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前阵子在上海，我有幸与贝恩公司的另一位全球合伙人布鲁诺·兰纳先

生一同驱车出席会议。兰纳先生是个在中国生活了快 10 年的法国人。就在

我们穿梭于车水马龙之际，兰纳先生和我分享了他对中国式开车的看法：

“刚开始在中国开车，我经常摸不着头脑，西方世界的交通规则在这儿好

像失效了。后来我才慢慢适应过来，发现大多数司机遵循的是一套中国式

“滑行”规则。在他们的思维里，后方车辆要让着前方车辆，随机应变是

后方车辆的责任。就算是转弯到主干道，前方车辆也不会往左边瞧一眼，

它默认后方车辆会自动减速。” 

我仔细斟酌了兰纳先生的说法，联想到许多西方企业在中国市场无法

施展拳脚，或许也是出于类似的原因。在西方企业一板一眼遵守规则开展

业务的时候，它们的中国对手却在高速滑行，主要表现在以下 4 方面： 

1.多数西方企业都习惯把其他西方企业视为眼中钉，而实际上真正对

它们构成威胁的是正在崛起的中国企业。早前我出席的几次国际会议中，

西方企业高管不约而同地表示急需将目标从传统西方竞争对手转向高速发

展的中国企业。 

2.当西方企业还在争夺眼前利益的时候，它们真正的竞争对手早就开

始为未来布局。在许多西方企业的概念里，中国是典型的“回本溯源”市

场，它们相信中国市场会先经历一段类似西方世界的发展期，然后在此基

础上改革创新。然而，互联网在中国的命运告诉我们，中国市场拥有“变

化视盲（change blindness）”的特性，未来的篇章在中国市场已然开启，
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这和我接触到的新兴市场 100 强（即 DM 100，贝恩公司发起的一个非正

式团体，由 100 位最具潜力的新兴市场企业领导者组成——编者注）成员

的观察不谋而合。 

中国企业充分了解这个事实，而西方企业则必须转变心态：如果它们

的中国业务部门可以学以致用，将很有可能改变整个企业生态。这些业务

部门正从全世界发展最迅猛的市场汲取经验。未来，它们将成为新型管理

理念的主要输出者。 

3.尽管许多西方企业不愿承认，但是它们在中国市场实施的其实是集

团战略而非本土战略。它们辩称在中国采取了某种形式的优先战略，可是

和本土团队交流一番过后，你会惊奇地发现，在他们的日常工作中，大部

分时间都用于应付集团的规章流程，而不是和竞争对手一决高下。去年，

我对 18 位西方企业的老总进行了一次非正式的调查，就集团的规章流程到

底是“价值创造者”还是“价值毁灭者”的问题，征询他们的意见。结果，

17 位企业老总都坦言说是后者。 

4.毋庸置疑，西方企业是全世界的商业霸主。不过，在如今风云变幻

的商业环境里，只有敢于打破常规者才能生存下去。要想在中国市场拔得

头筹，企业必须快速反应，顺势而变。中国企业后来居上的原因正在于此。

而西方企业存在的问题，就是它们在中国市场依旧以强者自居，任何决定

都要层层上报至区域及全球总部。决策过程缺乏效率，导致行动迟缓。如

果说这种做法在西方市场只是让它们磕磕碰碰，那在中国市场就是致命伤。 
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结合上述发现，我的建议是：西方企业若真想在中国市场收获成功，

就必须摒弃西方世界的传统做法，另辟蹊径并入乡随俗，开始它们的中国

式“滑行”。 

詹姆斯·艾伦是贝恩公司全球合伙人，畅销书作家，贝恩全球战略业务

联席主席。 
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