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如何扒上市公司的供应商，想了解一下关于企业更深层次
的一些信息，比如合作供应商信息，怎么查？-股识吧

一、怎么收购上市公司？

收购上市公司的股份，你股份最多达到51就拥有觉得控股权，也就有绝对决策权，
如果想完全拥有，就收购所有股份

二、如何踢走采购们的老供应商

个人看法- 1、根据自身的经验尽可能的搜集：
有关大公司的信息，尤其是采购主管的 竞争对手的情况
2、分析自己与竞争对手的异同，找到或创造自己的核心竞争力
3、制定详尽的攻略 大公司相关人员的档案，依照档案逐个方面进攻。
比如知道他的穿衣风格，可穿上和他一样风格的服饰去拜访他
具体建议学学原一平

三、如何获取上市公司的每年采购额信息？

在中国政府采购网首页的右边有“政府采购严重违法失信行为记录名单”专栏，里
面有各级财政部门录入的其在政府采购执法中进行了处罚的企业相关信息（企业名
称、统一社会信用代码、地址、严重违法失信具体情形、处罚结果、处罚依据、处
罚日期等）。

四、想了解一下关于企业更深层次的一些信息，比如合作供应商
信息，怎么查？

在中国政府采购网首页的右边有“政府采购严重违法失信行为记录名单”专栏，里
面有各级财政部门录入的其在政府采购执法中进行了处罚的企业相关信息（企业名
称、统一社会信用代码、地址、严重违法失信具体情形、处罚结果、处罚依据、处
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罚日期等）。

五、企业如何分析供应商

分析方法如下： (1)风险分散策略。
这是个选择数量的问题。
如果仅由一家供应商负责供应100％的货物，则风险较大，一旦该供应商出现问题
，势必影响整个企业的生产。
按照风险分散策略，一种物料应由多家供应商同时供货，且供应商的供货额度要有
区别。
例如规定一种物料必须由2－3家供应商供货，一家供应商承担的供应额最高不超过
一定比率。
这样既可保持较低的管理成本，又可保证供应的稳定性，并且在出现意外时，迅速
从其他的供应商处得到补充供应。
(2)门当户对策略。
这是一个选择谁的问题。
行业老大不一定就是首选供应商。
门当户对策略是指选择的供应商应足够大，其能力要能满足本公司近远期的需求；
同时又要足够小，使得本公司的订货在对方的销售中占相当大的比重。
这样，供应商才会在生产排期、售后服务、价格谈判等方面给予足够的重视和相当
的优惠。
(3)供应链策略。
指的是与重要供应商发展战略合作关系。
其管理思想是把对方公司看成自己公司的延伸，是自己的一部分。
为了能够参与对方企业的业务活动，有时会在产权关系上采取适当的措施，如互相
投资，参股等。
例如三洋科龙就参股了其制造冷柜最重要的元件——压缩机的制造厂商，并在其董
事会取得席位。
当然，这个策略安排是要以长期的合作关系为基础的，并且要参照门当户对的原则
，阶段性的进行分步实施，以保证策略的长期性与有效性。
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