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《向植物学习》

前言

　　第一次看见王骥先生的书稿让我有耳目一新的感觉，当时便对这个选题产生了浓厚的兴趣。而当
我真正阅读这部书稿的时候，更大的兴趣则来自于作者通过丰富而奇特的联想，将那些杰出的运营管
理理论与神秘博大的自然植物世界联系了起来，并企图在其中寻找、探索出某些关于企业长久、卓越
运营的思想来。　　当今社会，制约企业发展的主要矛盾可能有四种：一是随着社会的发展，自然被
过度开发、污染和破坏之间的矛盾；二是新兴行业的不断涌现与社会资源匮乏之间的矛盾；三是行业
内的剧烈竞争与企业获得成长优势之间的矛盾；四是社会的多样性、复杂性与企业联动社会环境资源
的能力有限之间的矛盾。这四大矛盾决定了企业要想在有限的环境中更加有效地利用与联动一切资源
，并持久地、生态地运营资源，使资源在企业中最佳配置，在行业中合理配置以及在社会中协调配置
，那就必须具备一种系统的观念。系统对企业来说，内容太繁杂、太重要了，小到一个问题的解决方
案，大到联系行业、社会、自然环境等在内的一个庞大体系的问题等。系统的效用怎样才能发挥到最
佳状态，同时又能更好地应对、协调甚至解决企业面对的如上四种矛盾呢？作者认为：需要向自然学
习，向植物学习并融入“生态”的理念，这可能为很多问题的解决提供一条很好的途径。所以，这种
特别的思维方式与书中的另类讲述似乎给我们推开了一道思想之门。　　关于上文所提到的“生态”
，即作者所说的“新生态理论”。这一理论是建立在耗散结构理论、突变论等系统理论的基础之上的
。一些人这样认为：在自然科学史上，矗立着四座举世瞩目的丰碑：它们是牛顿的经典力学，爱因斯
坦的相对论，玻尔、海森堡等人提出的量子力学以及伊里亚·普里戈津的耗散结构理论。可见，耗散
结构理论对于人类研究系统的价值和意义。然而，任何一种物体、组织和团体都是一个系统，当然也
包括企业在内。“新生态理论”的核心有三点：均衡态、均衡态的构建以及均衡态被打破并形成更高
层次的均衡态。这里的“均衡态”由两个要件构成：第一是“有序的稳态”，这种稳态是指事物有序
存在或运动的状态，是处于非平衡状态的，即“非平衡为有序之源”，这正是耗散结构理论的精髓。
第二个要件为：是什么来支撑这种有序的稳态的呢？那就是与系统内外物质、能量、信息等交换相匹
配的系统构造机制以及由于这些交换所形成的众多平衡，如能量的供需平衡等。书稿中以抽水的例子
很好地解释了这两个要件：“抽水机抽水，水从水管中被均匀地抽出来，这是一种有序的状态。这种
有序的稳定状态的维持是因为抽水机与抽水功能相匹配的构造机制以及水泵持续运行所需的能量和电
动机所提供的能量达到了某种动态均衡的结果。一旦电动机停电，动态均衡消失，那么，这时水被均
匀抽出的有序的稳定状态就会停止。”将这两个生态要件紧密地联系在一起，作者提出了“某种动态
均衡而有序的稳态”的事物存在和运行状态的观点是不是对耗散结构理论的发展呢？同时，本书将许
多著名的系统理论联系植物智慧与自然生态来对照描述，从而思考了企业运营的本质和持续繁盛的渊
源，似乎又给我们推开了另一扇启迪之门。　　“道法自然”、“万类相通”，这些词汇我们耳熟能
详，它的深刻内涵是什么呢？我们深入思考过吗？作者似乎作了比较深入的思考，而且巧妙并视觉不
同地依托植物智慧以及自然界对众多企业运营理论的演绎等给予了充分的描述，并以此来论证和表述
“植物中包含着企业运营的大智慧”的观点，这似乎更像为我们推开一扇引人深思的大门。这里，对
于现今企业那些最具影响的战略管理理论，甚至最前沿的理论，植物们在亿万年前便在玩弄了，这好
像是不可能的。然而，本书说它不仅是可能，而且确实存在，并玩得非常到位。同时，那些众多的企
业运营理论和思想，联系植物和自然生态，就表现出“进化论”的某些特性，这个听起来有些荒唐。
但是，本书说“是这样的”，这似乎又像为我们推开一扇反思之门，让我们看到了更多的不同。　　
记得有一位著名的哲学家，在临死的时候，曾感悟地说，世界上的终极哲学应该就是中国古人所说的
“天人合一”的思想了。那么，什么是“天人合一”呢？进而什么是“和谐社会”、什么是“与时俱
进”呢？作者似乎正是在强调“新生态”的理念中通过植物智慧的展示来为这些概念作了某些很好的
诠释，读者看完本书后应该是很有感触的，这似乎又为我们推开了另一扇思考的大门。　　本书是一
本启示性质的书籍，它不仅仅是对企业运营管理理念和模式的思索，同时，通过它我们应该可以对很
多问题进行思索，诸如人们的生存智慧、学习、生活、发展以及其他诸如哲学等方面的思索。这种不
同的写作方式和赋予的内涵实际上可能为我们推开了另一扇理念之门。　　这扇门正徐徐推开，里面
的奥秘是什么，有多少？作者在某些环节上写得很生动，有深度。但是，似乎还有更广阔的空间有待
发掘。正如作者自己所说的那样：“我在本书中的演绎，可能有些另类，甚至可能存在着很多争议和
需要更加深入地发掘而我还不具备这些发掘能力的东西，那就等着有兴趣而智慧的朋友们去发掘和演
绎了。”这似乎又是为我们推开了一道深入思考的未来之门。　　门已经被推开，那就请君入内吧！
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　　另外，书中有不合适的地方，敬请广大读者指正。
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内容概要

《向植物学习(推开企业运营管理的另一道门)》讲述了：亿万年来，植物进化中不仅蕴含着蓝海战略
、长尾理论、精益管理、核心竞争力等众多让现代人欢呼雀跃的战略思想和理论，而且植物们将这些
杰出的战略思想和理论演绎得炉火纯青。植物进化向我们展示着深刻的生态之道，并与企业的卓越运
营有着异曲同工的联系。
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作者简介

　　王骥，硕士，从事企业管理工作多年，具有较丰富的管理理论知识和实践经验。
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书籍目录

序一：推开企业运营管理的另一道门序二：植物智慧与企业运营的新思维第一章 植物进化演绎企业竞
争的四大战略登陆运动与植物们的波士顿阵地战中的一般性竞争策略纷纷亮出核心竞争力武器价值三
板斧的戏法经典案例：六年磨剑IBM大放异彩启示录第二章 做一道生态系理论的回锅肉清水煮肉的生
态系生态定律和新生态系理论允执厥中与动执厥中动态均衡的玩意经典案例：联想的三级跳与跻身世
界500强启示录第三章 新生态系理论的选秀和推演怎样选秀突破均衡的游戏创造更高层次的动态均衡
用串串香来下棋的理论经典案例：从端倪到现实的涅槃启示录第四章 植物的蓝海给我们更多启迪纷纷
擦亮蓝海的火花这些玩法能算蓝海吗“蓝海”就是最大的竞争法则蓝海只是树上美丽的花果经典案例
：蓝海思维成就亚洲第一天才启示录第五章 植物铸就了长尾理论的伟大杨柳为长尾做了些什么植物们
都露出了长尾巴榕树与兰草的争吵兰草的哀伤经典案例：长尾运营与亚马孙的网络大神话启示录第六
章 叶脉之间舞出绿色精益艺术才情和数理天赋流程在生命链条上酝酿精益时间以维度来弹奏精益音符
经典案例：是什么创造了伟大的UPS启示录第七章 生态系为何能持久繁盛另类运动与生态系组织游弋
在植物网络经济的大海洋吸纳泻弃的生态艺术自然才算是卓越的领袖在团队乐章中翩翩起舞生态化熵
与繁荣探源主要参考文献后记
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章节摘录

　　第一章　植物进化演绎企业竞争的四大战略　　价值三板斧的戏法　　对于植物们来说，它们的
市场可以理解为能够提供其生存、繁衍的一切自然环境与自然界的一切相关物种体系，环境因素，如
风、雨、水、大地、空气等，而相关物种如鸟、兽、昆虫，人类及相关的植物等。　　在植物界，五
力竞争模型与三种一般性竞争战略是解决植物们竞争定位与策略的问题，而智能领导、核心竞争力和
附加值理论则提供了它们竞争未来的能力与趋势。但是，如何让这些竞争策略、能力与市场密切地联
系起来呢？于是，植物市场领导价值法则的问题便凸现了出来。显然，市场引导的价值法则是解决从
哪些方面入手去执行战略，才最有效果的问题。这些法则包括经营的卓越性、产品的领导性和客户的
亲密性等三种。我们分而述之：　　一板斧——经营的卓越性　　只要我们走进任何一处有植物的地
带，无论是森林、高山，还是雪域、平原，植物们总是旺盛地生长着。这就体现出植物们在生存与发
展方面经营得很卓越。我们知道，椰树绝对不到极地去滑雪，仙人掌不会深入丛林去探险，雪莲更不
会在沙漠旅游。植物们对环境有着如此集体性的了解，春天发芽，夏天成长，秋天果熟，冬天收藏，
它们对节气时令把持得那样精准，而且人类还要看它们的表现和脸色行事和判断呢。　　天南地北，
如此一致，植物们好像是整合了可信而高效的资讯系统来相互传递信息，经营高度信息化。　　植物
们如此一致的行为，好像效法了海军陆战队的同步合作的精神，可能比之过而甚远。　　植物们发芽
、生长、成熟、收敛的每一个过程以及其中的各种细节组合得那样的精妙，且与时令是那样的合拍与
紧凑，像是经过科学的研究、设计并整合业务流程和再造流程一样，精简、高效而标准化，像联邦快
递的供应链流程，像麦当劳的标准化店面。这种流程讲究严格的顺序与次序，比如日本食品企业的厕
所的流程，一洗、二消毒、三烘干的顺序，这个大家都相同。但是，日本人加进了这样的设置，专门
装上了一些器械，你不按照这一顺序，或者是漏掉某一环节，下一道程序便自动关闭。如你不洗手，
就没法消毒；洗手后想直接去烘干，便打不开烘干机的阀门。　　植物的叶子进行光合作用，根系吸
收水分、养料，枝干负责运输与支撑肢体以搭建发展框架。它们的分工是那样的精细，没有重叠，没
有空白，而合作又是那样的协调高效。　　高大的乔木尽力向上长、向外舒展自己的树冠、树干，枝
叶争先恐后地铺向每一个有阳光的空间；藤蔓柔弱，但是决不服输，它们攀岩附石，缠住树枝、树干
，爬上高处；旷野里的杂草根中包芽，芽又连根，密集地在土地间蔓延，它们的卓越经营，形成了顽
强的生命，“野火烧不尽，春风吹又生”。乔木藤蔓的枝叶与阳光的亲密，杂草根系与大地水分、养
料的默契，无不体现出植物与供应商们的合作关系，犹如丰田汽车公司在其生产基地周围汇集了上百
家供应商厂家。厂家们所提供的数干种汽车配件的数量按天按时，甚至是按分钟分配与细化。于是，
在其生产线上，供应商们提供的上万个汽车部件被准时准确而有序地送到，根本不需要进库，直接上
生产线装配。这种统筹而高效的精工生产，强烈地体现了与供应商的默契。　　植物们在成长的过程
中，哪怕一个水分子都不会浪费，你看看，在森林之中几乎没有一点空隙，一片荒地，这些资源全被
不同的植物们利用了，它们好像强烈地反对浪费。　　植物们有的长势良好，有的很差。就是在同一
株植物上，有些枝干发达，有些瘦弱。而植物的根系绝对会对长势良好的枝干或植物“奖励”更多的
养料和水分，而对长势差的植物或枝干输入较少的养料和水分。它们公平、公正地体现出了“奖励效
能”的本质。　　二板斧——产品的领导性　　我们这样假设：植物们生产的产品就是种子和果实。
　　自然界，植物的种子与果实千差万别，个个充满创意。它们的形状、颜色、成分等质地，设计的
精密与科学性就不说了，因为人类企业都不能模仿；特别可贵的是，它们的产品是那样的与市场贴近
而有利于市场的开发，风、雨、鸟兽、人类等对其趋之若鹜。　　植物的产品往往有着多种功能，比
如山楂的主要用途是做饲料，另外，还可以入药，作为点心原料，甚至可以作为装饰品等等。所以，
植物们为其边缘市场或新兴市场准备了“潜在功能”，有着“狡兔三窟”的智慧，更有联结和跨越其
他市场的野心。　　植物们不同的产品一经被不同的植物所选择，便相对地固定了下来，比如葡萄枝
长出葡萄，而不是海棠。这好像是植物们事先构想出众多的产品方案，然后窄化缩减，再选择最可行
的方法来实践推广一样。不然的话，怎么那样精妙而紧贴市场呢？　　植物产品闻名于市场的运营方
法是把握市场脉搏，引领市场趋势，主要有四种方式：　　一是先声夺人法。很多植物生产果实（产
品）之前，便开出美丽的鲜花，争奇斗艳；发出各种不同的香味，招惹得昆虫、动物们频频心动。它
们一方面招蜂引蝶，为其传花授粉。可能人类的美人计，就是从花朵的招蜂引蝶中得到了灵感。另一
方面，人类在大饱眼福后，争先恐后地把它们传颂，并到处种植。于是，百花走入了豪华的商场、酒
店，去窥视人间百态。这种鲜花繁景，实际上，也是植物们为其果实与种子的登场造势。犹如人类企
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业产品上市前的宣传，电影大片在公演前的大肆炒作一样，以图吊起人们的胃口。　　二是包装艺术
。植物们根据不同的“传播途径”去包装自己的产品。小麦、水稻、玉米等五谷杂粮，它们知道人类
对它们很“青睐”，所以“酒香不怕巷子深”，一切从简，几乎不包装。而苹果、梨子、桃子、樱桃
等，它们不仅涂脂抹粉，洋溢着鲜艳夺目的面孔去对动物们“抛眉弄眼”，而且配以鲜美的果肉，去
招揽生意。因为这些水果知道自己不是人类和动物们的必需品，而且替代品也很多，必须要卖力地去
工作，才能将自己推销出去。西瓜、南瓜以大取胜，大则显眼。香蕉、菠萝以香味来包装⋯⋯目的只
有一个，那就是吸引眼球。这些包装，不外乎就是让动物们注意自己、并食用自己，然后将它们的种
子带向四面八方，让其种族大量繁殖，使自己的子孙后代占领更大的市场，获得更大的生存空间。　
　三是口碑效应。植物的果实、种子、花卉等，有的因为好吃而被人类或其他动物在其种属之间广泛
传颂，有些是因为“香味”而被人们惦念，有的是因为提供了人类的必需品而为人类记挂。这些美名
都能产生口碑效应。口碑效应越大，其植物的种子便被带得越远，越被大量地繁殖或种植，其占有市
场的机会就越大。　　四是品牌塑造。植物们也创建了品牌，它们在长期的进化与自然选择的过程中
，形成了千万种种属和科目。这就有如人类不同行业的不同企业，不同企业的不同产品，不同产品所
形成的不同产品线等。这些不同的企业，不同的产品等便形成了不同品牌。有些品牌很出名，有些则
一般。对于植物们来说，出名的原因很多，有些是因为稀缺而出名，而大多数是因为常见而出名。也
就是它们的后代广泛地占领世界的各个角落，繁荣昌盛了，从而便塑造了不同的品牌，形成了不同的
品牌优势。　　三板斧——客户的亲密性　　我们知道，客户的亲密性是通过市场来运作的，通过巧
妙的营销法则来建立，它的功夫是在4P-4S-4C营销理论的运用与磨合中形成的，具体地说：　　植物
们的很多种子可以食用，有些虽然不能食用，但是它们可以包裹上丰腴而鲜美的果实供动物食用，只
是顺带让它们带走其种子。好像植物们并不急着从动物那里获利，而是注重于长期的合作关系与利益
投资。　　蒲公英的种子像小小的降落伞，榆树的种子长着两片翅膀等等，好像在说明植物们已经详
尽地了解并建立了客户（风）的资料及资信系统，以至于及时准确地借力于它们。　　很多植物的种
子、果实可以被人们加工成各种食品，如罐头、蜜饯、酒等等。显然，植物们总是持续地为客户带来
意外的惊喜，让人们永远地惦记着它们。　　非洲大草原上的合欢树，它的叶子经常遭受到诸如长颈
鹿的啃食，于是合欢树便和它们的客户——蚂蚁合作。它们按照蚂蚁的需求来分泌蜜露供其食用，同
时还在叶子下面的枝丫上建造一个中空的小包供蚂蚁住宿。而蚂蚁则保护其免受啃食。这是典型地与
客户合作，一起解决问题的例子。　　⋯⋯
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精彩书评

1、一本很另类的好书，思维新颖独特，看问题的角度很特别。植物中居然包含着如此大的智慧，想
不到，也没有去想过，书中的解析很有想象力！
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