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摘 要：“农超对接”模式是解决中国农民增收困难、农产品流通效率低下的重要途径，但农户机会主义行为是该模式中

的一个重要问题。因此，本研究认为农户心理契约会影响其机会主义行为的产生，而农户的组织承诺起到了中介作用。

本文构建了完全信息静态博弈理论模型，验证了博弈双方只有建立长期的合作机制，缔结理想的关系型心理契约，或使

农户形成对超市的强烈承诺，才能走出一次性博弈的困境，触发与超市的长期合作策略，提出了抑制“农超对接”模式中

农户机会主义行为的政策建议。
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Abstract："Connecting Farmers and Supermarkets" model is considered to be an important way to solve the problem
of increasing farmer′s income and the inefficient circulation of agricultural products. However, the farmer′s opportu
nistic behavior occurs frequently. Therefore, this study believes that farmer′s psychological contract could affect the
opportunistic behavior and the organizational commitment of farmers plays a mediating role. This paper constructs a
complete information static game theory model, which verifies that only by establishing a long-term cooperation
mechanism, concluding an ideal relationship psychological contract, or making farmers form a strong commitment to
the supermarket, can they get out of the dilemma of one-off game, trigger the long-term cooperation strategy with su
permarkets. It also puts forward policy suggestions to restrain the farmer′s opportunistic behavior in mode of "Con
necting Farmers and Supermarkets"
Key words："Connecting Farmers and Supermarkets" mode; Farmer′s psychological contract; Organizational com
mitment; Opportunism behavior; Game theory model

2007年初，国家商务部姜增伟副部长召集 9
家超市负责人开会，建议超市可直接到产地采购

农产品，减少中间流通环节，得到超市积极响

收稿日期：2019-03-16
基金项目：湖北省社会科学基金项目（S20172198）；湖北省技术创

新专项软科学研究项目（2018SDC113）；国家自然科学

基金项目（71403085）
作者简介：洪 菲（1979-），女，讲师，硕士，研究方向：农业经济，

互联网+经济形态。

通讯作者：张 俊，女，博士，副教授，E-mail: 543298629@qq.com

应。2009年“中央一号文件”、2010年“中央一号

文件”和 2018年“中央一号文件”均提出要“全面

推进‘农超对接’项目的深入发展”，以“帮助小农

户对接市场”。近年来，“农超对接”模式被认为

是解决国内农产品流通效率低下和农民增收困难

的重要途径和手段。当前，学者们在“农超对接”

模式方面的研究成果主要偏重于其存在意义和成

功原因，忽略了由于农超之间合作信用基础的缺

乏和地位的非对称性导致在对接过程中产生机会

主义。机会主义使渠道成员间的目标、理念与行
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为产生对立，影响整个渠道的流通效率 [1]。同时，

农户的心理契约也是影响超市与农户间关系的重

要因素之一。

本文借鉴渠道关系理论、心理契约理论和博

弈理论，对“农超对接”模式中反映农户心理状态

的心理契约、组织承诺以及反映不同渠道成员间

关系的机会主义行为等概念进行界定，运用博弈

模型演绎超市与农户交易过程中农户心理契约、

组织承诺和机会主义行为三者之间的关系，最终

探索出“农超对接”模式下预防和抑制农户机会

主义行为的对策建议，具有较强的理论意义与实

践意义。

1 理论模型的建立与分析

1.1 相关概念界定

心理契约是存在于员工和组织之间的一种隐

形契约 [2]，可分为交易型契约和关系型契约 [3]。本

研究中，农户的交易型心理契约是指“农超对接”

模式中农户与超市双方利益的即时交换；农户的

关系型心理契约是指建立在物质回报基础上的农

户与超市在合作过程中形成的长远的情感型关

系。组织承诺是指“农超对接”模式中农户作为

生产者和供货商在与超市打交道的过程中逐步形

成的对超市的认同和归属的心理状态 [4]。农户的

渠道机会主义行为分为侵害、逃避、拒绝调整和

强制让步等行为。

1.2 博弈理论模型框架的建立与分析

1.2.1 “农超对接”模式中农户交易型心理契约的

形成可能促进其机会主义行为。当农户感知到超

市仅关注自身利益时易形成交易型心理契约，严

重削弱契约对责任与义务的约束，促使农户主动

违反契约规定，拒绝做出有利于改善“农超对接”

模式效率的行为。

1.2.2 “农超对接”模式中农户关系型心理契约的

形成可能抑制其机会主义行为。如果农户感知到

超市也会重视农户的利益，则更易形成关系型心

理契约。关系型心理契约会使农户形成与超市共

有的价值观和行为规范，促使农户主动遵守契约

规定，从长远和整体利益考虑合作，进而抑制机

会主义行为的产生。

1.2.3 “农超对接”模式中农户心理契约的满足与

超市的组织承诺间存在密切的联系。Rousseau[5]
和 Morrison&Robinson[6]认为心理契约使成员对组

织做出相关承诺，影响成员对组织做出承诺的重

要因素是成员的心理契约能否被组织满足。在

“农超对接”模式中，农户作为事实的被雇佣方，

会因为心理契约方面的满足对超市做出相关的承

诺。

1.2.4 “农超对接”模式中来自超市的组织承诺可

能抑制农户机会主义行为的产生。组织成员一旦

形成了对组织的承诺，会以组织的期望、需求和

利益为准则，努力为组织的发展做出自己的贡

献 [7-8]。“农超对接”模式中，超市与农户可被看成

是雇佣与被雇佣的关系，因此，组织承诺也可能

让农户忽视自己的短期利益而做出有利于超市的

行为，从而抑制其机会主义行为的发生。

1.2.5 “农超对接”模式中组织承诺在农户心理契

约与机会主义行为之间起中介作用。只有当农户

的某种心理契约得到满足时，农户才会发自内心

地相信、认同和服务超市，从而形成“组织承诺”，

不对超市实施机会主义行为。此过程中，组织承

诺表现为农户对超市的一种强烈责任感和归属

感，它将心理契约和农户机会主义行为紧密联系

在一起，起到中介的作用。

基于上述对农户心理契约、组织承诺和机会

主义行为三者间关系的理论分析，以当前超市与

农户开展“农超对接”过程中的利益关系为前提，

本文提出了“农超对接”模式中基于组织承诺的

农户心理契约与机会主义行为关系的博弈理论框

架（图 1），此框架中构建了农户心理契约、组织承

诺和机会主义行为三者之间的关系模型。本文采

用完全信息静态博弈的方法分析“农超对接”模

式中超市与农户交易双方的合作与机会主义行为

选择，以验证农户心理契约的建设对于其机会主

义行为的促进或抑制作用，以及组织承诺在其间

的中介作用。

2 超市与农户心理契约缔结的合作

博弈

2.1 前提假设

“农超对接”模式虽能为超市和农户双方带来

农户心理契约: 

交易型心理契约 机会主义行为 

组织承诺 

图1 “农超对接”模式下农户心理契约与机会

主义行为关系的理论框架
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上述利好，但农户与超市的合作决策会受到复杂

生态系统的影响。为了开展博弈分析，提出以下

四个方面的假设：第一，信息是完整的，合作双方

（即超市和农户）对相互的战略空间和支付函数

等均保持有准确认知；第二，只存在超市和农户

的参与主体，即超市代理人和农户自身，双方都

是有限理性人；第三，农户在与超市合作时，需要

支付相应的合作成本，包括时间、精力以及机会

成本；如果农户放弃采用“农超对接”模式，不与

超市合作，此阶段会选择与其他农业企业、批发

商或批发市场合作；第四，为了配合农户交易和

加深合作，超市也要支付合作成本；如果超市放

弃采用“农超对接”模式，不与农户合作，此阶段

会进而选择与之前交易过的批发市场或批发商合

作。同时，针对超市和农户，分别提出如下假设：

对于超市而言，假设：

（1）超市采用非农超对接模式获得利润 N1；
（2）与其他模式相比，“农超对接”模式使超市供

应链缩短、农产品品质提升且具有价格优势，超

市节约上架时间，由生鲜农产品价格和产品品质

方面竞争力的提升而带来的利润提升为 F1；（3）
超市因“农超对接”模式的应用，从政府政策鼓励

与支持方面获得资金或节省的开支总额为 G1；
（4）农户机会主义行为增加了不确定性，增加了

超市的监管费用即交易费用 T1。
对于农户而言，假设：

（1）农户参与非农超对接模式销售农产品时

的利润为 N2；（2）相比于批发商和批发市场，同超

市合作农产品可以卖出更好的价格，销售价格的

提高带来的利润增量为 F2；获得更加稳定的销售

市场，稳定的销售市场节约交易费用为 J1；提高管

理技术和生产技术带来的收益增量为 R1；（3）超
市机会主义行为增加了农户在交易中的监管费用

即交易费用 T2；（4）农户因为“农超对接”模式的

应用，从政府政策鼓励与支持方面获得资金或节

省的开支总额 G2。
2.2 超市与农户的一次性静态合作博弈

在“农超对接”模式下，如果农户把合作看作

是利益的等价交换，并未做出组织承诺，则可能

形成交易型心理契约，使合作变成一种短期交易

行为。同时，农户会对合作关系产生怀疑，促使

农户主动地违反契约规定；抓住机会强迫渠道劣

势方做出让步；拒绝做出有利于提升效率等行

为。超市和农户的博弈策略必然是从自身利益出

发，致力于追求自身利益的最大化，即选择合作

或不合作的出发点均在于本次利益是否最大化，

通常不会顾及长期合作带来的可持续性利益。笔

者通过对超市和农户短期合作行为的分析，得到

超市代理人和农户双方的合作博弈矩阵（表 1）。
短期的一次性合作博弈下，超市与农户存在以下

四种不同的策略组合及对应的收益。

表1 “农超对接”模式中超市与农户的博弈分析

对象

超市

农户

行为

合作行为

机会主义行为

合作行为

N1 + F1 + G1 - T1,N2 + F2 + J1 + R1 + G2 - T2
N1 + F1 + G1,N2 + G2 - T2

机会主义行为

N1 + G1 - T1,N2 + F2 + J1 + R1 + G2
N1 + G1,N2 + G2

第 一 种 策 略 组 合 下 的 支 付 结 果 是

（N1 + F1 + G1 - T1, N2 + F2 + J1 + R1 + G2 - T2），

即超市选择“农超对接”模式，与农户友好合作，

农户全力配合与超市的合作事宜，超市与农户均

取得收益，但也产生一定的成本。第二种策略组

合的支付结果是（N1 + F1 + G1,N2 + G2 - T2），即
超市实施机会主义行为，违反约定，但却因农户

履行合作约定而获取最佳收益；农户本是选择合

作，因为履行政策承诺而获得了政府的支持与鼓

励，但也因为超市的违约行为而产生了监管成

本，导致交易费用增加。第三种策略组合的支付

结果是（N1 + G1 - T1,N2 + F2 + J1 + R1 + G2），超
市履行了交易契约，而农户却实施了机会主义行

为，并没有为超市创造价值；超市为农户在稳定

市场、提高管理技术和生产技术等方面做出了贡

献，但自身却面临亏损。第四种策略组合的支付

结果是（N1 + G1,N2 + G2），超市和农户均选择放

弃合作，但前期二者都因此获得了国家的鼓励和

支持。

这是一个典型的囚徒困境博弈，双方有唯一

的纯策略纳什均衡（机会主义行为，机会主义行

为），效用为（N1 + G1,N2 + G2），但此纳什均衡并

非帕累托最优（即最佳策略组合），因为（合作，合

作）的 策 略 组 合 效 用 为（N1 + F1 + G1 - T1,
N2 + F2 + J1 + R1 + G2 - T2），高于此纯策略纳什

均衡的收益。由此可见，在一次性博弈中，超市
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与农户难以缔结理想的心理契约，农户的交易型

心理契约将促进其实施机会主义行为，不管是强

制让步型的、逃避型的还是拒绝调整型的机会主

义行为。

2.3 超市与农户无限次重复交易中的合作博弈

多次的交易过程中，因为双方都能保持有限

理性，因此，在心理契约缔结的合作博弈中，超市

与农户均会考虑本次行为结果对将来合作效用的

影响，而不仅着眼于现时利益，此种情况下，交易

双方的博弈可看作是无限次重复的合作博弈 [9]。

相对于一次性的静态合作博弈，对于重复博弈下

双方对合作策略的选择展开研究，将更具有现实

意义和应用价值。

假设超市和农户因交易而触发如下战略：

第一阶段，交易双方均试图合作而选择遵守

交易契约，此时通常会出现以下两种情况：

第一种情况：在第 T阶段，如果前 T - 1阶段

的结果都是策略组合（合作，合作），则交易双方

继续选择遵守交易契约。这种情况下，超市与农

户会达成关系型心理契约，农户感知到超市不仅

关注自身利益，也重视农户的利益，促使农户形

成与超市共有的价值观和行为规范，主动遵守契

约规定，从长远角度和整体利益考虑二者之间的

合作，大胆做出改变和创新，维护渠道双方的共

同利益，进而抑制机会主义行为的产生。由此说

明，农户的关系型心理契约能够抑制交易双方的

机会主义行为，维持双方长远的情感型交易关

系。第二种情况：在 T - 1阶段，如果原本合作的

一方发现另一方在此阶段实施了机会主义行为，

那么该方也将选择实施机会主义行为，并且将在

以后的阶段持续实施机会主义行为作为对对方的

惩罚，这是一种“报复机制”策略，且这种惩罚是

可信的 [10]。在“农超对接”模式中，超市是交易行

为的发起者，假设超市首先选择合作策略，考查

农户的策略选择。如果农户实施机会主义行为，

那么他/他们在第一阶段所获得的收益最大值为

N2 + F2 + J1 + R1 + G2，由触发战略可知，报复机

制启动，农户对于机会主义行为策略的选择，将

会引起超市以后一直的机会主义行为，在此情况

下，农户的应对策略也只能是机会主义行为，因

此，农户的收益为 N2 + G2，贴现率设为 δ，则农户

机会主义行为策略的总收益现值为：
U = N2 + F2 + J1 + R1 + G2 + (N2 + G2 )δ +

(N2 + G2 )δ2 + ⋯ + (N2 + G2 )δn
……………………………………………………（1）

计 算 可 得 ：

U = N2 + F2 + J1 + R1 + G2 + N2 + G21 - δ ………（2）
在 T - 1阶段，如果超市选择合作行为，而农

户也选择合作策略，则农户在第一阶段的收益为

N2 + F2 + J1 + R1 + G2 - T2；由触发策略知，超市

与农户在接下来的各个阶段中均会选择合作策

略，即出现第一种情况，超市与农户达成了关系

型心理契约。

无限次重复博弈过程中，假设农户每一阶段

最佳策略选择的总收益现值为M，折算成第一阶

段的收益为 δ∙M，因为无限次重复博弈从第二阶

段开始，与第一阶段仅相差一阶段，因此，认为M
在每一阶段是相同的。由此得出以下结论：第一

阶段最佳选择是合作时，农户在整个无限次重复

博弈过程中总收益的现值为：

M = N2 + F2 + J1 + R1 + G2 - T2 + δ × M
……………………………………………………（3）

M = N2 + F2 + J1 + R1 + G2 - T21 - δ …………（4）
当M ≥ U时，
N2 + F2 + J1 + R1 + G2 - T21 - δ ≥ N2 + F2 + J1 + R1 + G2 + N2 + G21 - δ
………………………………………………（5）
可求得：δ ≥ N2 + G2 + T2

N2 + G2 + F2 + J1 + R1，此时合

作是农户对超市触发战略的最佳选择。触发策略

组合（合作，合作），构成了无限次重复博弈的子

博弈完美纳什均衡，其均衡路径是超市与农户双

方 每 阶 段 均 选 择 合 作 。 即 ， 当

δ ≥ N2 + G2 + T2
N2 + G2 + F2 + J1 + R1 时，触发策略（合作，合

作）为“农超对接”模式中超市和农户的子博弈完

美纳什均衡。

由上述分析可知，在一次性的静态合作博弈

中，双方均过分关注自身的利益得失，反而最终

促成对彼此均不利的结局。而在无限次重复交易

中的合作博弈中，任何短期机会主义行为的所得

均较为微薄，唯有坚持合作，才是对交易双方均

有利的选择。换言之，在无限次重复博弈中，参

与人有内在的驱动力为各自建立一个诚信的声

誉，也有强烈的积极性去惩罚对方的机会主义行

为。由此可见，在“农超对接”模式中，超市与农

户均有合作的需求与愿望，这是帕累托最优的结

果。因此，作为博弈的双方，超市与农户唯有建

立长期的合作关系和保障机制，方能脱离一次性
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博弈的困境，从而缔结理想的关系型心理契约，

在均衡双方利益的前提下，实现政府、超市和农

户三方共赢的局面。

在这其中，除了贴现率 δ的大小，决定超市与

农户选择博弈策略的另一个重要因素是组织承

诺。组织承诺是组织成员在组织运行过程中，在

不断参与各项组织活动的基础上，逐步形成的对

组织的认同与归属的心理状态，一旦农户作为超

市的被雇佣者形成了对超市强烈的承诺后，可能

会牺牲自身短期利益，实施对超市有利的行为。

由此可见，组织承诺的产生将有利于规避农户机

会主义行为的产生，一旦农户对超市的组织承诺

产生，在超市首先选择合作策略的前提下，则将

更加容易触发策略（合作，合作）的产生。

3 结论与建议

本研究表明，在“农超对接”模式中，超市与农

户均有合作需求与愿望，这是帕累托最优的结

果，但农户形成的心理契约会对机会主义行为产

生影响，其中交易型心理契约将促进包括侵害、

强制让步、逃避、拒绝调整等在内的机会主义行

为产生，触发一次性的短期交易行为；关系型心

理契约将抑制机会主义行为的产生，维持双方长

远的情感型交易关系，在贴现率合适的时候，触

发超市与农户的长期合作策略，进而构成无限次

重复博弈的子博弈完美纳什均衡。作为博弈的双

方，超市与农户唯有建立长期的合作关系和保障

机制，才能走出一次性合作博弈的困境，进而缔

结理想的关系型心理契约，在均衡双方利益的前

提下，实现政府、超市和农户三方共赢的局面。

另外，在农户心理契约与机会主义行为关系中，

组织承诺起到部分中介效应，一旦农户作为超市

的被雇佣者形成了对超市的强烈承诺后，也将触

发与超市的长期合作策略。

“农超对接”模式有效运行需要加强以下几个

方面，一是超市应从多方面指导和培训农户，引

导其开展标准化生产、执行农产品质量安全追溯

和提升农产品储运水平，与农户形成利益捆绑关

系，达成长期合作。二是交易过程中，超市应主

动建立对自身和农户均有利的利润分配模式和风

险共担机制，从而让农户感知到自身利益受到超

市的重视与关注，使其摒弃交易型心理契约，最

终形成关系型心理契约。三是超市应加强与农户

的联系，共同协商完善“农超对接”模式规章制

度，加强对自身和农户违规行为的监管与打击力

度。四是超市努力与农户达成长期合作协议，畅

通沟通渠道，明确合作目标，培养双方共有的价

值观和行为规范，让农户真正感觉到自己是超市

的一员，从而自觉维护超市的利益，形成对超市

的承诺，最终建立互利互信的合作关系。

本研究主要有如下理论贡献：一是以往关于

心理契约与组织承诺的研究主要是针对组织内部

的员工，圴局限于某个组织范围内的成员，而本

文主要是针对“农超对接”模式运行中参与的农

户，他们不是超市的员工，与超市之间是一种合

作关系，因此，本文对“农超对接”模式中农户心

理契约与组织承诺的研究，是对相关理论的丰富

与拓展；二是以往关于“农超对接”模式中超市与

农户行为的研究多采用定量分析的方式，本研究

则运用完全信息静态博弈模型来加以分析，通过

策略均衡的研究，探讨当效用最大化时会发生怎

样的结果，也是一种新的尝试和突破。
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