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张维迎：学会合作和价值分享

张维迎

在古老的乡村经济中，生产者和消费者合二为一，每个家庭既是自己的供应商，又是自
己的客户，他们年复一年地生产着自己需要的产品，生产与需求的协调完全是家庭自己
内部的事情，生产技术的变化很缓慢，需求也是长期稳定不变，预测没有必要，管理靠
经验就可以做到。

随着分工和交换的出现，生产者和消费者相分离，产生了协调的必要。如果生产者
不能正确地把握消费者的偏好，产品的价值就不能实现，甚至可能导致整个社会的经济
危机。但在相当长的历史时期，市场的范围相对较小，消费者的需求也比较稳定，生产
者与消费者之间的协调通过市场价格就可以完成。但随着技术的进步和市场范围的扩
大，生产者与消费者之间的距离越来越远，价值链上布满了众多的生产厂家，不仅生产
者与消费者之间，而且不同生产者之间也需要协调。

计算机和互联网的出现，使生产者与消费者之间以及价值链上的不同生产者之间的
关系发生了革命性变化。一方面，信息交流变得更为便捷、快速，价值链上各企业之间
很容易获得其他企业的几乎所有信息，企业之间的交易成本降低，使得产业的组织形式
和企业之间的关系发生了重要变化（如外包业务的出现）；另一方面，随着经济全球化
和竞争的国际化，消费者有了更多的选择，需求变化越来越快，市场越来越多元化。这
些都给企业的生存带来了挑战，对企业的管理提出了更高的要求。任何企业如果要在激
烈竞争的市场上持续地生存和发展，不仅需要及时把握消费者的需求，而且要有能力对
消费者的需求变化在供应链上及时做出反应。

特别是，在互联网时代，商业成功已不仅取决于单个企业的适应能力，而且取决于
由价值链上不同企业组成的产业网络的整体适应能力。这就导致了一种新的经营范式，
即�适应性商业网络� adaptivebusinessnetwork的出现。适应性商业网络不仅是一
种新的商业经营理念，更是一种有效协调生产者与消费者，以及价值链上不同生产者之
间关系的管理方式。它使得价值链上所有的企业和顾客可以进行相互交流，每个企业可
以对市场环境的变化做出更为迅速敏捷的反应，从而大大提高了企业对市场的适应性和
生存能力。

克劳�亨利斯教授和保博�百特先生合作的《适者生存》一书全面介绍了适应性商
业网络这一新的经营范式。这本书是基于全球第三大软件公司��SAP的众多供应链专家
多年的咨询实践和精心研究，所以不仅是理论性的，更是实务性的。它把适应性事业网
络的经营理念、实施步骤与大量的案例融合一体，对企业经营理念的转变和管理体制的
改造具有很强的指导意义。

适应性商业网络的成功，依赖于价值链上企业之间相互合作。我们中国企业过去想
着怎么做大，就是想怎么做大自己。现在我们必须从整个产业生态来看企业的成长。每
个企业不过是整体价值链条中的一环而已，仅靠自己是做不大的。如果没有那么多成千
成万优秀的供应商，能有沃尔玛的成功吗？不可能。奥迪、大众这样的品牌，如果没有
几百家优秀的供应商提供高质量的零部件能做出来吗？做不出来。所以我有一句话，做
大企业就像众人叠罗汉，有人站在上面，有人站在下面，我们看到的是上面的，但是下
面的配合也非常重要。大企业只不过是一个社会的总承包商，最大的包工头，本书中被
称为�调配合伙人�。你签了200亿的单，但是其中190亿都是人家在做，你只做10亿，
但是你的产值就是200亿，这就是大企业。我们看看微软有多少个合作伙伴？有38233
个！没有这三万多个合作伙伴，微软能做得这么优秀吗？不可能。所以我们中国的企业
一定要学会从单打独斗转变到合作共赢。没有其他人的发展，也不会有你的成功。
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要做到这一点，企业家必须摆正位置，学会价值分享，而不是独吞。我们太多的企
业家一跟别人做点事，总希望好处都捞到自己手，能剥削别人多少就剥削多少，不知道
分享。一个不会分享的企业，永远不可能是一个成功的企业。我们现在有太多的例子，
看看我们家电行业所谓的几个经销商和厂家之间争争吵吵，闹成什么样子。生产厂家和
销售厂家达不成很好的默契，不能建立一个长期的关系，这种状况应该有所改变。我们
应学会建立一个长期的关系性合约，而不是简单的买卖关系，即需要你的时候用你，不
要你了就把你踢开。关系性合约就是建立在信任的基础上，我不骗你，不是因为害怕法
律制裁，而是因为我有一个更长期的合作预期。

为此，中国企业界必须建立良好的商业规范。我在另一个场合讲到，这个规范可以
通俗地表述为：朋友的朋友是朋友，朋友的敌人是敌人，敌人的朋友是敌人，敌人的敌
人未必是朋友。若大家都记得这几句话，都按这个做，我们商界就能建立一个良好的规
范。尤其是面临着国际竞争的时候，即使是竞争对手有时也要合作起来。每个企业都应
学会战略定位，确定在这个价值链当中，自己在哪一个位置中生存，也给人家一口饭
吃，不要企图把所有的位置都占下来。

中国企业需要用�适应性商业网络�的观念武装自己，改造自己，唯其如此，才能
在激烈竞争的环境中找到自己的生存空间和发展机会，才有可能做大做强。（《适者生
存》 东方出版社）

文章来源：http://www.gmw.cn/01ds/2005-11/16/content_332928.htm

 

Page 2 of 2张维迎：学会合作和价值分享

http://www.gmw.cn/01ds/2005-11/16/content_332928.htm
http://www.go2pdf.com

