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““““生生生生态态态态圈圈圈圈””””引引引引发发发发商商商商业业业业成功成功成功成功

作者：文 Ｍａｒｃｏ Ｉａｎｓｉｔｉ 译者 鲁紫鹃 

作者简介  

 

Ｍａｒｃｏ Ｉａｎｓｉｔｉ??国际著名的管理学权威、“商业生态系统”理论的提

出者。他教授许多有关创新、企业和运营的行政和ＭＢＡ课程，也是哈佛大学商学院

两门课程——“产品开发管理”、“开创新的企业”的创建者（与哈佛大学商学院教

授Ｍｙｒａ Ｈａｒｔ合作）。他是技术和运营策略以及创新管理方面的专家。他的

研究主要关注技术创新、产品开发、企业家精神、运营管理，特别是组织的生产力、

机动性、适应性的推动力。他最新的研究是关于组织网络的创新和运营。他调查了包

括微软、ＩＢＭ、Ｈｅｗｌｅｔｔ Ｐａｃｋａｒｄ、沃尔玛、ＡＴ＆Ｔ、戴尔等大

型企业的策略和创新过程。  

 

是什么造就了成功？现在关于这一问题，产生了一个新的观念，这一观念不管是对于

自然界、商界、政坛还是其他许多系统，都具有一个革命性的意义。  

 

商商商商业业业业生生生生态态态态系系系系统统统统的的的的运运运运作作作作  

 

通过大量的调查研究，哈佛大学知名教授Marco Iansiti与著名顾问 Roy Levien合作

了一部书——《关键优势：新型商业生态系统对战略、创新和持续性意味着什么》，

在这本书中，他们概述了整个商业生态系统是如何运作的。他们关于商业成功模式的

这项调查研究具有十分重要的意义，微软公司总裁比尔·盖茨就曾说，“这是一部很

重要的书，每一个对现代商业运作系统感兴趣的人，都应该阅读此书。”  

 

无论是殖民帝国、生物系统，还是企业如只有少量工程师的网站，都有几个中枢

（hub），或者说影响整个系统的几个关键部分。商业系统中存在的这种状况，使几

个重要的观念应运而生，如：共享价值（sharing value）、创新（innovation）、

商业生态系统（business ecosystems）以及建设者（keystones）。通过诸如生物系

统、或者商业系统中的厂商、顾客以及合作伙伴之间自然选择的过程，复杂的网状系

统或者生态系统便形成了，随着时间的累积，系统会得到不断的发展。  

 

这些生态系统由许多节点（node）以及节点之间的连接关系所组成。在整个的网络系

统内部，其中一些节点比另外一些节点所产生的影响要大，这些影响比较大的节点便

成为一个中枢，或者说成为其网络系统中的关键节点。Levien是这一理论的创立者之

一，他说，“这些中枢对其整个网络系统如何运作有巨大的影响——其影响比系统中

任何一个自然存在的因素都大，因为他们规定了系统运作的方式。如果企业认识到我
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所谓的‘建设者’——从生物界对应物类推而来——的作用，并恰当地加以运用，那

么通过推动系统的价值流，这些企业就会获得提高这些系统稳定性与生产力的潜力。

这些企业的特权地位使他们能够控制应该为自身创造的价值流量，以及给网络系统中

其他成员剩余多少价值。如果谁能够很好地平衡自身与同一系统中其他成员的关系，

那么谁就可以营造一个庞大的、有活力的系统，并且可以使这一系统的生命力持续很

长时间。为了达到这个目的，你必须从一些具体的事情入手，其中最重要的一件事情

就是提供一个平台，这可以使系统中的其他成员参与进来，以及使共享价值变的更加

容易。”  

 

创创创创新新新新带带带带来来来来价价价价值值值值  

 

我们很高兴地看到，中国也有一个很好的范例：中国领先的专业财经类博客网站——

价值中国网的发起人林永青从一开始就运用了这一模式，这推动了价值中国网的飞速

发展。林永青说，“价值中国网在很短的时间内就吸引了2500多名博客作者，他们都

是业内的精英人士，我们给作者们提供了一个良好的交流平台，作者们通过发表财经

类文章为价值中国网创造价值，我们与博客作者们共享价值，这是一种双赢的模

式。”  

 

一个卓越的榜样是微软公司，它在其商业生态系统中，或者说数以千记的合作伙伴、

发展商以及专业人士的网络中，扮演着“建设者”的角色。微软对其系统内的业务收

入、职员的人数以及产品能够产生巨大的影响。通过价值共享，允许其同行的发展，

他们的生态系统也随之得到发展，并且越来越庞大和充满活力，这样一来，微软便建

立起了自己绝对的市场地位，并且一直保持下去。就像生物界的进化一样，微软开发

了一些创新性的功能，吸收了一些具有创新精神的企业，这个整合使得微软更加充满

活力，促使其对整个网络提供了更多的价值，以及系统内成员的共同发展。  

 

微软的成功正是基于其发展的生态系统中数千家合作企业的共同成功。下表中来自微

软公司的数据为我们提供了很好的例证。  

 

““““建建建建设设设设者者者者””””的重要性的重要性的重要性的重要性  

 

但是，你必须警惕“统治者” （Dominators），他们也是其商业网络的中枢，但是

他们只知道榨取价值，几乎不给其他的成员留下发展的余地。  

 

“建设者”（Keystone）对商业网络的发展非常有益，但是，“统治者”却是有害

的，它导致了“投机者”（Niche Players）的出现。“建设者”们是一个网络或者

系统的必要成员，他们提供了大量产品和服务。Levien说，“他们都是专业人士，使

用一套相关的工具和技术，奠定了整个网络系统的基础，他们创造价值不需要烦琐的

流程，因此，能把每一件事情都做到最好。如果我是牙膏或者家俱或者台灯的制造

商，我就能够利用沃尔玛高效率的零售平台，果断地作出一系列关于分配、货架分类

以及储藏的决定——这些决定不是我个人的武断，因此，将会被处理的更有效率。如

果我是一个金融软件包、或者一个在线音乐商店的开发者，我就能够使用微软的平台

以及工具来处理与用户、硬件和其他应用软件以及文件相关方面的许多事情。”  

 

对于“投机者”，可能出现的一个结果就是为“建设者”提供一个基本的、必要的组

成部分，之后，便被“建设者”融合，这产生了一个积极的结果。  

 

“建设者”生态系统模式的一个重要理念，就是不断地评估商业系统中不同“节点”
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的地位，以寻找挑战、信赖以及合作机会，这类似于一个与竞争形势分析相结合的、

连续的、有策略的SWOT分析。  

 

““““商商商商业业业业生生生生态态态态系系系系统统统统””””理理理理论创论创论创论创始人始人始人始人访谈录访谈录访谈录访谈录  

 

问：您能简要介绍一下您最新的著作——《关键优势：新型商业生态系统对战略、创

新和持续性意味着什么》一书的主要内容吗？  

 

Ｍａｒｃｏ：《关键优势》一书是我这几年以来的研究成果，是在观察了不同的公司

“生态系统”，在了解了它们是如何繁荣和发展、竞争和衰落之后总结出来的。通过

我对《财富》５００强企业的研究，我开始意识到生物学上的生态系统与商业网络是

十分相似的。一个公司的成功依赖于其生态系统的正常运作，也就是它的供应商、消

费者以及合伙人。  

 

我发现传统的商业范式比较强调企业的内在能力，而这一范式已经不能适应现在广泛

联系的商业生态系统世界了。今天，成功的企业都利用我所谓的“关键优势”，这是

一种通过利用整个商业网络的合作能力来获得的具有竞争力的优势。  

 

问：在《关键优势》一书中，您描述了两种类别的观察对象。请您再描述一下这两种

类别，并介绍一下他们的需求。  

 

Ｍａｒｃｏ：在我《关键优势》这本书中，我企图找出这两类对象独特且迅速变化的

需求。第一类观察对象，或Ａ组，是由ＩＴ产业的关键决策制定者和执行者所组成

的，他们对其公司或产品的生态系统有一定的了解，但仍在寻求一种更深入的了解，

看怎样才能有效地影响和维持其生态系统。  

 

很明显，为了制定出系统策略来维持他们的生态系统，Ａ组被认为是在商业决策中更

加有组织和分析能力的。  

 

第二类观察对象，Ｂ组，也包括关键决策制定者或执行者，只是这次他们不仅仅是来

自ＩＴ产业，而是同时有来自其他产业的（如：商业运营和制造业）。Ｂ组了解其交

易的程序，以及企业本身以外的事情。这一组主要是对有影响力的ＩＴ工具及其在商

业上的运用感兴趣，这些能帮助他们更加有效地与其他企业进行竞争和合作。  

 

微软在全球的合作伙伴分类情况  

 

系统中的各类企业? ?企业数目（个）??  

 

系统集成商?? 7752  

 

服务发展商 ??5747  

 

校园分销商?? 4743  

 

独立软件开发商?? 3817  

 

培训企业? ?2717  
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产品线增值分销商 ??2580  

 

小型特殊企业?? 2252?  

 

深度增值分销商    ??2156  

 

主机托管商      ??1379  

 

互联网服务商?     ?1253  

 

企业顾问       ??938  

 

软件供应商      ??675  

 

外部硬件企业?     ?653  

 

消费电子企业     ??467  

 

混合领域分销商    ??290  

 

杂志零售店??      238?  

 

大众零售商      ??220  

 

外部软件商      ??160  

 

电脑超市       ??51  

 

应用服务软件集成商  ??50  

 

网站销售商      ??46  

 

办公用品超市?     ?13??  

 

一般集成商??      7  

 

仓库俱乐部商店     7  

 

特殊商品店       6  

 

二级分销商       6  

 

应用服务集成商     5  

 

微软直接分销商     2  

 

微软直销出口      1  
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网络设备提供商     1  

 

网络服务提供商     1 
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