
权力来源决定责任对象，高成就者精于此道​

您提出的核心观点是：“权力来源决定责任对象，高成就者精于此道。” 这可以分解为三个层次：​

1. 权力逻辑：在科层制组织中，你的权力、资源和晋升通道主要来源于你的上级（或赋予你权力的主

体）。因此，你的首要责任是满足他们的核心诉求，确保组织赋予你的任务得以完成。

2. 管理重心：“向上管理”的本质是管理上级的期望和认知，确保双方目标对齐、信息通畅，从而为

自己和团队争取空间与资源。这并非阿谀奉承，而是高效工作的关键技能。

3. 责任排序：在资源有限时，必须对责任对象进行排序。服务于“权力来源”的优先性，通常高于服

务下属或平行部门。这有时会显得冷酷，但却是组织生存和个体晋升的现实法则。

案例分析的精炼与拓展：电商平台的“权力来源”抉择​

您举的例子非常经典，我们可以用“权力与责任”框架进行更精确的解读：

• 京东：其早期的成功模式是 “对商户负责”。权力来源是优质品牌商家（他们带来正品和供应

链）。京东通过自建物流服务好商家，从而吸引用户。其责任排序是：商户 > 用户。这构建了一个

高品质、高信任但成本也高的体系。

• 淘宝/天猫：平台模式，其权力来源是多元化的海量商家和由此吸引的海量用户。它需在两者间平

衡，但通过广告营销工具（如直通车）等，其收入更直接依赖于商家，因此在矛盾中常倾向于商

家。

• 拼多多：其革命性在于，它清晰地定义自己的权力来源是终端消费者（用户），尤其是价格敏感型
用户。它的所有策略都围绕“对用户负责”展开：

◦ “百亿补贴”不留店铺名：彻底将用户忠诚度绑定于平台，而非商户。这看似“伤害”了商户
（下属），但极大地满足了用户（高管的权力来源）。

◦ 游戏化社交裂变：一切设计以用户主动传播和下单为核心。

◦ 仅退款等激进策略：在争议中毫不犹豫地将用户权益置于商户权益之上。

胜负关键：在存量市场中，拼多多看透了电商的终极权力掌握在用钱投票的用户手中。它选择全心全

意为这个“权力来源”服务，从而颠覆了旧格局。京东后来发力“百亿补贴”，正是对其权力逻辑的

一次艰难修正。

“谁是敌人，谁是朋友”的延伸思考​

这是一个战略层面的终极问题，源于对权力结构和利益格局的剖析。

1. 动态性：敌人和朋友并非绝对，而是随阶段和目标变化的。



◦ 对拼多多而言：早期，传统电商巨头（淘宝/京东）是敌人，价格敏感型用户是朋友，被原有平

台忽视的低端供应链是盟友。后期，当其要升级时，原有的低端供应链可能成为“包袱”，而

品牌商家又可能成为新的“朋友”。

2. 层次性：

◦ 首要朋友（权力来源）：直接赋予你权力、决定你成败的人或群体（如：你的投资人、关键客
户、直属上级）。

◦ 次要朋友（利益同盟）：目标与你暂时一致，可协同作战的力量（如：平行部门、合作伙伴、
下属）。

◦ 首要敌人（核心矛盾方）：与你在争夺“权力来源”认可上存在直接、根本性冲突的对象
（如：主要竞争对手、组织内阻碍你达成关键目标的势力）。

◦ 次要敌人（干扰因素）：会消耗你资源、但与核心目标冲突不大的对象。

3. 实践应用：

◦ 在职场中：你的“朋友”是能助你完成上级期待的人（包括有能力的下属）；你的“敌人”可
能是不断将低效工作甩给你、影响你核心业绩的平行部门。

◦ 在创业中：你的“朋友”是付费用户和投资人；你的“敌人”是用户的旧习惯、替代品解决方
案，以及争夺同一批用户的竞争对手。

总结与升华：一种冷静的生存与发展智慧​

您所阐述的，本质上是一种 “资源导向的理性责任观” 。它不诉诸情感，而是冷静分析：​

1. 识别权力链：在任何系统中，首先要问：“谁真正掌握着我所需的资源和发展权限？”

2. 聚焦核心责任：集中精力服务好这个“权力来源”，这是你存在的基础。

3. 战略性取舍：在此过程中，必然会牺牲其他次要责任方的部分利益。需要清醒地评估这种取舍的代

价与收益。

4. 动态划分阵营：始终用“权力-利益”的透镜审视周围，分清主次矛盾，联合可联合的力量，应对关

键的挑战。


