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摘要：Partnering模式能够为工程建设各参与方创造共享价值，而共享价值如何在开发商、承包商、分包商间进行分配尚处于探索阶段。从开发商、承包商及分包商三方博弈的视角探讨项目合作策略和战略合作策略下的利益分配模式。项目合作策略下，若各参与方势力不对等，则会采取主导-跟随型博弈模式进行分配，三方分配份额相差悬殊；若各方势力对等，则会采取较为平等的纳什谈判模式进行分配，三方分配份额较为均衡。采取战略合作策略的各相关方会采取合作博弈策略，其利益分配适宜采取风险调整的夏普利值法。研究结果有助于合理化工程建设合作方的利益分配，提高其后续运行绩效。
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Abstract: Partnering model can save transaction cost, optimize resource allocation, and create shared value, therefore it is currently one of the models creating values for all parties concerned in engineering construction. But how to allocate the interests among developers, contractors and sub-contractors is still in the exploring stage. Based on the traits of the two cooperate strategies of partnering model, this paper discussed the interest distribution model of project cooperation and strategic cooperation from the prospect of trilateral game between developers, contractors and sub-contractors. The results can help rationalize the interest distribution and increase the operational performance of the cooperator.
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目前工程建设主要采取传统的总分包管理模式，即由总承包商与开发商签订合同后，再由总承包商将工程项目发包给分包商[1]。传统模式下易产生开发商、总分包商间责任划分不清、扯皮、相互推诿问题，并因缺乏长期战略眼光降低了总体竞争力。开发商、总分包商间的利益分配机制多数都是“暗箱”操作，托拉欠款或不能及时付款的情况时有发生，导致合作无法长期、有效地进行，更无法实现企业间的合作共赢[2]。合作管理模式是近年来在工程管理领域探讨较多的模式之一，是一种强调合作共赢的工程项目实施模式，但这一模式在国内企业中的运用尚未成熟，其利益分配模式更是处于探索阶段，而合理的利益分配是一个合作策略能否实现的重要决定因素，并且影响着合作成员的积极性及合作组织整体的后续运行绩效。因此，本文首先分析了合作管理模式下共享价值的创造机理，结合合作管理模式下不同的合作策略，探讨了采取不同合作策略的各利益相关方可采取的合理的利益分配模式。
1   合作管理模式共享价值创造机理
合作管理模式是多个利益相关方之间为了达成共同的目标，通过充分发挥各自的优势资源而建立的长期合作关系[3]。该模式强调的是改变传统委托-代理模式下各独立企业之间的对立关系，进而转化成协同合作、互帮互助的关系。这突破了传统的组织界限，使开发商直接与设计、承包商、供货商等参与方成为伙伴关系，在充分理解彼此利益的基础上确定共同的项目目标，建立起以不同工作组为单元的组织机构，在相互信任的氛围中直接监督、管理项目工作，实现多赢局面。
1.1  合作各方交易成本的节约
（1）工程建设前搜寻成本节约。合作管理模式下，在合作关系形成初期，各工程建设单位均期待能够“入围”成为合作方，因此存在激烈的竞争，但这些企业更倾向于向核心企业提供真实信息，因为“公开性”在一定程度上成为了他们的竞争筹码，谁的信息透明度高，说明谁的实力更强，这有效提高了信息透明度，降低了逆向选择行为的发生。在合作关系稳固后，各参与方基本达成了长期合作的隐性契约，企业间具有良好的信任关系并保持了较高的交易频率，在一段时期内不会更换合作伙伴，因此降低了工程建设前的搜寻成本[4]。
（2）工程建设中监督成本节约。在简单的委托-代理关系下，往往存在因承包方违约导致契约不能履行、工程不能按期交付的风险；而在合作管理模式下，合作关系的建立可以使违约行为大大减少，合作各方都会更少地为了自身利益而作出放弃项目或者卷款逃离的选择[5-6]，从而降低了合作方间互相监督的成本。
（3）工程建设后转换成本节约。工程建设各方签订的契约具有不完全性，不可能穷尽未来可能发生的所有问题，当遇到未尽事项时，信任机制能够保证大部分合作成员在其可承受的范围内对这些问题作出同样的反应，从而降低未来风险对整个工程建设可能造成的冲击。此外，正式契约的达成可能需要较高的成本，在遇到突发事件时可能响应速度较慢，而信任机制则不需花费成本，且能够实现即时响应，因此能够更快更经济地解决合作组织内部复杂的、不确定的问题，从而降低潜在损失。
1.2  合作各方资源的优化配置
合作管理模式下，具备互补性资源的合作方之间可以克服各自的短边限制，实现各取所长、优势互补[7]。通过精细化分工，各方只需专注于自身比较擅长的领域，将自身资源优势发挥到极致，同时可以降低弥补自身短板所需付出的成本，并且让企业在不增加投入的情况下扩展专业能力，利于企业获利能力的提升；而资源相似的企业间则可以通过联合创造规模经济及范围经济效应，降低企业成本。
2   合作管理模式的不同合作策略及各相关方利益分配
2.1  合作管理模式的不同合作策略
合作管理模式依据合作的多寡可以分别选择项目合作策略和战略合作策略。项目合作管理也称为一次性合作策略，主要是指研究对象限于单一建筑工程项目侧重于短期合作效益的一种合作模式。该策略下的建筑企业没有跨项目的合作，单一项目完成之后合作就会结束。而战略合作管理是一种比项目合作管理更为成熟、可靠的合作模式，它是可以由实行项目合作策略的企业在各方面都进行严格考察后合作演化稳定而成的[8],[9] p616, [10]。各参与方会进行周期长、跨项目的长期合作，而不是单一项目完成就终止合作关系。这种合作关系是一种长期的承诺，在带来更多收益的同时也可能具有更大的风险。
适用于项目合作策略的是生产技术水平相同时和技术水平不同时的生产替代型企业。由于不同的项目需要的资源不同，所以随着项目变更需要的生产替代性企业就会不同，以保证这一个项目中不会有资源重复、功能重复的企业拉低合作效益。适用于战略合作策略的是技术水平相同或不同时资源互补的建筑企业，这类企业间的合作是演化稳定的，因为每个企业都能够提供不可替代的资源或信息，因此不会轻易被其他企业挤兑出合作组织；而且由于资源的稀缺性及独有性，各企业间的资源是互补的，会导致一个工程项目缺了其中的某些企业就无法进行下去。这时参与合作的效果会远远大于独自完成的效果，比如开发商可以提供资金等各项资源、承包商可以提供管理能力、分包商提供实操能力，这都是其他两类企业不能替代的，换言之，一个工程项目必需这三方参与[11]。
2.2  合作管理模式不同合作策略下各相关方的利益分配
工程建设各相关方（包括开发商、承包商、分包商）利益分配的多寡主要取决于各方的博弈策略及博弈实力[12]。项目合作策略的一大特点就是只针对单一项目，不涉及长期合作需要考虑的各种因素。针对这种期限短的一次性合作，各相关方在利益分配时倾向于采取追求效率的非合作博弈策略[9]p619，[13]；与此不同，战略合作策略下，各相关方为维持稳定的合作关系，必须使每个合作成员都认为自己得到了公平的对待，即获得了合作利益中应得的份额，因此总分包方在利益分配时会兼顾公平与效率，对合作利益的分配采取合作博弈的方式[14]。
2.2.1 各相关方收益函数的确定
（1）开发商收益函数。开发商的收入主要取决于其提供的建筑每平米的市场出清价格p及房地产市场对建筑物的需求量Q，即其收入为pQ；其成本则主要来自两方面，一是其固定成本fd，二是分配给承包商的利益。假设承包商每提供一平米施工操作的价格为w，则开发商的总成本为fd+wQ；另外，假设开发商最终提交一平米施工操作的边际利润为Rd，即n= p-w。据此可得开发商的总收益函数：
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（2）承包商收益函数。承包商的收入主要来自从开发商处分得的利益wQ，其成本也主要包括两方面，一是其固定成本为f r，二是分配给分包商的利益。假设分包商每提供一平米施工操作的价格为z，承包商每提供一平米施工操作的边际利润为Rr，即Rr= w-z，则承包商的总收益函数为：

[image: image2.wmf]r

r

r

f

Q

R

f

Q

z

w

r

-

=

-

-

=

)

(

p

            (2)

（3）分包商收益函数。分包商的收入主要来自从承包商处分得的利益zq。假设分包商每提供一平米施工操作的边际成本为c，其固定成本为f m，承包商每提供一平米施工操作的边际利润为Rm，即Rm= z-c，则承包商的总收益函数为：
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则：

p=Rd+Rr+ z                                  (4)

由式(1)至式(3)可见，开发商、承包商、分包商的总收益均受建筑物需求量Q的影响，而从行业特性角度考虑，Q除取决于建筑价格p外，还取决于建筑的地理位置、质量、风格、周围环境等在物理及人文等方面的差异化程度，以[image: image5.png]


表示某建筑在这些方面的优越性，则[image: image7.png]


越大，Q越大。建筑物在各方面的优越性主要取决于在各环节的投入，如在征地环节投入较高，则易于获取地理位置及环境较好的地块；设计、材料方面投入较高，则建筑风格、质量较高。而这些主要与企业利润率呈正相关，若企业的边际利润较高，则其具备较强的资金实力进行较高的投入。因此，建筑在物理及人文方面的优越性程度与企业的边际利润正相关，则销量Q与各方的边际利润正相关。由此可得：
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由于开发商决定了建筑物所处的地理位置及人文、生态环境，对建筑物在物理及人文方面的特性影响最大，从而较大程度地影响了建筑物销量Q；总承包商对建筑物的设计风格、质量有较大影响，因此对销量Q的影响次之，分包商的影响最小。由此可得：

[image: image9.wmf]j


2>3>

4>0                                   (6)

将式(4)代入式(5)可得：
Q=
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又已知Rm= z-c，将其代入式（7），可得：
Q=

0+（

2
[image: image28.wmf]-



 EMBED Equation.3  [image: image29.wmf]j

1）
[image: image30.wmf]d

R

+（
[image: image31.wmf]j

3
[image: image32.wmf]-



 EMBED Equation.3  [image: image33.wmf]j

1）Rr+（
[image: image34.wmf]j




 EMBED Equation.3  
41）z
[image: image38.wmf]-



 EMBED Equation.3  [image: image39.wmf]j

4 c

令
[image: image41.wmf]a

=
[image: image42.wmf]j

2
[image: image43.wmf]-



 EMBED Equation.3  [image: image44.wmf]j

1，
[image: image45.wmf]b

=
[image: image46.wmf]j

3
[image: image47.wmf]-



 EMBED Equation.3  [image: image48.wmf]j

1，
[image: image49.wmf]g

=
[image: image50.wmf]j

4
[image: image51.wmf]-



 EMBED Equation.3  [image: image52.wmf]j

1，
[image: image53.wmf]u

=
[image: image54.wmf]j

0
[image: image55.wmf]-



 EMBED Equation.3  [image: image56.wmf]j

4 c，可将Q进一步表示为：
Q=
[image: image57.wmf]u

+
[image: image58.wmf]a



 EMBED Equation.3  [image: image59.wmf]d

R

+
[image: image60.wmf]b


Rr+
z                              (8)

正常情况下，随着企业利润率R及价格提高，销量Q会逐渐下降。结合式(6)和式(8)可得：

0>>
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将式(8)代入式(1)、式 (2) 和式(3)，可将开发商、承包商、分包商的收益函数进一步表示为：
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2.2.2 项目合作策略下的利益分配
（1）利益分配各相关方势力对等：主导-跟随型博弈模式。在市场势力不同的情况下，势力较强的开发商会占据谈判的主导地位，成为项目合作管理合作的领导者；而势力较弱的承包商及分包商则成为跟随者，此时开发商具备决定自身利益分配份额的优先权，通过合作时的价格谈判首先实现自身利润最大化，随后承包商在剩余合作收益中寻求自身利润最大化的途径，分包商则处于较为被动的谈判地位。
首先，相对开发商和承包商而言，分包商处于谈判劣势地位，只能在外部需求盖顶、开发商和承包商边际利润已知的前提下作出自身利润最大化的价格（z）决策。式（12）对z求偏导可得：

[image: image100.wmf]z

m

¶

¶

p

=
[image: image101.wmf]u

+
[image: image102.wmf]a



 EMBED Equation.3  [image: image103.wmf]d

R

+

[image: image104.wmf]b



 QUOTE [image: image105.png]d+aRy+ §



 Rr +2
z-c
令上式等于零可得：
z=
[image: image109.wmf]g

b

a

u

g

2

 

)

R

R

+

(

r

d

+

-

c

；Q=[image: image111.wmf]2

 

R

R

+

r

d

b

a

u

g

+

+

c


其次，对于承包商而言，开发商是领导者，承包商是跟随者，承包商只能在开发商边际利润已知的前提下作出自身利润最大化的价格（Rr ）决策。将上一步求出的z和Q代入(8)式，并对Rr 求偏导可得：
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最后，将已求得的Rr 、z、Q代入开发商利润函数
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决策。d对Rd 求偏导并令其等于零，可得开发商、承包商及分包商各自的边际利润：
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   （13）
由式（13）可得：

[image: image129.wmf]a

g

b

g

a

b

4

,

2

,

2

=

=

=

m

d

m

r

r

d

R

R

R

R

R

R


进一步，结合式（9）可得：
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由此可见，在各相关方势力不对等的情况下，开发商所能获得的边际利润高于承包商的两倍，承包商的边际利润高于分包商的两倍；而且随着开发商、承包商、分包商三方势力不对等程度的不断增大，三方所能分得的利益差距也越来越大。
（2）利益分配各相关方势力对等：纳什谈判模式。项目合作管理模式中，如果开发商、承包商与分包商在市场地位、资金及技术实力等方面差异不大，即势力对等时，三方处于相对平等的谈判地位，在谈判中没有任何一方具备绝对的优先权，因此可能采取平等的、同时决策的纳什谈判博弈方式。在这种策略下，开发商、承包商及分包商会同时对自身边际利润进行决策以实现自身利润最大化，据此分别对式(10)、式(11)和式(12)求偏导可得：
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z-c
令上述三式等于零，可得开发商、承包商及分包商在合作中分别可实现的边际利润：
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由式（14）可得：
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进一步，结合式（9）可得：
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由此可见，在各相关方势力对等的情况下，开发商边际利润仍高于承包商，承包商边际利润仍高于分包商，这主要是由三者对建筑物销量Q的贡献程度不同所导致。但与上一情境（各相关方势力不对等）相比，三者间边际利润差距已相对较小。进一步分析可以发现，三者间利益分配的均衡程度会随着α、β、γ间差距的不断增大而增大，即三者对Q的影响程度

2、

3、

4间差距越大，利益分配的均衡程度将越低。
2.3  战略合作策略下的利益分配模式
在满足超可加性、凸性等条件下，可将合作管理战略合作模式下的各参与方视为一个大联盟
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，为开发商、承包商、分包商三者形成的联盟。要计算合作型博弈的解，首先，采用合作博弈模型及其夏普利值求解；其次，由于夏普利值存在的固有缺陷，采用企业所承担风险作为权重对合作博弈解作出调整，以此探讨网络组织在相对稳定期的租金分配情况。
(1)计算夏普利值。假设战略合作组织内部的开发商、承包商、分包商分别与他方合作所能实现的最大价值v(D)、v(I)、v(M)分别为d、e、f，开发商、承包商、分包商两两组合再与他方合作所能创造的最大价值v(D,I)、v(D,M)、v(I,M)为分别为g、h、i，开发商、承包商、分包商三方合作所能创造的价值v(D,I,M)为v。由此可得开发商、承包商、分包商可分得的利润份额分别为：
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（2）风险调整的夏普利值。在战略合作管理模式下，与承包商、分包商合作过程中，开发商对合作的贡献相对更大，在工程合作过程中需要承担更为复杂或者困难的任务或者承担更多的管理风险，承包商次之；而分包商分配的工程任务技术水平低、难度小，施工风险也相对较小，所以直接使用Shapley算法对总承包商、分包商进行分配是不合理的，应遵循风险补偿原则对结果进行风险调整[15]文献14已标出。
现假设开发商、承包商和分包商承担的风险通过损失来体现，他们分别承担的风险为：g1=G1/(p-w)，g2=G2/(w-z)，g3=G3/z。其中，Gi为某一时刻企业可能遭受的损失，即可能承担的风险;gi为节点企业的风险损失率(i=1,2,3) 。为了体现利益分配的公平性，不仅要考虑各方对合作总剩余的贡献，还必须对其承担的风险进行补偿，即在已得出的夏普利值基础上按照各方承担的风险赋予一定的权重，开发商、承包商和分包商的权重分别为g1、g2、g3，令
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  *g2 *g3=A，由此可得开发商、承包商和分包商所应分得的利益份额分别为：
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因为d>e>f,g>h>i
，所以>
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；又由于g1> g2> g3，所以>
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。合作博弈的解既符合个体理性又符合集体理性。将超可加性条件带入合作博弈解可得：>d;
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，即开发商、承包商、分包商形成联盟合作关系后，从合作中分得的利益要高于其独立运作所能实现的利益，符合个体理性行为。由于+
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=vv，网络成员创造的总价值在分配中不存在效率损失，符合集体理性行为。
为了更清晰地阐释如何采用加权夏普利值法进行战略合作模式下工程建设各相关方的利益分配，下面以一个算例来对计算过程进行更详细的描述。假设目前有一建设项目由A开发商投资开发，其面对多个可选承包商、每个承包商面临多个分包商，其中，B承包商和C分包商为其战略合作伙伴，假设A与B、C合作开发所能创造的价值为23亿元，A、B、C分别与他方合作时自身所能实现的最大价值分别为8亿元、7亿元、5亿元，A与B联合、A与C联合、B与C联合分别再与他方合作开发所能创造的最大价值分别为16亿元、14亿元、13亿元，如表1所示。
表1 战略合作模式下工程建设各相关方利益分配的夏普利值推算表
	v(D)
	v(I)
	v(M)
	v(D,I) 
	v(D,M)
	v(I,M)
	v(D,I,M)

	8
	7
	5
	16
	14
	13
	23


易于验证，上述假设满足合作博弈超可加性及凸性等条件，该博弈的核存在，代入上述求解公式可得开发商、承包商和分包商的夏普利值分别为：

=9；

=8；

=6，即各成员的分配比例分别为39.13%、34.78%、26.09%，这一结果是各合作方通过博弈达到均衡状态，并按边际产出所得出的最优分配比例。由于夏普利值自身存在的缺陷，通过以上分析，可通过各成员所承担的风险来进行修正。假设各成员的风险损失率分别为：g1=0.1，g2=0.08，g3=0.07，由此求得：A=1.96；在此基础上求得开发商、承包商和分包商最终所能分得的利益份额分别为：

=10.56；

=7.51；

=4.93，即各成员最终的分配比例分别为45.92%、32.65%、21.43%。
综上所述，工程建设合作管理模式存在项目合作和战略合作两种不同策略，不同合作策略采取的合作利益分配模式有所不同。采取项目合作的工程建设各相关方（包括开发商、承包商、分包商）在合作利益分配时涉及一次博弈，若各方势力悬殊，则会采取主导-跟随型博弈模式进行分配，各方分得份额相差加大；若各方势力对等，则会采取较为平等的纳什谈判模式进行分配，各方分得份额较为均衡。采取战略合作策略的各相关方面临多次重复博弈，会采取合作博弈策略，其利益分配适宜采取风险调整的夏普利值法，按成员贡献及风险承担进行较为公正的分配，利于对合作成员的激励。
3   结论
较之传统模式，采用合作管理模式的工程建设项目可以创造更大的合作收益，而合作利益的分配是维持合作关系的关键。本文基于合作管理模式的两种不同合作策略的特征，从开发商、承包商及分包商三方博弈的视角分别探讨了项目合作策略和战略合作策略下的利益分配模式。但限于目前合作管理模式在中国建筑业中并没有得到实施，所以并没有实际案例支撑，对于该模式下的利益分配方式是否可行也只限于理论阶段，且须满足无限理性和风险中性等较为严格的假设，因此后续还需进一步搜集实践和案例来进行深入研究、完善理论。
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