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摘要: 供应链中制造商与云服务商合作创新是应对当今激烈市场竞争的必然选择。基于演化博弈的视角，本文分析了影响制造商和云服务商选择信任策略的关键因素。研究表明，增值收益与双方采取信任策略正相关；风险系数、合作成本、投机收益与双方采取信任策略负相关；存在一个最优收益分配系数使得双方采取相互信任策略的可能性最大；进一步得到，能力水平越高，其获得的增值收益越多。在此基础上，提出了有效提高双方合作创新信任度的策略建议。 
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Research on credibility of cooperation innovation between manufactures and cloud service providers
         ――The analysis based on the evolutionary game theory perspective 
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Abstract: The cooperative innovation of manufacturers and cloud service providers in the supply chain is the inevitable choice to copy with today's fierce market competition. Based on the perspective of game theory, the paper analyzes the key influence factors Choosing trust policy of manufacturers and cloud service providers. The research shows that: the value-added income is positively correlated with credible strategies adopted by both sides, while risk coefficient, cooperation cost and speculative income is negatively correlation with credible strategies taken by both sides. Meanwhile, there is an optimal distribution coefficient that can maximize the possibility of both manufacturers and cloud service adopting mutually credible strategies; Further, the higher of the ability level is, the more value-added income will be achieved. Based on this, the paper puts forward some strategies and suggestions which can effectively improve the credibility of cooperation innovation strategy.
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1  引言
随着经济和互联网的快速发展，消费者的购买能力不断增加，其个性化需求和苛刻的品质要求也日益增加。在日趋同质化的市场竞争中，企业能否设计出满足消费者需求并让消费者耳目一新的产品，成为能否在激烈的市场竞争中取胜的关键要素。合作创新已经得到越来越多制造商的重视。然而，制造商时常会陷入“两难陷阱”，一方面，制造商不进行产品的创新，必然会被竞争激烈的市场所淘汰；另一方面，制造企业投入大量的人力财力，制造出的“创新”产品却不能让消费者买账。供应链制造商要打破这个“两难陷阱”，必须掌握大量消费者个性需求的信息，而作为整体消费者的“代表”云服务商拥有海量消费者信息。因此，云服务商与制造商合作创新（即消费者间接参与制造商的合作创新）是制造商在当今激励竞争环境下提高竞争力的必然选择。然而，在现实合作中，由于制造商与云服务商缺少信任，导致合作创新经常失败。如何增强合作主体的相互信任度、提高合作创新的效果是亟待解决的现实问题。

关于制造商与云服务商的合作创新及信任度，国内外学者作过相关研究。主要围绕以下三条线索。1.消费者与制造商合作的必要性与优势。肖静华，谢康，吴瑶等通过对电商企业供应链的案例研究，指出不论是传统企业还是电商，都必须要经历从面向合作伙伴到面向消费者的供应链转型以应对日益激烈的竞争[1]。徐和清发现，消费者直接参与供应链制造商的合作创新有众多优势，例如:有利于满足消费者对产品的个性化需求、对购买成本和使用成本降低的要求、对创新过程和创新结果的控制感需求[2]。吕兴洋，徐虹，林爽指出，供应链权力会沿着供应链继续向下转移，虽然消费者们作为一个整体，其影响不可忽视，但单独的每个消费者无法获得真正的权力，所以下移的权力并不会最终转移到个体消费者手中，而是会转移到整体消费者的“代表”手中。哪个企业或者组织越靠近消费者，越能够代表消费者整体，就越能够拥有供应链的权力，成为供应链的主导，对其他供应链的成员施加影响[3] 。齐二石，李天博，刘亮等梳理并总结了国内外学者的研究，全面地阐述了云制造（即制造业借助于云计算）的巨大优势[4]。吴成霞，赵道致，潘新宇通过建立关于云服务商、制造商、零售商的三级供应链营销合作策略模型，运用动态微分博弈理论，对比了零售商单独支付契约、零售商制造商联合支付契约、零售商制造商云服务商合作契约下的各自的努力水平和总利润，验证了在云服务商参与的供应链中, 能实现供应链系统长期共赢 [5]。2.制造商与云服务商合作存在的风险。如卢加元肯定了企业与云服务商合作创新的优势，同时指出他们的合作存在诸如信息泄漏、隐私和知识产权受到侵害等风险[6-7]。李新明，缪貅武，刘洋仅研究了云服务模式中的SaaS模式，得出了采用成本共担契约或成本与风险共担契约进行协调，发挥价格的调节作用，可以保证合作的双方都能够受益的结论[8]，但只考虑了最简单的客户收费方式，未讨论双方合作的情况。梁昌勇，叶春森则进一步研究了基于云服务模式PaaS-SaaS下，企业和云服务商的努力和赔偿成本的分摊机制[9]，却忽视了双方的合作是个动态变化、策略调整的过程，且均有可能产生机会主义风险。3.合作创新的信任机制。Friedman通过研究认为，信任和控制是影响企业合作的两个重要因素，基于合作基础上的合作主体之间的信任度至关重要[10]。石岿然，王冀宁，许景则用实证分析的方法，研究企业间合作信任的产生及运行机制，指出信任可以防范机会主义，降低交易成本与合作成本[11]。王文倩，杜惠英，吕廷杰则是通过建立信任管理机制和模型，引入第三方认证来解决云用户和云服务商之间的云信任问题[12]。 
综上，现有文献推动制造商云服务商合作创新相关理论的发展。但遗憾的是，现有文献研究制造商与云服务商合作忽视信任度因素对创新成功的影响，更缺少对影响信任度关键因素的相关研究。影响信任度的关键因素有哪些？这些关键因素对制造商与云服务商的影响效应如何？找准这些问题，对有效提高制造商与云服务商合作创新的效果，具有重要的理论价值与现实意义。为此，本文运用演化博弈，动态分析并综合考虑增值收益、合作风险、合作成本、收益分配、双方能力水平等关键因素对制造商和云服务商合作创新信任度策略的影响。在此基础上，提出提升我国制造商与云服务商合作信任度、并进一步提升合作创新成功的建议，以期为双方的有效合作提供政策参考。
2   制造商与云服务商合作创新的理论分析
受资金、技术、风险、政策等因素的影响，供应链制造企业很少进行独立的自主创新活动。与云服务商合作的成本、风险相对较小，且能通过改进现状，为消费者提供更符合消费者需求的产品从而获得消费者青睐，进而让企业获得自身的发展，为以后的突破式创新获得资金、技术的积累。供应链制造商通过云服务商提供的海量消费者信息，可以鉴于消费者的反馈信息，改进本企业产品以此来留住现有客户，减少客户流失；还可以挖掘潜在的消费者，将他们转化成本企业的消费者；甚至可以通过获得竞争对手的销售数据、消费者反馈，了解竞争对手，做到“有则改之，无则加勉”。达到“知己知彼百战不殆”，制定更加合理的策略，以此来赢得竞争。
借鉴吕兴洋的理论[3]，云服务商拥有供应链渠道权力（如图1），具有海量消费者信息的云服务商作为整体消费者的“代表”，能与制造商进行有效的合作创新。分析过程采用演化博弈，它是有限理博弈方组成的群体成员的策略调整过程、趋势和稳定性。这种博弈分析不仅摒弃了完全理性的假设，而且可以检验博弈策略在有限理性博弈方的学习和动态调整过程的稳定性，因此有一种均衡选择的作用。郑君君，李诚志，韩笑等人结合心理学的观点，指出信任往往是属于个体的认知，行为才是具体的表现，因此信任会导致合作行为，而合作行为无法完全地解释信任程度[13] 。制造商与云服务商在合作的背景下，双方采取信任还是不信任策略仍是一个动态变化的未知数，由于他们所处的信息位势不同，且各自追求自身的利益，所以在合作创新的博弈过程中，会出现信任与不信任的动态选择、调整的过程。本文借鉴秦玮，徐飞，宋波文献中提到的模型[14]并加以改进，综合分析能力水平、增值收益、收益分配、合作风险合作成本、投机主义这些因素对双方合作创新信任度的影响。
3  制造商与云服务商合作创新的演化博弈分析
3.1 研究假设
    本文的建模分析满足以下假设：
H1：假设有制造商群体和云服务商群体在合作创新的过程中进行策略博弈，双方的策略选择集合均为｛信任，不信任｝。因为彼此并不清楚对方在合作过程中的是否会产生机会主义。假设云服务商在合作创新过程中选择机会主义所产生的投机收益为
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，制造商在合作创新过程中选择机会主义所产生的投机收益为
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。
H2：假设云服务商和制造商不合作时的原始收益分别为
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。合作之后产生的增值收益为
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，他们的增值分配系数分别是
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之和为1。共同合作时的成本为
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，他们的合作成本分担系数分别是
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假设风险系数为
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，即合作时存在不可抗因素，导致增值收益的折减，例如：合作成果被其他公司抄袭，未达预期目标等。
    H3:假设当只有制造商一方采取不信任策略时，其不仅获得投机收益
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，仍可通过自身吸收能力水平系数
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的额外收益，其中
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是云服务商采取信任策略时不得不提供的信息、资源、方案等等的支持。
    假设当只有云服务商一方采取不信任策略时，其不仅获得投机收益
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的额外收益，其中
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是制造商采取信任策略时不得不提供的资金、资源、设备等等的支持。 0≤
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 双方演化博弈的收益矩阵如表1：
表1 制造商与云服务商合作创新演化博弈的收益矩阵
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 3.2 模型构建与求解
    根据制造商与云服务商的演化博弈收益矩阵，可以得到 云服务商采取“信任策略”时的期望收益是：
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云服务商采取“信任策略”时的期望收益是：
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则云服务商的平均期望收益是：
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制造商采取“信任策略”时的期望收益是：
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制造商采取“不信任策略”时的期望收益是：
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则制造商的平均期望收益是：
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云服务商和制造商的复制动态方程分别是：
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 令
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3.3 演化路径及演化稳定策略分析
   根据微分方程的稳定性定理[15] ，令(1)式、(2)式为0，得到五个动态均衡点A(0，1)、

B（1，1）、O（0，0）、C（1，0）、E（
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    借用Friedman的方法[16]，使用雅可比矩阵的局部稳定性来分析演化系统各均衡点的稳定性。该系统的雅可比矩阵为：
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。通过对5个平衡点所对应矩阵
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的行列式
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和迹
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的符号以分析它的局部稳定性。
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   在合作的背景的下，双方合作的净利润匀大于各自的合作分担成本，否则合作会终，即
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。进一步判断5个平衡点(见表2)
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表2平衡点的数值表达式及稳定性分析
 注：（+）表示整式的值为正，（-）表示整式的值为负。
即可得到双方信任关系演化相图：

从图2可以看出，A点、C点为不稳定点，E点为鞍点，O点、B点为稳定点。即制造商和云服务商双方长期博弈演化会有两个结果：互相信任和互相不信任。当初始状态落在AECB区域，则系统将逐渐演化到B点，也就是互相信任；当初始状态落在AOCE区域，则系统将逐渐演化到O点，也就是互相不信任。
3.4 模型分析
    上述分析表明
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S

越大，系统收敛于均衡点(0,0)的概率越大，即双方均采取不信任策略的可能性越大；
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S

越大，系统收敛于均衡点(1,1)的概率越大，即双方均采取信任策略的可能性越大。
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进一步分析可知：
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>0 , 即随着增值收益
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的增加，
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S

也越大 ，系统收敛于均衡点（1，1）的概率越大，云服务商和制造商采取相互信任策略的概率也就越大。随着风险系数
[image: image117.wmf]q

的增加，
[image: image118.wmf]OAEC

S

也越来越大，云服务商和制造商采取相互不信任策略的概率也就越大。同理可证， 合作成本
[image: image119.wmf]c

越大、投机收益
[image: image120.wmf]i

a

越大，双方采取信任策略的可能性越低。可以得到
结论1：增值收益
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D

越大，双方采取相互信任策略的可能性越大；
        风险系数
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越大，双方采取相互信任策略的可能性越小；
        合作成本
[image: image123.wmf]c

越大，双方采取相互信任策略的可能性越小；
        投机收益
[image: image124.wmf]i

a

越大，双方采取相互信任策略的可能性越小。
结论1中与现实是相吻合的：1、随着增值收益的增加，双方合作意愿也随之增加，为了获得更多的收益，双方必须进行充分的信息资源共享，要实现充分的信息资源共享，必然要求提高相互信任度。2、随着风险系数的增加，即双方合作成果的成功率越低、或被其他竞争公司窃取合作果实等等引起的增值收益的折减，必然会使双方采取相互信任的可能性降低。3、随着合作成本的增大，合作中，一旦有一方采取机会主义，必然对另一方造成损失；另一方为减少损失，也会提前采取一些防范措施，相互信任的可能性也就会降低。4、投机收益越大，道德风险就会增大，不论是制造商还是云服务商，都可能采取损人利己的策略，双方相互信任的可能性就越低。
    对（3）式中的
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[image: image130.wmf]2
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>0，因为二阶导数恒大于零，说明
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的最小值即在其一阶导数等于零处的拐点，即当式子(3)为零时，
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最小，则
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最大，即云服务商与制造商采取相互信任策略的可能性最大。令式子(3)等于零得：
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进一步化简得：
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由此得到
    结论2：存在一个最优收益分配系数
[image: image140.wmf]2

l

，使云服务商与制造商均采取信任策略的可能性最大。
       分别求（4）式中的
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，（5）式中的
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求一阶偏导数，
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由此得到
    结论3：云服务商的能力水平
[image: image147.wmf]1

b

越大，其应获得更多的分配收益；制造商自身的能力水平
[image: image148.wmf]2

b

越大，其应获得更多的分配收益。
4  结论与策略建议

4.1 结论
本文建立系统动态演化博弈模型，分析了制造商和云服务商在合作创新中，采取信任和不信任策略的动态调整过程。通过分析，本文得到以下结论：
1.增值收益与双方采取相互信任策略的可能性正相关；风险系数与双方采取相互信任策略的可能性负相关；合作成本与双方采取相互信任策略的可能性负相关；投机收益与双方采取相互信任策略的可能性负相关。
2.存在一个最合理的收益分配系数，使双方采取信任策略的可能性最大，并且该收益分配系数与合作双方的能力水平正相关。
3.云服务商和制造商的能力水平越大，就应当获得更加高的分配收益。
4.2 策略建议

根据上文分析，为促进双方均采取相互信任的策略，并使双方能长久、高效地合作，本文提出以下政策建议： 

1.提高制造商和云服务商增值收益。合作双方树立相近的企业愿景，积极协调在文化、组织运营、生产理念上存在差异。在增加销量、扩张市场增加实际收益的同时，还要提升无形的增值收益，如对品牌、口碑等形象的提升。
    2.减少制造商和云服务商合作创新的风险系数。在合作创新过程中，可引入第三方保险公司，对合作的产品加投产品责任险，增加消费者对产品性能、安全的信任，以此来降低合作创新风险；同时双方应该注重保护合作创新成果，做好保密工作，防止被其他竞争公司窃取合作果实。
3.减少制造商和云服务商的合作成本。政府可参与云服务商和制造商的合作创新，在政策上给予引导和鼓励，并给予他们一定的资金支持或减少对他们征收的税务，以此来降低云服务商和制造商的合作创新的合作成本；合作双方还可以引进风险投资公司的加入，降低合作成本的分摊比例。
4.降低制造商和云服务商合作创新过程中的机会主义。政府加快完善法律制度的建设，严惩在合作过程中采取投机主义的企业，构建和谐的合作环境。双方建立良好的关系契约，通过这只无形的手，束缚双方在合作创新过程中不良行为，把道德风险降低到最小。
    5.合理分配制造商和云服务商的收益。因存在最优收益分配系数，使云服务商与制造商均采取信任策略的可能性最大，且双方的能力水平越大，其应当获得更多的收益增值，所以双方在进行利益分配的时候，必须建立公平、合理且双方均乐意接受的能力考察指标，来评价双方各自的能力、努力水平，以此来进行最合理的收益分配。
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图1  供应链渠道权力归属示意图
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图2 制造商和云服务商合作创新信任演化相图
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基金项目：国家社会科学基金项目（15BGL031）：“内外协同提升高新技术企业突破性创新能力的机制研究”；国家自然科学基金项目（71473120）：技术联盟内合作创新的利益分配机制研究；2014年度江苏省高校“青蓝工程”中青年学术带头人培养对象资助项目 (苏教师﹝2014﹞23号)：江苏省教育厅关于公布2014年度高校“青蓝工程”培养对象的通知。 


(作者简介：刘和东：(通信作者)(1971.11)，� HYPERLINK "mailto:lhd71@163.com" �lhd71@163.com�，男，安徽庐江人，南京工业大学经济与管理学院教授，博士，硕士生导师，主要研究方向：知识产权与科技创新管理。胡涛洋：（1993.03），男，江苏无锡人，hutaoyang@163.com，南京工业大学经济与管理学院硕士研究生；主要研究方向：知识产权与科技创新管理。
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