
２０１９年第１期
双月刊

总第２３２期

中 南 财 经 政 法 大 学 学 报

JOURNALOFZHONGNANUNIVERSITYOFECONOMICSANDLAW

№．１．２０１９
Bimonthly

Serial№．２３２

供应链合作伙伴可以提高企业创新业绩吗?

———基于供应商、客户集中度的分析
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(西南财经大学 会计学院,四川 成都６１１１３０)

摘要:本文以２０１０~２０１５年我国 A股制造业上市公司为样本,基于供应商(客户)集中度展开分析,实证检

验供应链合作伙伴对企业创新业绩的影响,并在此基础上探讨企业间地理距离和企业议价能力的调节作用.

研究发现:客户集中度越高,企业的创新业绩越好,但供应商集中度只在较低区间内才能够提高企业创新业

绩;企业与客户之间较近的地理距离,以及较强的企业议价能力,都可以增强客户集中度与企业创新业绩之间

的正相关关系.
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一、引言

随着中国经济发展进入新常态,传统经济发展模式的弊端日益凸显,创新被视为是推动中国经济

发展的新引擎而备受关注.党的十八大提出实施创新驱动发展战略,习近平总书记在十九大报告中

指出:“创新是引领发展的第一动力,是建设现代化经济体系的战略支撑.”作为推动创新的重要微观

主体,企业的创新能力直接影响到供给侧改革的效果和产业升级的进程,如何促进企业创新已成为党

和国家关心的重要议题.
在专业化大分工、产品更新速度加快、创新复杂性增加的形势下,仅依靠企业内部资源开展创新

的传统创新模式已难以适应瞬息万变的市场环境.为了谋求长足的发展,企业必须改变封闭式创新

的思维,不断从外界获取创新所需的资源以弥补自身的不足,进行开放式创新、合作创新.尽管已有

研究指出供应商和客户作为影响企业发展的重要外部主体,可以作为企业创新资源的重要来源[１][２],
但对于“供应链合作伙伴是否可以提高企业创新业绩”这一问题仍没有得出一致结论,尤其还缺少对

供应商(客户)集中度与企业创新业绩关系的深入探究和实证检验.
本文以２０１０~２０１５年我国 A股制造业上市公司为样本,基于供应商(客户)集中度展开分析,实
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证检验供应链合作伙伴对企业创新业绩的影响.本文的主要贡献可能在于:第一,以往的研究大多从

供应商或者客户的单一方面考察其对企业创新的影响,很少有研究将供应商和客户纳入统一的分析

框架中,综合考察供应链上下游对企业创新的影响;第二,本文的研究从地理距离和议价能力的维度

区分了企业从供应链合作伙伴处获取信息的质量和能力,加深了对供应链合作伙伴影响企业创新业

绩机制的认识,丰富了相关研究文献.
本文其余部分安排如下:第二部分在文献回顾与理论分析的基础之上提出研究假设;第三部分进

行研究设计;第四部分是研究结果与分析;最后为研究结论、建议与展望.

二、文献回顾、理论分析与研究假设

传统的企业创新研究大多基于内生增长理论展开,认为创新是企业自身要素投入的结果,创新业

绩的提升得益于企业自身创新投入的增加和所掌握科技的进步.基于此,传统的企业创新研究大多

探讨企业特征对其创新业绩的影响,如企业文化[３]、企业性质[４]、企业规模[５]、公司治理[６]等方面.这

类研究在一定程度上合理解释了不同特征的企业创新业绩存在差异的原因.但基于内生增长理论的

企业创新研究,忽视了企业外部因素如宏观经济环境、政府及其他组织对企业创新业绩的影响.更重

要的是,按照内生增长理论的分析逻辑,创新优势应该属于自身实力较强的企业,而现实中又常常出

现实力较弱企业在创新方面赶超实力较强企业的现象,而基于内生增长理论的企业创新研究却不能

很好地解释这一现象.
随着研究的不断深入,学者们尝试基于资源依赖理论,更多地探讨企业外部因素如经济政策[７]、

行业因素[８]、其他组织[９]对企业创新业绩的影响.资源依赖理论认为,不同的企业掌握着异质性的资

源,而企业所掌握的异质性资源通常是稀缺的、难以被模仿的[１０].任何企业都难以掌握所有的创新

要素,企业必须与外界进行知识交流、资源交换才能获取创新所需的要素.其中,供应链上的供应商

和客户拥有能与企业形成互补的资源而成为企业对外寻求创新资源的主要对象,是企业创新资源的

重要来源.但并不是所有企业都能从供应链合作伙伴处获取创新所需的资源,这还要受到供应商(客
户)集中度的影响.

供应商(客户)集中度会影响供应链合作伙伴进行知识和信息共享的意愿.知识和信息是企业创

新的核心要素,企业与供应链合作伙伴的知识和信息共享是企业创新成功的重要途径[１１].供应商

(客户)集中度较低,意味着与企业进行交易的供应商或客户数量较多,单个供应商或客户对企业的影

响较小,双方的依存程度较低且变动相对较大.出于成本收益的考虑,依存程度较低的供应商或客户

在与企业的交易中更多的是被动接收企业的知识和信息,缺乏积极与企业交流专有知识和信息的动

力,因而企业从供应链合作伙伴处获取的知识和信息有限[１２].当供应商(客户)集中度较高时,企业

的供应商或客户数量较少,双方的交易金额较大、依存程度较高且关系相对稳定,呈现“唇亡齿寒”的
依存关系.出于长期利益的考虑,依存程度较高的供应商或客户有更大的动力与企业进行知识和信

息的共享.
供应商(客户)集中度还会影响供应链合作伙伴间的关系质量,进而影响隐性知识的共享.识别

难度较高的隐性知识对企业创新起着至关重要的作用[１３].隐性知识需要在双方彼此熟悉、频繁的交

流后才能获取,这意味着隐性知识的传递需要以较为密切的合作关系作为依托[１４].当供应商(客户)
集中度较高时,大额、频繁的经济交易活动,促进了企业与供应链合作伙伴之间的相互了解和相互信

任,双方更容易形成较为密切的合作关系,知识和信息交流也会更加深入[１５],从而拓宽了企业知识的

广度.在较为密切的合作关系下,企业更容易获得难以通过市场调研等传统方法获取的客户信息,得
以以市场需求为导向展开创新活动;企业也更容易获得来自供应商的技术信息,弥补双方之间的技术

缝隙,从而能够更好地发挥供应商的技术优势在企业创新过程中的作用,最终表现为企业创新业绩的

提升.基于上述分析,本文提出假设１:

H１:在其他条件相同的情况下,供应商(客户)集中度越高,企业的创新业绩越好.
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企业与供应链合作伙伴之间的地理距离会导致知识和信息传递过程中的损耗和失真,进而影

响企业的创新业绩.首先,地理距离的增加会降低知识和信息传递的效率[１６].虽然交通设施的完

备和信息技术的发展极大地提高了信息传播的效率,但依托于特定时间和空间、不易言传的隐性

知识是难以通过交通设施和信息技术传播的.其次,地理距离还会在处于不同地理区位的主体之

间造成文化距离、制度距离和心理距离等多种距离[１７],地理区位影响着组织所遵循的文化,不同地

理区位的组织有着不同的组织行为[１８],文化差异会阻碍知识和信息在组织间的传递[１９].企业与

供应链合作伙伴间的地理距离越远,意味着双方间的信息不对称程度越大,价值观、市场环境、行
为模式等的差异越大,这不仅增加了信息搜集成本,还容易导致双方在知识和信息共享时的防备

和疏远,增加了知识和信息在传递过程中的损耗,以及被误读、扭曲的风险.因此,本文提出假

设２:

H２:相比于地理距离远的企业,供应商(客户)集中度和企业创新业绩之间的正相关关系,在地理

距离近的企业中更突出.
企业与供应链合作伙伴之间的知识和信息共享受到议价能力的影响.议价能力较强的企业通常

占有较高的市场份额,拥有一定的话语权.议价能力的强弱直接影响了企业转换成本的大小[２０].企

业的议价能力较强意味着其产品的替代性较弱,此时企业不担心供应商和客户的流失,因为合作伙伴

的转换成本较高[２１].与议价能力较强的企业进行交易时,考虑到企业的市场地位,为了避免承担高

额的转换成本,供应商和客户会尽量迎合企业的意图,如提供更多的商业信用、降低产品交易价格等.
类似的现象也可能存在于企业与供应链合作伙伴的知识和信息交流过程中.当具备较强的议价能力

时,企业可以凭借其占优的谈判地位要求供应商提供相关的技术支持,要求客户提供相关的市场需求

信息,从而增加了企业获取关键知识和信息的可能性,最终表现为企业创新业绩的提高.因此,本文

提出假设３:

H３:相比于议价能力弱的企业,供应商(客户)集中度和企业创新业绩之间的正相关关系,在议价

能力强的企业中更突出.

三、研究设计

(一)样本及数据来源

本文以２０１０~２０１５年我国 A股上市公司为初始样本,根据研究目的对样本进行以下筛选:(１)
供应链合作伙伴对制造业企业的影响更为突出[２２],因此仅保留制造业企业样本;(２)考虑到ST、PT
类公司的特殊性,将此类公司剔除;(３)考虑到企业主营业务的变更会引起供应商或客户的改变,进
而影响研究结论,因此剔除了样本区间内主营业务发生实质性变更的公司;(４)剔除所需数据缺失

的样本.最终得到３０４１个观测值,供应商和客户信息属于自愿披露信息,因此从数据来看上市公

司披露的供应商信息相对较少,用于研究客户集中度的观测值有３０４１个,用于研究供应商集中度

的观测值仅有１９７８个.为了避免极端值的影响,本文对所有连续型变量进行了上下１％的缩尾

处理.
本文所使用的供应商(客户)集中度及公司财务数据来源于国泰安(CSMAR)数据库.计算企业

间的地理距离需要获取企业的注册地信息,很多上市公司的供应商或客户未上市,我们通过手工查询

“国家企业信用信息公示系统”获取这些企业的注册地信息.本文数据处理与分析使用Stata１４２
完成.

(二)变量设定

１．企业创新业绩.专利申请数指标具有通用性、一致性等优点,因此本文采用专利申请数量来衡

量企业的创新业绩.在中国的专利体系下,企业专利可分为外观设计专利、实用新型专利和发明专利

３种类型.我们将３种类型专利申请数量的合计(Patent)作为衡量企业创新业绩的指标.同时,由于

发明专利较为复杂,更能体现企业的创新能力,为了区分供应链合作伙伴对不同类型创新的影响,我
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们也用发明专利申请数量(Innovation)衡量企业创新业绩.

２．供应商(客户)集中度.参考唐跃军的研究,采取以下方式进行衡量:供应商集中度为企业当年

从前五大供应商的采购额占全年采购总额的比例(Suprati);客户集中度为企业当年对前五大客户的

销售额占全年销售总额的比例(Cusrati)[２３].

３．地理距离.企业与供应商的平均地理距离(Supfar)及企业与客户的平均地理距离(Cusfar)的
衡量方法如下:通过手工从“国家企业信用信息公示系统”查询企业注册地信息,并将其转化为经纬

度,从而计算供应商或客户与企业间的地理距离;参考 Chu等的做法,采用大圆距离公式(Great
CircleDistanceFormula)计算地球上两个点之间的地理距离[４],具体公式如下:

地理距离＝３９６３×arccos[sin(Lat１)×sin(Lat２)＋cos(Lat１)×cos(Lat２)×cos(Long２－Long１)]
其中,Lati 表示第i点的地理纬度,Longi 表示第i点的地理经度(i＝１,２).并将计算出来的地理

距离取自然对数.对前五大供应商(客户)的地理距离取算术平均,最终得到企业与前五大供应商(客
户)距离的平均值.在此基础上,按照企业与前五大供应商(客户)间的平均地理距离是否高于同行业

中位数来定义企业距离供应链合作伙伴地理距离的远近.当企业与前五大供应商的地理距离高于同

行业的中位数时,Supfar取值为１,否则取值为０;当企业与前五大客户的地理距离高于同行业的中位

数时,Cusfar取值为１,否则取值为０.

４．议价能力.借鉴张新民等的做法,使用企业在行业中的相对市场份额来衡量企业的议价能力

(Powprop),即企业i的年度销售额占行业内所有企业的年度销售额之和的比例[２１].当企业的市场

份额高于同行业的中位数时,Powprop取值为１,否则Powprop取值为０.

５．控制变量.参考Cornaggia等、黎文靖等、孟庆玺等的研究[２５][２６][１５],本文同时控制以下影响企

业创新业绩的变量:(１)企业性质(Soe),当企业为国有企业时取值为１,否则取值为０;(２)企业规模

(Size),用期末总资产的自然对数衡量;(３)企业年龄(Age),用企业成立之日至统计当年的年限长度

衡量;(４)科研人员数量(Tstaf),用期末科技和研发人员数量占企业总人数的比值衡量;(５)流动比率

(LDR),用期末流动资产与流动负债的比值衡量;(６)总营业成本率(Cost),用期末营业总成本与营业

总收入的比值衡量;(７)资产收益率(ROA),用期末利润总额与资产总额的比值衡量;(８)资本支出

(Capital),用企业当年购建固定资产、无形资产和其他长期资产支付的现金衡量;(９)托宾 Q
(TobinQ),用期末市值与总资产的比值衡量;(１０)机构持股比例(Institute),用期末机构投资者持股

数占上市公司期末总股数的比值衡量;(１１)高管持股比例(SMratio),用期末管理层持股数量占流动

股份的比值衡量;(１２)独立董事比例(Indiratio),用独立董事人数占董事会人数的比值衡量;(１３)政
府补助(Subsid),用期末所获的政府补助占总资产的比值衡量;(１４)行业竞争度(HHI),其计算公式

为 HHI＝∑(xi/X)２,其中xi 表示企业i的年度销售收入,X＝∑xi 表示行业内所有企业的年度销售

收入总和,该指标越大表明行业竞争程度越低.
(三)模型构建

为考察供应商(客户)集中度与企业创新业绩之间的关系,本文构建如下计量模型:

Patent(Innovation)＝β０＋β１Suprati(Cusrati)＋ ∑βiControli＋∑Year＋ε (１)
模型(１)中,被解释变量是计数型变量,因此采用负二项回归进行分析.考虑到企业的研发需要

一定的时间,同时为减轻互为因果导致的内生性问题,参照Chu等的做法,用专利申请数量(Patent)
和发明专利申请数量(Innovation)的未来一期(t＋１)和未来两期(t＋２)进行分析[２４].

为考察企业与供应商(客户)之间的地理距离以及企业自身议价能力对供应商(客户)集中度与企

业创新业绩之间关系的影响,本文构建如下计量模型:

Patent(Innovation)＝β０＋β１Suprati(Cusrati)∗Moderator＋β２Suprati(Cusrati)＋

β３Moderator＋∑βiControli＋∑Year＋ε (２)
模型(２)在模型(１)的基础上,分别加入地理距离和议价能力作为模型的调节变量(Moderator),

我们主要关注模型(２)中的交互项系数β１ 的符号.
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四、实证结果与分析

(一)描述性统计

表１列示的是各主要变量的描述性统计值.从表１中可以看出,企业专利申请数量(Patent)和
发明专利申请数量(Innovation)的均值分别为５１４１和１５６９,标准差分别为２２２６和３８４２,说明专

利数在企业间的差异较大.供应商(客户)集中度方面,企业对供应商和客户的信息披露是不统一的,
从数据来看企业披露的客户信息较多(３０４１个观测值),而供应商信息相对较少(１９７８个观测值).样

本期间供应商集中度的平均值为３２％,客户集中度的平均值为２９％,两者的最大值都接近于１００％,
说明大部分企业的采购(销售)分散性较高,但部分企业完全依靠少数供应商和客户.

　表１ 描述性统计表

变量 观测值 均值 标准差 最小值 中值 最大值

Patent ３０４１ ５１．４１ ２２２．６０ １ １４ ５４３１
Innovation ３０４１ １５．６９ ３８．４２ ０ ５ ２８６
Suprati １９７８ ０．３２ １６．９３ ０．３３ ２８．７３ ９８．５３
Cusrati ３０４１ ０．２９ １８．８４ ０．９３ ２３．８５ ９９．８７
Supfar ６０９ ０．５９ ０．５０ ０ ０ １
Cusfar １０１４ ０．４９ ０．５０ ０ ０ １
Powprop ３０４１ ０．４８ ０．３０ ０ ０ １
Soe ３０４１ ０．３１ ０．４６ ０ ０ １
Size ３０４１ ２１．９０ １．１０ １９．２９ ２１．７２ ２６．９６
Age ３０４１ ７．０１ ５．５３ ０ ５ ２３
Tstaf ３０４１ ２．４９ ７．４４ ０ ０．２２ １
LDR ３０４１ ２．９９ ５．０７ ０．０８ １．８０ １４４
Cost ３０４１ ０．９４ ０．２６ ０．２９ ０．９４ １０．０２
ROA ３０４１ ０．０５ ０．０７ －１．２５ ０．０４ １．２０
Capital ３０４１ ０．０８ ０．０９ ０ ０．０６ １．９９
TobinQ ３０４１ ２．１７ １．７３ ０．１１ １．７１ ２０．７９
Institute ３０４１ ６．８２ ９．１０ ０．０５ ４．３６ ６８．３０
SMratio ３０４１ ０．３１ ０．６０ ０ ０．００４ ８．０６
Indiratio ３０４１ ０．３７ ０．０５ ０．２０ ０．３３ ０．６６
Subsid ３０４１ １６．９８ １．８７ ０ １６．９５ １７．９５
HHI ３０４１ ０．０９ ０．０７ ０．０２ ０．０６ ０．５２

　　注:企业与供应商(客户)地理距离的计算需要查询供应商(客户)的注册地信息,部分企业没有披露其供应商(客户)的具体名称,

从而无法获取其注册地信息,因此该变量的观测值有所减少.

(二)供应商(客户)集中度与企业创新

表２列示了采用负二项回归的结果.其中第(１)、(２)、(５)、(６)列的被解释变量为企业的专利申

请数量(Patent),第(３)、(４)、(７)、(８)列的被解释变量为企业的发明专利申请数量(Innovation),第
(１)~(４)列的解释变量为供应商集中度(Suprati),第(５)~(８)列的解释变量为客户集中度

(Cusrati).从回归结果可以看出,供应商集中度与下一期企业专利申请数量显著负相关,而客户集

中度与企业专利申请数量和发明专利申请数量在所有情况下均显著正相关.这说明客户集中度越

高,越能促进企业的创新业绩,本文的假设１在客户集中度方面得到了验证.
供应商集中度对企业创新业绩无显著影响,甚至出现显著负相关,究其原因,可能是两者之间存

在非线性关系.部分研究发现,资源异质性程度与企业创新业绩呈现先上升后下降的倒 U 型关

系[２７][２８].据此,当供应商集中度较低时,供应商集中度有可能促进企业创新业绩;但当供应商集中度

较高时,突破了一定临界值后,却有可能产生相反的效应.供应商集中度较高,来自供应商的知识和

信息出现冗余,企业与供应商之间关系稳定从而缺乏创新动力,这些都可能抑制企业创新业绩.为了

验证我们的假说,本文将样本按其供应商集中度是否高于中位数分为高供应商集中度组(Hig)和低

供应商集中度组(Low),分别进行回归分析,结果如表３所示.在供应商集中度较低组(第(１)~(４)

２４



　表２ 供应商(客户)集中度对企业创新业绩的影响

(１) (２) (３) (４) (５) (６) (７) (８)

Patent

t＋１ t＋２

Innovation

t＋１ t＋２

Patent

t＋１ t＋２

Innovation

t＋１ t＋２

Suprati
－０．３８８∗ －０．２０３ ０．３０１ ０．５３０
(－１．９２) (－０．７４) (１．２２) (１．５３)

Cusrati
０．５５９∗∗∗ ０．７７７∗∗∗ ０．５４４∗∗∗ ０．８５４∗∗∗

(３．７１) (３．９９) (３．０７) (３．７２)

Soe
－０．０８６７ ０．０３５８ ０．０９９ ０．１７９０ ０．０２５４ ０．００７１ ０．１５５０∗ ０．１７３０
(－０．８６) (０．２６) (０．８２) (１．０９) (０．３３) (０．０７) (１．７５) (１．４９)

Size
０．７４８∗∗∗ ０．５９４∗∗∗ ０．７４４∗∗∗ ０．５３３∗∗∗ ０．６９４∗∗∗ ０．５９７∗∗∗ ０．６８９∗∗∗ ０．５７０∗∗∗

(１７．１７) (９．７９) (１４．４５) (７．１２) (２０．４６) (１３．３３) (１７．５７) (１０．６５)

Age
０．００２８８ ０．０３１１∗∗ ０．０１１６ ０．０４８７∗∗∗ －０．００９０ ０．００９６ －０．００３２ ０．００９９
(０．３１) (２．２６) (１．０２) (２．８８) (－１．２０) (０．９３) (－０．３６) (０．８０)

Tstaf
０．０１０６ ０．０１１９ ０．０２４７ ０．０３２５ ０．０１０５ ０．０２１７∗ ０．０３０４∗∗∗ ０．０４４７∗∗∗

(０．４５) (０．５０) (０．９２) (１．１８) (１．０９) (１．８７) (２．６０) (３．２８)

LDR
－０．０２６２∗∗∗ －０．０３８７∗∗∗ －０．０３６４∗∗∗ －０．０２６５∗ －０．０１８２∗∗∗ －０．０２５４∗∗ －０．０１０９ －０．０２６１∗∗

(－３．４５) (－２．７１) (－２．９４) (－１．６５) (－２．６４) (－２．２８) (－１．１０) (－２．０２)

Cost
０．２６７ －０．９１１ －０．４１２ －０．７７６ ０．０６４ －０．０００４ －０．１９８ －０．１７６
(０．４３) (－１．１７) (－０．５９) (－０．８５) (０．４２) (－０．００) (－１．３７) (－１．１３)

ROA
２．８４１∗∗ ２．３３３∗ １．１３３ １．８９０ ３．１５０∗∗∗ ３．７２１∗∗∗ １．４４４∗ ２．２６７∗∗∗

(２．０４) (１．７７) (０．７１) (１．２３) (４．６２) (５．２８) (１．９２) (２．８７)

Capital
－１．００５∗∗ －０．２０５ －０．０５３ ０．７９２ －１．１５５∗∗∗ －０．９３３∗∗ ０．１４５ －０．１３６
(－２．１５) (－０．３３) (－０．１０) (１．０６) (－３．８１) (－２．４２) (０．４０) (－０．２８)

TobinQ
０．１６９０∗∗∗ ０．１６４０∗∗∗ ０．１６００∗∗∗ ０．０４６９ ０．０７５５∗∗∗ ０．０９５２∗∗∗ ０．０９８８∗∗∗ ０．０６５９

(４．２８) (３．３３) (３．０４) (０．７３) (２．６７) (２．８０) (２．７８) (１．５７)

Institute
－０．００６２２ －０．００７４８ ０．００２１９ ０．０００８９ －０．００３５２ －０．００５７４ －０．００２２７ －０．００７３９∗

(－１．４８) (－１．２７) (０．４３) (０．１３) (－１．１８) (－１．５９) (－０．６４) (－１．７１)

SMratio
－０．０２５９ ０．０３４８ －０．１１５０ ０．００８０ ０．０６３５ ０．０３８９ －０．１４００∗∗ －０．１６９０∗∗

(－０．３７) (０．４１) (－１．４０) (０．０８) (１．１４) (０．５７) (－２．１７) (－２．２１)

Indiratio
－０．３０３ １．４１６ －０．３９７ ０．６２０ －０．５００ ０．５２０ －０．５５２ －０．０３９
(－０．４７) (１．５６) (－０．５２) (０．５９) (－０．９６) (０．７２) (－０．９３) (－０．０５)

Subsid
０．０４４４∗∗ ０．０７０１∗∗∗ ０．０５６７∗∗∗ ０．０８２２∗∗∗ ０．０７０６∗∗∗ ０．０９１２∗∗∗ ０．０７９５∗∗∗ ０．１０５０∗∗∗

(２．３７) (３．１４) (２．７５) (３．３３) (５．５２) (５．６５) (５．５６) (５．７１)

HHI
０．７３９ ０．６５４ －１．５４８∗∗ －１．９０６∗∗ ０．８９０∗∗ １．２７９∗∗∗ －１．１７７∗∗∗ －１．１０６∗∗

(１．３８) (０．９３) (－２．４２) (－２．１７) (２．１９) (２．６６) (－２．６０) (－１．９８)

Year 已控制 已控制

常数项
－１４．３２∗∗∗ －１０．９０∗∗∗ －１４．７３∗∗∗ －１０．５２∗∗∗ －１３．０９∗∗∗ －１１．７５∗∗∗ －１３．８７∗∗∗ －１１．７７∗∗∗

(－１３．２０) (－７．３５) (－１１．５０) (－５．７３) (－１８．８０) (－１３．０６) (－１６．８１) (－１０．６３)

N １１７５ ７１６ １１７５ ７１６ １８４３ １１６１ １８４３ １１６１
PseudoR２ ０．０７５０ ０．０６０４ ０．０８１２ ０．０６７８ ０．０６８０ ０．０５８６ ０．０７３３ ０．０６３９

　　注:表中括号内为t值;∗∗∗、∗∗、∗分别表示在１％、５％、１０％的水平上显著,下表同.

　表３ 供应商集中度分组检验

(１) (２) (３) (４) (５) (６) (７) (８)

Patent(Low)

t＋１ t＋２

Innovation(Low)

t＋１ t＋２

Patent(Hig)

t＋１ t＋２

Innovation(Hig)

t＋１ t＋２

Suprati
１．０３８∗ ０．５８１∗ １．８８８∗∗ ２．１１１∗ －０．５２６ －０．２２７ －０．１８７ －０．３６４
(１．８８) (１．８２) (１．９７) (１．７１) (－０．９３) (－０．３１) (－０．４１) (－０．６０)

控制变量 已控制 已控制

Year 已控制 已控制

常数项
－１５．７１∗∗∗ －１１．０３∗∗∗ －１４．４３∗∗∗ －１４．８１∗∗∗ －１５．７１∗∗∗ －１１．０３∗∗∗ －１４．４３∗∗∗ －１４．８１∗∗∗

(－９．１３) (－４．３５) (－３．３４) (－３．７９) (－９．１３) (－４．３５) (－３．３４) (－３．７９)

N ６０２ ３６０ ６０２ ３６０ ５７３ ３５６ ５７３ ３５６
PseudoR２ ０．０８４９ ０．０７６３ ０．０９４７ ０．０９３３ ０．０５６８ ０．０３９５ ０．０６８８ ０．０４１５
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列),供应商集中度与企业创新业绩之间呈显著正相关关系,而在供应商集中度较高组(第(５)~(８)
列),供应商集中度与企业创新业绩之间呈负相关关系(但不显著).该结果表明,供应商集中度只在

较低区间内才能够提高企业创新业绩.
(三)地理距离和议价能力的调节作用

地理距离会影响企业间知识和信息传递的效率与质量,企业自身的议价能力也会影响企业从供

应链合作伙伴处获取知识和信息的能力,这两方面都会引起供应链合作伙伴与企业创新业绩之间关

系的变化.前述研究未发现供应商集中度与企业创新业绩之间存在稳定的线性关系,因此后续研究

仅从客户集中度方面进行分析.
表４列示了企业与前五大客户之间的平均地理距离对客户集中度与企业创新业绩之间关系的影

响.表４中,第(１)、(２)列的被解释变量为专利申请数量(Patent),第(３)、(４)列的被解释变量为发明

专利申请数量(Innovation).表４中,除第(１)列外,交乘项(Cusrati∗Cusfar)的回归系数均显著为

负.这说明客户集中度对企业创新业绩的促进作用在地理距离较近时更显著,本文的假设２在客户

集中度方面得到了验证.
　表４ 地理距离的调节作用

(１) (２) (３) (４)

Patent

t＋１ t＋２

Innovation

t＋１ t＋２

Cusrati∗Cusfar －０．２８８(－０．３９) －１．６２７∗∗(－２．５１) －１．１０１∗∗(－１．９７) －１．８００∗∗(－２．１８)

Cusrati ０．８８７(１．６４) ２．１３７∗∗∗(４．１３) １．３７５∗∗∗(４．１８) ２．４８８∗∗∗(３．８０)

Cusfar ０．１４８(０．５７) ０．５５４∗∗∗(２．６０) ０．３０５∗∗∗(２．８５) ０．４６５∗(１．７４)
控制变量 已控制 已控制

Year 已控制 已控制

常数项 －１０．１７∗∗∗(－７．１０) －７．８１５∗∗∗(－４．３０) －９．７４１∗∗∗(－８．０３) －１１．１８∗∗∗(－４．５９)

N ６５７ ４４８ ６５７ ４４８
PseudoR２ ０．０３５ ０．０２９ ０．０２９ ０．０３４

表５列示了企业自身议价能力对客户集中度与创新业绩之间关系的影响.从表５可以看出,交
乘项(Cusrati∗Powprop)的系数均显著为正.这说明企业自身议价能力越强,越有可能从大客户处获

取创新所需的知识和信息,从而提高企业的创新业绩,本文的假设３在客户集中度方面得到了验证.
　表５ 议价能力的调节作用

(１) (２) (３) (４)

Patent

t＋１ t＋２

Innovation

t＋１ t＋２

Cusrati∗Powprop ０．３８５∗∗∗(５．００) ０．４３３∗∗∗(３．３４) ０．３８６∗∗∗(５．２５) ０．３７５∗∗(２．０１)

Cusrati ０．２６５(１．５５) ０．６６６∗(１．７６) ０．３２３∗(１．６９) １．１０６∗∗∗(３．１３)

Powprop ０．２３０∗∗(２．３３) ０．１９５∗(１．８８) ０．２６３∗∗(２．２８) ０．１８１(１．２５)
控制变量 已控制 已控制

Year 已控制 已控制

常数项 －１１．８４∗∗∗(－８．７１) －１０．３７∗∗∗(－１１．９６) －１２．８９∗∗∗(－８．１０) －１０．７７∗∗∗(－２１．３８)

N １８４３ １１６１ １８４３ １１６１
PseudoR２ ０．０６９３ ０．０６０２ ０．０７５４ ０．０６７８

(四)稳健性检验

１．替代测量.(１)改变供应商(客户)集中度的衡量方法.参考王雄元和高开娟的做法,采用前五

大供应商各自采购占比的平方和衡量供应商集中度,以前五大客户各自销售占比的平方和衡量客户

集中度[２９];(２)改变企业创新业绩的衡量方法,采用研发投入(R&D)占销售收入的比重作为创新的
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衡量指标;(３)改变企业议价能力的衡量方法,借鉴王迪等的做法,使用上市公司在同行业中市场价值

的相对大小来衡量企业在行业中的议价能力[３０].这些替代性测量的回归结果与本文的主要发现基

本一致,进一步证实了本文主要结论的稳健性.因篇幅所限,替代测量的检验结果未列示.

２．内生性.本文虽然控制了众多能影响企业创新业绩的因素,但研究结果仍有可能存在由遗漏

变量引起的内生性问题.为了缓解遗漏变量造成的估计偏误,本文采用工具变量广义矩估计(IVＧ
GMM)方法进行回归.借鉴王迪等的做法,将企业向前五大供应商的采购额占全年总采购额比例的

行业均值以及对前五大客户的销售额占全年销售额比例的行业均值分别作为供应商集中度与客户集

中度的工具变量[３０],并采用 GMM 模型加以估计.回归结果如表６所示,供应商集中度与企业创新

业绩之间呈显著或不显著的负相关关系,而客户集中度与企业创新业绩之间呈显著正相关关系.表

６的结果进一步验证了客户集中度越高企业创新业绩越好的结论.
　表６ 用IVＧGMM 方法进行回归的结果

(１) (２) (３) (４) (５) (６) (７) (８)

Patent

t＋１ t＋２

Innovation

t＋１ t＋２

Patent

t＋１ t＋２

Innovation

t＋１ t＋２

Suprati
－１０２．０∗∗ －７２．３１ －４７．４９∗ －３６．２５
(－２．０１) (－１．６０) (－１．６７) (－１．３３)

Cusrati
２５９．６∗∗∗ ２６６．２∗∗∗ １５２．５∗∗∗ １６７．９∗∗

(３．５０) (２．８８) (３．０４) (２．４５)

控制变量 已控制 已控制

Year 已控制 已控制

常数项
－２３８５．３∗∗∗ －１７４０．１∗∗∗ －１１３７．８∗∗∗ －８２０．７∗∗ －２０６５．０∗∗∗ －１８１７．０∗∗∗ －９５１．５∗∗∗ －８３３．１∗∗∗

(－３．６７) (－２．８６) (－３．３３) (－２．２４) (－４．６８) (－４．１８) (－３．９４) (－３．１４)

N １１７５ ７１６ １１７５ ７１６ １８４３ １１６１ １８４３ １１６１
Adj．R２ ０．１２４ ０．０９２ ０．０９６ ０．０６４ ０．０８７ ０．０７６ ０．０５８ ０．０４２

３．样本选择偏误.企业对供应商和客户信息的披露是自愿的,因此企业可能会对供应商和客户

的信息进行有选择的披露,从而导致本文可能存在样本选择偏误问题.我们借鉴王迪等的做法,分别

将每年在年报中披露供应商信息和披露客户信息的企业数占行业企业总数的比重作为工具变量,并
采用 Heckman两步法进行回归[３０].第二阶段的回归结果如表７所示,研究结论与上文一致,说明选

择性偏误问题对本文的影响较小.
　表７ Heckman两阶段回归结果

(１) (２) (３) (４) (５) (６) (７) (８)

Patent

t＋１ t＋２

Innovation

t＋１ t＋２

Patent

t＋１ t＋２

Innovation

t＋１ t＋２

Suprati
－０．１２２ ２．２２ ２．２３ ３．２４
(－０．０３) (０．４０) (０．８１) (０．６９)

Cusrati
０．３２１∗∗∗ ０．５９６∗∗ ０．２９０∗∗∗ ０．４１３∗∗

(２．８６) (２．３９) (３．４３) (２．３１)

控制变量 已控制 已控制

Year 已控制 已控制

常数项
－２３８５．３∗∗∗ －１７４０．１∗∗∗ －１１３７．８∗∗∗ －１４．３２∗∗∗ －１０．９０∗∗∗ －１４．７３∗∗∗ －１０．５２∗∗∗ －１４．３２∗∗∗

(－３．６７) (－２．８６) (－３．３３) (－１３．２０) (－７．３５) (－１１．５０) (－５．７３) (－１３．２０)

N １１７５ ７１６ １１７５ ７１６ １８４３ １１６１ １８４３ １１６１

五、结论、建议与研究展望

本文分别从供应商集中度和客户集中度的角度,探讨了供应链合作伙伴对企业创新业绩的影响.
研究发现:客户集中度越高,企业的创新业绩越好,但供应商集中度只在较低区间内才能够提高企业
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创新业绩;企业与客户之间较近的地理距离,以及较强的企业议价能力,都可以增强客户集中度与企

业创新业绩之间的正相关关系.
本文的研究从供应链层面加深了对企业创新影响因素的认识,丰富了关于供应链结构特征的经

济后果研究.研究结论对制造业企业提高创新能力具有一定的启示:首先,对于制造业企业而言,企
业在创新过程中应突破仅依靠自身资源进行创新的传统观念,开展合作创新、开放创新;其次,供应链

上的企业是影响企业创新业绩的重要主体,企业应从供应链知识管理的理念出发,加强与供应链合作

伙伴的创新互动;最后,企业在开展创新时,可以通过适当调整供应链集中度,获取来自供应商和客户

的知识和信息,从而提高企业的创新业绩.
本文的研究也存在一些不足.首先,本文的研究发现供应商集中度对企业创新业绩的促进作用

存在一定的区间范围,但本文没有具体检验该临界值,也未深入探究背后的原因及作用机制,未来的

研究可以从供应商方面做进一步分析.其次,本文实证过程中虽然采用了将被解释变量滞后、IVＧ
GMM 等方法缓解内生性问题,但依然没有解决所有可能的内生性问题.最后,本文分别从供应商和

客户的角度分析其对企业创新的影响,没有从供应链整合的角度进行分析,这有待未来进一步探讨.
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