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摘 要 ： 供 应 链 管 理 适 应 于 目前 的 竞 争 环 境 ，其 成 败 在 很 大程 度 上 取 决 于合 作 伙 伴 的 选

择 及 对 合 作 伙 伴 关 系的 管 理 。本 文 在 相 关 文 献 回顾 的基 础 上 ，从 供 应 链 合 作 伙 伴 关 系的概

念 入 手 ，总 结 了企 业 选 择 合 作 伙 伴 的 利 益 理 由 ，并 指 出这 种 关 系建 立 的 适 用 条 件 ，明 确 了

供 应 链 合 作 伙 伴 选 择 的 原 则 与 方 法 ，提 出 了可 能 出现 的 问题 与 风 险 ，最 后 指 出应 对 合 作 伙

伴 进 行 管 理 的 模 式 。
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    20 世 纪 80 年 代 以前 ，企 业 与 竞 争 者 、客 户 和 供 应 商 之 间 往 往 是 竞 争 性 的 市 场 交 易 关 系 。企 业

总 是 在 寻 找 各 种 竞 争 策 略 和 手 段 以打 败 竞 争 者 ，总 是 在 采 购 供 应 商 的 物 品 时 想 尽 一 切 办 法 压 低 采 购

价格 ，在销售产品给客户时想尽一切办法抬高销售价格。但 自从 20世纪 80年代以来 ，企业间的关

系已经不再像过去那样主要只是竞争性的交易关系 ，而是形成了各种新型的合作关系模式 。供应链

管 理 思 想 就 是 在 这 样 的 背 景 下 产 生 的 。从 理 论 上 说 ，企 业 间 的 合 作 伙 伴 关 系 是 指 在 企 业 之 间 建 立 的

是 基 于 合 作 的 关 系 ，而 非 市 场 交 易 关 系 。具 体 体 现 在 采 购 商 决 定 购 买 什 么 厂 家 的 商 品 时 ，不 仅 考 虑

价 格 因 素 ，还 要 考 虑 许 多 别 的 因 素 ，如 供 应 商 对 需 求 的快 速 响 应 能 力 、生 产 和 产 品 质 量 保 证 体 系 的

完 备性 以及 灵 活 传 送 能 力 等 。在 这 种 合 作 伙 伴 关 系 模 式 中 ，投 标 竞 争 的 重 要 性 明 显 减 弱 ，各 个 企 业

更 加 关 注 的 是 努 力 发 展 长 期 的 、相 互 高 度 信 任 的 企 业 间 关 系 。随 着 供 应 链 管 理 的 发 展 ，人 们 已越 来

越 认 识 到 “合 作 ”在 供 应 链 管 理 中 的 重 要 性 。

                  一 、 供 应 链 合 作 伙 伴 关 系 的 概 念

    供 应 链 中的 上 下 企 业 间 的 合 作 伙 伴 关 系 的 系统 研 究 始 于 对 日本 企业 与 其 供 应 商 之 间 的 关 系 的研

究 。20世 纪 70 ～80 年 代 日本 企 业 的 神 奇 崛 起 引起 了 学 术 界 的 广 泛 关 注 。美 国 学 者 通 过 观 察 研 究 发

现 ， 日本 企 业 与 其 供 应 商 在 产 品 研 发 上 的 紧 密 合 作 关 系 ，或 者 说 日本 企 业 与 其 供 应 商 的 特 殊 合 同
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关系是 日本企业超过美国企业的关键因素。供应链合作伙伴关系有不同的术语 ，如供应商 - 制造

商 关系 、卖主 /供应商 - 买主关系 、供应商关系 、供应链联盟 、战略网络 、公司间网络等等。

目前 ，国际上尚无对供应链合作伙伴关系统一的定义。

    Maloni， Benion（1997）将伙伴关系定义为 ：在供应链内部两个或两个 以上独立的成员之间形

成的一种协调关系，以保证实现某个特 定的 目标或效益 。他们认为供应链合作伙伴关系是供应渠道

中两个独立实体为了取得特定的 目标和利益而结成的一种关系。这种关系可以通过降低总成本 、降

低供应链上的库存和增加信息共享水平来提高每个成员的财务和绩效。制造商 旨在和供应商共同合

作来改善服务 、技术创新和产品设计。Robert Vokurka（ 1998）等人认为 ，伙伴关系是买方和供

应 商 就 一 段 较 长 时 间 内达 成 的 承 诺 和 协 议 ，其 内容 包 括 信 息 共 享 ， 以及 分 享 和 分 担 由于 伙 伴 关 系

带来的利益和风险。Andrew D.Nioll（ 1995）将供应链上的伙伴关系称为供应联盟 ，指出合作伙伴

关系必须是对双方都有好处 。美国道格拉斯 ·兰伯特 （Douglas Lambert ）在 《物流管理 》一书中
指 出 ：合 作 伙 伴 关 系 是 在 相 互 信 任 、公 开 、共 担 风 险 、共 享 利 益 的 基 础 上 建 立 的 一 种 定 制 化 商 业 关

系 ，这种关系会创造竞争优势 ，产生比单个公司所能达到的绩效更大的绩效。美国Adelphi 大学的

Huang（2001）研究了供应链 中销售商和制造商之间基于从非合作博弈 、合作博弈和谈判模型的 3
种合作关系 ，并将其应用于产品宣传的企业合作中。Robert B. Handfield （ 2002 ）认为要减少供应

链实体间的循环时间 ，需尽量建立基于信任的合作关系形式 ，并提出了相应的合作关系模型。研究

表明 ，通过相互信任可以改善供应链的响应能力。John Bessant（ 1994）研究了 TQM在供应链合作

关系中的应用 ，认为在不确定性和动态的环境 中，企业间的合作关系显得越来越重要 ，基于对抗的

方法已经逐渐转向企业间的合作和协同，同时还认为需要对传统企业边界中的价值链进行优化和持

续改进 。Thomas E. Vollmann（ 1998）结合 IMD制造项 目，研究了通过建立供应链合作伙伴关系

而获得的收益和伙伴关系建立 中涉及的成本问题 ，提出了企业选择合作伙伴的准则 ，讨论了如何建

立 、改善 、评价和维持供应链 中伙伴关系等问题 。在国内的研究中，马士华等人认为供应链合作伙

伴关系 ，就是供应商—制造商关系 ，或者称为卖主 /供应商—买主关系 、供应商关系。供应链合作

伙伴关系可以定义为供应商与制造商之间 ，在一定时期内的共享信息 、共担风险 、共同获利的协议

关 系 。

                二 、 供 应 链 合 作 伙 伴 关 系 建 立 的 利 益

    许多学者从不 同角度 ，阐述 了合作伙伴关系能带来的利益 。

    A.A. Alchian和 H. Demsetz （1972）早就指出 ，资源的所有者可以通过合作性专门化来提高生

产 率 。

    Jeffrey H. Dyer（1996）认为 ，在先进的现代经济 中，价值链 已经具有公司之间共同专门化的

特征 ，单个公司经常进行专门化资产投资 ，这种资产是专门为特定交易关系度身定制的。这些交

易 / 关 系 专 用 型 投 资 具 有 提 高 生 产 率 和 创 造 租 金 的 特 性 。

    Jeffery H. Dyer 和 Harbir Singh（1998）则认为 ，公司之间以独特的方式组合他们的资源可 以

产生优势。因此 ，公司之间的独特联结可以成为“关系租金”和竞争优势的来源。关系租金是在交

易关系中联合产生 ，并且不能在单个公司产生而只能通过各伙伴联合地作出独特的贡献才能创造的

超额利润。具体说 ，关系租金来源于：对关系专用型资产的投资；公司之间的知识交流；稀少的互

补性 资源或能力的结合 ；更有效的治理机制 ，使得交易成本 比竞争者联盟更低 。

    Jap S.D.（ 1999 ）分析了 Jeffery H. Dyer 的上述 4个因素之间的相互关系 ，他认为互补性能

力 、环境条件和人力资源 对合作双方提供了进行知识交流 、协作努力和专门化投资的激励 。协作努



力和双边特殊投资对实现竞争优势和经济业绩具有关键作用。

   Amit R. 和 Schoemaker P.（ 1993 ）认 为 ，专 门化 投 资 是 产 生 租 金 的 必 要 条 件 ，而 战 略 资 产

本 质 上 是 专 门化 的 。因 此 ，根 据 定 义 ，买 方 和 供 应 商 必 须 作 出 一 些 专 门化 或 独 特 的 投 入 ，以发 展 竞

争 优 势 。

   Masaaki Kotabe 等 人 （2003 ）认 为 战 略 合 作 伙 伴 关 系 有 如 下 好 处 ：

    （1）通过让供应商广泛地参与产 品和工艺开发 ，买方可获得加快产 品开发 ，降低投入物成

本 ，提 高 最 终 产 品 质 量 的 利 益 ；

    （2）长期的关系 ，使供应商和买方能在交易中不断积累经验 ，更好地分享难 以转移的知识 ，

使 交 易 更 有 效 。

              三 、 供 应 链 合 作 伙 伴 关 系 建 立 的 适 用 条 件

    虽 然 建 立 合 作 伙 伴 关 系 有 许 多 好 处 ，但 并 不 意 味 它 适 合 于 任 何 场 合 。 对 此 ，一 些 学 者 研 究

了适 合 于 实 行 合 作 伙 伴 关 系 的 条 件 。

   Jeffrey H. Dyer 等人（1998）认为 ，当供应商所提供的是战略投入品时 ，实行战略合作伙伴关
系 是 合 适 的 。由于 战 略 投 入 品 附 加 价 值 极 高 并 且 在 买 方 最 终 产 品 的 差 异 化 中起 着 重 要 作 用 。这 些 投

入 品 不 受 制 于 行 业 标 准 ，可 以从 定 制 化 中获 益 ，因 为 它 与 最 终 产 品 的 其 他 部 件 发 生 多 方 面 的 作 用 。

由于存在潜在的定制化利益（如高质量 ，新特色 ），战略投入品要求供应商与买方高度协作。这样 ，

合作伙伴关系要求供应商与买方在多方面相互联系和作用。例如 ，供应商的设计工程师必须与买方

的设计工程师协作 ，以确保零缺陷产品配合性和平滑的界面（无缝连接 ）。买方的销售部门必须与

供应商的销售部门和产品开发部门分享市场营销信息 ，以确保供应商明确地理解最终客户的需求和

他 们 的 部 件 在 整 个 产 品 战 略 中 的 作 用 。买 方 的 制 造 工 程 师 必 须 与 供 应 商 的 工 程 师 协 作 ，以 确 保 供 应

商的产品在买方的工厂能方便地装配。而供应商为了与买方有效地协作和定制化生产部件 ，需要进

行关系专用型投资 ，包括工厂和设备 、人员和定制的制造工艺。

    由于 供 应 商 与 买 方 在 多 方 面 相 互 联 系 和 作 用 以 及 关 系 专 用 型 投 资 ，供 应 商 与 买 方 组 织 之 间 的

边界开始模糊起来 。各伙伴的“命运”变得紧密地相互交织在一起。进一步 ，各伙伴的激励高度地

相容 ，因为每一方都作出了共同专门化投资 ，这些投资在关系之外几乎一文不值 。这样 ，每一方都

有强烈的激励 ，尽可能地帮助对方。这样 ，创造公司之间分享知识的惯例 ，向供应商转移专门知识

和技术是重要的 ，因为 ，使供应商拥有世界级能力是至关重要的。类似 地，战略供应商的成功与买

方的成功紧密相连 ，战略供应商必须致力于帮助买方创造在最终产品市场 中的竞争优势。这意味着

伙伴供应商必须愿意在创新和质量方面下大力气并且能对合约明确规定之外的要求作出响应 。

    Ouchi W.G.（ 1980 ）认为合作伙伴关系最容易发生于 “技术先进或集成度高的行业 ，在这

些行业 中，协作工作十分常见 ，技术变化频繁 ，因而 ，个体的工作业绩很难测定 。”

    Macneil I.R.（ 1978 ）认为合作伙伴关系适合于成员之间的 目标不相容度低而个体的工作业绩

很 难 测 定 的 条 件 。

                    四 、 供 应 链 合 作 伙 伴 的 选 择

    对于合作伙伴的选择问题 ，多半集 中在供应商选择上。Weber， Current， Benton （ 1991） 回

顾了 自1966 年以来与供应商选择相关的 74 篇文献 ，将注意力着重于供应商选择过程中所采用的

准则 以及分析方法 ，共讨论 了 23 条准则 ，涉及质 量 、配送 、价格和态度等 ，同时提供 了在



供应商选择 中的 JIT 效应分析 ；Lee， Kasiklingan （ 1995 ） 对供应商的选择进行 了更为复杂和
深 入 的 回 顾 ；Diskson （ 1996 ）则 认 为 从 相 关 文 献 中 可 以 很 容 易 地 列 出 50 条 独 立 的 准 则 来 作 为 供

应商选择必须考虑的依据 。大多数关于供应商选择的研究在本质上是定性 的或实证的 ， Weber，
Current， Benton （ 1991 ）则 把 供 应 商 选 择 的 方 法 归 纳 为 3 类 ：线 性 加 权 法 、数 学 规 划 方 法 和 统 计 、

概 率 方 法 。 这 些 方 法 在 实 际 应 用 中 对 加 权 因 子 的 选 择 具 有 一 定 的 随 意 性 ， 为 了 克 服 这 种 缺 陷 ，

Roodhooft F.， Konings J .（1996）提 出使用基于活动的成本分析法 （ Activity Based Costing， ABC 
）计 算 由供 应 商 各 项 性 能 指 标 在 企 业 生 产 经 营 过 程 中 引 起 的 附 加 费 用 ，为 企 业 在 选 择 供 应 商 的 过

程 中提供 了比较合理的依据和方法。杨东等（2003 ）用定量的方法对供应链伙伴选择与优化进行
了 分 析 。

              五 、 供 应 链 合 作 伙 伴 关 系 的 问 题 和 风 险

    当然 ，合作伙伴关系也存在问题和潜在风险 ，而这正是合作伙伴关系需要管理的原因所在。

对合作伙伴关系的问题和风险的研究 ，是对合作伙伴关系研究的重点。

   Forrest J .E. 和 Martin M.J .（1990）认为供应链合作伙伴关系也会失败 ，并分析了导致失败的原

因：各伙伴方对关系关注不够；缺乏持续的相互信任；市场（条件 ）变化；某伙伴被感到将成为潜
在 的 竞 争 者 ；（合 作 ）项 目过 长 。

    Sandy D. Jap（2001）认为 ，在合作伙伴关系中，增加公司间关系的专门化 ，并非没有成本 。

对某个特定的战略所需的努力和投资作出专门的投入 ，双方都 将放弃其他机会 ，并且对技术变化的

应变能力也将减弱。而特殊投资的不可替代性还会造成潜在的 “套牢” 问题 以及其他形式的机
会 主 义 问 题 。

   Jap S.D. 和 Anderson E.（1999）分析了机会主义 对买方 -供应商交易关系影响的几种结果 ：包

括对合作趋势 、解决 问题 的导 向 、对长期的预期和联合竞争优势的实现 的影响 。

   Ross Jr.W.T. 等人（1997）认为单单怀疑机会主义就足以破坏甚至摧毁合作关系 ，不论这种怀疑
事 实 上 是 否 有 理 由 。

   Lorange P. 和 Nelson R.T.（1987）指 出 ，随着买方或供应商对对方猜疑不断增加 ，通过合作

努力和进行双边特殊投资动力减退。而这些活动极需分享敏感信息 ，以便识别机会从而获得联合性

成功 。如果某一方怀疑对方有机会主义行为 ，该公司将不愿意分享这些信息 ，这对交易和实现竞争
优势所需的投资产生不利影响。

    马新安等人（2000）认为合作伙伴关系存在 以下风险 ：

    （1）过分依赖一个或某些供应商 。例如 ，当制造商将某一关键技术或部件外包给某个特定的

供应商 ，而该供应商又无法按期完成任务时 ，制造商将面临灾难：产品比竞争对手晚上市意味着无
市 场 份 额 可 言 ；

    （2）随着大量部件的外包以及供应商 ，制造商对供应商的影响力减小而依赖性增强 ，供应商

的机会主义行为对制造商带来损害的可能性就很难避免 ；

    （3）随着大量部件的外包 ，如果制造商并不明确 自己的核心优势 ，而把它们也外包 出去 ，从
而有可能丧失核心竞争优势。

    郭敏和王红卫（2002）认为合作伙伴关系主要存在两个 问题 ：

    （1）合作伙伴 自治性利益要求— —合作收益的合理分配 。

    （2）合作伙伴之间信息不对称问题— —合作信息和行动的激励 。



                  六 、 供 应 链 合 作 伙 伴 关 系 的 管 理

    对于合作伙伴关系的管理 ，Andrew D.Nicoll（ 1995）等人强调了要建立伙伴关系 ，必须在企

业 内首 先 形 成 一 个 由多 部 门人 员 组 成 的 工 作 小 组 ， 由该 小 组 具 体 担 当 这 一 工 作 ；接 下 来 要 求 供 应

商 企 业 也 成 立 同样 的 小 组 ，双 方 的 小 组 再 构 成 一 个 联 合 小 组 共 同工 作 ，这 一 观 点 与 凯 马 特 和 P.&  G.

所 提 出 的 钻 石 型 伙 伴 关 系 有 类 似 之 处 。Tom Davis 指 出 ，在 许 多 情 况 下 ，一 条 断 裂 的 供 应 链 往 往 是

为 了 将 某 一 个 节 点 的 库 存 压 到 最 低 ，而 迫 使 其 他 节 点 保 持 更 多 的 库 存 ，也 就 是 说 ，大 多 数 企 业 的 传

统 运 作 方 式 都 是 按 照 “0-1”模 式 设 计 的 ，他 以 惠 普 公 司 实 施 供 应 链 管 理 的 过 程 为 例 ，说 明 了 如 何

将 “0-1”模式变为 “1-1”模式（1993 ） 。  Robert等人研究了一个如何运用 “逆向营销”方法寻找

合格供应商的实例 ，并认为这是成功建立伙伴关系的基础（2003 ） 。  Marshall Fisher 指出 ，为了提

高 供 应 链 的 效 率 ，与 其 说 信 息 技 术 ，不 如 说 建 立 伙 伴 关 系 更 重 要 ，因 为 伙 伴 关 系 是 成 功 运 用 IT 的

前提（1997）。还有的学者在分析伙伴关系的成功要因时 ，特意强调了企业最高管理层的作用 ，认

为最高管理层在实施供应链管理所需的系统变革 、组织变革和文化变革上必须起到积极的支持作

用 ，尤其是在改变企业之间的 “敌对”关系为 “信任”关系中，要起到关键作用（1998）。

    Robert（1998）等人提出了合作伙伴关系发展的 4个阶段 ：谈判关系阶段 、互助关系阶段 、协调

关 系 阶 段 、战 略 合 作 关 系 阶 段 。其 中 ，谈 判 关 系 阶 段 是 在 开 放 市 场 中 ，以价 格 商 讨 为 基 础 形 成 的 彼

此 对 立 的 利 益 竞 争 关 系 ；在 互 助 关 系 阶 段 ，仅 有 几 个 供 应 商 ，一 般 签 订 长 期 的 合 同 ；在 协 调 关 系 阶

段 ，开 始 注 重 以 WIP联 接 和 EDI 交 换 的 信 息 公 开 和 共 享 ；在 战 略 合 作 关 系 阶 段 ，合 作 各 方 是 基 于

供应链的正和 ，他们之间有正式联合计划 ，并且实现信息和技术共享。Rosabeth（1994）等人研究并

总结出通过供应商联盟能实现双赢 、整体供应链的高效率等优势 ，Burchell（1997）等人讨论了企业

间 的 信 任 、合 作 与 社 会 环 境 的 关 系 。道 格 拉 斯 k.麦 克 思 贝 ，尼 尔 弗 格 森 论 述 了供 应 商 合 作 伙 伴 关 系

和 战 略 以 及 开 发 供 应 商 合 作 伙 伴 关 系 可 以 转 变 成 新 的 组 织 形 式 的 方 式 ，并 提 出 一 个 变 革 模 型 。

Cristina和 Andrea（2000）依据合作关系涉及的时间范围 、关系涉及整合性质方面的内容将合作伙伴

关 系 分 为 4 种 类 型 ：短 期 物 流 整 合 关 系 、长 期 物 流 整 合 关 系 、短 期 战 略 整 合 关 系 、长 期 战 略 整 合 关

系 。张秀萍 （2004）对合作伙伴关系建立的基础进行了分析 ，总结 了建立和保持合作伙伴关系的

7 点 要 素 。

                                                          （ 作 者 单 位 ： 南 京 审 计 学 院 ）
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