

2005年初，我从阿里巴巴总裁职务上退下来，邂逅香港才库媒体集
团主席刘竹坚先生（C. K. Lau），这是缘分。刘竹坚先生适逢把业务从
香港扩展至上海，打造新的天下，开拓人力招聘市场的新江山。他邀请
我在上海新出版的招聘刊物Corner Office 上撰写专栏，谈谈企业管理及
业务发展的经验，“关乎天下”这个小方格开始萌芽。

打天下，借用古时帝王打江山之意，今日的中小企业老板，同样需
要广招精兵，组织计划，在商场战胜敌人，赢取江山。“关乎天下”这个
专栏，后来愈写愈有兴味，最后积累成篇，出版成书，这亦是缘分。

“关乎天下”所谈的，是我过去多年在大企业从事管理工作得到的经
验。不少管理理论，在阿里巴巴工作的数年间，得到充分的实战机会，
我把心中的理论一一付诸实践，并获得成果。这个理论与实践的印证，
我将要在书中跟大家分享。

简要来说，本书的分享对象、目标读者是在商场上打天下的中小企
业老板。在此，我希望以阿里巴巴的心得跟中小企业领袖切磋切磋。阿
里巴巴成立之初，只有18名员工，通过5年的努力，已经发展成拥有约
3000名员工的企业。从开始烧钱率极高的危机，到今天每年收入超过10
亿人民币的成就，个中经验不为外人道。在书中，我要跟诸君共谈这个
过程中把理念付诸实践的挑战。

能够有机会协助阿里巴巴的首席执行官马云先生，从带领18人揭竿
起义走到今天的成就，我深感荣幸。亦因为这个经验，我坚信每家中小
企，无论目前遇到什么困难，只要掌握打天下的秘诀，亦有机会天下尽
得。阿里巴巴可以做得到的，其他中小企一样可以。

这本书之可以出版，刘竹坚先生功不可没，此书全赖他的鼎力支
持，没有他，这本书不能诞生。还得多谢马云先生、阿里巴巴的所有员
工、阿里巴巴的客户以及我所碰过的各个中小企老板。没有这些人的帮
助，我的理念得不到实践的机会，我感激，能够有机会向他们学习。当
然，还得感谢香港Recruit 总编辑蔡清锦小姐及高级记者区可屏小姐，他
们为“关乎天下”的命名，为本书付出的功劳，我确实深感谢意。

不得不提，我深心里很想多谢的，是我太太。在阿里巴巴工作的日
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子，无论时间与精神，投入都非常多。我的好太太全力地支持、义无反
顾地体谅，令我感动，我需要认真地向她说一声：感谢。

办企业如打天下，诸君如何赢江山，此书抛砖引玉，盼各方高手多
多指正。

关明生
2005年5月10日
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阅读建议

秦俐
淘课集团CEO

22年前，关明生先生是我在阿里的领导，彼时他是COO（首席运营
官），我是一个团队的负责人，只带几个兵，彼时的阿里也只有几百号
人。作为第一批AMDP（阿里巴巴管理发展计划）的成员，我对企业经
营管理的理解在那个时候得到了启蒙。那批人，算是阿里走向正规军
的“星星之火”，关先生是我们的老师和课程督学（当然，马老师也坐在
后面做总督学）。

那是一个风云诡谲的年代，中国的互联网概念被重创，身边充斥
着“阿里到底能坚持多久”的声音，大家凭着一腔热血在这个新鲜的领域
冲杀，激情有余，章法全无。我很庆幸在那个浪漫和莽撞交织的年龄，
遇上了一位一招一式有章法、举手投足有激情的领导。那一段时光非常
拮据，公司却拿出一大笔银子让我们学习。现在回过头来看，“星星之
火”已然燎原。马总的高瞻远瞩、关先生的身体力行，不仅为日后的阿
里培养了得力干将，也几乎给整个早期互联网行业打造了一个“黄埔军
校”的雏形，更是为“中小企业的成长和发展，如何打天下”提供了一个
绝佳的样板。

离开阿里以后，我作为创始人之一创办淘课集团，致力于提高企业
的组织学习力，成为企业首选的学习成长伙伴。关先生作为我的天使投
资人和战略顾问，既是睿智严谨的前辈和导师，也是亲密合作的工作伙
伴。每隔一段时间，他就会对我们的策略和领导力进行检查和辅导，各
种耳提面命。在后来的近10年间，他又每年带领亨利商学院的国际
EMBA（高级管理人员工商管理硕士），来我们公司做案例研究和考
察。同时，我也会受邀参与关先生操盘的一些企业咨询案，负责其中的
管理发展部分。客户当中既有初期的创业公司，又有遇到沟坎的独角兽
企业，多年下来，它们当中，有的有了很大的变化和成长，有的则消失
在了时代的烟尘里。

和关先生一起工作和学习，接受他的指导，是我的荣幸，也让我受
益匪浅。在这个过程中，我既是一个创业者和领导者，置身其中带领团
队打天下，又是一个观察者和研究者，看到了不少其他的企业家如何打
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天下。其间的坎坷或坦途，成功或失败，壮丽又隽永；其中企业经营管
理的真知灼见、必然规律，也沉淀在了关先生的著作《关乎天下》这本
书中。

这是一本我非常喜欢的管理书，小巧简约、旁征博引、明白晓畅，
我反复研读。加上我自己的经营实践，以及有机会聆听到的关先生的教
诲和各种演讲，我想谈谈对《关乎天下》的理解，并尝试给出一些阅读
建议，供大家开卷参考。

以我的心得，关先生的《关乎天下》在三个方面非常有力量：第
一，重视“道”；第二，重视领袖的修炼；第三，重视价值兑现的必经之
路——销售管理。

下面我就展开说说。

首先，最有力量的是重视“道”，这里的“道”有两层含义。第一层
指“得道多助，失道寡助”的“道”，即企业文化，也就是我们常说的愿景
目标、使命和价值观。不少企业已经经营了一段时间，还总觉得企业文
化只是挂在墙上的口号，而实际上它就是企业的初心，是企业经营漫漫
征途中的灯塔，也是我们遇到困难时夜空中那颗最亮的星。它本身看似
遥远，又很具象，指引我们前行。

愿景目标主要用来描述企业的身份——我是谁？我想成为什么样的
企业？是企业的长远目标。所谓“人要立远志，企业也要有大志”，它回
答的是身份问题，也描述了企业的定位。无论你是一家通信设备供应商
还是一家娱乐公司，还是说你要立志成为客户忠实的成长伙伴，愿景目
标都在回答“我是谁”这个身份问题。但是这个身份可能也就是一个标
签，身份是要通过使命来体现的。

使命是企业的整体价值主张，也就是企业要为社会、为客户创造什
么价值，带来什么好处，以达成企业的愿景目标。它回答的是“我为何
存在”的意义问题。使命当中通常有两层内涵：第一层是向员工和受众
阐述清楚企业的目标客户是谁（当然这个“是谁”可以在文字表达上隐
去，但在企业内部必须达成高度共识。尤其是对不同产品的目标客户，
每个阶段都需要有明确的定义）。第二层是要说明我们要给目标客户带
来什么价值。阿里对使命的描述是“让天下没有难做的生意”，早期
B2B（企业对企业）中国供应商的产品表达中，目标客户主要是那些做
外贸生意的企业，他们能从阿里的服务中获得的价值就是“更便捷、更
可靠的商机询盘”。这个使命既简约又有很强的感召力，在此指引下，
阿里聚集了一批志同道合的人共赴使命，并且有各种产品和服务的创
新，于是经年累月成长为一个电商帝国。所以，使命就要反映企业存在
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