
华中农业大学学报(社会科学版),(总107期)2013(5)
JournalofHuazhongAgriculturalUniversity(SocialSciencesEdition)

  

收稿日期:2013-04-06
基金项目:广东省哲学社会科学项目“交易特性、绩效和联盟稳定:以“公司+农户”为例”(GD11CGL18)。
作者简介:符少玲(1971-),女,副教授,博士;研究方向:农业信息化、农业企业管理。E-mail:fushaoling2011@126.com

信任、关系承诺对信息共享及联盟绩效实证分析

———基于“公司+农户”的农户视角
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(华南农业大学 经济管理学院,广东 广州510642)

摘 要 构建信任、关系承诺、信息共享与联盟绩效之间关系的理论模型,以广东省和海南省462户农户为

调查对象,利用结构方程模型对“公司+农户”伙伴间信任、关系承诺、信息共享与联盟绩效之间的关系进行实证

研究,结果表明,信任对关系承诺、信息共享有着显著的正向影响,关系承诺对信息共享有显著的正向影响,信息

共享对联盟绩效有显著的正向影响。建议农业企业管理者不仅要重视与农户建立高水平的信任与关系承诺,而
且要善于与农户进行信息共享来提高企业绩效。
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  在信息时代,信息已成为企业生存和发展的最

重要资源,联盟伙伴间能否进行“信息共享”已经成

为决定联盟成败的关键因素。大多数学者认为信息

共享一方面能够降低牛鞭效应,减少信息失真和信

息风险,提高联盟绩效;另一方面可以有效地协调联

盟间的伙伴关系,实现长期合作,充分利用自身和合

作伙伴的长处,发挥联盟的竞争优势。信息共享对

联盟绩效有正向影响已在国外许多跨国公司得到了

验证,如 Wal-Mart、Dell公司等与供应商之间。合

作伙伴间信息共享问题是一项综合、复杂的系统工

程,它受企业内部和外部多种因素影响。其中,信任

与关系承诺等因素倍受学者们关注,认为信任和关

系承诺对信息共享具有显著的正向影响[1],但中国

国内的环境有所不同,因此,信息共享对我国“公司

+农户”中的农户绩效的影响程度以及信任、关系

承诺对信息共享的影响程度有待进一步研究。
在农业产业化进程中,“公司+农户”是一类重

要的组织形式,亦被称为“订单农业”,一般是指农业

企业与农户签订合同,并按照合约价格收购农产品。
本文以广东省和海南省462户与公司合作的农户为

调查对象,利用结构方程模型对“公司+农户”伙伴

间信任、关系承诺、信息共享与联盟绩效之间的关系

进行实证研究,以期对构建“公司+农户”的农业企

业管理提供切实可行的理论依据与指导,进而提升

中国涉农企业的竞争力。

  一、概念的界定与衡量

  1.信 任

信任是指合作的一方相信另一方愿意承担所托

付的义务和责任且不会利用对方弱点的信心。信任

涉及合作的一方是否具有公平交易和关心合作方利

益的声誉,如果合作的一方了解对方有这样的声誉,
就会相信对方会诚意合作,而不会采取机会主义行

为[2]。这种信任是基于对合作伙伴的善意的判断基

础之上的,正如Sako所指出,理解信任的关键,是认

识到信任既不涉及清晰的被期待完成的许诺,也不

涉及固定的需要达到的专业标准,信任是较少关注

自身利益、不以自我为中心的一种信任[3]。其本质

上属于人的心理态度,因此具有理性、感性以及社会

性的特点[4-6]。
本 文 对 信 任 的 测 量 参 考 Ganesan[7]、Kwon

等[8]、Moberg等[9]、Coulter等[10]的研究,用5个题

项来度量信任,即“根据以往合作经验,我认为公司

能够在合作中遵守合作协议和承诺”(Tr1)、“在情

况发生变化时,公司会给我们最大协助”(Tr2)、“在
交易 过 程 中,可 以 信 赖 公 司 是 坦 率 的、诚 实 的”
(Tr3)、“我相信公司会将我的利益放在至关重要位
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置”(Tr4)、“我相信公司在作重大决策时,会考虑对

我的可能影响”(Tr5)。

2.关系承诺

关系承诺是由于一方对另一方的目标和价值观

的认同和情感依恋而产生的确保这种关系的意愿。
这种类型的承诺是内在的,因为它是以一个成员对

于另一个成员的共同准则和价值观的认同和内在化

为基础的[11]。持久的承诺是联盟成功实施的基本

要求。Kwon等指出联盟伙伴间长久的贸易需要双

方的承诺来维护,从而达到伙伴间共同的目标,缺乏

承诺的商业关系以及之后的交易关系都会变得很脆

弱,它暗示了伙伴关系的重要性[12]。
本文对关系承诺的测量参考了Zhao等[13]和

Brown等[11]的研究,用5个题项“我觉得公司把我

们看成他们“团队中的重要成员,而不光是生产者”
(Rc1)、“我很骄傲地告诉别人我们是公司的供应

商”(Rc2)、“我对公司所采用的管理手法有认同感”
(Rc3)、“我未来将会主动与公司继续续约”(Rc4)、
“我将 来 不 会 轻 易 中 断 与 公 司 的 合 作”(Rc5)来
测量。

3.信息共享

信息共享是指不同企业在进行交易或合作过程

中信息的交流和传递。及时有效的分享信息流对企

业来说尤为重要。Lee等在其研究中,深入分析牛

鞭效应产生原因,并指出共享销售数据、库存信息、
订单信息等有助于减少牛鞭效应[14]。Li等将共享

信息分为交易信息、运作信息和战略信息[15]。根据

前人的研究,将用6个题项“我和公司一起监控生产

流程”(Is1)、“我和公司共同建立并维护绩效评估

体系”(Is2)、“我和公司一起改善生产流程以便更好

满足双方的需求”(Is3)、“我与公司共享销售信息”
(Is4)、“我与公司共享需求预测”(Is5)、“我与公司共

享库存信息”(Is6)来测量信息共享。

4.联盟绩效

联盟绩效是一个相对复杂和模糊的概念,联盟

的考察对象存在2个角度:一个从联盟的角度考察,
另一个是从合作企业自身的角度考察。本文将采用

第二个角度考察联盟绩效,仅考虑经济要素,认为联

盟绩效是对合作结果的测度,包括收入增加和成本

削减。
收入增加来自竞争力的提升,包括合作中产品

质量的提高,生产能力、销售能力的提升,收入的增

加,投 资 回 报 的 提 高。本 文 借 鉴 Bucklin 等[16]、

Geyskens等[17]的研究,用5个题项“彼此间的合作

提高了我的销售收入”(Ii1)、“彼此间的合作提高了

我的供货能力”(Ii2)、“和公司合作,投资见效快”
(Ii3)、“和公司合作,利润来源稳定”(Ii4)、“彼此间

的合作提高了产品质量”(Ii5)来测量收入增加。
因合作带来的成本削减指的是合作成员能够通

过合作使总运作成本降低,并使各个成员获得利润。
这里指的降低成本包括公司和农户,因为只有一方

获益并不能认为是有效的合作。本文用4个题项

“彼此间的合作减少了产品的生产成本”(Cr1)、“彼
此间的合作减少了产品的库存管理成本”(Cr2)、“彼
此间的合作降低了固定资产的投入”(Cr3)、“彼此间

的合作减少了资金的投入”(Cr4)来测量成本削减。

  二、理论假设与模型建立

  1.信任与关系承诺之间关系

社会交换理论、实证研究和案例研究都为信任

和承诺之间的关系提供了有力的支持。社会交换理

论鼓励值得信赖的行为[18],在社会交换理论中,信
任扮演了至关重要的角色。由于承诺意味着对关系

的投入和付出,它伴随着脆弱性,因此,人们会寻找

值得信赖的合作伙伴。在具有信任的关系里,互惠

的关系受到高度的重视,关系各方会愿意为这种关

系做出承诺[19]。信任可以增强承诺,因为信任增强

了交换双方对未来关系交换的有效性的信心,从而

激发交换双方在关系中做出承诺[19-20]。因此信任是

关系承诺的主要决定因素。
假设H1a:农户的信任对公司承诺有正向影响。

2.信任与信息共享之间关系

信任是分享信息的关键因素[21]。当合作伙伴

间关系越紧密,彼此间则越愿意共享信息。在没有

合约来规定成员间行为时,彼此间的信任能促进伙

伴彼此间的信息共享行为[22]。Klein证实了客户对

供应商的信任程度将会对信息共享行为产生明显

影响[23]。
假设H1b:农户的信任对与公司信息共享有正

向影响。

3.关系承诺与信息共享之间关系

关系承诺强调以长远的眼光来看待彼此关系,
使合作伙伴间相互信任而不发生机会主义行为,从
而有助于交易伙伴之间的合作,这种合作也包括交

易伙伴间的信息共享行为。相反,关系承诺的减少

可能会使的交易伙伴放弃长期合作的想法,因而,关
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系承诺的减少将会阻碍交易伙伴间信息共享水平。
一些研究给出了关系承诺对于信息共享作用的证

据。但也有一些学者也给出了关系承诺对于信息共

享作用不显著的证据。例如,Li等的实证结果表明

伙伴关系对信息共享作用并不显著[1]。
假设H1c:农户的承诺对与公司信息共享有正

向影响。

4.信息共享与联盟绩效之间关系

信息共享条件的加入,将可减少合作伙伴间因

信息共享不充分而带来的长鞭效应[24]。Zhou等通

过实证分析发现信息共享对供应链实践绩效存在显

著影响[25]。Paulra等也发现跨组织之间信息沟通

对供需方运营绩效产生显著正向影响[26]。Zhao等

指出,信息共享明显地影响到供应链绩效,即当信

息共享程度越高时会反映出越高的绩效表现[27]。
叶飞等利用多元回归分析方法验证了供应链信息

共享 水 平 与 企 业 运 营 绩 效 之 间 有 着 显 著 正 向

关系[28]。
然而,随着研究的不断深入,有学者发现信息共

享并 不 总 是 有 益 的,或 者 说 信 息 共 享 的 价 值 很

小[29]。由此可见,伙伴间信息共享对联盟绩效影响

程度并没有统一结论。本研究拟探讨在中国农业情

境下农户和农业企业间信息共享对联盟绩效是否存

在显著的正向影响。
假设H2a:农户与公司信息共享对与公司合作

的收入增加有正向影响。
假设H2b:农户与公司信息共享对与公司合作

的成本削减有正向影响。
综合上述分析,提出本 研 究 的 理 论 模 型,如

图1。

图1 理论模型及假设

  三、数据来源与检验

  1.数据收集

采用问卷调查方法对理论模型进行验证。设计

的问卷分为两部分:第一部分包含了实证模型中的

所有变量的测度项。采用七级量表对所有问题进行

打分,填写者选择1到7。所有变量均采用多个测

度项,这些测度项均由已有文献改编而来,保证了量

表的内容效度。在正式调研之前,邀请了20个大

户进行了问卷试测,根据他们的反馈,对问卷进

行了修改,将模棱两可的问题进一步提炼。第二

部分是调查对象的人口特征,包括合作时间、合
作的农产品类型等。

本研究调查对象为与公司合作生产农产品的农

户,样本来源于海南省和广东省。本研究共发放了

500份问卷,回收了462份有效的问卷。其中,广东

农户141户,海南农户321户。样本农户年龄上以

中青年农户为主,62.4%处于30至50岁之间。性

别上,以男性为主,占79.2%。教育程度方面,79%
接受初中及以上的教育。可见,样本农户文化素质

较好,能够较好地理解问卷的选项并作出客观准确

的填写。样本农户与公司合作时间方面,大部分农

户(74.4%)与公司合作时间在5年以下。与公司合

作的农产品主要是蔬菜、家禽和家畜,各占29.2%,

25.8%和19.3%。

2.信度与效度检验

采用Cronbach’sα系数检验各变量的信度。信

度检验结果如表1。从表1可知,所有因子的Cron-
bach’sα均大于0.7,表明量表具有较高的信度[30]。

为了进一步对量表的信度和效度进行检验,使
用PLS-Graph3.00软件对测量模型进行验证性分

析,结果如表1所示。所有因子的标准负载值都在

0.7以上,各因子的平均抽取方差(averagevariance
extracted,AVE)都大于0.50,说明测度项均拥有较

高的收敛效度。另外,所有因子的复合信度(com-
positereliability,CR)都大于0.70,表明各测度项具

有较好的内部一致性。
区别效度结果见表2。从表2中可以看出,各

变量AVE 的平方根均大于该变量与其他变量的相

关系数,说明各个因子之间有较好的区别效度。

  四、结构方程分析与假设检验

  采用PLS-Graph3.0软件对理论模型中所包含

的假设是否受到问卷调查数据的支持进行检验,假
设检验主要是通过对结构方程模型中各潜变量之间

的标准化系数的分析来实现的,标准化系数越大,表
明在路径关系中的重要性越高。信任、关系承诺、信
息共享和联盟绩效的结构方程模型中的每一个假设

关系的标准化路径系数和t值如图2。
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表1 各因子信度和收敛效度分析

变量 测度项 Factorload Cronbach’sα AVE CR

信任(Tr)

Tr1 0.7304

0.842 0.617 0.889

Tr2 0.7934
Tr3 0.8211
Tr4 0.8264
Tr5 0.7517

关系承诺(Rc)

Rc1 0.7695

0.770 0.520 0.843

Rc2 0.6792
Rc3 0.7782
Rc4 0.7346
Rc5 0.6330

信息共享(Is)

Is1 0.7685

0.870 0.609 0.903

Is2 0.8280
Is3 0.7599
Is4 0.8068
Is5 0.7769
Is6 0.7386

收入增加(II)

Ii1 0.7430

0.814 0.576 0.871

Ii2 0.7485
Ii3 0.7516
Ii4 0.7507
Ii5 0.7980

成本减少(Cr)

Cr1 0.8562

0.845 0.681 0.895
Cr2 0.8015
Cr3 0.8456
Cr4 0.7965

表2 区别效度分析

变量 Tr Rc Is Ii Cr

Tr 0.785

Rc 0.638 0.721

Is 0.628 0.511 0.780

Ii 0.660 0.563 0.527 0.759

Cr 0.479 0.409 0.421 0.500 0.825

 注:对角线的值表示AVE值;非对角线的值表示相关系数的平方值。

  关系承诺的R2值为40.7%,信息共享的R2值

为41.5%,收入增加的R2值为27.8%,成本削减的

R2值为17.8%,说明理论解释了关系承诺、信息共

享、成本削减、收入增加的方差。检验的结果如图2
所示:

注:*** 表示在1%水平下显著。

图2 假设检验结果

由表3可知,本研究中的假设 H1a、H1b、H1c、

H2a、H2b获得了支持。

表3 假设检验结果

假设 假设内容 是否支持假设

H1a 信任对关系承诺有正向影响(+) 支持

H1b 信任对信息共享有正向影响(+) 支持

H1c 关系承诺对信息共享有正向影响(+) 支持

H2a 信息共享对收入增加有正向影响(+) 支持

H2b 信息共享对成本削减有正向影响(+) 支持

  五、结论与建议

  本研究以广东省和海南省构建“公司+农户”的
农户为研究对象,利用结构方程模型探讨了“公司+
农户”间信任、关系承诺、信息共享与联盟绩效之间

关系,得到以下研究结论。
(1)农户与公司之间信息共享对农户和公司的
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联盟绩效有显著的正向影响,即信息共享对收入增

加有显著的正向影响(β=0.527,P<0.001),即假

设H2a得到支持;信息共享对成本削减有显著正向

影响(β=0.421,P<0.001),即假设 H2b得到支持。
这表明农户加强与公司合作伙伴的信息共享的确

可以提高农户和公司之间的联盟绩效,如何提高

农户和公司间信息共享水平是一件非常重要的

事情。
(2)农户对公司的信任对农户对公司的关系承

诺有显著的正向影响(β=0.638,P<0.001),即假

设H1a得到支持。这说明信任能够促进合作伙伴价

值观的认同和内化,对合作的长期导向有很重要的

影响,而不会导致对外在报酬和利益的算计。中国

农业企业可以通过构建合作伙伴间相互信任机制而

增强伙伴间关系承诺水平,从而更好地维持伙伴关

系的稳定性。
(3)农户与公司合作时农户对公司的信任对农

户与公司之间信息共享有显著的正向影响(β=
0.185,P<0.001),即假设H1b得到支持。这意味着

中国农业企业有必要加强与农户之间信任关系建

设,它将有助于提升农户和公司伙伴间信息共享水

平,减少牛鞭效应,进而增加公司竞争能力。
(4)农户与公司合作时农户对公司的关系承诺

对农户与公司之间信息共享有显著的正向影响(β=
0.510,P<0.001),即假设H1c得到支持。这表明了

关系承诺将有助于提高交易伙伴间的信息共享行

为,说明了在中国农村,由于处于封闭的环境,农户

的关系承诺在交往中起着非常重要的作用。
在管理实践中,农业企业(公司)如果能够让农

户对公司信任及承诺,就能够促进农户与公司之间

进行信息共享,从而能够有效提高农户与公司合作

的绩效水平。建议政府职能部门在考核和评选各级

农业企业时,应更多关注公司对合作农户的关系治

理行为。这样一方面可以促使农户愿意与公司共享

生产信息,以便公司能有效监控农产品生产过程,保
证农产品可追溯源头的质量安全。另一方面也可以

充分发挥农业企业与农户合作模式的优势,促使农

户绩效的提升,推进中国农业产业化经营。
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AnEmpiricalAnalysisonTrustandRelationship
CommitmenttoInformationSharingandAlliancePerformance
———FromPerspectiveofFarmersof“CompaniesplusHouseholds”

FUShao-ling
(CollegeofEconomicsandManagement,SouthChinaAgriculturalUniversity,

Guangzhou,Guangdong,510642)

Abstract Thispaperfirstconstructsatheoreticalmodeloftrust,relationshipcommitment,infor-
mationsharingandallianceperformance,thenusesstructuralequationmodeltoempiricallystudythere-
lationshipamongtrust,relationshipcommitment,informationsharingandallianceperformancewiththe
helpofdatafrom462farmerhouseholdsinGuangdongandHainanprovincesofChina.Theresultshows
thattrustsignificantlyandpositivelyimpactsrelationshipcommitmentandinformationsharing;rela-
tionshipcommitmenthasasignificantandpositiveimpactoninformationsharing;informationsharing
significantlyandpositivelyimpactsallianceperformance.Therefore,thispapersuggeststhatmanage-
mentsofagriculturalenterprisesshouldnotonlypaymuchattentiontothedevelopmentofhighlevel
trustandrelationshipcommitmentwithfarmers,butalsoimproveenterpriseperformancethroughmore
effectiveinformationsharingwithfarmers.

Keywords “companiesplushouseholds”;trust;relationshipcommitment;informationsharing;

allianceperformance
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