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农户权力对合作农业企业信任、关系承诺的影响
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(华南农业大学 经济管理学院,广东 广州５１０６４２)

摘　要　选取“公司＋农户”组织模式中的公司为调查对象,收集２０２份样本数据,采用结构方程模型实证

探讨农户五种权力使用对农业企业信任、关系承诺的影响.结果发现,公司信任农户显著正向影响公司对农户

的关系承诺;农户对公司不同权力运用对公司信任及承诺农户产生影响是存在差异的:专家权、参照权和合法权

与信任之间正向关系显著,奖赏权和强制权对信任的负向关系显著,专家权与关系承诺之间正向关系显著,参照

权、合法权与关系承诺之间正向关系并不显著,强制权与关系承诺之间负向关系显著,奖赏权与关系承诺之间关

系不显著,且存在一定程度的正面影响.建议农户在和公司合作中,可以使用媒介权力和非媒介权力来协调农

户与公司之间的关系,可使用农户专家权、参照权和合法权来培育公司对农户的信任,避免使用农户奖赏权和强

制权,而提升公司承诺农户则可以使用农户专家权,但应用中尽量避免使用农户强制权.
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　　“公司＋农户”亦被称为“合同农业”、“订单农

业”,是中国农业产业化发展的主导模式,一般是指

农业企业(简称为公司)与合作农户签订合同,然后

根据合同价格采购农户生产的农产品.实践中该模

式联盟违约率曾高达８０％[１],联盟绩效不尽人意,
这对公司持续带动农户提高收入是非常不利的.研

究表明,合作双方之间的相互信任、关系承诺等关系

质量 可 提 升 合 作 的 履 约 率,并 正 向 影 响 联 盟 绩

效[２Ｇ３],于是提升公司和农户双方相互的信任和关系

承诺程度则显得非常关键.
“公司＋农户”是典型的一对多关系,一方是法

人(公司,权力优势方),另一方是自然人(农户,权力

弱势方),在双方地位不对等情境中,公司和农户相

互缺乏信任使得双方的机会主义行为不断出现,导
致公司和农户行动不协调[４].权力是影响合作伙伴

关系的重要因素,合作一方均可以通过运用不同类

型的权力来影响合作对方与自己的关系[５Ｇ７].一些

权力,如强制权的使用,可能会引发成员间的冲突或

者是破坏成员间的长期合作关系;而有些权力却是

可能增加成员间的认可,并促进双方进一步的合作,

如专家权和参照权.至于合同农业中权力弱势方的

农户对权力优势方的公司使用权力对公司信任及关

系承诺农户的影响如何,现有研究却是缺乏的,因而

对其进行实证研究非常必要.
本文研究目的是探讨“公司＋农户”组织模式中

的农户不同权力使用对公司信任、关系承诺农户的

影响.选取农业产业化框架下合同农业中的公司为

调查对象,收集２０２份样本,运用结构方程方法实证

研究权力、信任及关系承诺之间的关系.研究结论

可对公司与农户合作中的关系管理提供可行的理论

依据,同时为如何加强农业企业竞争力提供参考.

　　一、理论假设与模型建立

　　１．权力与信任、关系承诺之间关系

权力是指双方在合作中其中一方有影响另一方

决策的能力[５,８].依据 Lusch等的权力分析框架,
可将权力基础划分为媒介权力和非媒介权力[９],媒
介权力包括奖赏权、强制权,奖赏权、强制权是指农

户掌握对公司奖赏或惩罚的能力,比如农户提供更

多的服务给公司等有吸引力的奖励,或者农户可以
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减少甚至取消交易量来惩罚公司.非媒介权力包括

专家权、参照权和合法权,专家权是指由于农户在某

一领域拥有专门知识所带来的权力,例如农户在生

产农产品的过程中掌握着一定的知识和技能;参照

权是公司对农户认同且感觉两者是一家人,比如公

司因为欣赏农户经营业务的方式而希望与农户建立

关系并接受农户的影响,或者是公司发现农户在价

值和行为规范上与它比较类似,从而愿意接受农户

的影响;合法权是指农户拥有合法调控公司行为的

能力,例如农户认为公司Ｇ农户关系的一部分农户有

权力提出需求而且公司有责任去依从农户的合法要

求,尽管这一部分并不在合同中明确写明.
(１)非媒介权力与信任、关系承诺之间关系.非

媒介权力的使用者不打算直接改变目标成员的行

为,并且不提及行为后果,他们只是期望通过提供信

息或建议来加强合作方对他们的认同感,从而改变

对方的行为[５,１０].由于在使用非媒介权力过程中权

力运用者考虑了对方的利益和面子,接受方将能够

处于一种较好的精神状态,从而促使他们用积极的

眼光和情绪来看待权力使用者,信息的接受度将会

加强.提供明确可靠的信息与有关经营建议会让对

方感觉非媒介权力使用者真诚及可靠,这将有助于

形成一个良好的合作氛围[１１Ｇ１２].基于以上论述,可
以期待使用非媒介权力将有助于接受方承诺和信任

的形成,反之亦然.因此,提出公司视角假设:
假设 H１a:农户对公司使用专家权对公司信任

农户有显著正向影响;
假设 H１b:农户对公司使用参照权对公司信任

农户有显著正向影响;
假设 H１c:农户对公司使用合法权显著正向影

响公司对农户的信任.
假设 H２a:农户对公司使用专家权与公司对农

户的关系承诺有正向影响;
假设 H２b:农户对公司使用参照权显著正向影

响公司对农户的关系承诺;
假设 H２c:农户对公司使用合法权与公司对农

户的关系承诺有正向影响.
(２)媒介权力与信任、关系承诺之间关系.当某

成员直接施加压力于合作方使其执行指定的行为并

且强调不依从的不利后果时,该成员正在使用媒介

权力.合作中,如果一方不断强迫合作方做其原来

不想做的事情或者放弃一些有利结果,那么后者会

产生较高的压力及挫折感,将会处于一种冷漠紧张

的氛围中,会造成合作伙伴间频繁冲突的发生[８,１３].
结果是合作方就不太情愿与媒介权力的使用者进行

深入的互动与有效沟通,进而降低被施压者的非经

济满意水平,严重的话会产生反感情绪.Morgan
等研究支持了媒介权力的使用对关系承诺的影响是

负向的[３].因此,提出公司视角假设:
假设 H１d:农户对公司使用奖赏权与公司对农

户的信任有负向影响;
假设 H１e:农户对公司使用强制权与公司对农

户的信任有负向影响;
假设 H２d:农户对公司使用奖赏权与公司对农

户的关系承诺有负向影响;
假设 H２e:农户对公司使用强制权与公司对农

户的关系承诺有负向影响.

２．信任和关系承诺之间关系

关系承诺是指合作成员将资金、实体及其他基

于关系的各类型资源投入建立和维持合作关系的一

种意愿[１４],也是合作成员对于发展和维持长期稳定

关系的一种态度[１５Ｇ１６].这种类型的承诺是内在的.
关系承诺的核心是信任[１７].而信任,从本质上来

讲,是指信任者内在的一种心理状态或者态度[１８].
在跨企业合作环境中,这种态度可以通过与合作方

的一些行动展现出来,比如信息的分享、交易专用投

资的增加、谈判或者检查制度的简化以及开放、坦诚

沟通关系的建立等行动.信任对关系承诺有显著正

向影响已被许多学者证实,如张旭梅等的研究中验

证了企业信任显著地正向影响关系承诺[１９].因此,
可以得到:

假设 H３a:公司对农户的信任对公司对农户的

关系承诺有正向影响.
综上所述,权力、信任、关系承诺之间关系的概

念模型如图１所示.

　　二、研究方法

　　１．变量设计和数据收集

问卷包括两部分:第一部分是所有变量的测度

项.测度项均由已有文献改编而来,变量的测度及

来源见表１.在正式调研之前,２０家公司被选取进

行问卷前测,询问他们对于问卷的看法,主要包括问

卷的题项是否易于理解,是否存在模糊的题项,是否

反映了渠道关系的实际情况.第二部分是公司的基

本信息,包含了与公司合作的农户数、与农户合作的

时间等.

０６
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图１　概念模型及假设

表１　变量测度及来源

因子 测度项 来源

专家权

(Zjq)

农户具备的商业知识很可能使他们提议公司做正确的事情(Zjq１)

Zhao等[１４];Brown等[５]

农户了解他们自己正在做的工作(Zjq２)
公司通常能从农户那取得好的建议(Zjq３)

参照权

(Czq)

农户曾受过专门培训,他们确切知道哪些事情是必须要做的(Czq１)
公司欣赏农户的生产手法,因此公司尝试效仿他们(Czq２)
公司依从农户所想去做,原因是公司认同农户的生产手法(Czq３)

合法权

(Hfq)

依从农户的要求是公司的责任(Hfq１)
公司有责任依从农户所想去做,即使这不是合约的一部分(Hfq２)
农户有权利期望公司依从他们的要求(Hfq３)

奖赏权

(Jsq)

公司觉得如果顺从农户,公司应该会在某些情况下获得他们的优待(Jsq１)
由于顺从着农户的要求,公司避免了一些面对的困难(Jsq２)

强制权

(Qzq)

如果农户发现公司不顺从他们的要求,他们会以某种方式报复(Qzq１)
农户经常暗示如果公司不顺从他们的要求,他们会做出一些行动来减少公司的利润(Qzq２)
如果公司不顺从农户,他们可能会取消一些给公司提供的服务(Qzq３)
如果公司不同意农户的建议,他们可能会为难公司(Qzq４)

信任

(Tr)

基于以往合作经验,公司认为在合作中农户是会遵守合作协议和承诺(Tr１)

Ganesan[２０];Kwon[２１];Moberg[２２];

Coulter[２３]

如果情况发生变化,农户将会给我们最大的协助(Tr２)
公司可以相信农户在交易过程中是坦率的、诚实的(Tr３)
公司相信农户会把公司的利益放在非常重要的位置(Tr４)
公司相信农户在作重大决策时会将对公司的可能影响纳入考虑之中(Tr５)

关系承诺

(Rc)

公司认为农户会把公司看作是“团队中的重要成员”,而不仅仅只是买家(Rc１)

Zhao等[１４];Brown等[５]
公司很自豪地告诉别人农户提供产品给公司(Rc２)
公司对农户所采用的生产手法有认同感(Rc３)
公司将来会主动与农户继续续约(Rc４)
未来公司不会轻易中止与农户的合作(Rc５)

　　样本来自广东和海南两个地区与农户合作生产

农产品的公司.由于调查的数据主要涉及企业与其

联盟伙伴的合作信息,关键数据如权力、信任和关系

承诺并不是可以通过外部渠道获得的客观数据,于
是调查中是选择了解企业内部联盟运营情况的中高

层管理人员作为调查对象来收集数据的.问卷发放

过程中,总共发出２８０份问卷,回收有效问卷２０２
份,有效问卷回收率为７２．１％.问卷的回收率较高,
且样本数量达到了进行实证研究的要求.

２．模型运行

采用结构方程模型的两步法对概念模型进行检

验.第一步,对测量方程进行检验.将先对所有指

标进行信度和效度分析.信度是指量表的可靠度,

包括稳定性和一致性.采用 SPSS１９．０软件计算

Cronbach’sα 系数来检验各变量的信度.CronＧ
bach’sα 系数如果大于０．７,则表明量表的信度较

好[２４].社会科学研究中,效度常采用内容效度、收
敛效度和区别效度来测度.由于本文变量测度项的

设计与修改均是在理论分析和专家意见的基础上进

行的,所以内容效度是有保证的.这里主要检验收

敛效度和区别效度,效度检验是采用PLS３．０软件.
对效度的评估,主要是通过观测变量的标准化因子

载荷、平均抽取方差(averagevarianceextracted,

AVE)和相关系数来衡量.如果每一个变量的因子

载荷在０．６以上且AVE 值在０．５以上,说明测度项

有较高的收敛效度.对于区别效度而言,测量模型

１６
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好的区别效度表现为每一个因子的AVE 值的平方

根大于其与其他因子的相关系数.
第二 步,对 结 构 方 程 进 行 检 验.采 用 PLSＧ

Graph３．０统计分析软件对概念模型中所包含的假

设是否通过问卷调查数据得以支持进行检验.在路

径关系中,潜变量重要性越高则表现为标准化系数

越大.

　　三、数据分析

　　１．统计描述

调查公司中,广东１２４家,占６１．４％,海南７８
家,占３８．６％.样本公司合作农户户数在５００户以

下的占５９．８％,合作时间在１０年以下的占７９．６％,
每年收购农产品次数１０次以下的占６５．９％,性质上

主要是民营企业,占６１．０％,３２．７％的公司认为和农

户之间的合作绩效还不太稳定,３４．７％认为两者间

信任已经达到一定程度,３１．７％认为两者间建立了

长期的合作关系,有１．０％开始对合作产生不满.

２．信度和效度分析

信度和效度分析结果见表２和表３.表２中可

知,每一个因子的Cronbach’sα 系数都高于０．７,因
此量表的信度较高.表２所示,每一个因子的平均

抽取方差(AVE),除了参照权的稍微低于０．５,其他

的都高于０．６,全部测度项的标准化因子载荷高于

０．６,组合信度(CR)都高于０．７;在表３中,每对结构

变量的AVE 都大于它们的相关系数的平方,因此

区别效度不是一个大问题[２５],表明测量模型的收敛

效度和区别效度较好.
表２　信度分析与收敛效度分析

因子 测度项 因子载荷 Cronbach’sα AVE CR

专家权
(Zjq)

Zjq１ ０．８９１

０．７８９

０．７６４ ０．９０６Zjq２ ０．８８５
Zjq３ ０．８４４

参照权
(Czq)

Czq１ ０．８２１
０．４８９ ０．７３８Czq２ ０．６０７

Czq３ ０．６５１

合法权
(Hfq)

Hfq１ ０．８３３
０．７２１ ０．８８６Hfq２ ０．８４４

Hfq３ ０．８７０

奖赏权
(Jsq)

Jsq１ ０．８６０
０．７８１ ０．８７７

Jsq２ ０．９０７

强制权
(Qzq)

Qzq１ ０．８６７

０．７４７ ０．９２２Qzq２ ０．８９１
Qzq３ ０．８９７
Qzq４ ０．８００

信任
(Tr)

Tr１ ０．８０８

０．８３０ ０．５９９ ０．８８１
Tr２ ０．８２９
Tr３ ０．８０７
Tr４ ０．６９３
Tr５ ０．７２５

关系承诺
(Rc)

Rc１ ０．７７０

０．８１０ ０．５８０ ０．８７３
Rc２ ０．６５６
Rc３ ０．７３１
Rc４ ０．８３８
Rc５ ０．８００

表３　区别效度分析

Zjq Czq Hfq Jsq Qzq Tr Rc
Zjq ０．８７４
Czq ０．５１８ ０．６９９
Hfq ０．４４７ ０．４４６ ０．８４９
Jsq ０．３７６ ０．２５６ ０．４４４ ０．８８４
Qzq －０．１７２ －０．３１４ －０．０３１ ０．２２０ ０．８６４
Tr ０．６０７ ０．５４３ ０．４０１ ０．０５３ －０．３８７ ０．７７４
Rc ０．６８６ ０．４８１ ０．３２２ ０．１９６ －０．３６４ ０．６０９ ０．７６２

　注:对角线的值表示AVE 值的平方根;非对角线的值表示相关系数.

　　３．结构方程分析及假设检验

图２显示模型中每一个假设关系的标准化路径

系数和P 值.由图２可知,假设 H１a、H１b、H１c、H１d、
H１e、H２a、H２e、H３a检验通过,而假设 H２b、H２c、H２d没

有得到支持.

　　四、结果讨论

　　１．权力对信任的影响

公司视角实证研究结果显示,非媒介权力与信

任之间正向影响是显著的,即专家权与信任正向关

系显著(β＝０．４６,P＜０．００１);参照权显著正向影响

信任(β＝０．２１８,P＜０．０１);合法权积极影响信任

(β＝０．１９,P＜０．０１),数据支持了假设 H１a、H１b和

H１c,这一研究结论与西方学者的研究结果是吻合

的.在合作过程中,由于农户对公司使用了专家权、
参照权和合法权,公司则会以一种积极态度对待双

方之间关系,从而强化公司对农户的认同感,最终形

成一个良好的合作氛围.因此在合作过程中,培育
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注:∗∗∗ 、∗∗ 分别表示P＜０．００１、P＜０．０１.

图２　权力、信任和关系承诺的路径关系图

公司对农户的信任可使用农户非媒介权力.
当农户对公司使用媒介权力时,实证结果显示,

媒介权力与信任之间关系负向影响是显著的,即奖

赏权对信任负向关系显著(β＝－０．２１９,P＜０．０１),
假设 H１d得到数据支持;强制权对信任负向关系显

著(β＝ －０．１８５,P ＜０．０１),假设 H１e得到数据支

持.农户对公司较多地使用奖赏权和强制权会增加

付出的成本,必然会降低公司对农户的信任,增加他

们之间的渠道冲突,伙伴间的经营理念会背道而驰.
因此农户培养公司对农户的信任过程中应尽量避免

使用媒介权力.

２．权力对关系承诺的影响

农户对公司使用媒介权力时,媒介权力与公司

对农户的关系承诺之间实证结果显示:奖赏权与关

系承诺之间关系不显著(β＝０．０４１,P＞０．０５),且存

在一定程度的正面影响,假设 H２d没有得到数据支

持;强制权与关系承诺之间负向关系显著 (β＝
－０．１８７,P＜０．００１),假设 H２e得到数据支持.这一

实证结果与我们的预期及西方文献的研究结论是有

些不一致的.西方研究表明在媒介权力战略与关系

承诺之间存在显著的负面影响[１４,２６Ｇ２７].当权力存在

差异时,一方对另一方运用媒介权力主要是基于诱

惑这一变量,但农户处于权力弱势方,其实施媒介权

力对公司来说诱惑并不大,农户将尽量避免使用它

们,因为农户感知从这些行为中获得的期待收益是

比较低的,甚至不能补偿相关成本.高实施成本和

高权力公司的报复行为是造成农户低收益的两个重

要因素.正因为媒介权力的使用不能促进农户目标

的实现,低权力方农户会寻求通过其他途径(比如非

媒介权力)增加与高权力公司的合作.
公司视角实证研究结果显示,非媒介权力与关

系承诺之间关系是不同的:专家权与关系承诺之间

正向关系显著(β＝０．４９３,P＜０．００１),假设 H２a得到

数据支持;参照权与关系承诺之间正向关系并不显

著(β＝０．０５１,P＞０．０５),合法权也不显著影响关系

承诺(β＝－０．０３３,P＞０．０５)且存在一定程度的负面

影响,假设 H２b、H２c都没有得到数据支持.这与霍

宝峰等[２８]的研究结论是一致的,但与Zhao等[１４]有

不一致的结论,如Zhao等研究结果显示参照权是

对关系承诺有正向影响的.出现这一原因是公司的

规模比农户大得多,管理水平也比农户高,农户规模

小,高度依赖公司,则高权力的公司有更低的动机认

同或依恋于低权力的农户[２６],要求公司依从农户的

要求往往是不现实的.在合作过程中,农户可以使

用专家权来影响公司对农户的关系承诺.

３．信任对关系承诺的影响

公司视角实证研究结果表明,公司信任农户对

公司 承 诺 农 户 有 着 显 著 的 正 向 影 响 (β＝０．２２,

P＜０．０１),假设 H３a得到了数据支持.这说明了公

司信任农户有利于促进公司对农户价值观的认同和

内化,不会导致公司对外在报酬及利益的算计,因
此,农户在与公司合作时应该高度重视公司信任农

户的建立和培育.

　　五、结论与启示

　　１．结　论

研究发现,农户不同权力运用对公司信任、关系

承诺农户产生的影响是存在差异的.因此,农户在

和公司的合作中,可以使用媒介权力和非媒介权力

来协调农户和公司之间的关系.农户可使用专家

权、参照权和合法权来培育公司对农户的信任,专家

权运用是正向影响公司对农户信任的最重要因素,
农户对公司的参照权运用和合法权运用是正向影响

公司对农户信任的第二和第三因素,合作中须避免

使用农户的奖赏权和强制权,而提升公司关系承诺

农户则可以使用农户的专家权,但应用中尽量避免

使用农户的强制权.研究再次验证合作伙伴间信任

与关系承诺之间的因果关系,在培育公司和农户的
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关系质量中,信任的培育优先于关系承诺.
本文的理论贡献在于通过对农业企业的数据分

析,研究了以公司为核心的供应链农户和公司间的

“权力Ｇ信任、关系承诺”关系,探讨了权力较小的一

方(农户)使用权力时对权力较大的另一方(公司)信
任、关系承诺的影响,研究结果为我国农业产业化的

关系发展提供指导.

２．启　示

通过研究,得出以下主要启示:①农户须注重提

升自身的专家权影响,从而培育公司对农户的信任

及关系承诺.在合作中,农户须积极参加公司、政府

或者协会举办的技术培训班等多种途径来提升自身

的技术、知识能力,积极获取更多的市场信息和行业

信息等,从而提高自身专家权对公司的影响.②农

户须积极改善自身的合法权和参照权来培育公司对

农户的信任.因此合作中,多与公司强调合作的共

同目标、长远目标,培育双方的共同价值观等来改善

农户的合法权和参照权影响.③农户须最小化对公

司使用强制权,避免破坏合作双方的信任及关系承

诺水平.
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ImpactofFarmers’PoweronCooperationAgribusiness’
TrustinandRelationshipCommitmenttoFarmers

FUShaoＧling,WANGXiaoＧhai,YANYanＧmei
(CollegeofEconomicsandManagement,SouthChinaAgriculturalUniversity,

Guangzhou,Guangdong,５１０６４２)

Abstract　Selectingcompaniesof“company＋farmerhousehold”organizationasrespondents,this
studyused２０２sampledatafromcompanieswiththeapplicationofSEM,itempiricallyexploresfive
kindsofpowersutilizedbyfarmersandtheirinfluencesonagribusiness’trustinandrelationshipcomＧ
mitmenttofarmers．Theresultsrevealthatcompany’strustinfarmershassignificantpositiveinfluence
oncompany’srelationshipcommitmenttofarmers．What’smore,thereexistsdifferencesamongtheimＧ
pactsofdifferentpowersusedbyfarmersoncompany’strustandrelationshipcommitment．ExpertpowＧ
er,referentpowerandlegitimatepowerhavesignificantlypositiveimpactsoncompany’strustinfarmＧ
ers．Thenegativeimpactsofrewardpowerandcoercivepoweroncompany’strustinfarmersaresignifiＧ
cant．Thepositiveimpactofexpertpoweroncompany’srelationshipcommitmenttofarmersissignifiＧ
cant．Referentpowerandlegitimatepowerhavesignificantlypositiveimpactsoncompany’srelationship
commitmenttofarmers．Coercivepowersignificantlyinfluencescompany’srelationshipcommitmentto
farmers．Theimpactofrewardpoweroncompany’srelationshipcommitmenttofarmersisnotsignifiＧ
cant,onthecontrary,thereexistspositiveimpacttosomeextend．Inthecooperationwithcompany,the
farmerscouldusemediatedpowerandnonＧmediatedpowertocoordinatetherelationshipwithcompany．
Farmers’expertpower,referentpowerandlegitimatepowercouldbeusedtocultivatecompany’strust
infarmerwhilefarmers’rewardpowerandcoercivepowershouldbeavoidedtouse．Ontheotherhand,

forpromotionofcompany’srelationshipcommitmenttofarmers,farmers’expertpowercouldbeused
whereastheapplicationoffarmers’coercivepowershouldbeavoided．

Keywords　“company＋farmerhousehold”;power;trust;relationshipcommitment
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