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融创孙宏斌：

开发商拿地跟大

妈炒股一样

“别人都在抢地的时候
你别抢，别人都不抢的时候
你力度大一点。结果现在开

发商拿地和大妈买股票
没什么区别，市场不好
时候地便宜都不买，
贵了都抢，这就跟大
妈的水平一样。”

——— 融创集团
董事会主席孙宏斌提

到当前开发商拿地热潮
时表示，一定不能把自己弄
进一个坑里，买了一块很贵
的地放手里好几年。

“如果有遗憾的事，就
是中粮的画还没有绘完。”

——— 中粮集团董事长
宁高宁将出任中化集团董
事长，告别中粮时他写下上
面的话。2004年掌管中粮以
来，宁高宁对并购和资本的
运 用 使 中 粮 实 现 快 速 扩
张——— 11年间共完成50起并
购，拥有蒙牛乳业等8家上市
公司。

创富荐书：《触
点管理：互联网+
时代的德国人才管
理模式》

创富荐书

迁移佛塔毁了一个项目

缅甸从2010年开启改革进程后，国内政
治和经济格局发生很大变化，政府发布了大
量外商投资优惠政策，吸引了全世界的眼光，
山东省地矿工程勘探院就是其中之一。

2011年，山东省地矿工程勘探院进入
缅甸市场，从事矿产勘探。谈起在缅投资经
验，山东省地矿工程集团缅甸办事处主任
常乐说，“不了解缅甸，不了解当地的习俗，
就没办法在这里立足。”

“缅甸人纯真朴实，要对他们以诚相待。
如果你尊重他们的宗教习惯，他们是不会过
分关心薪水高低的。”常乐举了个例子，几年
前，一个中国企业在缅甸做矿产，本来是双赢
的项目，但为了开矿要迁移当地一座佛塔，结
果引发民众强烈反弹，项目也被迫停了。

常乐说，中国商人喜欢傍官员，但这在缅
甸不奏效。缅甸各地高僧有着非同寻常的影
响力，和僧人真心交朋友会事半功倍。

潍坊人陈永刚在缅甸开了一家广告公
司，从事户外广告牌的喷绘写真业务。陈永刚
认为，缅甸人生活节奏慢，员工非常知足，可
能因为对工作不满而进行罢工或突然辞职，
相对来说较难管理。

“这就需要适应当地人的习俗，并且摸索
出一套管理办法。我的办法是，注重给员工增
加福利，这一点缅甸工人很看重。此外，日常
由和我搭档多年的缅甸中层和工人们沟通，
减少中国管理者和缅甸工人直接接触，避免
因文化差异而产生误会。”陈永刚说。

做慈善，搞援建一样重要

公开数据显示，2014年，缅甸利用外资近
80亿美元。截至2014年底，中国累计对缅协议
投资金额146.7亿美元，居外国对缅投资第一
位。中国对缅投资以资源开发为主，水利、油
气、矿产几乎占中国对缅投资全部。

而在一资深缅甸华商看来，资源开发、
原材料领域并不受当地人欢迎，也容易引

发环境问题。“中国企业在这方面有过不少
教训。”上述人士指出，2011年，缅甸单方面
宣布搁置中国投资的大型水电项目密松水
电站。2012年，中国在缅甸的莱比塘铜矿项
目发生大规模抗议，铜矿建设工作被迫全
部中断。

今年，常乐所在公司在进行矿产勘探的
同时，转变投资思维，为缅甸当地做一些水文
勘测等基础性项目，通过慈善项目、援建项
目、免费项目，改善同当地政府、百姓的关系。

潍坊人刘国栋来缅甸打拼已经有20个
年头。刘国栋创办的缅甸凯马实业有限公
司，致力于农业和发电设备领域。公司把缅
甸的杂交种推广工作推进了一大步，创建
了自己的品牌，涉及柴油发电、天然气发
电、秸秆发电等领域。随着缅甸房地产行业
的发展，刘国栋带领着公司开始进入了商
业地产领域。

“缅甸有许多耕地，气候条件优越，种植
与这里气候相适应的农作物，以及引进更好
的种植技术，会有很好的收获。缅甸严重缺
电，公司的柴油机发电也造福了当地民众。”
刘国栋总结他的投资心得。

政局未稳，投资者持观望态度

“缅甸就像上个世纪80年代的中国，遍地
黄金，是亚洲最后一块商业处女地。缅甸正处
于改革的初期，工业、城市建设等方面空白很
多。”陈永刚分析。

近年，缅甸国内改革及经济快速发展，泰
国、新加坡、马来西亚等东盟国家持续对缅投
资；日本计划运用日元贷款帮助缅甸改善基
础设施；美国企业拟对缅甸通信、电力、机场、
能源等领域实施投资。

但由于在政策环境及硬件等方面不足，缅
甸仍被视为投资风险最高国家。缅甸去年11月
举行完大选，很多外国投资者都在担心局势和
政策会出现变动，不少人采取观望态度。

刘国栋和常乐建议，对于有志来缅甸发
展的山东企业，一定要多了解社会、法律和政
策的变化，做好可行性研究以及整体规划，最
好能够找到有缅甸投资经验的伙伴或朋友，
陪同调研和考察。另外，缅甸处于改革初期，
很多法律条文不完善，所以，生意合作伙伴的
诚信就更加显得重要。

苏苏宁宁万万达达联联姻姻动动了了谁谁的的奶奶酪酪？？

一一带一路
山东机遇

在在缅缅甸甸与与高高僧僧交交朋朋友友，，没没错错
华商建议中国企业要摸透当地文化

一周财经言论

本报记者 张頔 整理

随着“一带一路”战略推进，越来越多的山东企业走向了世界。有着亚洲最后的商业处女地之称的缅
甸，更是吸引了不少山东商人。低廉的人力成本、富饶的资源成了缅甸吸引企业投资建厂的主要原因。

本报记者 韩笑

在缅甸，佛教深入到生活的角角落落。 蔡宇丹 摄

本报记者 任磊磊

一部TVB式商业大片

说苏宁和万达联姻，是一场不折不扣的
TVB商战片桥段一点都不为过。这段联姻剧
情曲折离奇、被烟幕弹层层包裹。苏宁和万
达的“闪婚”从露苗头到宣布在一起，仅有一
个月时间。

苏宁和万达“联姻”的苗头是出现在2015

年8月10日由苏宁主办“互联网+零售紫金峰
会”上。当时，王健林和李彦宏双双作为演讲
嘉宾现身。全国上百家媒体到场采访，媒体
纷纷猜测，会不会出现一个“苏百万”来对抗
阿里。

之所以会如此猜想，是因为之前万达、
腾讯、百度三家共同出资组建了一个探索商
业O2O的“腾百万”模式，并且已孵化出一个
适用于万达商业广场的O2O服务App飞凡。百
度在积极拓展线下，苏宁和万达在努力拥抱
互联网，而BAT和零售企业都在发力布局
O2O。

但下午却峰回路转。因为当天，另有一
帮记者被阿里拉到镇江，但阿里方面却并没
有向与会记者透露任何信息，这在以往的采
访邀请中极为罕见。

眼看纸包不住火。“猪队友”阿里按捺不
住率先在微博宣布：苏宁和万达合作。这一
条微博炸开了锅，媒体为“国民公公”扼腕叹
息，白白为别人作嫁衣，到手的婚礼临了换
了新郎。

可就在大家以为剧情告一段落时，事情
再次峰回路转。一个月后，苏万在北京宣布
全面合作，苏宁易购云店等品牌将进驻万达
广场经营。

大招总是憋到最后。这一连串的举动，
颇有点螳螂捕蝉黄雀在后的意味。

无限细分的市场

说到苏宁云店进驻万达广场，山东苏宁

云商总经理陈琦描述了这样一个场景：当万
达住户进入到苏宁云店后，不再像以前一样
只是看到一台台家电。他可能先到苏宁的咖
啡店点一杯咖啡，然后跟苏宁工作人员聊一
聊今天苏宁理财是几个点收益。而未来家电
卖场也会做成体验式的，可能是家里客厅的
布置，可能是一个3D场景展示等。

如果是女顾客，她可能会发现当天店里
有一个泡芙面点的培训。她在这里上了一堂
课，不经意间，她可能接触到了某款家电。培
训过程中，工作人员已经完成了对这款产品
的营销场景。

据陈琦介绍，万达定制版苏宁易购云店
电器经营部分将改造为360°场景式体验区，
以家庭氛围进行出样展示，展现客厅、卧室、
厨房等真实的生活场景；并新增加PPTV、金
融等板块。

记者了解到，未来苏宁云店不只是卖家
电，还会增加母婴卖场、百货超市等零售业
态。“我们不同于传统大杂烩式的商场经营
方式，苏宁会把不同品类的卖场打造成独立
品牌，比如经营母婴卖场的是苏宁的红孩子
品牌，不同类型卖场有专业团队进行打造。”
另外，苏宁易购云店还开设了餐饮课堂、会
员专区，将以周为单位进行不同主题的活动
展示。

中国零售专家朱丹蓬表示，互联网时代
的商业领域将每一个领域进行了无限细分。

让专业的人做专业的事，这是连苹果都在走
的道路，这种模式如今已经转移到零售业态
中。

巨头合作更看重大数据共享

2015年上半年，万达百货关闭了国内40

多家店。4月份，王健林在深交所举行了一场
创业家思享汇，提出了万达轻资产化概念。
业内普遍认为，苏宁和万达合作也是其轻资
产化的一种方式，把亏损的商业地产打包给
苏宁，达到强强联合的目的。苏宁看中了万
达广场聚集的大量人气，万达商业也需要苏
宁提升品质。

根据苏宁和万达合作协议，首批将有40

个苏宁易购云店等品牌入住万达广场；从
2016年起，双方将根据万达广场开业情况每
年确定成批合作项目。在山东，2016年，苏宁
易购云店将入驻济南经四路万达广场、济南
高新万达广场、青岛CBD万达广场、烟台芝罘
区万达广场、东营万达广场和潍坊万达广
场，双方首批合作项目达到7家。与此同时，苏
宁易购还将下潜到乡镇，2016年山东地区将
有105家以上苏宁易购直营店相继开业，其中
仅济南区域就将达到50家。

“双方合作将不仅是租赁和承租关系，
未来我们的大数据也会分享。”济南经四路
万达广场总经理傅武韬向记者表示，这样双
方可以根据消费者的需求实现精准营销。

陈琦表示，苏宁在山东的活跃用户有200

万，经四路万达日均人流达5万人次，双方实
现数据共享之后，那么互联网时代的大数据
营销就很容易实现。

此前，王健林对此提出的设想是：未来
消费者进入商场后，商场将通过人脸识别全
程追踪消费者的购物过程，从而得出消费者
的购物大数据。如果未来这一设想能够实
现，那么对苏宁的影响将不可小觑。

朱丹蓬认为，苏宁和万达趟出的一条没
有参照的O2O发展道路。零售百货业能否通过
这样的转型，实现弯道超车，亟待市场检验。

在数字化商业世界里，
公司内部员工与组织和领导
之间接触点的数量直线上
升，任何真相都无法对员工
隐藏，任何一个触点上传递
的不利因素，都会带给员工

“真实感受”，也会被迅速传
递出去，对企业可能产生无
法挽回的影响。

互联网时代，作者思考
的公司内部互动模式的创新
正是这个时代所需要的。这
种管理模式要求企业推行一
种贴近客户的管理，以及一
种新的领导风格：以客户为
导向的领导方式。这种方式
的基础就是掌握内部触点，
即员工、领导与企业之间的
互动点。

“移动互联时代需要伴
随性媒体，你一边做事情的
时候一边不会受影响地获取
信息，这可以填补很多移动
互联的场景，我们是在重构
音频的生态链。”

——— 喜马拉雅FM CEO

余建军认为，移动互联时代
有这样一个机会：眼睛已经
被利用过度了，但耳朵空着
没人照顾它。

“接下来你会看到连路
边卖红薯的，根本没有POS

机，都可以使用‘刷卡’服务，
只要你有两个银行的APP，
打开就可以转账。”

——— 中信银行信用卡中
心副总裁王宁桥说，中信银
行和百度的合作叫做“天地
对接模式”，网络的平台跟线
下1000多家中信银行网点对
接。

济南万达百货撤柜半年后，终于
迎来苏宁易购云店的入驻。这距离
2015年9月6日，万达和苏宁云商宣布
合作恰好四个月。2015年11月6日德州
万达开业时，我省首家联姻产物的苏
宁云店已经同步入驻。苏宁和万达联
姻动了谁的奶酪？业内人士称，“苏万
联姻”就像鲶鱼效应一样，将改变山东
零售业现状。


	B02-PDF 版面

