创新合作模式，资源涌流，财富激增

——R&V非竞争性战略联盟模式的诞生

章建刚

    杭州的一家文化企业和一家食品企业宣布结盟，通过潜在资源的挖掘，获得丰厚经济效益，在市场引起连锁反应，还引起了经济学家的思考。实践总是生动地反映出，经济领域的自主创新到底是怎样发生的？文化产业的兴起将给实物经济的增长带来怎样的机遇？人们可以看到，文化不仅是通常所说的软实力，而且正通过产业环节迅速体现为明显的硬实力。

一、联盟带来的“爆炸式增长”

    天畅科技，是从事三维网络游戏开发的高科技企业；绿盛集团，是生产牛肉干等休闲食品的传统企业。两家企业在2005年12月12日宣布：天畅与绿盛已经结成战略联盟；他们要让各自的产品相互实质性地嵌入对方的产品之中。

    结盟的效益出乎意料。12月12日当天，绿盛将一款名为“绿盛QQ能量枣”的肉干制品投放市场，此后一个月内出货量达2700万元人民币；而去年同期投放市场的一个新产品出货量仅有300万元。绿盛公司近几年的产值一直在翻番，但这个产品能比去年同期推出的产品出货高8倍是其老总也始料不及的。

    天畅的门庭变得喧闹。三维网络游戏《大唐风云》还未正式投放市场，产品还在研发和测试，可玩家不断打电话甚至从外省亲自登门询问其上市时间；更有若干家名牌企业、上市公司、旅游景区、连锁超市、物流配送企业前来打探尽快加盟的可能性。据说“在Google搜索中，有高达152万项符合《大唐风云》的查询结果，而其官网注册的游戏公会会员就已经达到了近10万人”。可见，天畅公司的无形资产已大幅增值。

    有商业敏感的人嗅出了其间的商机；专家也将其合作模式锁定为“实物经济与虚拟经济的非竞争性联盟”（缩写为“R & V”，代表reality and virtuality，即现实世界和网络虚拟世界）。耐人寻味的是，双方除了前期的几次闭门磋商，两家公司都没有为这巨大的收益多投一分钱。这巨大的财富原来是隐藏在哪里的呢？

    不增加投入，仅凭企业间的联姻就创造出巨额财富，这听上去难以置信。两家公司到底是怎么结盟的呢？原来通过结盟，绿盛公司正式推出了自己的销售理念——网络食品，而根据商定，它在自己出品的“绿盛QQ能量枣”的包装袋上全部印上了天畅游戏产品的形象大使“太平公主”的形象，为《大唐风云》的面世大作广告。同时，天畅公司在《大唐风云》的游戏设计中，为“绿盛QQ能量枣”设定了具体的“食用”功能，玩家在网上点击“购食”了这种不同级别的虚拟肉枣便能迅速“恢复体力”，同时这种真实的网络食品也可能通过物流配送系统送到玩家的门口。就这样，两家公司的产品实质性地嵌入了对方的产品。

    这是一个极富想象的市场案例。人们该如何认识其间的经济学规律呢？

二、潜在资源的创造性激活

    经济学家经常拿养蜂场和苹果园的例子来说明不同经济部门间的互惠关系：苹果花为蜜蜂提供了蜜源，蜜蜂为苹果授了花粉；双方各得其所同时不需要专门的成本投入。显然，天畅和绿盛的情况和这很相似：绿盛将自己的包装袋做成了天畅的宣传品；而天畅将自己的游戏场景做成了绿盛的卖场。

    本来这种互惠关系被经济学家称为外部性，而且是正的外部性。但这种外部性值得深挖。果园希望获得苹果而不是苹果花，苹果花本身是“没用的”；而养蜂人着眼于蜂蜜，为苹果树授粉是蜜蜂多余的付出，是“不经济”。但我们设想养蜂场和苹果园进行了一次目的明确的交换，他们将各自本来没有用处的“副产品”甚至“废品”交换给了有巨大渴求的对方。他们以对方为邻的选择是战略性的。这样他们就将相互的外部关系变成了彼此的互惠，变成了经济过程中的内部关系。

    进一步分析可以发现，在现有的各种产品中，都可能潜藏着一些经济资源，而粗放的经营不是将其流失了，就是将其闲置着。一个产品的包装袋写着本产品的名称与特色不被人再当成广告，因此，包装一般不被当作媒体看待，包装作为潜在媒体的资源是闲置的。而现在，当它被用来做一个同盟产品的信息传递媒介时，情况就完全不同了。同样，网络游戏中的虚拟场景也具有现实的卖场功能。这也是一笔潜在的资源。在今天这个资源变得越来越稀缺的世界上，能找到大量的新资源令人振奋！问题是这些潜在的资源怎样才能被激活，成为在手的资本。现在，天畅和绿盛的联盟做到了：他们各自看到了在对方产品中闲置着的、同时又为己方所迫切需要的资源。绿盛每年“顺便”为天畅做推广宣传的包装袋就有4000万个；绿盛的巨幅户外广告还“套裁”了天畅的信息。而天畅的游戏设计将为绿盛提供一批连锁商铺，并使绿盛的肉枣别有一番文化滋味。靠着企业间经济合作模式的创新，大量潜在的资源被激活了。显然，绿盛和天畅两个公司获得的丰厚回报并非无源之水、不义之财。难怪在2005年12月12日以后，意欲加盟者、跟风如法炮制者甚众。这样一种经营理念和操作模式已经引起国内不少经济学家的关注；作为一个全新案例，天畅绿盛的联盟已经成为国内外一些MBA课堂教学的案例；而这样的模式如果具有普遍意义，会给中国经济和企业的增长方式带来巨大的影响。其结果必然是：资源涌流，财富激增。

三、企业合作模式的创新为什么会发生在杭州？

    通过联盟，天畅绿盛双双获利。经济学家还指出，这是一种两个不具竞争关系、不在一个市场中打拼的企业间的联盟。这种企业合作模式是一个创新。杭州市政府对这个范例予以高度表彰，显示出杭州市政府的战略视野和提供配套政策的服务意识。

    天畅绿盛的合作虽然是高新企业与传统企业的联姻，但其基础却是文化经济兴起的大潮。绿盛集团的老总推出“网络食品”的概念，表现出对新经济崛起的清晰判断，以及在新的历史条件下打造新味觉的超前努力。今天，正在迈向富裕的中国人不仅要消费更多的文化产品，而且要求在营养、健康之外还有文化味道的新食品。而在天畅公司的网络游戏开发中，一种注重分众市场的电子商务模式也日渐清晰。手机、汽车、旅游景点等产品纷纷谋求放在特定的游戏场合中销售，也是看中了网游这种富含文化内容的隐性广告功能。这表明，实物经济正向文化经济渗透；单纯的商业销售与商业广告正向综合的文化传播转化。天畅绿盛企业合作模式的创新就发生在这样的背景下。

    但文化经济潮流是一个全球性的背景，而天畅绿盛案例发生在杭州却具有更多的必然性。首先，杭州市要发展网络文化产业、打造旅游休闲之都，这种有意规避大规模制造业，加速向新兴第三产业转型的政府战略导向，才孕育了天畅绿盛的企业创新。

    其次，有专家说，浙江人特有的“浙江精神”和浙江地方打造服务型政府、提供良好政务环境的实践也是这一成功结盟的文化与制度背景（参见陈劲等：《正在爆炸》，浙江大学出版社2006年2月版）。当年温州改革就是顶着压力、甚至付出代价才实践成功的；义乌小商品贸易的发达也得益于24年前县委领导敢为天下先的探索精神；今天杭州的文化管理部门也希望能“将适用于小文化的政策引入大文化领域”。不久前，天畅公司遇到一个问题。这家典型的软件企业由于通过计时卡收取游戏费用，被杭州的有关管理部门划入服务业，因而不能享有软件业的相关待遇。现在当地信息产业管理部门了解到这一情况，正及时会商有关部门，研究解决方案。显然，杭州市的战略目标是可以通过政策工具及服务型政府的工作具体落实的。这就是创新所需的制度与政策环境。

    政策环境好，市场开放程度高，企业就会发挥出极高的创造力和想象力。如果中国的文化企业能频频创新，中国文化产品走向世界就指日可待。中国文化产业将在与全球文化产业大国、大鳄们的激烈竞争中发展壮大。

（作者为山西大学特聘教授、中国社科院哲学所和文化研究中心研究员）
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