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前言

　　没有合作，便没有人类的未来，更没有企业的未来。
　　于是，有人预言：21世纪是一个合作世纪，未来世界是一个合作世界。
　　合作和合作伙伴——将成为21世纪掷地有声、极具影响力的时代流行语，也将是拓展未来市场和
企业做强做大最具战略眼光的明智之举。
　　然而，合作伙伴在哪里？
如何选择好合作伙伴？
合作中如何互助互衬，共谋发展？
　　这不是一件简单的事情。
　　当宗庆后与法国达能牵手，按照合同，他们的合作是50年；　　而当西门子CEO克劳斯克莱茵菲
尔德拍板将手机部门出售给明基时，他对与后者的合作无疑寄予厚望，期望借此实现对这个亏损部门
的救赎；　　当五星红旗在汤姆逊欧洲总部升起，全球最大的彩电企业TTE终于成立时，那种内心的
冲动，那种民族自豪感油然而生。
李东生与整个TCL从上到下都沉浸在一种“大跃进”的亢奋中。
　　但梦碎，是他们的共同结局。
　　因11年前的牵手，宗庆后官司缠身已长达半年，并被昔日合作者恐吓将囹圄后半生；而因将麾下
手机业务出售给明基，最终导致该部门破产，克劳斯被视为出卖者遭受到了国内激烈抨击；李东生更
是陷入到对战略冒进的深深反省中——“2004年8月至2006年1月，是我做总裁十多年以来最困难的阶
段”。
正是贸然收购法国汤姆逊以及阿尔卡特，导致了TCL的巨亏。
　　战略合作本是双方相互借力、彼此双赢的好办法。
但越来越为企业重视的战略合作，在现实中，却往往不得不接受残酷的结局，似乎成功只是例外，而
以皆大欢喜始，以横眉冷对终，却是战略合作的必然结局。
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内容概要

当今时代说到底，就是一个“竞合”时代。
“竞合”一词，源自西方，是西方各国市场惯用的博弈游戏。
在经历经济危机和金融海啸重创的西方企业界，企业的经营家们越来越体验到“竞合”对企业生存的
重要，他们深知“竞合”的深刻含义：一切博弈，并不仅只是竞争，实际上竞争中融入了诸多合作，
只有既敢于竞争，又善于合作的企业，才能在这个时代中胜出。
任何企业，只想让自己不断强大，当务之急就是树立“合作性竞争”的意识，愿意和善于通过合作参
与竞争，以更快地促进自我发展。
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作者简介

　　钱诗金：中国管理科学学会会员，一直致力于市场学和现代人生存能力学研究，并已出版《时商
》《胆商》《体商》《钱商》《性商》《语商》《潜商》《寓言中的管理艺术》《好夫妻要学会谈钱
说爱》《人生密码》《生命密码》《幸福密码》《职场密码》等多部专著。
所著《天下有免费的午餐》被多家网站评为2003年度热销书，引起读者和媒体的极大关注。

　　近几年来，作者对投资理财产生浓厚兴趣，现有《股市诤言》《收益大于风险——买基金赚的就
是心安》《炒基金就这8招》《炒港股实战指南》等著作，其中《收益大于风险》《炒基金就这8招》
两本书多次印刷，受到读者广泛好评。
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章节摘录

　　第一章　伙伴选择　　有两个人合伙作案被擒，警察把他们分别关在两个独立的、不能互通信息
的牢房里进行审讯。
在这种情形下，两个囚犯都可以做出自己的选择：或者供出同伙（即与警察合作，从而背叛同伙），
或者保持沉默（也就是与同伙合作，而不是与警察合作）。
　　这两个囚犯都心知肚明，如果他俩都能保持沉默的话，就都会被释放，因为只要他们拒不承认，
警方无法给他们定罪。
　　但警方也明白这一点，所以他们就给了这两个囚犯一点儿刺激：如果他们中的一个人告发他的同
伙，那么他就可以被无罪释放，同时还可以得到一笔奖金。
而他的同伙就会被按照最重的罪来判决，并且为了加重惩罚，还要对他施以罚款，作为对告发者的奖
赏。
　　当然了，这完全是警察们设下的“两难”招数：按照上述规定去做，如果这两个囚犯互相背叛的
话，两个人都会被按照最重的罪来判决，谁也不会得到奖赏。
　　那么，这两个人该怎么办呢？
是选择互相合作还是互相背叛？
　　选择1：对象诉求　　“众里寻他千百度，蓦然回首，那人却在灯火阑珊处。
”寻找合作者，就如男女择偶，可以公布择偶标准，袒露自己心声。
找对了，就会携手与共、比翼齐飞。
企业合作，也要在袒露本企业心声中根据自己的诉求，寻求到真诚的合作者。
　　融资合作诉求　　国内有一家音乐网络公司，在与另一家提供资金支持的企业的合作下，市场很
快红火起来。
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编辑推荐

　　战略联盟伙伴关系手册。
如何在最初时刻选择合适的战略合作伙伴，已成为企业战略提升的第一道坎。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<竞合>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 8


