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Ａｃｔｉｖｉｔｉｅｓｐａｒｔｉｃｉｐａｔｉｎｇ Ｎｉｌ Ｎｏｔ／ｐａｒｔｌｙｐａｒｔｉｃｉｐａｔｉｎｇ Ｐａｒｔｌｙｐａｒｔｉｃｉｐａｔｉｎｇ Ｗｈｏｌｌｙｐａｒｔｉｃｉｐａｔｉｎｇ
Ｒｅｓｏｕｒｃｅｓｓｈａｒｉｎｇ Ｎｉｌ Ｎｏｔｓｈａｒｉｎｇ Ｐａｒｔｌｙｓｈａｒｉｎｇ Ｗｈｏｌｌｙｓｈａｒｉｎｇ
Ｒｉｓｋ＆ａｗａｒｄｓｈａｒｉｎｇ Ｎｉｌ Ｎｏｔｓｈａｒｉｎｇ Ｐａｒｔｌｙｓｈａｒｉｎｇ Ｓｈａｒｉｎｇｓｅｌｆ
Ｃｏｎｔｒａｃｔｌｅｎｇｔｈ Ｎｉｌ Ｏｎｅｏｆｆ Ｌｏｎｇｔｅｒｍ Ｌｏｎｇｔｅｒｍ

Ｆａｃｔｏｒｌｅｖｅｌｓ

Ｃｏｒｅ
ｐｒｏｄｕｃｔ

Ｎｏｎｃｏｒｅ
ａｎｄ

ｃｕｓｔｏｍｉｚｉｎｇ
ｐｒｏｄｕｃｔ

Ｎｏｎｃｏｒｅ
ａｎｄ

ｓｔａｎｄａｒｄｉｎｇ
ｐｒｏｄｕｃｔ

Ｎｏｔ
ｆｒｅｑｕｅｎｔｌｙ Ｆｒｅｑｕｅｎｔｌｙ Ｈｉｇｈ

ｑｕａｌｉｔｙ
Ｌｏｗ
ｃｏｓｔ

Ｔｉｍｅｌｙ
ｄｅｌｉｖｅｒｙ

Ｈｉｇｈ
ｔｅｃｈｎｉｑｕｅ

Ｆ１１ Ｆ１２ Ｆ１３ Ｆ２１ Ｆ２２ Ｆ３１ Ｆ３２ Ｆ３３ Ｆ３４
ＰｒｏｄｕｃｔｆｒｅｑｕｅｎｃｙＦ１ ＴｒａｎｓａｃｔｉｏｎｆｒｅｑｕｅｎｃｙＦ２ ＳｔｒａｔｅｇｉｃｖｉｓｉｏｎＦ３

Ｆａｃｔｏｒｓ

Ｆｉｇ．１ ＯｖｅｒｖｉｅｗｏｆｔｈｅＢＳＲｆｒａｍｅｗｏｒｋ
Ｔｈｅｆｒａｍｅｗｏｒｋａｄｏｐｔｓａｎｕｍｂｅｒｏｆｋｅｙｃｏｎｃｅｐｔｓ，
ｉｎｃｌｕｄｉｎｇ４ｔｙｐｅｓｏｆＢＳＲ，ｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｉｎｄｉｃｅｓ（ＲＩ），
ａｎｄ５ａｔｔｒｉｂｕｔｅｓｆｏｒｄｅｓｃｒｉｂｉｎｇｅａｃｈｔｙｐｅｏｆＢＳＲ．Ａｓｗｅ
ａｌｌｋｎｏｗ，ｔｈｅｔｙｐｅｏｆＢＳＲｄｅｐｅｎｄｓｏｎｔｈｅｎａｔｕｒｅｏｆａ
ｐｒｏｊｅｃｔｏｒｃａｓｅｗｈｉｃｈｉｓｉｎｔｕｒｎｄｅｓｃｒｉｂｅｄｉｎｔｅｒｍｓｏｆａ
ｓｅｔｏｆｆａｃｔｏｒｓａｎｄｆａｃｔｏｒｖａｌｕｅｓ．Ｔｈｅｓｅｃｏｎｃｅｐｔｓａｒｅ
ｄｉｓｃｕｓｓｅｄｉｎｄｅｔａｉｌｉｎｔｈｅｒｅｍａｉｎｉｎｇｓｕｂｓｅｃｔｉｏｎｓｉｎｔｈｉｓ
ｓｅｃｔｉｏｎ．

１．２ Ｔｙｐｅｓｏｆｂｕｙｅｒｓｕｐｐｌｉｅｒｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｓａｎｄ
ｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｉｎｄｅｘ（ＲＩ）

Ｉｎｔｈｉｓｐａｐｅｒ，ｆｏｕｒｔｙｐｅｓｏｆＢＳＲａｒｅｉｄｅｎｔｉｆｉｅｄ：
１）“Ｓｔｒａｎｇｅｒ”．Ｓｔｒａｎｇｅｒｍｅａｎｓｔｈｅｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｉｓ

“ｓｔｒａｎｇｅ”ｉｎｔｈｅｓｅｎｓｅｔｈａｔｔｈｅｓｕｐｐｌｉｅｒｍａｙｃｏｍｅｆｒｏｍ
ａｎｅｎｔｉｒｅｌｙｎｅｗａｎｄｓｔｒａｎｇｅｅｎｖｉｒｏｎｍｅｎｔ（ｅ．ｇ．ａｎ
ｅｍｅｒｇｉｎｇｅｃｏｎｏｍｙ）．Ｓｔｒａｎｇｅｒｓｕｐｐｌｉｅｒｓａｒｅｕｎｌｉｋｅｌｙｔｏ
ｃｏｏｐｅｒａｔｅｗｉｔｈｔｈｅｂｕｙｅｒｉｎａｎｙｂｕｓｉｎｅｓｓａｃｔｉｖｉｔｉｅｓ．

２）“Ｔｒａｎｓａｃｔｉｏｎ”．Ｔｒａｎｓａｃｔｉｏｎｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｉｓａ
ｔｒａｄｉｔｉｏｎａｌｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｂｅｔｗｅｅｎｂｕｙｅｒｓａｎｄｓｕｐｐｌｉｅｒｓ．
Ｔｈｉｓｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｈａｄｅｖｅｒｂｅｅｎｔｈｏｕｇｈｔａｓｔｈｅｍｏｓｔ
ｅｆｆｅｃｔｉｖｅｍｏｄｅｏｆｍａｎａｇｉｎｇｓｕｐｐｌｉｅｒｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｂｙ
ｅｎｔｅｒｐｒｉｓｅｓｉｎＵＳＡｂｅｆｏｒｅｐａｒｔｎｅｒｓｈｉｐｓｉｎＪａｐａｎｅｓｅ
ｅｎｔｅｒｐｒｉｓｅｓｂｒｏｕｇｈｔｍａｇｎｉｆｉｃｅｎｔｓｕｃｃｅｓｓ［８］．Ｉｎｔｈｉｓ
ｍｏｄｅ，ｃｏｏｐｅｒａｔｉｏｎｉｓｌｉｍｉｔｅｄａｎｄｅａｃｈｓｉｄｅｗｏｕｌｄ
ｅｍｐｈａｓｉｚｅｔｈｅｉｒｏｗｎｒｅｑｕｉｒｅｍｅｎｔｓａｎｄｃａｐａｂｉｌｉｔｉｅｓｔｏ
ｍａｘｉｍｉｚｅｔｈｅｉｒｏｗｎｂｕｓｉｎｅｓｓａｄｖａｎｔａｇｅｓ．

３）“Ｐａｒｔｎｅｒｓｈｉｐｓ”．Ａｐａｒｔｎｅｒｓｈｉｐｂｅｔｗｅｅｎａｂｕｙ
ｉｎｇａｎｄａｓｕｐｐｌｙｉｎｇｅｎｔｅｒｐｒｉｓｅｈａｓｂｅｅｎｄｅｆｉｎｅｄａｓａ
ｍｕｔｕａｌ，ｏｎｇｏｉｎｇｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｉｎｖｏｌｖｉｎｇａｃｏｍｍｉｔｍｅｎｔ
ｏｖｅｒａｎｅｘｔｅｎｄｅｄｐｅｒｉｏｄ，ａｎｄｓｈａｒｉｎｇｏｆｉｎｆｏｒｍａｔｉｏｎａｓ
ｗｅｌｌａｓｔｈｅｒｉｓｋｓａｎｄｒｅｗａｒｄｓｏｆｔｈｅｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐ［９］．

ＤｙｅｒａｎｄＯｕｃｈｉｄｅｆｉｎｅｄｔｈｅＪａｐａｎｅｓｅｓｔｙｌｅｐａｒｔｎｅｒｓｈｉｐ
（ＪＳＰ） ｍｏｄｅｌａｓ“ａｎ ｅｘｃｌｕｓｉｖｅｏｒｓｅｍｉｅｘｃｌｕｓｉｖｅ
ｓｕｐｐｌｉｅｒｐｕｒｃｈａｓｅｒｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｔｈａｔｆｏｃｕｓｅｓｏｎｍａｘｉｍｉ
ｚｉｎｇｔｈｅｅｆｆｉｃｉｅｎｃｙｏｆｔｈｅｅｎｔｉｒｅｂｕｓｉｎｅｓｓｓｙｓｔｅｍ”［１０］．

４）“Ｖｅｒｔｉｃａｌ”．Ｖｅｒｔｉｃａｌｌｙｉｎｔｅｇｒａｔｅｄｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐ
ｉｎｄｉｃａｔｅｓｔｈａｔａｂｕｙｅｒａｎｄｉｔｓｓｕｐｐｌｉｅｒｓｈｏｕｌｄｂｅｌｏｎｇｔｏ
ｔｈｅｓａｍｅｅｎｔｅｒｐｒｉｓｅ，ｉ．ｅ．ｔｈｅ“ｍａｋｅ”ｄｅｃｉｓｉｏｎ．

Ｔｈｅｃｏｎｃｅｐｔｏｆｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｉｎｄｅｘ（ＲＩ）ｈａｓｂｅｅｎ
ｉｎｔｒｏｄｕｃｅｄｉｎｔｈｉｓｐａｐｅｒｂｅｔｗｅｅｎ０ａｎｄ１００．ＲＩｓ
ｔｏｗａｒｄｓｔｈｅｌｏｗｅｒｅｘｔｒｅｍｅｉｎｄｉｃａｔｅｔｈａｔｔｈｅｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐ
ｉｓ“ｓｔｒａｎｇｅｒ”ｉｎｔｈｅｓｅｎｓｅｔｈａｔｔｈｅｓｕｐｐｌｉｅｒｍａｙｃｏｍｅ
ｆｒｏｍａｎｅｎｔｉｒｅｌｙｎｅｗａｎｄｓｔｒａｎｇｅｅｎｖｉｒｏｎｍｅｎｔ（ｅ．ｇ．ａｎ
ｅｍｅｒｇｉｎｇｅｃｏｎｏｍｙ）．ＲＩｓｔｏｗａｒｄｓｔｈｅｈｉｇｈｅｒｅｘｔｒｅｍｅ
ｉｎｄｉｃａｔｅｔｈａｔｔｈｅｂｕｙｅｒａｎｄｔｈｅｓｕｐｐｌｉｅｒｓｈｏｕｌｄｂｅｌｏｎｇ
ｔｏｔｈｅｓａｍｅ“ｖｅｒｔｉｃａｌｌｙｉｎｔｅｇｒａｔｅｄ”ｅｎｔｅｒｐｒｉｓｅ，ｉ．ｅ．ｔｈｅ
“ｍａｋｅ”ｄｅｃｉｓｉｏｎ．Ｉｎｂｅｔｗｅｅｎｔｈｅｔｗｏｅｘｔｒｅｍｅｓａｒｅｔｈｅ
ｔｗｏｃｏｍｍｏｎｌｙｓｅｅｎｔｙｐｅｓｏｆｂｕｙｅｒｓｕｐｐｌｉｅｒｒｅｌａｔｉｏｎ
ｓｈｉｐｓ．Ｔｈｅｙａｒｅｔｒａｄｉｔｉｏｎａｌｔｒａｎｓａｃｔｉｏｎｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｓ
ａｎｄｓｔｒａｔｅｇｉｃｐａｒｔｎｅｒｓｈｉｐｓ．ＲａｎｇｅｓｏｆＲＩｈａｖｅｂｅｅｎ
ｓｕｇｇｅｓｔｅｄｉｎｔｈｅｕｐｐｅｒｐａｒｔｏｆＦｉｇ．１ｆｏｒｔｈｅ４ｍｏｄｅｓｏｒ
ｔｙｐｅｓｏｆＢＳＲ．

１．３ Ｐｒｏｊｅｃｔｆａｃｔｏｒｓｄｅｔｅｒｍｉｎｉｎｇｂｕｙｅｒｓｕｐｐｌｉｅｒ
ｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｓ

Ｔｈｅｒｅａｒｅｍａｎｙｆａｃｔｏｒｓｔｈａｔｍｕｓｔｂｅｃｏｎｓｉｄｅｒｅｄ
ｗｈｅｎｓｅｌｅｃｔｉｎｇａｍｏｄｅｏｒｔｙｐｅｏｆＢＳＲｆｏｒａｐａｒｔｉｃｕｌａｒ
ｐｒｏｊｅｃｔ．Ｆｏｒｅｘａｍｐｌｅ，ｉｆｔｈｅｐｒｏｄｕｃｔｏｒｔｈｅｃｏｍｐｏｎｅｎｔ
ｉｓｅｘｔｒｅｍｅｌｙｅｓｓｅｎｔｉａｌｔｏｔｈｅｐｒｏｊｅｃｔ，ｉｔｉｓｍｏｓｔｌｉｋｅｌｙｔｏ
ｐｒｏｄｕｃｅｔｈｉｓｐｒｏｄｕｃｔｏｒｃｏｍｐｏｎｅｎｔｗｉｔｈｉｎｔｈｅｃｏｍｐａｎｙ
ｏｒｅｓｔａｂｌｉｓｈｓｔｒａｔｅｇｉｃｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｗｉｔｈａｓｕｐｐｌｉｅｒｔｏ
ｅｎｓｕｒｅｔｈｅｓｕｐｐｌｙａｎｄｑｕａｌｉｔｙｏｆｔｈｅｐｒｏｄｕｃｔ／ｃｏｍｐｏ

７４３ＳｅｌｅｃｔｉｏｎＭｏｄｅｌｉｎＢｕｙｅｒＳｕｐｐｌｉｅｒＲｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｓ



ｎｅｎｔ．Ｗｈａｔｆａｃｔｏｒｓｓｈｏｕｌｄｂｅｉｎｃｌｕｄｅｄｆｏｒｃｏｎｓｉｄｅｒａｔｉｏｎ
ｄｅｐｅｎｄｓｏｎｔｈｅｎａｔｕｒｅｏｆｔｈｅｓｐｅｃｉｆｉｃｐｒｏｊｅｃｔ．Ｔｈｅ
ｌｏｗｅｒｐａｒｔｏｆＦｉｇ．１ｓｈｏｗｓ３ｆａｃｔｏｒｓｔｈａｔａｒｅｕｓｅｄｉｎｔｈｅ
ｓｕｂｓｅｑｕｅｎｔｃａｓｅｓｔｕｄｙ．

１．４ ＢＳＲｓｅｌｅｃｔｉｏｎｐｒｏｃｅｄｕｒｅ

Ｔａｂ．１ｓｕｍｍａｒｉｚｅｓｍａｉｎｓｔｅｐｓｉｎｖｏｌｖｅｄｉｎｕｓｉｎｇ
ｔｈｅｐｒｏｐｏｓｅｄ ＢＳＲ ｆｒａｍｅｗｏｒｋ ｆｏｒｐｒｅｄｉｃｔｉｎｇ ａｎｄ
ｓｅｌｅｃｔｉｎｇＢＳＲｆｏｒａｓｐｅｃｉｆｉｃｐｒｏｊｅｃｔ．Ｔｈｅｒｅａｒｅ３ｋｅｙ
ｓｔａｇｅｓｉｎｔｈｅｐｒｏｃｅｄｕｒｅ：ｄｅｆｉｎｉｔｉｏｎｓｔａｇｅ，ｔｒａｉｎｉｎｇｓｔａｇｅ
ａｎｄａｐｐｌｉｃａｔｉｏｎｓｔａｇｅ．

Ｔａｂ．１ ＴｈｒｅｅｓｔａｇｅｓｉｎＢＳＲｓｅｌｅｃｔｉｏｎ

Ｄｅｆｉｎｉｔｉｏｎｓｔａｇｅ Ｔｒａｉｎｉｎｇｓｔａｇｅ Ａｐｐｌｉｃａｔｉｏｎｓｔａｇｅ
Ｃｒｅａｔｅａｍｏｄｅｌ
Ｄｅｆｉｎｅｆａｃｔｏｒｓ

Ｄｅｆｉｎｅｆａｃｔｏｒｌｅｖｅｌｓ

Ｄｅｆｉｎｅｐｒｏｄｕｃｔ
Ｄｅｆｉｎｅｅｎｔｅｒｐｒｉｓｅ
Ｓｅｌｅｃｔｍｏｄｅｌ
Ｓｅｔｆａｃｔｏｒｌｅｖｅｌｓ
ＩｎｐｕｔＲＩ

ＣａｌｃｕｌａｔｅＲＷｓ

Ｄｅｆｉｎｅｐｒｏｄｕｃｔ
Ｄｅｆｉｎｅｅｎｔｅｒｐｒｉｓｅ
Ｓｅｌｅｃｔｍｏｄｅｌ
Ｓｅｔｆａｃｔｏｒｌｅｖｅｌｓ
ＥｖａｌｕａｔｅＲＩ
ＤｅｔｅｒｍｉｎｅＲＴ

Ｎｏｔｅ：ＲＩ—ｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｉｎｄｅｘ；ＲＷ—ｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｗｏｒｔｈ；ＲＴ—ｒｅｌａｔｉｏｎ
ｓｈｉｐｔｙｐｅ．

２ ＭｏｄｅｌＴｒａｉｎｉｎｇａｎｄＡｐｐｌｉｃａｔｉｏｎ

２．１ ＣａｌｃｕｌａｔｉｎｇＲＷｓ

ＴｈｅｐｕｒｐｏｓｅｏｆｔｒａｉｎｉｎｇａＢＳＲ ｍｏｄｅｌｉｓｔｏ
ｅｓｔａｂｌｉｓｈｔｈｅｑｕａｎｔｉｔａｔｉｖｅｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｓｂｅｔｗｅｅｎｔｈｅ
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购买方 供应商关系选择模型
孙晓林１ 罗定提１，２ 黄国全３ 仲伟俊１

（１东南大学经济管理学院，南京 ２１００９６）
（２株洲工学院，株洲 ４１２０００）

（３香港大学工业及制造系统工程系，香港）

摘 要 本文提出了一个选择适当的购买方 供应商关系（ＢＳＲ）的新方法．在购买方 供应商关系

特征与零部件要素之间建立数学关系事实上几乎是不可能的．本文提出了关系指标（ＲＩ）的概念，并
应用实验设计方法将 ＢＳＲ定量化．实验结果表明，要素的关系价值（ＲＷｓ）可以估算得出，并根据
ＲＷｓ可以推算出ＲＩ，从而为新的零部件选择适当的ＢＳＲ类型．
关键词 供应链，购买方 供应商关系，实验设计
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