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书书书

１　ＲｅｌａｔｉｏｎａｌＣｈａｒａｃｔｅｒｉｓｔｉｃｓ
ａｎｄＦｉｎａｎｃｉａｌＰｅｒｆｏｒｍａｎｃｅ

１１　Ｍａｒｋｅｔｏｒｉｅｎｔａｔｉｏｎａｎｄｊｏｉｎｔａｃｔｉｏｎｓ

Ｆｉｒｍｓｒｅｓｐｏｎｄｔｈｅｅｘｔｅｒｎａｌｅｎｖｉｒｏｎｍｅｎｔｉｎｄｉｆｆｅｒｅｎｔｗａｙ，ａｓｓｏｍｅ
ｍａｙｉｍｉｔａｔｅｏｔｈｅｒｓｔｏｒｅａｃｔａｎｄｓｏｍｅｍａｙｅｍｐｌｏｙｒｅｌａｔｉｖｅｌｙｉｎｄｅｐｅｎｄｅｎｔ
ｓｔｒａｔｅｇｙａｃｃｏｒｄｉｎｇｔｏｔｈｅｉｒｒｅｓｏｕｒｃｅｓａｎｄｃａｐａｂｉｌｉｔｉｅｓｗｈｉｃｈｓｈｏｗｓｔｈｅ
ｄｉｆｆｅｒｅｎｃｅｏｆｔｈｅｉｒｓｔｒａｔｅｇｉｃｏｒｉｅｎｔａｔｉｏｎ．Ｓｔｒａｔｅｇｉｃｏｒｉｅｎｔａｔｉｏｎｉｓｄｅｆｉｎｅｄ
ａｓｗｈａｔｋｉｎｄｏｆｔｈｅｓｔｒａｔｅｇｙｔｈｅｆｉｒｍｓｐｒｅｆｅｒｆｏｒａｄａｐｔｉｎｇａｎｄｃｈａｎｇｅｔｈｅ
ｅｎｖｉｒｏｎｍｅｎｔｔｏａｃｈｉｅｖｅｏｐｔｉｍａｌｃｏｎｆｉｇｕｒａｔｉｏｎｏｆｒｅｓｏｕｒｃｅｓ．Ｍａｒｋｅｔｏｒｉ
ｅｎｔａｔｉｏｎｉｓｏｎｅｄｉｍｅｎｓｉｏｎｏｆｓｔｒａｔｅｇｉｃｏｒｉｅｎｔａｔｉｏｎ，ｎａｍｅｌｙ，ｔｈａｔｉｓｔｏ
ｃｒｅａｔｅａｎｄｄｉｆｆｕｓｅｔｈｅｍａｒｋｅｔｉｎｆｏｒｍａｔｉｏｎｆｏｒｓａｔｉｓｆｙｔｈｅｆｕｔｕｒｅａｎｄｃｕｒ
ｒｅｎｔｄｅｍａｎｄｏｆｃｕｓｔｏｍｅｒｓ．Ｍａｎｙｆｉｒｍｓａｒｅｅｎｇａｇｅｄｉｎｏｕｔｓｏｕｒｃｉｎｇａｃ
ｔｉｖｉｔｉｅｓａｎｄａｒｅｉｎｃｒｅａｓｉｎｇｌｙａｗａｒｅｏｆｔｈｅｎｅｅｄｔｏｍａｎａｇｅｉｎｔｅｒｏｒｇａｎｉｚａ
ｔｉｏｎａｌｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｆｒｏｍｒａｗｍａｔｅｒｉａｌｐｒｏｖｉｄｅｒｔｏｃｏｎｓｕｍｅｒ．Ｍａｒｋｅｔｏｒｉ
ｅｎｔａｔｉｏｎｈａｓｂｅｃｏｍｅａｆｕｎｄａｍｅｎｔａｌｒｅｓｅａｒｃｈｑｕｅｓｔｉｏｎｐｒａｃｔｉｃａｌｌｙａｎｄ
ｔｈｅｏｒｅｔｉｃａｌｌｙａｓｔｈｅｍａｒｋｅｔｅｎｖｉｒｏｎｍｅｎｔａｎｄｃｕｓｔｏｍｅｒｎｅｅｄｓｃｈａｎｇｅ
ｒａｐｉｄｌｙｉｎａｇｌｏｂａｌｅｃｏｎｏｍｙ．Ｄｒａｗｉｎｇｕｐｏｎｔｈｅｒｅｓｏｕｒｃｅｂａｓｅｄｐｅｒｓｐｅｃ
ｔｉｖｅｓ，ｔｈｉｓｓｔｕｄｙａｉｍｓｔｏｅｘａｍｉｎｅｈｏｗｍａｒｋｅｔｏｒｉｅｎｔａｔｉｏｎｏｆｔｈｅｆｉｒｍｓ
ｓｔｒａｔｅｇｙｏｒｉｅｎｔａｔｉｏｎｃａｎｂｅｂｅｎｅｆｉｃｉａｌｔｏｐｅｒｆｏｒｍａｎｃｅ．Ｕｓｉｎｇｓｕｒｖｅｙｄａｔａ
ｆｒｏｍａｓａｍｐｌｅｏｆＳＭＥｓ（ＳｍａｌｌａｎｄＭｅｄｉｕｍＥｎｔｅｒｐｒｉｓｅｓ）ｆｒｏｍｍａｉｎ
ｌａｎｄＣｈｉｎａｉｎＹａｎｇｔｚｅｔｒｉａｎｇｌｅａｒｅａ，ｗｅｄｅｍｏｎｓｔｒａｔｅｔｈａｔＭａｒｋｅｔｏｒｉｅｎ
ｔａｔｉｏｎｐｌａｙｓａｖｅｒｙｉｍｐｏｒｔａｎｔｒｏｌｅｏｎｊｏｉｎｔａｃｔｉｏｎｓ．Ｍａｒｋｅｔｏｒｉｅｎｔａｔｉｏｎ
ｆａｃｉｌｉｔａｔｅｓｊｏｉｎｔａｃｔｉｏｎｓ．Ｉｎｏｔｈｅｒｗｏｒｄｓ，ｔｈｅｈｉｇｈｅｒｔｈｅｌｅｖｅｌｏｆｍａｒｋｅｔ



ＳｕｐｐｌｙＣｈａｉｎＮｅｔｗｏｒｋＲｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐ，ＥｎｔｅｒｐｒｉｓｅＩｎｔｅｒｎａｔｉｏｎａｌｉｚａｔｉｏｎａｎｄＰｅｒｆｏｒｍａｎｃｅ

ｏｒｉｅｎｔａｔｉｏｎｉｓ，ｔｈｅｈｉｇｈｅｒｔｈｅｌｅｖｅｌｏｆｂｏｔｈｊｏｉｎｔｐｌａｎｎｉｎｇａｎｄｊｏｉｎｔｐｒｏｂ
ｌｅｍｓｏｌｖｉｎｇｉｓ．Ｆｕｔｕｒｅｓｔｕｄｉｅｓｃａｎｔａｋｅｊｏｉｎｔａｃｔｉｏｎａｓｍｅｄｉａｔｏｒｔｏｆｉｎｄ
ｔｈｅｉｒｉｍｐａｃｔｏｎｐｅｒｆｏｒｍａｎｃｅ．Ｔｈｅｏｒｅｔｉｃａｌａｎｄｍａｎａｇｅｒｉａｌｉｍｐｌｉｃａｔｉｏｎｓ
ａｒｅｄｉｓｃｕｓｓｅｄ．

１１１　Ｌｉｔｅｒａｔｕｒｅｒｅｖｉｅｗａｎｄｔｈｅｏｒｅｔｉｃａｌｈｙｐｏｔｈｅｓｉｓ

Ｍａｎａｇｅｒｓａｒｅｃｏｎｆｒｏｎｔｉｎｇｗｉｔｈｃｏｍｐｌｉｃａｔｅｄｏｐｐｏｒｔｕｎｉｔｉｅｓａｎｄｃｈａｌ
ｌｅｎｇｅｓ，ｅｓｐｅｃｉａｌｌｙｔｈｅｉｎｆｏｒｍａｔｉｏｎｔｅｃｈｎｏｌｏｇｙｃｈａｎｇｅｔｈｅｂｕｓｉｎｅｓｓｍｏｄ
ｅｌａｌｏｔ．Ｕｎｄｅｒｔｈｉｓｃｉｒｃｕｍｓｔａｎｃｅ，ｅｎｔｅｒｐｒｉｓｅｓｎｏｔｏｎｌｙｎｅｅｄｔｏｅｖａｌｕａｔｅ
ｔｈｅｓｔｒａｔｅｇｉｃｂｅｈａｖｉｏｒｂｕｔａｌｓｏｈａｖｅｔｏｃｌａｒｉｆｙｔｈｅｐｏｔｅｎｔｉａｌｂａｓｅｏｆｓｔｒａｔ
ｅｇｙｉｍｐｌｅｍｅｎｔａｔｉｏｎｔｏｇｕａｒａｎｔｅｅｍａｉｎｔａｉｎｉｎｇｔｈｅｃｏｍｐｅｔｉｔｉｖｅａｄｖａｎ
ｔａｇｅ．Ｍａｒｋｅｔｉｎｆｏｒｍａｔｉｏｎｉｓｔｈｅｃｒｉｔｉｃａｌｆａｃｔｏｒｔｏｉｎｆｌｕｅｎｃｅｔｈｅｐｅｒｆｏｒｍ
ａｎｃｅ．Ｍａｒｋｅｔｏｒｉｅｎｔａｔｉｏｎｓｔｕｄｙｂｅｇｉｎｓｉｎｔｈｅ１９５０ｓ，ＤｒｕｃｋｅｒａｎｄＫｅｉｔｈ
ａｒｇｕｅｓｔｈａｔｍａｒｋｅｔｉｓａｎｖｉｅｗｐｏｉｎｔｅｍｂｅｄｄｅｄｉｎｔｈｅｏｒｇａｎｉｚａｔｉｏｎａｎｄｆｕ
ｔｕｒｅｂｅｃｏｍｅｔｈｅｍａｒｋｅｔｉｎｇｃｏｎｃｅｐｔｗｈｉｃｈｒｅｐｒｅｓｅｎｔａｓｆｏｃｕｓｉｎｇｏｎｃｏｓ
ｔｕｍｅｒｉｎｔｈｅｍａｒｋｅｔｉｎｇｔｅｘｔｂｏｏｋｉｎｔｈｅ１９７０ｓ．Ｉｎｔｈｅ１９９０ｓ，ｍａｒｋｅｔｏ
ｒｉｅｎｔａｔｉｏｎｉｓａｎｉｍｐｏｒｔａｎｔｆａｃｔｏｒｔｏｅｎｈａｎｃｅｔｈｅｒｅｓｐｏｎｓｉｖｅｎｅｓｓ，ｐｒｏｆｉｔ
ａｎｄｍａｒｋｅｔｓｈａｒｅ，ｗｈｉｃｈｈａｓｂｅｅｎｓｕｐｐｏｒｔｅｄｅｍｐｉｒｉｃａｌｌｙ．Ａｌｔｈｏｕｇｈ
ｔｈａｔｉｓｎｏｔｃｏｎｓｉｓｔｅｎｔｉｎｔｈｅｄｅｆｉｎｉｔｉｏｎａｎｄｍｅａｓｕｒｅ，ｔｈｅｃｏｍｍｏｎｔｈｉｎｇ
ｉｓｉｎｆｏｒｍａｔｉｏｎｃｏｌｌｅｃｔｉｏｎａｎｄｄｉｆｆｕｓｉｏｎ．Ｔｈｅｐｒｅｓｅｎｔｓｔｕｄｙｍａｋｅｓｓｅｖｅｒａｌ
ｉｍｐｏｒｔａｎｔｃｏｎｔｒｉｂｕｔｉｏｎｓｔｏｔｈｅｌｉｔｅｒａｔｕｒｅ．Ａｌｔｈｏｕｇｈｓｔｕｄｉｅｓｈａｖｅｄｏｃｕ
ｍｅｎｔｅｄｔｈｅｂｅｎｅｆｉｔｓｏｆｍａｒｋｅｔｏｒｉｅｎｔａｔｉｏｎｏｎｐｅｒｆｏｒｍａｎｃｅ，ｆｅｗｓｔｕｄｉｅｓ
ｈａｖｅｓｐｅｃｉｆｉｃａｌｌｙｆｏｃｕｓｅｄｏｎｊｏｉｎｔａｃｔｉｏｎｓ．Ｇｉｖｅｎｔｈｅｓｅ，ｔｈｅｆｉｒｓｔｃｏｎｔｒｉ
ｂｕｔｉｏｎｏｆｔｈｉｓｓｔｕｄｙｔｏｔｈｅｉｎｔｅｒｆｉｒｍｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｌｉｔｅｒａｔｕｒｅｉｓａｎｅｘａｍｉ
ｎａｔｉｏｎｏｆｔｈｅｅｆｆｅｃｔｏｆｐａｒｔｎｅｒｓｅａｒｃｈｓｔｒａｔｅｇｙｏｎｊｏｉｎｔａｃｔｉｏｎｓ．Ａｎｏｔｈｅｒ
ｃｏｎｔｒｉｂｕｔｉｏｎｏｆｔｈｉｓｒｅｓｅａｒｃｈｉｓｔｏｒｅｖｅａｌｔｈｅｈｅｔｅｒｏｇｅｎｅｏｕｓｉｎｆｌｕｅｎｃｅｏｆ
ｄｉｆｆｅｒｅｎｔｆｅａｔｕｒｅｓｏｆｊｏｉｎｔａｃｔｉｏｎｓｏｎｔｈｅａｃｑｕｉｓｉｔｉｏｎｏｆｐｅｒｆｏｒｍａｎｃｅ．

（１）Ｍａｒｋｅｔｏｒｉｅｎｔａｔｉｏｎａｎｄｊｏｉｎｔｐｌａｎｎｉｎｇ
Ｉｔｉｓｗｏｒｔｈｎｏｔｉｎｇｔｈａｔｊｏｉｎｔａｃｔｉｏｎｓｓｈｏｕｌｄｉｎｃｌｕｄｅｊｏｉｎｔｐｒｏｂｌｅｍ

ｓｏｌｖｉｎｇａｎｄｊｏｉｎｔｐｌａｎｎｉｎｇ—Ａｆｉｒｍｍａｙｏｂｔａｉｎｔｈｅａｄｖａｎｔａｇｅｓｏｆｌｉｎｋｉｎｇ
ｗｉｔｈｕｐｓｔｒｅａｍａｎｄｄｏｗｎｓｔｒｅａｍｓｕｐｐｌｉｅｒｓ．Ｍａｒｋｅｔｏｒｉｅｎｔａｔｉｏｎｆａｃｉｌｉｔａｔｅ
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１　ＲｅｌａｔｉｏｎａｌＣｈａｒａｃｔｅｒｉｓｔｉｃｓａｎｄＦｉｎａｎｃｉａｌＰｅｒｆｏｒｍａｎｃｅ

ｔｈｅｂｕｙｅｒａｎｄｓｅｌｌｅｒｔｏｉｄｅｎｔｉｆｙｔｈｅｍａｒｋｅｔｉｎｆｏｒｍａｔｉｏｎｄｙｎａｍｉｃａｌｌｙ．Ｔｏ
ｓａｔｉｓｆｙｃｕｓｔｏｍｅｒｎｅｅｄｓａｎｄｒｅｓｐｏｎｄｔｈｅｈｅｔｅｒｏｇｅｎｅｏｕｓｄｅｍａｎｄｓｙｓｔｅｍａｔ
ｉｃａｌｌｙ，ｆｉｒｍｓｎｅｅｄｔｏｃｏｌｌｅｃｔｉｎｆｏｒｍａｔｉｏｎｆｒｏｍｍｕｌｔｉｐｌｅｃｈａｎｎｅｌｓａｎｄｉｎ
ｔｅｇｒａｔｅｔｈｅｍｉｎａｓｈｏｒｔｔｉｍｅ．Ｔｈｅｒｅｆｏｒｅ，ｆｉｒｍｓｔｅｎｄｔｏｍａｋｅｐｒｏｄｕｃｔｉｏｎ
ｓｃｈｅｄｕｌｅａｎｄｍａｒｋｅｔｉｎｇｐｌａｎｓｗｉｔｈｓｕｐｐｌｉｅｒｓａｎｄｃｕｓｔｏｍｅｒｓｔｏｉｍｐｒｏｖｅ
ａｎｄｅｎｈａｎｃｅｃｏｍｐｌｅｍｅｎｔａｒｙｒｅｓｏｕｒｃｅｓ．Ｉｎｔｈｉｓｗａｙ，ｆｉｒｍｓｃａｎｅｘｐａｎｄ
ｔｈｅｅｘｉｔｉｎｇｃｕｓｔｏｍｅｒｂａｓｅａｎｄｉｎｃｒｅａｓｅｓｃａｌｅｏｆｅｃｏｎｏｍｉｃｓ．Ｔｈｅｒｅｆｏｒｅ，
ｍａｒｋｅｔｏｒｉｅｎｔａｔｉｏｎｐｒｏｍｏｔｅｓｔｈｅｏｐｅｒａｔｉｏｎａｌａｎｄｐｒｏｄｕｃｔｉｏｎｐｌａｎｎｉｎｇｉｎ
ｆｏｒｍａｔｉｏｎｓｈａｒｉｎｇａｍｏｎｇｆｉｒｍｓｔｏｓａｔｉｓｆｙｃｕｓｔｏｍｅｒｎｅｅｄｓ．Ｗｅｐｒｏｐｏｓｅ
ｔｈｅｆｏｌｌｏｗｉｎｇｈｙｐｏｔｈｅｓｉｓ：

Ｈ１：Ｔｈｅｈｉｇｈｅｒｔｈｅｍａｒｋｅｔｏｒｉｅｎｔａｔｉｏｎｏｆｔｈｅｆｉｒｍ，ｔｈｅｈｉｇｈｅｒｌｅｖ
ｅｌｏｆｊｏｉｎｔｐｌａｎｎｉｎｇｔｈｅｆｉｒｍｗｉｔｈｔｈｅｓｕｐｐｌｉｅｒ．

（２）Ｍａｒｋｅｔｏｒｉｅｎｔａｔｉｏｎａｎｄｊｏｉｎｔｐｒｏｂｌｅｍｓｏｌｖｉｎｇ
Ｓｕｐｐｌｉｅｒｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｉｓａｌｗａｙｓｅｘｉｓｔｓｂｅｔｗｅｅｎｔｈｅｔｒａｎｓａｃｔｉｏｎｐａｒｔ

ｎｅｒｓａｎｄｔｈｉｓｃｏｎｓｔｒｕｃｔｉｓｄｅｆｉｎｅｄａｓｔｈｅｄｅｇｒｅｅａｎｄｅｘｔｅｎｔｏｆｓｔｒｅｎｇｔｈｏｆ
ｔｈｅｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐａｍｏｎｇｏｒｇａｎｉｚａｔｉｏｎｓ．Ｔｈｅｓｔｒｅｎｇｔｈｖａｒｉｅｓａｓｔｈｅｌｅｖｅｌ
ｏｆｉｎｔｅｒｆｉｒｍ ｔｒｕｓｔａｎｄｃｏｍｍｉｔｍｅｎｔｃｈａｎｇｅｓａｎｄｉｎｔｅｒｏｒｇａｎｉｚａｔｉｏｎａｌ
ｔｒｕｓｔｉｓａｋｅｙｃｏｍｐｏｎｅｎｔｏｆｒｅｌａｔｉｏｎａｌｃｌｏｓｅｎｅｓｓｗｈｉｃｈａｌｓｏｐｒｏｍｏｔｅｓ
ｈｉｇｈｌｅｖｅｌｏｆｃｏｍｍｉｔｍｅｎｔｓ．Ｃｏｍｐａｒｅｄｗｉｔｈｊｏｉｎｔｐｌａｎｎｉｎｇ，ｓｉｎｃｅｊｏｉｎｔ
ｐｒｏｂｌｅｍｓｏｌｖｉｎｇｒｅｆｌｅｃｔｓｓｕｐｐｌｙｃｈａｉｎｍａｎａｇｅｍｅｎｔｗｉｔｈｈｉｇｈｌｅｖｅｌｏｆａ
ｄａｐｔａｂｉｌｉｔｙａｎｄａｇｉｌｉｔｙｆｏｒｔｈｅｃｈａｎｇｉｎｇｍａｒｋｅｔｎｅｅｄｓ，ｍｏｒｅｓｐｅｃｉｆｉｃ
ｓｋｉｌｌａｎｄｔａｃｉｔｋｎｏｗｌｅｄｇｅｓｈｏｕｌｄｂｅｓｈａｒｅｄｉｎｔｈｅｐｒｏｃｅｓｓｏｆｎｅｇｏｔｉａｔｉｎｇ
ａｎｄｃｏｍｍｕｎｉｃａｔｉｎｇｗｉｔｈｓｕｐｐｌｉｅｒｓｏｎｔｈｅｉｍｐｒｏｖｅｍｅｎｔａｎｄａｄａｐｔｉｏｎｏｆ
ｔｈｅｉｎｃｏｍｉｎｇｍａｔｅｒｉａｌｓ．Ｆｒｏｍｔｈｅｖｉｅｗｏｆｓｕｐｐｌｙｃｈａｉｎｍａｎａｇｅｍｅｎｔ，
ｔｈｅａｇｉｌｉｔｙｓｕｐｐｌｙｃｈａｉｎｅｍｐｌｏｙａｎｉｎｔｅｇｒａｔｉｖｅｓｔｒａｔｅｇｙｔｏｅｓｔａｂｌｉｓｈａ
ｎｅｗａｎｄｓｕｓｔａｉｎａｂｌｅｃｏｌｌａｂｏｒａｔｉｖｅｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｗｉｔｈａｌｌｓｔａｋｅｈｏｌｄｅｒｓｉｎ
ｔｈｅｃｈａｉｎ，ｈｏｗｅｖｅｒ，ｔｈｅｂａｓｉｓｏｆｔｈｅｉｎｔｅｇｒａｔｉｖｅｓｔｒａｔｅｇｙｉｓｒｅｌａｔｉｏｎａｌ
ｃｌｏｓｅｎｅｓｓ．Ｍａｒｋｅｔｏｒｉｅｎｔａｔｉｏｎｐｒｏｍｏｔｅｓｔｈｅｐａｒｔｎｅｒｓｗｉｔｈｈｉｇｈｌｅｖｅｌｏｆ
ｃｌｏｓｅｎｅｓｓｔｏｔｒａｎｓｆｅｒｋｅｙａｎｄｐｒｉｖａｔｅｋｎｏｗｌｅｄｇｅ．Ｔｈｉｓｇｕａｒａｎｔｅｅｓｔｈａｔ
ｔｈｅｆｉｒｍｃａｎａｄａｐｔｔｈｅｃｈａｎｇｅｓｉｎｔｈｅｅｎｖｉｒｏｎｍｅｎｔａｎｄｓａｔｉｓｆｙｔｈｅｃｕｓ
ｔｏｍｅｒｎｅｅｄｓ．Ｔｈｅｒｅｆｏｒｅ，ｗｅｐｒｏｐｏｓｅｔｈｅｆｏｌｌｏｗｉｎｇｈｙｐｏｔｈｅｓｉｓ：

３



ＳｕｐｐｌｙＣｈａｉｎＮｅｔｗｏｒｋＲｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐ，ＥｎｔｅｒｐｒｉｓｅＩｎｔｅｒｎａｔｉｏｎａｌｉｚａｔｉｏｎａｎｄＰｅｒｆｏｒｍａｎｃｅ

Ｈ２：Ｔｈｅｈｉｇｈｅｒｔｈｅｍａｒｋｅｔｏｒｉｅｎｔａｔｉｏｎｏｆｔｈｅｆｉｒｍ，ｔｈｅｈｉｇｈｅｒｌｅｖ
ｅｌｏｆｊｏｉｎｔｐｒｏｂｌｅｍｓｏｌｖｉｎｇｔｈｅｆｉｒｍｗｉｔｈｔｈｅｓｕｐｐｌｉｅｒ．

１１２　Ｄａｔａａｎｄｍｅｔｈｏｄｏｌｏｇｙ

ＴｈｅｄａｔａｗａｓｃｏｌｌｅｃｔｅｄｉｎＹａｎｇｔｚｅｔｒｉａｎｇｌｅａｒｅａｆｒｏｍｔｈｅｅａｒｌｙＭａｙ
ｏｆ２００７ｔｏｔｈｅｌａｔｅＮｏｖｅｍｂｅｒｏｆ２００７２８０ｒｅｓｐｏｎｓｅｓｗｅｒｅｃｏｌｌｅｃｔｅｄ；
ｔｈｅｒｅｓｐｏｎｓｅｒａｔｅｉｓ４６７％．Ｔｈｅｒｅｗｅｒｅ８６ｐｉｅｃｅｓｏｆｒｅｔｕｒｎｅｄｑｕｅｓ
ｔｉｏｎｎａｉｒｅｓｉｎｃｏｍｐｌｅｔｅｌｙｆｉｌｌｅｄｏｒｗｉｔｈｓｅｌｆｅｖｉｄｅｎｔｍｉｓｔａｋｅｓ，ｓｏｔｈｅｅｆ
ｆｅｃｔｉｖｅｒｅｓｐｏｎｓｅｒａｔｅｉｓ３２３％．Ｔａｂｌｅ１ｓｈｏｗｓｔｈｅｒｅｌａｔｉｖｅｄｉｓｔｒｉｂｕｔｉｏｎ
ｏｆｒｅｓｐｏｎｄｅｎｔｓｉｎｔｅｒｍｓｏｆｔｈｅｆｏｌｌｏｗｉｎｇｔｈｒｅｅｒｅｌｅｖａｎｔｖａｒｉａｂｌｅｓ：ｉｎｄｕｓ
ｔｒｙ，ｓａｌｅｓｒｅｖｅｎｕｅｓａｎｄｂｕｓｉｎｅｓｓｃｈａｒａｃｔｅｒｉｓｔｉｃｓ．Ｆｏｒｓａｌｅｓｒｅｖｅｎｕｅ，
２６８％ ｏｆｔｈｅｆｉｒｍｓａｒｅｍｏｒｅｔｈａｎＲＭＢ１００ｍｉｌｌｉｏｎＹｕａｎ，１０８％ ｏｆ
ｔｈｅｆｉｒｍｓａｒｅｂｅｌｏｗＲＭＢ１０ｍｉｌｌｉｏｎＹｕａｎ．Ｆｏｒｂｕｓｉｎｅｓｓｔｙｐｅｓ，５０％ ｏｆ
ｔｈｅｆｉｒｍｓａｒｅｅｎｇａｇｅｄｉｎｍａｎｕｆａｃｔｕｒｉｎｇ，３６％ ｏｆｔｈｅｆｉｒｍｓａｒｅｅｎｇａｇｅｄ
ｉｎｒｅｔａｉｌｉｎｇ．

Ｍｅａｓｕｒｅｍｅｎｔ：ｉｎｄｕｓｔｒｙ，ｂｕｓｉｎｅｓｓｔｙｐｅ，ｆｉｒｍｓｉｚｅ，ｓａｌｅｒｅｖｅｎｕｅｓ
ａｎｄｔｏｔａｌａｓｓｅｔｗｅｒｅｃｏｎｔｒｏｌｌｅｄ．Ｗｅａｌｓｏｃｏｎｄｕｃｔｈａｒｍａｎｓｏｎｅｆａｃｔｏｒ
ｔｅｓｔｔｏｅｘａｍｉｎｅｔｈｅｐｒｅｓｅｎｃｅｏｆｃｏｍｍｏｎｍｅｔｈｏｄｖａｒｉａｎｃｅ．Ａｌｌｔｈｅｋｅｙ
ｍｅａｓｕｒｅｓｗｅｒｅｓｕｂｊｅｃｔｅｄｔｏａｆａｃｔｏｒａｎａｌｙｓｉｓａｎｄｔｈｅｎｄｅｔｅｒｍｉｎｅｄｔｈｅ
ｎｕｍｂｅｒｏｆｆａｃｔｏｒｓａｃｃｏｕｎｔｉｎｇｆｏｒｔｈｅｖａｒｉａｎｃｅｉｎｔｈｅｍｅａｓｕｒｅｓ．Ｔｈｅｆｉｒｓｔ
ｆａｃｔｏｒｄｅｍｏｎｓｔｒａｔｅｓｏｎｌｙ１９％ ｏｆｔｈｅｖａｒｉａｎｃｅ．Ｔａｂｌｅ．１－１ｉｓｍｅａｎｓ，
ｓｔａｎｄａｒｄｄｅｖｉａｔｉｏｎｓ，ｃｏｒｒｅｌａｔｉｏｎｓｏｆｖａｒｉａｂｌｅｓｅｘａｍｉｎｅｄｉｎｔｈｉｓｓｔｕｄｙ．

Ｔａｂｌｅ１－１　ＤｅｓｃｒｉｐｔｉｖｅＳｔａｔｉｔｉｃｓａｎｄ
ＣｏｒｒｅｌａｔｉｏｎＭａｔｒｉｘ（Ｎ＝１９４）

Ｖａｒｉａｂｌｅｓ １　 　 ２　 　 ３
１ＭＯ １　 　
２ＪｏｉｎｔＰｌａｎ ０３７９ １　 　
３ＪｏｉｎｔＰｒｏ．ｓｏｌ ０２１４ ０１９７ １
Ｍｅａｎ ３１０ ３２９ ３９０
ＳＤＳ． ０８３ ０８８ ０６５

４
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１　ＲｅｌａｔｉｏｎａｌＣｈａｒａｃｔｅｒｉｓｔｉｃｓａｎｄＦｉｎａｎｃｉａｌＰｅｒｆｏｒｍａｎｃｅ

１１３　Ａｎａｌｙｓｅｓａｎｄｒｅｓｕｌｔ

Ａｃｃｏｒｄｉｎｇｔｏｄａｔａｉｎｑｕｅｓｔｉｏｎｎａｉｒｅｓｕｒｖｅｙ，ｗｅｔｅｓｔｅｄｏｕｒｈｙｐｏｔｈｅ
ｓｅｓｂａｓｅｄｏｎ２ｒｅｇｒｅｓｓｉｏｎｍｏｄｅｌｓ（Ｔａｂｌｅ１－２）．Ｈｙｐｏｔｈｅｓｉｓ１ｐｒｏｐｏ
ｓｉｎｇｔｈａｔｔｈｅｈｉｇｈｅｒｔｈｅｍａｒｋｅｔｏｒｉｅｎｔａｔｉｏｎｏｆｔｈｅｆｉｒｍｉｓ，ｔｈｅｈｉｇｈｅｒｌｅｖ
ｅｌｏｆｊｏｉｎｔｐｌａｎｎｉｎｇｔｈｅｆｉｒｍｗｉｔｈｔｈｅｓｕｐｐｌｉｅｒ．ｗａｓｓｕｐｐｏｒｔｅｄ（β＝
０１８８；ｐ＜００５）．Ｈｙｐｏｔｈｅｓｉｓ２ｐｒｏｐｏｓｉｎｇｔｈａｔＴｈｅｈｉｇｈｅｒｔｈｅｍａｒｋｅｔ
ｏｒｉｅｎｔａｔｉｏｎｏｆｔｈｅｆｉｒｍ，ｔｈｅｈｉｇｈｅｒｌｅｖｅｌｏｆｊｏｉｎｔｐｒｏｂｌｅｍｓｏｌｖｉｎｇｔｈｅｆｉｒｍ
ｗｉｔｈｔｈｅｓｕｐｐｌｉｅｒｗａｓａｌｓｏｓｕｐｐｏｒｔｅｄ（β＝０３５８；ｐ＜０００１）．

Ｔａｂｌｅ１－２　ＲｅｓｕｌｔｓｏｆＲｅｇｒｅｓｓｉｏｎＡｎａｌｙｓｅｓ

Ｖａｒｉａｂｌｅｓ
Ｍｏｄｅｌ１

ＢｕｙｅｒＩｎｎｏｖａｔｉｏｎ
Ｐｅｒｆｏｒｍａｎｃｅ

Ｍｏｄｅｌ２
ＳｅｌｌｅｒＩｎｎｏｖａｔｉｏｎ
Ｐｅｒｆｏｒｍａｎｃｅ

Ｓｔｅｐ１
ｃｏｎｔｒｏｌｓ

Ｓｔｅｐ２
ＩＶ（ｍａｉｎ
ｅｆｆｅｃｔ）

Ｓｔｅｐ１
ｃｏｎｔｒｏｌｓ

Ｓｔｅｐ２
ＩＶ（ｍａｉｎ
ｅｆｆｅｃｔ）

Ｉｎｄｕｓｔｒｙ －００２６ －００２１　 －００１８ －００１０　
ＢｕｓｉｎｅｓｓＴｙｐｅ ００１３ ０００９ ０１０６ ００９８
ＦｆｉｒｍＳｉｚｅ －００１７ －００２２ －００２５ －００３３
ＳａｌｅＲｅｖｅｎｕｅｓ ００５８ ００１８ ０２１６ ０１３７
ＴｏｔａｌＡｓｓｅｔ ００１４ ００３６ －０１４１ －００９８
Ｄｉｓｔｒｉｃｔ ０１８９ ０１９８ －００３２ －００１４
ＭＯ ０１８８ ０３５８

Ｒ２ ００４５ ００７９ ００３３ ０１５７
ＩｎｃｒｅａｓｅｉｎＲ２ — ００３４ — ０１２４
Ｆ－Ｖａｌｕｅ １３８８ ２１６６ １０００ ４６６２

１１４　Ｔｈｅｏｒｅｔｉｃａｌａｎｄｐｒａｃｔｉｃａｌｉｍｐｌｉｃａｔｉｏｎｓ

ＭａｒｋｅｔＯｒｉｅｎｔａｔｉｏｎｐｌａｙｓａｖｅｒｙｉｍｐｏｒｔａｎｔｒｏｌｅｏｎｊｏｉｎｔａｃｔｉｏｎｓ．
Ｊｏｉｎｔｐｌａｎｎｉｎｇａｎｄｊｏｉｎｔｐｒｏｂｌｅｍｓｏｌｖｉｎｇｃａｎｂｅｅｎｇｅｎｄｅｒｅｄｂｙｈｉｇｈ
ｌｅｖｅｌｏｆｍａｒｋｅｔｏｒｉｅｎｔａｔｉｏｎ．ＷｅｆｏｕｎｄｔｈａｔｔｈｅｈｉｇｈｅｒｔｈｅｌｅｖｅｌｏｆＭａｒ
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ＳｕｐｐｌｙＣｈａｉｎＮｅｔｗｏｒｋＲｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐ，ＥｎｔｅｒｐｒｉｓｅＩｎｔｅｒｎａｔｉｏｎａｌｉｚａｔｉｏｎａｎｄＰｅｒｆｏｒｍａｎｃｅ

ｋｅｔｏｒｉｅｎｔａｔｉｏｎｉｓ，ｔｈｅｈｉｇｈｅｒｔｈｅｌｅｖｅｌｏｆｂｏｔｈｊｏｉｎｔａｃｔｉｏｎｓｉｓ．Ｔｈｅｊｏｉｎｔ
ｐｌａｎｎｉｎｇｉｓｌｉｋｅｌｙｔｏｉｎｖｏｌｖｅｐｒｅｄｏｍｉｎａｎｔｌｙｂａｓｉｓｏｐｅｒａｔｉｏｎａｌｉｎｆｏｒｍａｔｉｏｎ
ｂａｓｅｄｏｎｃｏｍｍｕｎｉｃａｔｉｏｎ，ｗｈｉｌｅｊｏｉｎｔｐｒｏｂｌｅｍｓｏｌｖｉｎｇｒｅｌａｔｅｐｒｉｍａｒｉｌｙｔｏ
ｔｅｃｈｎｉｃａｌｓｋｉｌｌｓａｎｄｋｎｏｗｈｏｗ．Ｔｈｉｓａｌｓｏ，ｔｏｓｏｍｅｅｘｔｅｎｔ，ｅｘｐｌａｉｎｓｗｈｙ
ｐｕｌｌｍｏｄｅｌｆｏｃｕｓｅｄｏｎｃｕｓｔｏｍｅｒｒｅａｌｎｅｅｄｓｃａｎｌｅａｄｔｏｂｅｔｔｅｒｓｕｐｐｌｙ
ｆｌｅｘｉｂｉｌｉｔｙ．Ｐｒｏｄｕｃｔｃｈａｒａｃｔｅｒｉｓｔｉｃｓｍａｙｉｎｆｌｕｅｎｃｅｔｈｅｓｕｐｐｌｙｆｌｅｘｉｂｉｌｉｔｙ
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