
武汉大学学报 (哲学社会科学版 ) 1996年第 5期 (总第 226期 )

当代西方跨国公司的国际经营联盟战略研究

王　德　祥

　　

当代西方跨国公司普遍采用跨国经营联盟的新战略。这种国际经营联盟新战略

具有合作方式上的灵活性、 合作内容上的高技术性和合作范围上的广泛性的基本特

征。国际经营联盟战略重在联盟 , 而互补、 平等和逐步渐进则是建立、 管理和发展

跨国联盟的原则基础。

80年代以来 , 西方 TN Cs ( T ransnational Corpo rations-跨国公司 )的国际经营战略有了

新的发展 ,突出表现为西方 TN Cs在国际经营中普遍运用联盟战略 ,通过缔结经营联盟广泛开

展经营合作 , 推进公司的发展。国际经营联盟 ,也称为战略联盟 , 它是西方 TNCs之间或西方

TN Cs与发展中国家的企业之间为实现某一战略目标而建立的合伙关系。 据联合国贸发会议

跨国公司项目《 1993年世界投资报告》估计 , 1980— 1989年 ,各种类型的合作协定已超过 4000

个。这表明 , 战略联盟也即联盟战略已成为西方 TNCs最为流行的和重要的战略之一。

一、 战略联盟兴起的背景

战略联盟在 80年代兴起 , 与 70年代以来世界经济技术环境变化密切相关。 这些变化主

要表现在三个方面:

1. 技术革命的加速发展使产品生命周期不断缩短 ,产品不断向高级化、复杂化方向发展 ,

单个公司的经营资源已不足以保证公司在技术飞速发展的时代继续生存和发展。

科学技术的发展由于其本身的积累和与经济运用相互作用的特性 , 总是呈加速发展趋势

的 ,而科学技术的每一次发展又有力地推动着产品的更新和发展。据对世界 39项重大技术从

发明到应用的时间统计 , 18世纪末以前 , 从技术发明到运用一般在 70年以上 , 19世纪一般

为 40— 70年 ; 20世纪以来一般在 20年以内。尤其在战后 , 重大技术从发明到运用的时间一

般不超过 9年。以微电子技术为例 , 1948年晶体管问世 , 6年后晶体管计算机投入运用 ; 1958

年微晶片 (集成电路 ) 发明 , 也约 6年集成电路投入运用 ; 70年代初大规模集成电路及计算

机研制成功 , 到 80年代初已更新了四代。
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电子技术及产品的发展和运用又推动了其他现代技术的发展和运用 , 新工业、 新技术不

断涌现 , 产品不断走向高级化、 综合化和复杂化。 假若把电子、 数据处理、 远程通信、 精制

化学及药品等称为高技术工业 , 把汽车、 有机化学、 有色金属、 纺织、 造纸等视为中低技术

工业 , 那么很明显 , 高技术工业发展更为迅速。 1975— 1980年间 , 西方高技术工业产品的销

售额、 劳动生产率和利润率的增长 , 分别是中低技术工业的 1. 49倍、 2. 8倍和 2. 75倍。

技术的重要性与日俱增。而新技术和新产品的开发则由于其复杂性而日益困难 , 经常表

现为日益扩大的系统工程。 仅靠单一公司的内部经营资源来完成从技术开发、 生产到全球分

配这一全部再生产过程已不现实。

2. 在经济技术发展不平衡规律的作用下 , 美国、 西欧和日本已成三足鼎立之势 , 国际竞

争的结构发生了重大变化。

在资本主义经济发展不平衡规律的作用下 , 50、 60年代 , 日本和西欧经济较美国经济呈

现更快的发展势头。进入 70年代 , 已初步显露出三足鼎立的格局 , 到 80年代 , 三足格局更

加明晰。

从三方跨国公司的地位和势力来看 , 也有相似的状况。据 Law rence Fr nko的分析 , 1959

年— 1975年间 , 在 13类主要工业中 (航空、 化学、 汽车、 电气、 钢铁、 食品、 金属制品、 一

般机械、石油、造纸、纺织、制药及商业银行 ) , 按其最大 12家公司的进出数目看: 美国 TNCs

在 1959年 , 拥有 13类工业最大 12家公司的总数目为 111家 , 1976年 , 减少到 68家 ; 西欧

TN Cs由 39家增为 55家 ; 日本则由 1家上升为 20家。在 70和 80年代 , 美国 TNCs处于收

缩和缓慢发展状态 , 已非 50和 60年代那种大规模扩张状态。 70年代初始 , 1971— 1975年 ,

美国公司就卖出 1359家海外子公司 ,几乎是海外子公司的 10%
①
。而在 70年代和 80年代初 ,

西欧和日本 TN Cs却有了较快的发展 , 并且迅速向美国渗透。到 1983年 , 西欧对美国的直接

投资已超过美国在西欧的直接投资约 8亿美元。西欧和日本跨国公司竞争实力的上升还表现

在出口贸易的出超和在世界出口的比重上。例如 ,日本自 70年代起将商品大量打进美国市场 ,

1978年对美顺差突破百亿元大关 , 1983年增加到 221亿美元 ; 欧共体也在 1984年将对美贸

易逆差转为顺差。我们知道 , 西方各国跨国公司的出口都占本国出口的 60%以上。西欧和日

本 TN Cs的地位和实力在 80年代初尽管还与美国 TN Cs有差距 , 但这种差距正在不断缩小。

战后 ,国际合作能够保持和发展的一个基本条件就是利益交换或者优势互补。西方 TNCs

主要是美、日、欧 TN Cs相对均衡发展的经济技术优势和竞争加剧 ,正是它们广泛结盟开展联

合竞争的重要原因。

3. 发展中国家在经济增长的基础上 , 市场日益扩大和开放 , 发展中国家企业面临国际化

发展的挑战。

发展中国家的经济在 60年代后期开始加速发展 , 70年代后仍保持较高的增长速度 ,新兴

工业化国家 (地区 ) 经济增长尤为显著。 新加坡、 香港、 韩国、 台湾省、 巴西、 阿根廷、 墨

西哥等相继进入中等收入水平的经济行列。墨西哥目前人均 GDP已达 3500美元。

在新兴市场形成过程中 , 发展中国家普遍加快了市场开放的步伐。 以墨西哥为例 , 墨西

哥于 1982年债务危机后开始实施市场自由化计划 ; 1986年 8月加入关贸总协定 ( GAT T) ;

1987年 11月与美国签订关于投资和贸易争端机制的协定 ; 1988年 6月起对 600家国有企业

实施股份化 ; 1991年 9月推出促进外国投资的法规 ; 1992年 8月签订美、 加、 墨自由贸易协
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定 ( N AFT A)。

市场开放引入了竞争机制 , 改变了市场结构。 由于国家对产业和企业的保护减少 , 进口

增长 , 国内消费者选择范围扩大 , 卖方市场转为买方市场 , 随着外资进入 , 市场竞争不断加

强。这就迫使发展中国家企业提高生产技术水平 , 适应开放的市场环境 , 转换经营机制 , 积

极参与竞争 , 巩固国内市场并向国际市场发展。同时 , 新兴市场吸引着西方 TN Cs , 它们需要

当地的市场知识 , 需要尽快回收技术开发成本 , 需要当地企业的配合来扩大商标和产品的市

场影响 , 需要同当地企业联合来遏制其他竞争对手。这就在客观上为西方跨国公司突破三边

联盟的模式准备了条件。

由此可见 ,西方 TNCs缔结国际经营联盟、开展跨国合作 ,是顺应时代潮流的。西方 TNCs

战略联盟的特征及其做法都可以上述背景为基础去探索和把握。

二、 战略联盟的基本特征

战后至 70年代末 , 西方 TN Cs普遍重视建立海外独资子公司和合资企业。一般来说 , 独

资公司是西方 TN Cs资本、 技术、 技巧以及包括生产、 销售和产品开发权在内的 “一揽子资

源”的转移形式 ,是市场内部化的典型作法。合资企业通常是西方 TN Cs与发展中国家和地区

的企业共同投资所建立的、 具有法律规范的股份制经济实体 , 依股权比例分担风险、 分享利

润是其基本特征。 80年代后 , 如前所述 , 随着国际经营环境的变化 , 资源外部化作用特别明

显 , 仅仅运用这两类方式显然已不能适应。战略联盟在形式上、 内容上和范围广度上都有别

于这两类投资经营方式 , 从而具有全局性战略上的意义。

西方 TNCs的战略联盟具有以下基本特征:

1. 以协商产生的契约或协定为基础 , 包括各种灵活多样的合伙合作形式。

西方 TNCs的联盟并不强调伙伴之间在各个方面的相容性 , 所重视的是相互之间某些经

营资源的共同运用 , 其相容性是有选择的。根据不同的选择性 , 可以组成各种不同类型的合

作同盟 , 而不必形成法律束成的经营实体 , 进行一揽子资源的相互转移。契约性合作更具灵

活性和选择性。

共同研制 ( Joint R& D)。这是契约性合作联盟最主要的一种方式 , 它是指契约规范下的

共同研究和开发合作 ,具有充分独立性的两个或多个 TN Cs ,共同开发新技术和共同研制某种

新产品 , 共同提供、 共同分享开发所需资源、 共担风险、 共享研制所产生的利益 , 但不组成

经营实体。依研制开发进展状况 , 合作时间可长可短 ; 一旦研制完成或冲突障碍 , 合作即可

终止。

技术交换 ( Tech nolog y exchange)。技术交换指西方 TN Cs缔结技术交换协议 ,通过技术

资料共享 , 互换技术许可证和互相交流其他二手技术而进行的合作。这是一种相互间的技术

授权性的联盟。技术交换一般在协议中明确规定相互交换的技术内容和合作期限等事项。 例

如 80年代中期 IBM与日本电讯电话公司商定 , IBM出让计算机技术专利以换取后者的半导

体和电子电话交换机的技术专利。又如美国斯贝利通用自动计算机公司和日本三菱公司相互

交换计算机技术的 5年合作协议 , 前者提供大型机的生产技术 , 后者提供中、 小型计算机的

生产技术。
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平衡投资 ( Equi ty investment )。平衡投资主要指少数股权参与 , 通常与某项技术研究合

同相联系。特别是指一家大型 TNCs与一家具有高技术开发能力的中、小型公司的合作。大公

司向中、 小公司以参股形式投入技术开发所需的风险资本 , 以换取技术开发成果—专利、 技

术的分享、 使用权。这种股权参与不改变合作双方的独立身份和地位。 一旦技术研究合同期

满 , 股权即可与专利两清 , 一方面取得技术 , 一方收回股权。

供应合同 (或称 Customer- supplier relationships)。供应合同是西方 TN Cs之间关于某些

产品的购买或提供的合同 ,包括用作生产投入品的零部件提供和用于销售的产成品的提供 ,有

时也包括与产品提供相关的技术提供。生产性的供应合同在计算机、 汽车等竞争激烈的工业

中最为常见。比如西方计算机 TNCs与操作系统软件制作 TN Cs公司的购买合同 , 汽车 TNCs

与电气 TNCs关于引擎及其他零部件的购买合同。市场销售性的供应合同 ,如福特汽车公司在

日本和其他亚洲国家以自己的牌号出售日本马自达公司生产的汽车 , 而马自达公司则在美国

以自己的牌号销售福特生产和提供的汽车。

单向技术转让 ( Uni lateral technolog y flow )。 它是指一跨国公司向另一跨国公司单方面

给于技术、 专利、 技巧使用的特许权。不过在具体作法上已大有发展。 如 , 第一 , 技术接受

方可用部分股权交换 ;第二 ,技术接受方可提供自己在某些地区的销售系统为转让方所用 ; 第

三 , 技术接受方可以提供其他便利作补偿 , 如售后服务 , 贷款等。

西方跨国公司联盟或合作往往是以上述形式为基础、 复合运用来展开和发展的 , 实践上

很难确切地划分归类。 但是 , 所有这些合作形式的共同点是: 契约性、 选择性和灵活性。

2. 以技术合作为主要内容 , 联盟的战略目标指向高技术领域。

西方 TN Cs的联盟本质上是技术联盟 ,西方称为战略技术联盟。战略联盟的 5种形式在不

同的程度上反映了联盟的技术合作特性。如果说以往西方 TNCs建立独资、合资企业重在防止

技术扩散 , 冀图以垄断技术优势获取最大利润 , 那么 , 联盟则是一种积极的保持技术领先的

开放性作法。

当代科技发展有两种形式: 一是突破 , 二是融合 , 突破是线性的 , 即以新的科技成果取

代现有的科技成果 , 现代技术的综合性、 复杂性已使突破越来越困难。 融合是非线性的 , 是

互补和合作 , 通过不同领域 , 不同环节的新组合发展出新产品。 融合需要 3个条件: 第一是

从了解市场开始 , 以市场主导研究开发 , 而不是相反 ; 第二是随时掌握本行业科技动向 , 这

需要横跨相当多的科技领域 ; 第三是长期保持跨行业、 跨领域和本行业内的沟通与合作。 日

本企业认为 “综合就是创造” ,形成了企业集团 ; 80年代以来西方跨国公司缔结战略联盟也正

是为掌握科技制导权。

西方 TN Cs技 术 联 盟 或 融 合 除 了 它 们 三 边 之 间 ,还特别注意同新兴市场国家的企业联盟。

在 美国 —墨西 哥企 业的 联盟 中 , 美国公司向墨西哥企业提供技术培训、 专 利 、 商 标和 专有 技

术 , 帮助建立新的生产线、 创 办 新公 司 , 在金融危机后又提供长短期信贷 ; 墨西哥企业则为

美国公司提供市场信息、 售 后服 务等 。

西 方 TN Cs的 战 略 联 盟 是 技 术 性 的 联 盟 ,战略性的联盟 ,而且又主要是高技术的联盟。据

统 计 , 1980— 1989年 , 西方 3500家跨国公司所缔结的 10000项技术合作协定中 , 有代表性的

为 4192项。 4192项合作协定中 , 集中于高技术工业的数量为 3401项 ( 81% ) , 其中生物技术

工业 847项 , 新材料工业 430项 , 计算机工业 198项 , 工业自动化 (机器人等 ) 278项 , 微电
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383项 , 软件技术 344项 , 通讯技术 366项 , 航空工业 228项 , 电力工业 141项 , 医药

/仪器 95项 ; 中、 低 技术 工业 的合 作协 定为 791项 (占 19% ) ,化学工业 410项 ,汽车工业 205

项 , 食品和饮料工业 42项②。

3. 以大型 TN Cs为 主 体 , 形成规模巨大的国际合作网络。

战略 联盟 的核 心和 主体 是西 方大 型跨 国公 司。在 前述 3500家母公司的 10000项合作协议

中 , 年销售收入超过 10亿美元的大公司有 465家 , 它们之间和以它们为主导的合作协定约占

协定总数的 80%以上。 1984— 1986年间 , 在信息技术工业方面 , 德国 17家公司共参与了 48

项协定 , 其中仅西门子公司就参与了 24项 ; 法国 70家公司参与了 210项 , GGE和 Bull两公

司占了 61项 ; 英国 27家公司参与了 75项 , ICL公司就占 16项 ; 日本 6家公司参与了 32项 ,

三菱、 东 芝和 N EC就占 16项 ; 美国 91家公司共参与 157项国际合作协定 , 而美国电话电报

公司和 IBM两公司 , 就参与了其中的 23项。

公 司规模 越大 , 越能寻求和发现缔结战略联盟的机会 , 越能有效地构建合作网络。 这 是

因 为 : 大公司多样化经营的程度和水平高 , 具有与其他公司联盟的广泛基础 ; 大公司更能解

决共同开发及其他合作所需的资本和其它资源 ; 在国际技术开发联盟占主导的情况下 , 大公

司由于研究和生产地点分布广泛 , 更能发现合作的机会。

西 方大 型 TN Cs广 泛 结 盟 ,客观上形成了规模庞大的网络。美国 IBM公司在 1992年就已

拥有 400多个战略伙伴。荷 兰的 菲力 浦电 气公 司是西 欧最 大的 家用 电器 生产 厂商 , 80年代始 ,

它同美国电话电报公司合作 , 取得了先进的光电技术 ; 同德国西门子公司合作 , 设计统一的

电话系统 ; 它还与罗伯特、 伯 施 公司 在电 子技 术方 面合 作 ; 与瑞士威力、 杜 施达 公司 合作 , 研

究开发密纹唱片 ; 与日本新日铁公司、 日 本化 学工 业公 司合 作 , 生产陶瓷电子元件用于改善

照相机和磁带录音机等产品的性能 ; 它还与英国的一些公司合作 , 生产汽车音响、 分 析仪 器

和 线性 加速器 , 与加拿大企业合作生产文字处理机 , 与瑞典企业合作生产微波炉等等。 可 以

说 ,在许多工业中 ,在世界范围内 ,西方 TNCs从 来 没 有 像 现 在 这 样 建 立 起 如 此 广 泛 的 合 伙 合

作 关 系 ,形成如此纷繁复杂的关系网络。假若 我们 再把 各个 TNCs 的 国 内 外 子 公 司 、协 作公 司

考 虑在 内 , 可以想见当代西方 TNCs的 国 际 经 营 活 动 有 多 么 广 泛 。

西 方 TNCs战 略 联 盟 的 形 成 意 味 着 跨 国 公 司 间 的 竞 争 已 不 再 是 依 托 一 个 跨 国 公 司 内 部 资

源 的 竞 争 , 而是依托一个 “跨 国 公司 集合 ” 的 资源 的竞 争。 由于 这种 “集合 ” 或 “联 盟 ” 的

松 散性 和不 能完 全区 分性 , TNCs间 的 竞 争 有 可 能 加 剧 也 有 可 能 缓 和 。但是 , 它对国内经营的

公司 , 对未参与联盟的跨国公司却产生了重大威胁。

三 、 战 略 联 盟 的 建 立 、 管 理 和 发 展

1. 战略联盟的建立。

从 西方跨 国公 司的 实践 来看 , 跨国战略联盟建立的一般步骤是:

( 1) 制定战略。 这 项工 作通 常包 括分 析环 境 , 以明确公司在目前环境和在未来形势下的

优势和劣势 ; 研究公司所具有的市场机会 ; 核查公司的经营资源 ; 然后确立公司的长期目标

和行动方案。

( 2) 选择盟友。 根 据资 源互 补 、 共享 , 以产生 “合 成经 济效 应 ” 的 原则 , 研究不同的潜
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, 选择战略伙伴。

战 略伙 伴通 常有 4种类型: A. 竞争型伙伴。与 竞争 者联 盟的 前提是 能够 相互 提供 达到 共

同 目标 所需的 经营 资源 , 通常是各自拥有的优势资源: 如研究开发能力、 生 产技 术 、 销售 技

巧 和能 力。 因 此 , 必须深刻认识各自的差异和优势所在 , 以及这些差异和优势与目标的吻合

性。 B. 互补型伙伴。互补 性合 作一 是指 大公 司和 小公司 之间 的合 作 ; 二是指产品不同而技术

相同或相似的公司间的合作。在许 多工 业中 ,产品不同但运用的基本技术是相近的 ,例如 , 超

导技术广泛用于消费电子、 科 学 仪器 、 电 气组 件和 发动 机制 造业 。 不同 产品 、 不 同工 业的 市

场 也不 同 , 公司间并不存在竞争问题。 若 在这 些公 司间 开展 技术 合作 , 则将极大地增进各个

公司的竞争优势 , 产生极大的经济效应。 C. 顾客型伙伴。与 主要 顾客 (产品的直接使用者和

销售者 ) 结盟的原因在于: 产品销售者能够提供市场信息 , 如产品在市场竞争中的状况以及

潜在的发展动向 ; 产品使用者具有对公司产品运用的经验和知识 , 他们往往在实践中产生对

产品改进和完善的新观点、 新 思 想。 与顾 客合 作是 将顾 客纳 入公 司的生 产网 络 、 使市 场信 息

内 部化 , 对公司的技术和生产发展是大有裨益的 , 这将大大拓宽公司的生产和技术边界。 D.

供应型伙伴。 公司 中间 产品 的供 应者 是公 司重 要的 伙伴 。 通 过与 供应者 合作 , 一方面节约交

易成本 ,另一方面可以节约投资 ,扩大生产规模和专注于公司主要技术与产品的革新和发展。

供 应者 的投资 和技 术发 展 ,在合作的前提下已成为公司产品价值链中的一个重要组成部分。反

过 来 , 供应者也在合作中得到新的发展机会③。

( 3) 谈判签约。 一 旦确 定合 作伙 伴 , 合作各方即围绕目标、 期 望和 义务 进行 协商 , 在取

得一致意见的基础上 , 制订出联盟的细则并签约实施。

2. 战略联盟的管理。

战 略联盟 管理 的中 心工 作是 协调 、 监 督协 定的 执行 , 所体现的是共同管理、 平 等 协商 的

原 则。

战 略联盟 的组 织结 构要 根据 具体 情况 选择 。 假 若需 要较 紧密 的相互 依赖 , 有一个适当的

管理和组织形式可能更好。 共同 研制 , 一般采取如下管理和组织形式: 1)各加盟方总经理联

席会议为总协调机构 , 过问合作项目的进展和成效 , 根据合作状况修订或更正各方技术资产

的投入、 共 同 享用 的细 则 , 解决合作中的矛盾与冲突等。 2)执行管理小组作为合作项目的具

体协调者 , 一般也由各方代表共同组成。各方 代表 有具 体的 管理 分工 职责 。例如 美国 IBM公

司、 德 国西门 子公 司和 日本 东芝 公司 在研 制 256兆位芯片的合作中 , 一个公司的管理人员负

责基本投入资源的到位事项 ; 一个公司的管理人员负责开发分产品的管理 ; 一个公司的管理

人员负责主要开发项目的技术管理。 3)共同研制和生产的职能小组 , 通常由各加盟方的生产

技术人员根据其专长和优势组成不同的单项工作小组 , 也可由各方人员混合构成一个单项小

组。 共 同研制 一般 集中 在一 个研 制中 心共 同工 作。 在有 些情 况下 , 某些工作可由各方在各自

公司单独完成。 其 他形 式的 合作 主要 由各 加盟 方总 经理 联席 会议 协调 , 经常性的联系和协商

工作由各方相关的职能机构进行。 当 然 , 也可组成临时的监察小组对合作情况进行检查 , 有

权提出建议和解决方法 , 并向总经理联席会议报告。

3. 战略联盟的发展。

西 方 TN Cs战 略 联 盟 是 逐 步 发 展 的 ,往往是随着初次项目合作的顺利进行 ,相互有了进一

步的了解之后 , 再进行其他项目的合作或扩大合作的领域或运用新的合作方式。
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IBM公司正是先与东芝公司合作开发静态随机记忆芯片 , 与西门子公司一起研究动态随

机记忆芯片之后 , 才与东芝、 西 门子 组成 三方 联盟 共同 开发 新的 256兆位存储芯片的。

福 特汽车 公司 和日 本马 自达 汽车 公司 在相 互销 售对 方的 汽车 产品过 程中 ,进一步在生产、

设 计等 方面开 展了 广泛 合作 。 例 如 , 由福特设计外观式样并提供引擎和其他零部件 , 马自达

则提供基础工程技术 , 设计出了供应北美市场的最新 Esco rt型号的汽车。福 特和 马自 达还 联

合 在墨 西哥建 造了 一个 装配 厂 ,福特提供设备、 设 计 生产 系统 ; 马自达对工程负主要责任 , 并

负责培训福特在墨西哥的管理人员和工人 ;福特的法律部门则在项目谈判中承担主要责任。美

国 企业 协会杂 志 《管理 评论 》 及 《幸 福 》 杂志 皆有 文认 为 , 福特和马自达的联盟是最成功的

联盟之一。

实 践证明 , 国际经营联盟战略对于提高企业的经济效益和国际竞争力具有重要作用。 据

西 方学 者对 346家西方 (美、 日 、 欧 ) 跨国公司联盟后经济利益状况的研究 , 在 1982— 1986

年间 ,凡是通过联盟吸收技术的公司都取得了较高的收益④。更为 明显 的是 , 美国跨国公司在

90年代以来国际竞争力的恢复和增强。 就墨 西哥 公司 来说 , 借助战略联盟 , 有些公司已在美

国经营或向美国和南美市场出口 , 也有公司正计划与美国伙伴一起在俄罗斯投资。 当 然 , 墨

西哥公司目前主要考虑在本国市场积极竞争 , 遏制对手 , 巩固市场份额
⑤
。

显 然 , 作为在新的经济环境下国际经营的一种有效战略 , 国际经营联盟战略对发展中国

家企业也是一般适用的。 我 国大 中型 企业 , 尤其是沿海各经济特区的企业应大力应用这一战

略 , 积极主动地进一步开拓国际经营的新局面。
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