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1．はじめに

企業間で信頼関係を形成することには、様々なメリットがあることが明

らかにされてきている。そのメリットには、機会主義的な行動の可能性を

低下させることによる取引コストの低減や情報の共有、組織間学習の促進

といった点がある。信頼関係があれば、複雑な契約や企業行動のモニタリ

ングというような事前・事後の取引コストを節約することができる。それ

は不確実性を低減することで、機密情報の開示やパートナーによる取引特

殊的な投資を容易とする（Uzzi, 1997；酒向，1998；Dyer and Chu, 2003）。

また、信頼構築によって、パートナーは相互学習により共に繁栄していく

ことが重要と考えるようになる。このことは組織間学習を促進するという

効果も持つ（真鍋・延岡，2002；真鍋，2004）。つまり、信頼には、他者

の行動を予測可能にすることで不確実性を低減するのと同時に、契約を超

えた行動を呼び起こすというメリットがある。

こうした企業間の信頼を形成する上で重要な役割を果たしているのが、

企業間の協調的行動である。例えば、Uzzi（1997）は、追加的努力が自発

的に提供されることを信頼形成の先行要件としているし、Dyer and Chu

（2000）は、信頼がパートナーに対する支援提供のルーチンの下で形成さ

れることを明らかにしている。

信頼が、あるパートナーからパートナーへ知識の提供や支援を行うとい
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うような能動的プロセスを通じて形成される場合、新たなパートナーと信

頼関係を結びながら、信頼関係にあるパートナーの枠を拡大していくこと

が可能となる（Dyer and Chu, 2000, 2011）1。一方で、なぜこのような信頼

形成プロセスが新たなパートナーとの間での信頼形成を可能とするのかに

ついては、これまで明示的に扱われてこなかった。

本稿では、信頼を、信頼形成プロセスの相違によって「能動性に基づく

信頼」と「継続性に基づく信頼」の2つに区分していく。そして、能動性

に基づく信頼形成のプロセスの下で、新たなパートナーとの間での信頼形

成が可能となる理由について理論的に検討する。また、パートナーが能動

的役割を果たすために必要となる条件についても考察する。これらの作業

を通じて、企業間信頼に関する研究を発展させていくための課題を明確に

していく。

2．2つのタイプの信頼－「能動性」と「継続性」

信頼とは、パートナー間でもともと存在するものではなく、パートナー

間の関係性の中で形成されていくものである。この点は、信頼の質的発展

に関する研究や、埋め込み理論において信頼を形成するパートナー間の埋

め込みレベルが操作可能であるととらえられている点からも確認すること

ができる（Child and Faulkner, 1998；若林，2001）。

こうしたパートナー間の関係性を特徴づけるのが、協調的行動、特にあ

るパートナーから他のパートナーへの一方向的な知識の提供、支援である。

例えば、Dyer and Chu（2000）は、日本の完成車メーカーが、アメリカ

のサプライヤーとの間で信頼関係を築く際のカギとなるのが、問題解決へ

の無償の支援提供というルーチンであることを明らかにしている。この支

援とは、製造現場におけるコスト削減、品質向上、納期改善などに関する

1 Dyer and Chu（2000，2011）は、信頼関係にあるパートナーの枠が、制度的環境を超えて、
つまり国境を越えて拡大していくことが可能であることを明らかにしている。
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ものであるが、こうした無償の支援を受けたパートナーは、それを信頼に

基づくコミットメントの表明と解釈することになる。信頼は特定の制度的

環境の下で形成されるのではなく、信頼できる行動に基づくというのが、

ここでの主張のポイントである（Dyer and Chu, 2011）。トヨタがアメリ

カのサプライヤーに対して暗黙的なノウハウを提供することで、サプライ

ヤーとのネットワークをつくり上げてきたことについてはDyer and No-

beoka（2000）でも明らかにされている。

また、酒向（1998）は、信頼を「能力に対する信頼（competence trust）」

と、「善意に基づく信頼（goodwill trust）」に区分した上で、完成車メー

カーがサプライヤーに対して行う生産・品質管理に関する技術支援、機械

故障や納期の遅れの原因追及に関する支援の中で「能力に対する信頼」が

形成され、完成車メーカーの長期にわたる行為の一貫性を伴った実践に

よって、「善意に基づく信頼」が形成されてきたとしている2。信頼は、こ

うしたパートナーシップを示す実践を通じて、意図的生み出されうるので

ある。

これらの研究は、企業間の信頼が、企業間の協調的行動、特にあるパー

トナーからパートナーへ知識の提供や支援を行うプロセスの中で形成され

ることを明らかにしたものである。このように、あるパートナーが他のパー

トナーに対して、知識の提供や支援などの実践を行うプロセスを通じて形

成される信頼を、ここでは「能動性に基づく信頼」と呼んでいく。「能動

性に基づく信頼」とは、協調関係にあるパートナーが積極的・能動的役割

を果たす中で形成される信頼である。また、ここでの能動性とは、自らの

能力と意図を積極的にパートナーに伝える実践活動を意味するものとして

とらえていく。

2 酒向によれば、完成車メーカーによる技術的支援が行われ始めた背景には、戦後の需要拡大
期に、完成車メーカーが金融市場から多額の資金を調達することができなかった一方で、内製
コストより低い価格を提示してくる小規模サプライヤーが豊富に存在したことがある。しかし、
当時は高い技術力を持つ小規模サプライヤーがごく少数であったため、完成車メーカーはそう
した企業に対して技術移転をして育成することを選択したのである（酒向，1998）。
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一方で、こうした能動性をベースに形成されるものではないタイプの信

頼もある。それは、パートナー間の長期の関係性やフェイス・ツー・フェ

イスのコミュニケーションのような結びつきを通じて形成される信頼であ

る。ここでは、こうした信頼を「継続性に基づく信頼」と呼ぶことにする3。

信頼は、パートナー同士の相互性やフェイス・ツー・フェイスの相互作用

によっても形成される（Uzzi, 1997）。

また、信頼が形成される関係性は、1対1の企業間関係（ダイアド関係）

とネットワーク関係に分けられる（真鍋・延岡，2002）。「能動性に基づく

信頼」と「継続性に基づく信頼」は、1対1の企業間関係とネットワーク

関係の両方で成立しえるものである。能動性は、ダイアド関係においては、

一方のパートナーが他方のパートナーに対して能動的役割を果たす形式と

なり、ネットワーク関係においては、1対多の関係において、あるパート

ナーが多数のパートナーに対して能動的役割を果たす形式になる。

3．企業間信頼における能動的役割の必要性

上記のように、ここでは信頼を、信頼形成プロセスの相違によって、「能

動性に基づく信頼」と「継続性に基づく信頼」に区分していく。こうした

類型化が重要なのは、その相違が信頼関係にあるパートナーの拡大に影響

を与える可能性があるためである。パートナーが積極的に知識の提供や支

援を行う場合、新たなパートナーと信頼関係を結びながら、信頼関係にあ

るパートナーの枠を拡大していくことができる（Dyer and Chu, 2000）。

一方で、パートナーとの継続性に基づく信頼は、新たなパートナーを信頼

3 信頼は様々に類型化されるが、類型化の代表的な研究として真鍋・延岡（2002）をあげるこ
とができる。ここでは、信頼が「関係的信頼」と「合理的信頼」に区分されている。「関係的
信頼」とは、共存共栄への期待や運命共同体としての期待、アイデンティティや帰属意識に基
づく信頼である。信頼できる合理的な根拠がなくても、旧来の知人だから信頼する場合、その
信頼は「関係的信頼」となる。「合理的信頼」とは、相手の能力や意図に対する合理的判断に
基づく信頼である。また、MucDuffie（2011）は、信頼を「計算に基づく信頼（calculative trust）」
と、「計算に基づかない信頼（non calculative trust）」に区分している。
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A C

AからBに対する支援
（ステージ1）

BからAに対する貢献
（ステージ2）

既存の信頼関係の枠 新しい信頼関係の枠

学習と知識の蓄積

B
① ②

③

図1．「能動性に基づく信頼」のケース

関係の枠に加えながら拡大していくことが難しい4。こうした信頼形成プ

ロセスと信頼関係にあるパートナーの拡大の関連については今後の検証が

必要であるが、以下ではなぜそうした可能性があると考えられるのかにつ

いて理論的に検討していくことにする。

まず、「能動性に基づく信頼」の下でパートナーの拡大がなぜ可能と考

えられるのかを、ダイアド関係のケースで見ていく。図1において、Ａと

Ｂの企業間関係には、すでに信頼が形成されている（図1の①）。Ａにとっ

てＣは新たなパートナーであり、当初ＡとＣとの間には信頼関係はない。

信頼関係のないＣに対して、Ａは知識を提供するなどの支援を一方向的に

行っていく（図1の②）。このケースでは、能動的役割を果たすパートナー

がＡ、そうでないパートナーがＣということになる。

そうした知識の提供などの支援を受けたＣは、Ａの能力や意図を信頼で

きると認識するようになる。つまり、こうした支援は、ＣにとってＡが信

頼できるかどうかを見極める機会を提供することになる。このように、あ

るパートナーから他のパートナーに対して支援が行われる中で、支援を提

4 特定のパートナーと関係性を継続する場合には、新たなパートナーと関係性をつくり上げる
ことが困難になり、そこから生じる利益を失うという機会コストを生み出すことになる（山
岸，1998）。

企業間信頼の形成プロセス
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供したパートナーに対する支援を受けたパートナーからの信頼が形成され

る段階を、信頼形成のステージ1と呼ぶことにする。ステージ1では、Ａ

に対するＣの信頼は形成されるが、Ｃに対するＡの信頼は形成されていな

い。このことは、信頼関係がないパートナーに対して、知識の提供や支援

を一方向的に行うことが、「能動性に基づく信頼」を形成する上での第1

ステップになることを意味している5。また、こうした知識の提供や支援

は、それを受けるパートナーの学習の場となっていることに注目する必要

がある。ＣはＡから知識の提供を受ける中で、その能力を向上させていく。

ステージ1を通じて能力を向上させたＣは、その能力をベースにＡに対

して何らかの貢献を行う力を持つようになる。もしＣが向上させた能力に

応じて、Ａに対して何らかの貢献を行うようになれば、ＡはＣの能力や意

図を信頼できると認識するようになるだろう（図1の③）。こうした貢献

は、ＡにとってＣが信頼できるかどうかを見極める機会を提供することに

なる。このように、支援を受けてきたパートナーが、支援を提供していた

パートナーに対して何らかの貢献を行う中で信頼が双方向的に形成される

段階を、信頼形成のステージ2と呼ぶことにする。信頼形成のステージ1

からステージ2に移行するためには、Ｃの学習と能力の蓄積、およびその

能力と意図をＡに示すＣの能動的な行動が必要となる。

もしＣが能力を向上させた段階で、Ａに対して何らかの貢献をしなけれ

ば、信頼形成のステージ2に進むことはない。その場合には、ＡはＣに対

して支援を提供し続けることを躊躇するようになるだろう。ＣがＡからの

支援の提供を受け続けるためには、自らの能力を向上させながらＡに対す

る貢献を積極的に行わなければならない。つまり、Ａから支援を受けたＣ

の行動によって、その後の両者間の信頼の発展が決まることになる。この

ことは、ステージ2でＣがＡに対して貢献を行うという能動的行動のイン

センティブを提供するものとなる。

5 ただし、最初のステップでは、パートナーＡから提供されるのは、形式知的な知識にとどま
る（真鍋・延岡，2002）。
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一方で、Ｃが支援の提供を受け続けるために、Ａに対する貢献を積極的

に行うことになれば、それはＡにとってのメリットとなる。こうしたメリッ

トは、Ａが信頼形成のステージ1の段階で、信頼関係のなかったＣに対し

て一方向的な支援を始めることのインセンティブを与えるものとなる。こ

のように見ると、「能動性に基づく信頼」の下では、信頼形成の2つのス

テージで、新たな関係性を結ぶパートナー双方に、信頼形成のための能動

的行動をとるインセンティブが存在することが分かる。Ａのインセンティ

ブは、Ｃが行う貢献を受けることによるメリットから生じるものであり、

Ｃのインセンティブは、Ａからの知識の提供を受け続けることで能力を向

上させることによるメリットから生じるものである。

これに対して、「継続性に基づく信頼」のケースでは、信頼関係が形成

されていないパートナー間で、信頼形成のための能動的行動をとるインセ

ンティブは存在しない。「継続性に基づく信頼」とは、パートナー間の長

期の関係性やフェイス・ツー・フェイスのコミュニケーションのような結

びつきを通じて形成される信頼である。こうしたプロセスで形成される信

頼と「能動性に基づく信頼」が本質的に異なるのは、「継続性に基づく信

頼」の下では、「能動性に基づく信頼」のようなパートナーの学習が行わ

れないという点である。パートナーの学習が伴わなければ、新たなパート

ナーＣと関係性を形成するインセンティブがＡに発生しない（図2の①）。

新しいパートナーと関係性を形成するインセンティブが存在しなければ、

すでに信頼関係にあるパートナーＢとの関係性を優先することになるだろ

う（図2の②）。すでに述べたように、信頼関係には、事前・事後の取引

コストを節約することにより不確実性を低減するなどのメリットがあるか

らである。

企業間信頼の形成プロセス
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A C

長期の関係性
強い結びつき

新たな関係性を結ぶインセンティブなし

既存の信頼関係の枠 信頼関係にないパートナー

B
② ①

図2．「継続性に基づく信頼」のケース

上記の点は、パートナーが能動的役割を果たすことが、新たなパートナー

を信頼関係の枠に加えていくために不可欠であること、および、その能動

性のベースになっているのが、パートナーが学習することによる双方のメ

リットであることを示している。ここでの考察は、ダイアド関係のケース

について見たものであるが、ネットワーク関係においても、信頼形成プロ

セスと信頼関係の枠の拡大については、同様であると考えられる。ネット

ワーク関係においては、1対多の関係において、あるパートナーが多数の

パートナーに対して能動的役割を果たす中で、支援の提供などを受けた

パートナーによる支援を提供したパートナーに対する信頼が発生する。こ

れが、信頼形成のステージ1である。ステージ1を通じて、支援を受けた

パートナーはその能力を向上させ、その段階で能力に応じた貢献を行うよ

うになれば、信頼が双方的に形成されることになる。これが信頼形成のス

テージ2となる。

つまり、ここでの考察は、信頼形成プロセスの相違が、信頼関係にある

パートナーの拡張可能性に影響を与えると考えられる理由を、能動性に

よってもたらされるパートナーの学習と、そのことで発生する双方のメ

リットの存在という点から見たものとなっている。
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4．パートナーの知識レベルと能動的役割との関連

これまで、新たなパートナーと信頼関係を形成していくために、パート

ナーの能動的役割が重要である理由についての考察を試みてきた。このよ

うに、能動性をベースに企業間信頼の形成プロセスを見ていく場合には、

もう一つ明確にしておかなければならない点がある。それは、あるパート

ナーが能動的役割を果たすための条件である。

これまで、企業間関係における信頼形成に関する研究の多くは、自動車

産業における完成車メーカーとサプライヤーの関係を対象にして行われて

きた。また、こうした研究で明らかにされてきたのは、完成車メーカーが

能動的役割を果たす中で信頼が形成されるという点であった（酒

向，1998；Dyer and Chu, 2000, 2011）6。よって上記の課題は、以下のよう

にも表現できる。なぜ企業間信頼で、まず能動的役割を最初に果たしてき

たのが完成車メーカーであったのか。これは、企業間信頼を形成する上で、

どのような特徴を持つパートナーが能動的役割を果たすことが必要なのか

を明らかにするために重要となる点である。

この点を明確にするための考え方の一つが、パートナーの知識レベルと

能動的役割を関連づける見方である。上記のように、完成車メーカーがサ

プライヤーに対して行う能動的役割とは、製造現場におけるコスト削減、

品質向上、納期改善などに関する支援であった。こうしたコスト削減など

の知識に関しては、完成車メーカーが優位にある。そのため、まず完成車

メーカーが能動的役割をとる形で信頼が形成される（図3）。

6 これは、本稿における信頼形成のステージ1に相当する段階のことである。
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完成車メーカー

支援
製品品質、コスト削減、在庫管理

サプライヤー

能動性に
基づく信頼

能動的役割（能力と意図の提示）

知識優位

図3．信頼形成のステージ1における協調的行動（製造現場）

パートナーの知識レベルと能動的役割を関連づけると、信頼形成のス

テージ2で、サプライヤーが能動的役割を果たすことが必要となる理由も

明確になる。それは、サプライヤーが完成車メーカーから支援を受けなが

ら、製造現場の製品品質、コスト削減、在庫管理に関する知識を蓄積した

からである。知識レベルを向上させたサプライヤーは、その知識レベルに

応じて能動的役割を果たすことが必要となる（図4）。トヨタ自動車がサ

プライヤーに対して行う原価低減の要求に応えることなどが、サプライ

ヤーの能動的行動の一例である。つまり、パートナー間で、知識レベルに

大きな差がある段階では、知識優位にあるパートナーが一方的に能動的役

割を果たす。一方で、信頼形成のステージ1で能動的役割を果していなかっ

たパートナーも、知識レベルを向上させた段階では、それに応じた能動的

役割を果たすことが必要となる。このように考えると、信頼形成は、パー

トナー間の協調的行動によって形成されるが、その協調的行動においてど

ちらが能動的役割を担うことになるのかは、協調的行動をとる場において

パートナーのどちらが知識優位にあるかによって変わってくる、というこ

とになる。
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完成車メーカー

知識優位
知識優位に基づく実践

知識優位に基づく実践

各パートナーの能動的役割（能力と意図の提示）

知識優位

サプライヤー

能動性に
基づく信頼

図4．信頼形成のステージ2における協調的行動（製造現場）

この点をより一般化して考えれば、次のようになる。信頼はパートナー

間の協調的行動によって形成されるが、その協調的行動において重要とな

るのは、各パートナーがそれぞれの知識レベルに応じて能動的役割を担う

ことである。

こうした仮説が成立し得るとすれば、製造現場以外のケースでは、信頼

形成プロセスも異なる形になる可能性が生じてくる。すでに述べたように、

製造現場のケースでは完成車メーカーが知識優位にあるため、まず完成車

メーカーが能動的役割を果たす中で信頼が形成されてきた。これに対して、

例えば、研究開発プロセスにおいては、サプライヤー知識優位になり得る。

研究開発プロセスにおいては、サプライヤーは専業メーカーであるため、

完成車メーカーとは異なる専門的な知識を保有しており、その分野では知

識優位にある。こうしたケースでは、サプライヤーが信頼形成のステージ

1の段階から能動的役割を果たす中で、両者の間に信頼が形成されるとい

うことになるかもしれない（図5）。こうした点を検証することができれ

ば、企業間の信頼形成におけるパートナーの知識優位と能動的役割の関連

が明確になる。
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完成車メーカー

知識優位に基づく実践

サプライヤー

能動性に
基づく信頼

能動的役割（能力と意図の提示）

知識優位

図5．サプライヤーの能動的役割と信頼（研究開発プロセス）

5．まとめ

本稿では、信頼形成プロセスの相違に基づいて、信頼を「能動性に基づ

く信頼」と「継続性に基づく信頼」の2つのタイプに区分した。そして、

能動性に基づいて信頼関係を形成することが、新たなパートナーとの間で

信頼関係を形成し、信頼関係の枠を拡大するため有効である理由、および、

あるパートナーが能動的役割を果たすために必要となる条件について考察

してきた。これらの考察に基づいて、企業間信頼に関する研究を発展させ

ていくための課題を整理すると以下のようになる。

第一の課題が、信頼形成プロセスが、信頼関係にあるパートナーの拡大

に与える影響について検証することである。本稿では、「能動性に基づく

信頼」の下でパートナーの拡大が可能であり、「継続性に基づく信頼」の

下でパートナーの拡大が容易でない理由を理論的に検討した。この点を、

データに基づいて検証することが課題の一つとなる。第二の課題が、支援

を受けたパートナーの学習と能力向上が、パートナー間の信頼形成に与え

る影響についてである。支援を受けたパートナーが、支援を行ったパート

ナーからの信頼を獲得するためには、支援を受けたパートナーの学習と能

力向上が必要と考えられる。パートナーが学習することで能力を向上させ

るほど、支援を行ったパートナーからの高い信頼が得られるかどうかを検
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証することが次の課題となる。

第三の課題が、支援を受けたパートナーによる、支援を与えたパートナー

に対する貢献度と、信頼形成の関連について検証することである。支援を

受けたパートナーが支援を与えたパートナーからの信頼を獲得するために

は、支援を与えたパートナーに対して何らかの貢献を行うことが必要とな

る。こうした貢献度と信頼関係の関連を見ることが次の課題となる。第四

の課題が、知識レベルに応じた能動的役割の実践と、信頼形成との関連に

ついてである。パートナー間の信頼形成は、各パートナーが自らの知識レ

ベルに応じて能動的役割を果たす中で形成されると考えられる。パート

ナーが知識レベルに応じて能動的役割を果たしているほど、パートナー間

で信頼が形成されるといえるかどうかを検証することがここで提示する最

後の課題となる。

企業間の信頼形成に重要な役割を果たしているのが、企業間の協調的行

動、特にあるパートナーから他のパートナーへの知識の提供、支援であっ

た。ただし、なぜこのような能動性が新たなパートナーとの間での信頼形

成を可能とするのかについては、これまで明示的に扱われてこなかった。

また、信頼形成のために、あるパートナーが能動的役割を果たすための条

件についても言及されることはなかった。信頼関係にあるパートナーを固

定せずに、多様なパートナーと関係性をつくり上げていくために何が必要

となるのか、こうした点を探究していく上でも、信頼形成プロセスに関す

る上記の課題に取り組む意義は大きいといえるだろう。
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