
VCMC.COM & VCMC.NET 论文投稿 / 会员注册 / 倡议书 / 中华管理论坛章程 / 资料搜索 

我国中小企业和谐发展理论探索  

——论假设性“弩”式原理 

谢长明（成都大学文学与新闻传播学院） 

[摘要] 我国中小企业在短时间伴随改革开放成长起来后，出现了规模小、企业

文化建设成果不大、管理科学化程度不高、营销品牌战略不够科学、财务管理制

度不完善等劣势。其自身在经济国际化的市场环境中发展得相对不和谐起来, 其

主要表现在中小企业发展模式与市场的“弹性区域”不大。面对中小企业发展所

面对的新局面，中小企业必须把增大中小企业的“硬性基础”作为第一步。以增

大自身“硬性基础”为中小企业建设的前提，并以之为基础来与战略上的与市场

相宜原则相匹配，从而增大自身与市场之间的“弹性区域”，并把它作为中小企

业发展的阶段性与战略性方针。使我国中小企业发展在当代经济中长远。 

[关键词] 中小企业 和谐发展 “弩”式原理 

我国在计划经济转入市场经济后，企业贸易呈现出快速增长趋势。随之

而来的WTO，使我国成为世界第四大贸易国。在这过程中中小企业扮演了重要

角色。据统计，2005年经工商行政部门注册的中小企业已经超过380万家，个

体工商户2900万家。中小企业提供的出口贸易额占全国的61。3%，上缴税收

占41.7%，使约27。1%的城镇人口拥有了就业机会。从而使中小企业伴随着经

济快速发展起来。 

但是我国的中小企业是在短时间里伴随改革开放而发展起来的。中小企

业所面对的产出规模小、资本和技术构成较底﹑受传统体制与外部宏观经济

影响大等因素使得中小企业本在自我管理﹑战略管理与制定﹑信誉贷款等方

面呈现出自身发展与市场经济不适应的情况。加上WTO的冲击，中小企业在与

国外企业进行“联姻”的过程中出现了战略性品牌丢失与市场紧缩，自主品

牌的地位与发展并没有真正和谐起来。而造成这种局面的原因有： 

（一） 我国中小企业自身的“硬性基础”建设不够。由于中小企业的规

模小、财务管理制度不完善、资金上的不雄厚、管理科学化程度不高、对技

术与知识型人才团队的建设力度不大、信誉贷款难等因素造成了自身仍然以

劳动密集型产出为主，向技术型产出与知识型产出过渡慢。 

（二） 中小企业自身与市场之间形成的“弹性区域”(与市场相适应的

能力大小)小，甚至出现壁垒。由于中小企业对处理供应商的关系﹑与同行的

关系﹑自身与顾客的关系﹑相对市场与金融机构的关系做出的战略性发展策

略出现出信息与竞争性“稀缺”。从而使自身的企业文化建设成果不大、营

销品牌战略不够科学等诸多问题。导致自身现有的实力、管理、战略 、竞争

等方面实力不强。在与市场国际化、管理科学化等条件下形成的范围经济体
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制互渗的现代经济模式中形成了技术与战略等壁垒，自身的弹性区域不大。 

（三） 中小企业在战略决策上存在盲目性。纵观我国中小企业的现状，

虽然是自身的“硬性基础”不够与“弹性区域”不大，但是企业依然出现了

战略投资与自身财务状况不匹配、战略性营销与市场需求不统一；过度性银

行信贷导致信贷难等盲目性现状, 使其自身的战略决策与推广通过利用市场

来配制资源转向资源配制引导市场发展的脚步缓慢。 

当然, 我国的中小企业须走出这样的在自身管理﹑战略决策管理﹑弹性

区域不大的阶段性困难时期，就必须利用自身管理与战略决策二者来共同增

大中小企业发展的“弹性区域”。而不是从本末倒置做起，一切的发展须从

根本入手。以强化我国中小企业在加入WTO的21世纪里的自身管理、战略决策

管理与增强企业“弹性区域”为首要任务。笔者用形象的观点来说：中小企

业的发展与我国古代的战争工具------弩的制作流程与运用原理相仿-------

用主体坚实的“硬性基础”，并以之为基础用以增大自身的“弹性区域”，

进而提高主体运作能力。 

如图[1]所示：根据《易经，系辞》中记载“弩，弦木为弓，单木为矢”

与齐国的《考工记》详细描述的“凡为弓者、冬淅干、而春液角、夏治筋、

秋合三材、寒奠体、冰爵。共聚六材，巧者合之”从中我们可以看到弩是以

弦木的弯曲变形来增大它的弹性区域，以质量好、坚实的单木作为射杀性主

体, 它的操作时间长.其主体操作必须考虑她在与动过程里所遇到的事物相对

性移动，包括风力﹑目标的移动等外在的第三因素(除去由弦拉弯弩所发生形

变的弹性区域大小与矢本身所拥有硬性基础以外的影响弩操作的因素)。我国

中小企业也是这样，中小企业在现代市场经济发展中不该再用“做大做强”

来直接作为自身发展的目标，而应该以“做精做好”到“做大做强”来稳步

式分阶段式发展作为战略指导。因为把中小企业自身比着是这弓弩的话，拉

力与弩本身承受力的范围就是企业的“硬性基础”，企业的“做精做好”向

“做大做强”阶段式分步战略恒稳式渡步骤中的“做精做好”就是一个增大

自身“弹性区域[a]”的过程。若要使企业自身对市场经济国际化等宏观环境

的适应能力增强，并与之和谐发展。就必须使其发生“弹性区域”的增大。

运用这些“硬性基础”来对市场现有的宏观与微观因素进行科学的分析与决

策，并使之与迎之而来的第三因素[E]所导致的市场前景准确地﹑科学地作出

战略性预测与实施。作为影响中小企业的“拉力[β]”正面提升方法有增加弹

性增长因子[C]，减少弹性减弱因子[D]。从而出现企业自身的“弹性区域”

加大，扩大其对市场做出与之和谐的适应与应对能力的范畴，取得与市场相

和谐的发展规模与管理以及企业文化理念等方面的科学化发展创新。 



那么要怎样才能取得中小企业与市场的和谐发展，并使中小企业从适应

市场的资源配制转向资源配制引导市场的企业经营模式发展呢？笔者认为不

得不回到前面论述的中小企业自身上来，用提高中小企业的“硬性基础”与

战略上的市场相宜原则来增大中小企业自身的“弹性区域”。换而言之说若

要取得与市场经济相和谐模式发展，就必须科学合理建设主体，使自身硬件

发展。因为它是我国中小企业在以后的战略决策、制定、实施过程中提供基

础性能动力的载体。同时也可使企业在战略营销、品牌战略、企业文化与日

后战略联盟中取得优势。即使是这样，也必须得追其根本地来发展企业自身

的“硬性基础”。从图[2]中可以得知：以中小企业为主体，其主体要在现代

市场体制中求得一种与自身相适宜的发展战略规模与“弹性区域”，就必须

得使企业本身发展首先以市场的宏观环境为主导来提升应对所处行业中的微

观环境蓄涵，并与之相宜。也就是说必须坚持前面阐述的出的观点---------

以提高中小企业的“硬性基础”为基础,并以之为指导战略上的与市场相宜原

则的基础,进而把增大中小企业自身的“弹性区域”的发展战略作为中小企业

发展的阶段性与战略性战略方针。 

从上述结论中我们可以得出这一阶段性与战略性战略方针的具体实施，

须把提高中小企业的“硬性基础”作为第一步。具体措施有： 

（一） 完善企业自身的投资管理。结合前面对我国中小企业在投资管理

弊病的论述后笔者不难发现建设并完善中小企业财务管理首先是政府加强法

律法规建设，使其政策完善到保护中小企业的基础上来。如政府通过担保来

增加企业的信用与督促金融机构对其进行护持、成立企业协会或是保护性基

金会。其次是投资需从盲目性投资转向科学性投资与内部投资，并用其资金

利用相对分散的投资方式来增加企业的抗风险能力与减少财务管理上的死帐

等。再次是加大在财务管理队伍的建设，信息化管理。使其管理便于资金的

有效使用与控制企业自身的供应销售链平衡,并使之成为中小企业投资的前提 

（二） 企业营销须从以市场为主导型转向战略需求主导市场型。由于中



小企业在投资上具有流动性强、周期段、数目小等特点使中小企业自身在对

市场缺少科学合理认识的基础上盲目投资，导致企业的发展缓慢或是倒闭。

图[2]中我们可以看出中小企业在营销过程中须对市场所引导的同行、供应

商、顾客等的变化为 依据来分析评估、战略性制定、引导市场。使企业的营

销从市场为主导型战略转向以略需求主导市场型。 

（三） 人力 资源建设须以技术与知识型人才为主。据2005年底广东省

人力资源调查结果显示，广东省的人力资源水平在高中或以下的人数占68。

7%, 说明我国对人力资源的培训与建设还需要加大投入。由于我国企业的的

产出依然是以劳动密集型为主，所以作为中小型企业本身更应该重视对人力

资源的建设，鼓励与组织公司在职人员的在职培训与学习, 减少技术与知识

型性人才流失; 利用企业文化与自身的发展来使员工产生归宿感、吸引人才

的加入。从而达到在人力资源建设与壮大的过程中企业由产出劳动密集型产

出向技术密集型产出或是智能性产出过渡 。 

（四） 加强在产品质量，技术与规模管理等方面的发展与创新。企业的

劳动密集性产出必然导致的是企业产出的质量不高﹑企业形象值不高。所以

中小企业必须通过生产技术上的提升、开发、创新, 强化人力资源上培训等

来实现技术性产出或是智能性产出，从而完善在产出上的技术与规模的发展

与创新。 

（五）注重企业文化建设，使其人性化、合理化。中小企业因为在资金

不雄厚，企业文化建设过程中的急功近利，使得企业文化与生产绩效上相互

矛盾，员工归属感不强。我认为该“以人为本”来解决员工相关的外在与心

理问题；用打持久战的方法来使个性与整体相互默契。同时笔者认为企业不

该在减少员工休息时间与生产绩效上过多考虑，而是适度、量力而行。使其

员工的积极性提升、对企业产生归属感，相互促进、共同发展。 

由此可见提高企业的“硬性基础”是非常重要的，同时它也是用来实施

战略与市场相宜理念的基础。进而为增大中小企业的“弹性区域”提供保

障。从图[2]中我们可以看到正确适合战略与市场的相宜原则就包括有： 

（一）在加强在完善中小企业自身的“硬性基础”的基础上处理好与客

体的关系，客观分析客体对自身的影响。也就是说供应商与顾客对中小企业

主体不存在直接的竞争关系，更多的是一种相互发展的关系。所以中小企业



必须得用顾客来发展自己，并在其后建立一种主动引导顾客与供应商的产出

模式上的供应链平衡。 

（二）加强对同行的正当竞争与战略联盟的形成。通过同行的交流学习

等形成资源互享, 便于战略联盟的形成，使其保护行业的良性发展。当然也

得科学地利用由于市场对象、消费理念、政治经济等的变化而引导的顾客群

的变化、同行的战略变化、以及行业变化导致的供应商的变化为前提来提升

中小企业自身在竞争与战略联盟中的强势优势。 

（三）建立科学的市场预警机制。如果说企业整体引导市场的发展满足

一个标准正态分布的话，当这个标准正态分布遇到宏观调控[如银行为防止通

货膨胀或是紧缩而进行的利率调整，法规的颁布与实施]时，这个标准正态分

布就会出现与其出现相适应的变化，并与它的非线形曲线相“切”。那么作

为中小企业应当建立一个以市场动向与自身发展为研究对象的组织对其行业

所在的宏观环境中遇到问题进行研究，便于制定解决措施与战略开发的转

移。 

（四）利用自身由市场需求引导到战略性引导市场的战略发展理念优势

来发展创新，扩大市场区域。对新产品的开发需以顾客和市场相互作用所产

生的市场环境潜力作为开发新产品的基础依据，并要强利用自身优势、适合

自身产品属性与特点的广告战略来战胜同行竞争及引导市场消费。比如2005

年的蒙牛与超级女生一同大灶的强势战略性引导市场消费就是一个典型成

功。 

（五）“联姻”经营，保住自主品牌。以前由于中小企业自身的条件不

够好，在与大企业或是国外企业“联姻”经营时往往会在无形中因为技术、

资金等问题失去自主品牌。在这种新环境下，中小企业的发展就必须得以提

升“硬性基础”为基础来提升自身信贷信誉，取得银行、金融机构及政府的

信誉认可，并利用自身市场的广泛性来吸引“联姻”。以至在实现“联姻”

中不丢失自主品牌的基础上借资金、借技术、借市场的目的。 

综上所述：笔者进而得出结论,在强有力地建设企业的“硬性基础”的基

础上制定以市场和宏观环境引起的行业微观变化为准则的战略经营模式是提

升企业“拉力”的重要环节。而企业“拉力”的提升同时以企业“硬性基

础”为基础, 并与之相匹配的。所以他们共同产生的中小企业的“弹性区

域”也是与市场及宏观环境相宜的。那么我国中小企业的发展不妨以提高自

身的“硬性基础”基础建设为中小企业发展的前提，并以之为基础来与战略

上的与市场相宜原则相匹配，从而增大自身与市场之间的“弹性区域”，并

把它作为中小企业发展的阶段性与战略性方针。让我国中小企业发展模式在

当代经济中长远起来。当然这一切必须得首先让我国中小企业在此基础上与

所处的第三因素统一起来。 
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