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序

近年、購買活動の企業戦略上の評価が高まっている。企業の競争戦略が購買機能と強く関連してき

ており、戦略策定上重要な役割を担い購買部門の戦略性を加味した組織設計が求められてきている。

従来のような単なる資材調達活動を越え、設計、製造、財務、販売等の機能と密接に連結し、品質

や費用並びに価格、さらには生産システムの柔軟的対応やCS活動まで幅広くその活動範囲を広げた、

いわゆる“統合的購買”と呼ばれる形態が広く見受けられる。さらに資材調達を国内業者に偏らず

広く海外から調達する“国際購買”の動きやCIM（Computer　I簸tegrated　Manu魚cturi簸g）を典型とする

通信ネットワークを利用した資材調達形態である“情報購買”の動きが統合的購買の具体的特徴を
構成している。

　企業戦略上、購買活動が積極的な役割を担うという認識が生まれたのは互970年代初頭である

（Ammer，　D．1974）。この時期、購買部門の中に最終使用者や製造技術者を加えたプロジェクトチー

ム的な購買センターなる形態が現れた。その後、第一次オイルショックを経て購買の重要性はさらに高

まりったものの、企業戦略の範疇での購買の役割を改善する動きはあまり見られなかった（Famler，　D，

1978）。その後、数多くの論文で購買活動が企業戦略上の重要であるとの指摘がなされ、購買機能

を含んだ戦略の有効性が提示されたのは1980年代になってからであった（Spe㎞an，m981，1985，
B賦，D．　and　W．R　S◎ukup　1985，Caddick，　J　R。　and　B．G』Dale　1987）。中でもFear◎nの調査によると1980年

と1988年を比較して後者の方が企業戦略策定時における購賢部門の役割が拡大してきたとする購買

担当者は紹％に達しているという研究結果を提起している（H．E．Fearon，互988）。1990年代に入り、購

買機能が企業の事業活動の成功に強く貢献していることが認識され、企業戦略と購買戦略の有機的
結合の必要性が指摘されてきた（Pearson，∫N．　and　K：．」．　Gr紘macher，　i　990，　Freeman，　V．℃a面J．LCavinato，

1990，StJhone，　C．H．　a記S．T。You捻g，1991）。さらには戦略的同盟やEDI等の外部企業との関係性の重要

性が指摘され、その繋ぎ目としの購買部門に対して注目がそそがれてきている。

そこで本稿の目的は統合的購買の意義とこれに至るまで購買部門の進化の変遷、さらに統合的購

買を支援するために関連する他企業組織との同盟（aHlance）や関係性（relat1onships）で具現化さ

れた協業活動の各種形態とその要件について整理を試みる。なお、本稿での“購買”の対象範囲

については、一般に用いられている広義の購買概念を用いる。広義の購買とは“外注管理”と“狭

義の購買管理”を合わせた概念である（国狭武己1994）。

1．購買部門の進化類型と統合戦略の長期性
購買機能は自らの独自性と企業戦略との関連から次の5つの段階に分類できる。（Rec匙，R．F，　and

B．G，Long，1988　）。
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1。納品型購買：

定義“戦略的方向性はなく、他部門の要請に応えているだけ”

特徴　・大部分の購買時間は固定的なルーテ仁ンの業務を迅速にこなすことに費やしている。

　　　　・購買機能と個人の成果に関する評価尺度は“効率性”である。

　　　　・購買活動が不透明であるために、職能間のコミュニケーションはほとんど行われない。

　　　　・供給業者の選別は価格と供給能力に基づく。

簸。単独：事業型購買：

　定義“最新の購買技術と購買方式を採用しているが、戦略的方向は企業競争戦略とは独立”

特徴　・その成果は費用削減と効率性で測定。

　　　　・購買は技術的訓練と協調して行われる。

　　　　・トップマネージメントは専門家の育成の箪要性を認識している。

　　　　・トップマ雇ジメントは購買の利益貢献について認識している。

m．戦略支援型購買：

　定義“企業の競争地位を強化する購買技術と購買方式を採用して、企業競争戦略を支援する”

　特徴　・購買部員は営業チ払に参加することがある。

　　　　・供給業者の選別能力とモチベーションの能力が重要。

　　　　・市場、購買製品、供給業者は継続的にモニターされ、分析される。

IV．部門統合型購買：

　定義“購買戦略は企業競争戦略の中に完全に統合され、戦略計画を定式化するための機能的な視

点で統合され構成される”

　特徴　・購買の専門役員の他の機能部門にわたるトレ鴫ングが有効である。

　　　　・他の機能部門間の恒常的潔ミュニケーションラインが構築されている。

　　　　・専門家の育成は競争戦略の競争要因に注目している。

　　　　・成果は企業の成功への貢献度で測定する。

V．外部企業関連型購買：

　定義“外部企業と購買関連の協業化事業（情報、製品開発、ロジスティック等）を行う場合の購買活動。”

　特徴　・供給業者に対して生産技術の提供を行う。

　　　　・関連企業間でE競等のデータ交換がおこなわれている。

　　　　・成果は企業問相互の利益で測定。

　　　　・企業外の組織体と共岡で購買製品の開発をおこなう。

これらの進展に対して、各々の部門の部分的合理性が重要であり、企業戦略と購買戦略とは本来

独立的であると主張する研究もある（Dowla£shahi，S。1992）。エンジニアリング部門と購買部門の

機能上の相違から購買に対する齪酷が生じ、これらを調整するための活動が必要性であると指摘し

ている。例えばエンジニアリングでは資材への要求度合いは完壁に近い仕様をもとめ、費用に関

する意識は低い。さらに供給者能力への関心度は低く、配送元や供給業者との関係についても限ら

れた関心しか持ち合わせていない。一方、購買部門は、資材調達については総費用を最小化の方

向で、実践的で経済的な仕様を求める。また供給者能力への高い関心をもっており、配送業者や供

給業者との関係について高い関心をもっている。（Dowlatshahl，S．1992）

　このような単一事業しか有していない企業に対して、多種類の事業を抱える企業または独自技術

を有し対応する特殊資材を必要とする企業では、購買部門と生産部門との一貫性のある戦略策定が
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必要とされる。購買部門の個別活動（品質管理や費用配送条件項：目）の交渉の際、関連する生産部

門または生産計画部門の要請を考慮にいれた購買計画が必要である。

　そして、企業競争戦略と生産戦略、購買戦略との整合のある購買戦略の策定について分析した
W砥C．A．，　K：．Y．Klim　a隷d　C．K。簸ahnの研究がある。

競争者 顧客

　　　　企業競争戦略
（費用、品質、依存可能性、柔軟性）

支援・一貫性

　　　　購買戦略　　　　　←一一貫性　→　　　　生産戦略
（費用、品質、依存可能性、柔軟性）　　　　　　（費用、品質、依存可能性、柔軟性）

　　　　↓↑　　　　　　　　　　　　　　　　　　↓↑

供給業者能力　　　　　　　　　　　　　　　　　生産能力
・プ舵ス能力　　　　　　　　　　　　　　　　・テ“ザインの変化とスヒ㌧ド

・製品能力　　　　　　　　　←　一貫性　→・セットアップの時間／費用

・操作システム　　　　　　　　　　　　　　　・プロセス能力

・経営能力　　　　　　　　　　　　　　　・計画システム

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　・稼働力

　　　　　　　　　　　　　　←　評価　→　　・従業員技能

供給業者の開発力
（技術、品質、配送、費用）

　　　　　　　生産技術
（CAD／CAM，　NCICN、ロボッ1工学

　　　CIDNC，FMSノ“ノレープ技術，MRP／∫1T）

　この研究では購買戦略の重要性が強調され、同戦略と企業競争戦略、さらには生産戦略との一貫
性のある対応である（Wa賃，CA，　K．Y．Klm　and　C．K．　Hahn：王992）。この一貫性を実現するために購買部

の求めれる使命とは、各戦略を立案・遂行する際に各部門間の連携したコミュニケーションの実行、

また既存の供給業者が満足ゆく資材調達を実現出来ない場合に、新たな供給業者を模索する活動で

ある。さらに交渉条件は価格や数墨だけでなく生産部門の技術水準に対応した資材調達や供給業者

への技術支援等も交渉条件となるとしている。

また、生産部門と購買部門間で異なる冒的からくるトレードオフ関係を論点としたSt．∫ohn，C，H．　and

S．T．Youngの研究では、その目的を長期と短期に分類し、その合意の実現性について調査している。

先ず、短期的鷺的、例えば、配送、贔質、在庫、供給業者との関連のトレードオフについては両部門
閥の折りありがっかないケースが多数を占めているとしているものの、その一方で、長期的鼠的、

例えば、利益改善、将来の新規事業、∫ITへの対応、　MRP関連の1レードオフでは両部門間の合意が

形成されるケースが大多数であったとしている（StJohn，CR．　and　S．T∫You跳g，199b。

　以上のように、長期的目的ではたとえば、トレードオフ関係が生じても両部門問での合意が比較的

結ばれやすく、企業戦略のような長期的意思決定の際では両部門間の対立は解決でき、購買戦略、

生産戦略と企業戦略との整合的な策定が可能である潜在性は高いと言える。企業内部の部門間と他

企業組織との統合的購買活動を指向する場合、長期的視野での対応が：重要とされる。
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2．コミュニケーション媒体としての購買部門

　購買部門の活動は自社の製造活動の意思決定の基となる、外部の供給業者の能力や商品開発力に
関する情報を収集するという特徴がある（Wa枕，CA，　K．Y。Kim　a段d　CK　Hahn）。つまり、製造業なら

生産部門、小売業なら販売関連部門のように、製造業に限らず小売業においても購買部門の本来の

役割は自社のメイン事業の要請を受け外部の供給業者を選定し、また当該要請を的確に供給業者に

伝達し、交渉により購買条件を決定するのがその使命である。従って、購買部門は企業内部の他の
部門や、さらには外部供給業者とを繋いでいるという特徴を有している（Wa賃，C．A．，　K．Y．照m　and　C。K．

Hahn　l　992，　P．7）。つまりこれら部門間のコミュニケーション媒体としての役割を当該部門は担って

いる（Murphy，　DJ　and　M．E．He慧berllng，1996）。特に“情報購買”と表現し、現実にはこれらの役割

を情報的側面から支援し、各種の情報システムの構築が成されている。例えば、購買市場情報、取引先

情報、僑格情報等の管理システムの整備（GAN，WAN，VAN，LAN）等がある。さらにこれを支えるソ
フト面では、情報購買担当者の育成、製最企画に購買ノウハウを結合、等がある。またコミュニケー

ションの媒体としての購買部の課題としては、試作部品の手配と試作の迅速化、三三ライフサイク

ルの短命化と開発期間の短縮化の要請から新製品の出図を促進すること、さらに発注先企業からの

VE提案を促進してもらうなどが現在叫ばれている（国狭武己豆994）。以上のような情報システムの

構築と経営力に繋がるシステムの利用が必要となる。

3．企業組織対応の変化

　企業がいくつかの事業部門を所有し、事業部制の不効率性の問題が生じている場合、生産機能を

統押した統合的生産チーム（IPT）が創設されるケースがある。この統合的生産部門と購買部門間の企業

組織についての研究とでは、職能制、事業部制の長野と短所から、統合的生産チーム（IPT）に適する組

織体を例示する試みもある（Mulphy，　DJ　andM．E．Henberhng，1996）。本質的には事業部制を基礎と

し各事業部に共通として付属する“購買機能”を統合し、唯一の共通部門として各事業部間を結合

したいわゆる“共通購買部門”の例がある。当該組織の長所としては‘‘変化に対する迅速な対応、

柔軟性”が保証されている点である。事業部制の本質的課題である事業部問のコミュニケーション

の欠如を指摘されるが、これに対してはそれぞれの升ムが組織の上層部に報告をすることを必要と

している。

ここで、統舎的生産チーム（IPT）について簡単に説明する。その特徴は“共通の目的に向けて、参加メ

ンバーは個人のみならず相互に責任を持ちながら行動する。意思決定は統合された形で同時に行わ

れ、チームはその決定に権限を与え、システマティックな目標に向けてチームの統合を計画する。”となっ

ている（Murphy，　D．J　andME．Heaberling，1996）。Murpyによるチーム生産の組織学的アプローチではチー

ムコンセプトに照らして、職能制、事業部制のそれぞれの利点、欠点を指摘している。職能制のも

つ垂直的、直接的なコミュニケーションチャ祁から管理者は技術情報力を強化でき、専門的知識の集

約による利点を享受できる一方で変化への柔軟性と対応性と統合性にかける点を指摘している。こ

れに対して事業部制では環境や目的の変化に対して迅速な対応、柔軟に対応できる点を利点として、

コミュニケーションの欠如を問題点としてあげている。

4．協業活動の分類

　ここで企業聞の協業的活動を議論するがその前に、存在する数多くの協業形態の内容を定義して
みる。これら形態は例えば関係性（relationships）、岡盟（alliance）、パートナーシップ．、などの言葉で表現さ

れている。下図のように各種用語は分類される。
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A　取引関係（取引繰り返し）
　　　↓

　　長期的取引関係

　　　↓

Bハ㌧トナーシップ

　　　　↓

Cリレーションシップ
　　　　　　非同盟的交換

　　　　　　戦略的同盟

（資材供給時の嗣意、JIT）

（垂直的供給同盟、共同マーケティング）

（1）　取引関係・長期的取引

先ず“取引関係”から始まりその結びつきが強固になるに従って、下位の段階に移る。つまり取引

関係が繰り返され、関係が長期にわたると市場取引であっても相当な依存関係が生じる。これは取

引費用の面で削減が誘因となっている。しかし対立的な性格は残ったままの状態である。

（2）パートナーシップ

その後この対立的性格が信頼関係に変容する場合、新たな“ハ㌧け一シッフ．”という段階に入る

（Hoga曲一Sco賃，　S．　and　S．　T．　Parkinso註，1993）。購買担当者と供給業者間の力関係によりその関係を特徴

付けた論文の中でハ㌧け一シップとは、両者のハ．ワー関係が均衡している場合は“協調・信頼”を含む関

係となり、これがバーけ一シップとなる（Wa篤Kim，　and｝｛a㎞1992）。これに対して、両者関係で一方、

特に購買パワーがより強い場合、両者は“敵対”関係となるとしている。

図　　取引関係一一、㌧け一シップでの特徴

取引関係 製品指向 技能指向

“敵対”関係

パワー関係のハ㌧グニング

購買パワー〉供給業者ハ；ワー

“協調”関係
ハ．一トナーシッフ3

購買ハ．ワー篇供給業者ハ．ワー

短期的・業務重視

　価格・品質指向

　複数の供給先

非緬格指向

業務重視
経営アシスト

技術的アドバイス

長期的・戦略的

　技能指向

　競争的

　複数の供給先

戦略重視

単一供給先

連続的改善

　（費用、品質、配送、柔軟性）

（Wa柱，C。A。，　K．Y．Klim　and　C．K．　Hahn：1992）

　さらにGrahamらの研究では、供給者と購買者とのハ．一け一シップの関係が長期にわたることによっ

て業務の品質、アイテムの品質が向上し、両者の費用が共に減少する効果がみられた（Gτaham，T．S．，

P．」．Daugherty，　and　WNDudley，1994）。期間が長期化することによりパーけ一シップ関係の利点が増幅す

ることが確認された。

（3）リレーションシップ

さらに∫．A．Youngらは、関係性を持つ経営の環境について数多く存在する企業間協力関係につい
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て大別している。“非同盟的交換”と“戦略的岡盟”とに分類し、その組織形態、管理メカニズム、

関係性の効果、そして将来の事業継続性について分析している（∫．A．Young，　F．W．Giibert　a綴

RS．Mclntyre，1996）。

　先ず、非同盟的交換とは「独自の活動形式を通じて目的を持って活動している購買と販売の関係」

であり、Stem　and　E1－Ansaryによれば執行形態は自らの組織に限定している。具体的形態として伝統

的“資材供給時の合意”、または“JIT”が例示されている。前者は大忌の資材・部品の供給元で

ある供給業者と仕入先との関係をいい“製品カテゴ婆一”、“品質の向上”や“費用の転換”など点で

生じる課題を解消する上で関係性のある企業連携が有効に作用すると主張している。各種の取引費

用の削減効果がこの効率性の中核を占めている。一方、JITは少動ットの多頻度配送の精度をあげた

システムとされ、購買行動と購買企業の供給元への迅速性、柔軟性と精密性を同時に高めたシステムであっ
た。

　これに対して戦略的同盟とは「比較的、継続した企業間の協力的調整であり、それぞれ支援する

企業の事業上の使命を共隅で達成するために元の組織体からの資源投入と組織構造の利用を含んで
いる。具体的には経営資源の委任、共同投資が含まれる。」と定義されている（Parkhe　and　Arv圭nd，1993）。

実際の形態としては“垂直的供給問盟”と“共同マーケティング”を挙げている。前者は“共岡技術開発”、

“製品デザイゾ’、“工作機械の開発”、“部品テスト”、“価値と分析”、さらには“長期生産計

画”などが含まれる（Heide，」，B．　aad　GJo㎞，玉992）。後者についてはBuck玉in　and　Senguptaの定義によ

れば「パートナーの特殊技能を利用して市場でより有効な能力を創りだすために、その企業の独自

の技術をてこにする付加価値の連鎖の中で、同水準の企業間の横断的関係性をいう。具体的にはマー

ケティング部門でのパートナーとの協力活動及び、調査部門、製品開発部門、製造部門へ協力活動の拡

張である。」としている（Bucklin　and　Se設gupta　1993）。　また共同マーケテ々グは本質的にはコンフリク

トが生じ、安定的でな状態が多くないとする主張がある。例えば組織文化や経営哲学の違いからく

る管理の難しさ、共同行動の難しさや玉虫色の決定に対する忍耐、さらにその結果、他のパートナー

が犠牲になる等の事例からいくつか指摘がされている（JAYou簸g，　F．W．Gilbert　and

RS．Mcl澄tyre，（1996））。　以下ではケーススタディにより同盟の本質的成立条件を探る。

：事例：戦略的岡盟（P＆G社とWaim乱丁）

　戦略的岡盟の典型的ケースとしてP＆G社とWalm飢社のケースがある。　P＆Gには当時、44の製

晶カテゴリーの中で32の分野でNO．1ブランドを有していた、これに対してwalmartの販売力は全米で第

3位の売上を誇っており、プランドカ、販売力が両者の独自の経営資源となった。当該同盟関係を結

びつけた契機は両者企業のトップ間の関係であるとされる。同盟の第一局面では情報の共有が実現

された。P＆GはWalm飢のPOSデータを入手し、工場から直接Wa韮m蹴の物流センターに自動発送した（

自動受発注システム）。これにより品切れ過剰在庫の解消を図った。さらに中間業者を排除することを

公言し両企業間の直接取引を実行、その結果発生した利益を両企業の収益とした。これら共周事業

は確かに互いの独自経営資源の共有は行われたが、これが次の新規事：業展開に結びついてとは言い

がたい。強いて言えばロジスティック部門での効率化が実現したとうことはあるかもしれない。しかし通

常期待される次の商品の共同開発事業では両者の製品政策、Walm飢のPB戦略とP＆GのNB戦略の折
りありがっかないままであった。その結果既存の事業分野を避け新規事業分やでの共嗣活動、　（

co－marketing）を模索することになる（佐藤i善信（1993））。さらに、製販同盟にある第一期と第二期

がある。

　第一期：相互利害が一致し共同活動が模索される。流通問の費用削減し両者の収益に組み込むこ

とが目的とされ、両者問の利害は一致しやすい。しかし、この期の終わりを象徴する問題として小

売企業のPB政策とメーかのNB政策の齪齢が発生しメーカーのジレンマが生まれる。これらの問題点が

なければ既に統合されていることもある。
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　第二期：この期では共隅マーケティングの追求が指摘される。彼らのPB，NB政策の対立を解決する方法

としてあげられたのが、既存製品とは異なる、技術革新による新製晶開発である。つまり共同化の

利益や新たな展開を模索する上で必要な事業であり、共同してする対象領域を追：求する。その際、

既存領域では利害が発生しているため不可能な場合がある。そこで新規分野、新製品開発等の分野

での協力体制が求められる。例えば、コカコーラはライフサイクルの小型化・短縮化を前提として
矢継ぎ早に新製品投入していった。さらにカテゴリーマ魁ジメントのサービス部門での事業展開を行った。こ

れによりPB政策の見直しを行った小売企業もある。またP＆Gでは紙おむつでのパンパースストレッ
チの開発等が好例。

5．　関係性成立のための基本条件
　これらの関係性が成立するための基本的条件としては、①両企業のもつユニークな経営的資源や

強みが相異なった形で存在し、②これらを互いに利用できる可能性（共有可能性）があり、③新た

な事業展開や：事業の効率化が見込めることである（将来的事業性）。具体的なケースを以下の：事例

で考察してみる。いくつかのケースを総括してみると以下のような同盟による協業化事業が浮き出

てくる（渡辺1995）。

垂直的供給岡盟

資材供給業者の独自経営資源

個別仕様生産　　　　　　＋

品質保証　　　　　　　　＋

製造業者の独自経営資源　　　環出する協業化事業

　　開発技術力　　　　　　⇒　　生産系列　　（ex．トヨタ）

　　設計技術　　　　　　　⇒　　開発購買　　（ex．日立）

戦略的同盟関係

　製造業者の独自経営資源　　　小売業者の独自経営資源　　　現出する協業化事業

　　製品開発・プランドカ　＋　顧客情報・商品企画力　　　　⇒　商品共同開発

　　在庫・保管　　　　十　　　　商品発送　　　　　　　⇒　ロジスティックの効率化（P＆G－Walma㊧

以上のような独自資源から協業化事業が予想される。

6同盟の問題点
　FI．Stu誠＆D．McCutc姦eonは購買者と供給業者の“同盟”への関心の違いがあり、これが誤った

認識を生じることで同盟が適切に作用しないと主張している。またその際解決を試みる交渉に関す

る前提では、2通りの考え方がある。まずは両当事者がゼロ・サムの認識を相互に持ち、こちらの

優位は一方の劣位という認識を持つ場合（ゼロサム型依存性）。この形態では疑心と不信が生じや

すい。これに対して両当事者が相手の優位がこちらに影饗する、シナシ㌧的効果を持つと確信してい

る場合（シナジー型依存性）。ここでは情報の健全な共有が生まれる（MDeutsch，1996）。

たとえ初期にコンフリクトが生じても交渉による調整により有効に解決出来る。過去の研究では

コンフリクトはリレーションシップの継続の妨げにならないと主張されていた。しかし当事者が交
渉する時点でどちらの依存型に属しているのによってほンフリクトは必ずしも有効な解決策どはな

らない場合がある。

　また、このような感覚の差の原因として考えられる他の点は、問盟関係の構築に際して購買側の

理解の低さがあげられる。その結果として情報の共有が損なわれたり、供給業者が期待する技術的

支援の提供が滞ったりするケースがある。同盟に関する期待とは同盟関係を構築する際の交渉時点

に形成される。そしてこの同盟からの満足は当初の期待を成果がどれくらい上回るかに依存してい
る（Parasuraman，　A．，V．A．　Zeithmal　and　L．LBerry，1985）。感覚の差のある場合、購買者が同盟に対し

て高い感覚をもっている一方で、供給業者が比較的低い感覚での場合について調査研究では、供給
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業者の期待については、彼らの元々の期待が非常に高すぎる、与えられたものが持っていた期待よ

り低いという状況で問題を解決するに必要な情報もない場合は、供給業者は購買企業が構築する同

盟間に強い疑念を抱いくことになる。これに対して情報の共有、よりよいコミュニケーションはこ

れら疑念を払拭するに有効である。購買担当者は同盟における優位性を適切にコミュニケートし、

情報と技術支援が受けられる点を供給業者に保証することで同盟を適切に構築できる（E至．Stu飢＆

D．McCutcheon，1995）。

さらに同盟提携、関係性提携の際、購買部の役割は‘提携先の選択’、　‘提携先との共用可能性

の検討’、　‘技術惰報の提供’などが挙げられる（例えば、トヨタ　購買部技術連絡課は供給業者

との技術連絡と技術指導を目的として配置された（和田一夫，ig90））。またこれら関係性を強化

する役割としてED玉の構築が指摘される。産業の購買部門と供給部門を結びつけ、強化する上でE跳

の果たした役割は大きい。E研の代表的な適用対象としては購買の発注と請求であり、正確性、迅

速性、信頼性を高めた。その一方で関係性は希薄になったという指摘もある。これはフェースツウ

フェースの対応の機会が減少し、コンピューターによる対応が多くなった点から起因する
（Marcussen，C。H．：1996　p．21）。たとえば、　Marcussenによる2つのEDIを行っているネットワークに

対する調査ではEDIは購買部門と供給部門の関係を強化しているという点について両者とも同意し

ている。特に購買部門の方がより肯定的に関係問のEDIの貢献度を評価している（上方型指向：
ups甘eam　oriented）。またEDIの財務的な効果についても購買部門の方は供給部門よりつよくその意

義を認めている。購買部門にとっての高い評価がみられる（Marcussen，C．H．：1996）。

まとめ

購買部門における戦略性の重要性と戦略的購買活動の進展の本質は、川下企業側にとっては、供

給元企業のもつ独自資源の独占的購買にある。これと引き換えに自社の独自資源の提供も重要な問

題となる。今回事例では同格の企業における岡盟を考察してきたが、規模や取引童に格差があり、

従属関係がみられる場合、購買部門がその提携先を選択し、田ake　or　b町の決定を行う。例えばPB

商贔の製造委託については購買部の商晶検索能力が重要となる。

　協業形態の本質は両者の：事業問提携、感情やトップ間の共同というより合理的な双方の強みを

認めたgive　and宅akeの関係により構築されるべきものである。また味の素とダイエーの戦略的同

盟において他の取引相手への信頼関係を崩す危険性をはらみながら、同盟を維持するためには、年々

より広範囲な提携を結んでいかなければならない。その際、同盟を継続していくうちに両企業のも

つ独自資源や企業情報の漏出が問題となる。岡盟関係を維持には、より深遠な関係を求めること自

体同盟を崩壊させる可能性をはらんでいる。
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