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企业数字化创新的驱动力：CIO政治技能与

议题营销的影响机制研究
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摘要: 尽管首席信息官(Chief Information Officer，CIO)肩负着主导数字化创新的重要职责，但依靠传统的结构权力和

专家作用难以应对其中涉及的组织变革的挑战。基于政治技能和议题营销理论，本文探讨CIO利用政治技能推动企

业数字化创新的作用机理，对218份CIO−业务高管配对问卷进行实证分析。结果表明：CIO政治技能正向影响CIO议
题营销能力，进而正向影响企业数字化创新；CIO议题营销能力完全中介了CIO政治技能对企业数字化创新的正向

影响；业务高管的社会行为整合正向调节了CIO议题营销能力与企业数字化创新的关系。据此，提出了企业数字化

创新的驱动力模型，即CIO政治技能和议题营销能力是CIO主导数字化创新的驱动力，CIO议题营销能力和业务高管

社会行为整合分别发挥着中介效应和调节效应。该模型弥补了现有研究关于CIO如何在组织内有效推动企业数字化

创新的缺口，并为企业数字化创新实践提供参考。
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Abstract: Although the Chief Information Officers (CIOs) have the important responsibility for digital innovation
in their organizations, it is difficult for them to meet the challenges of the organizational changes involved in
relying on traditional structural power and expert roles. Drawing on political skill and issue selling theory, a study is
conducted to explore how CIOs can use political skills to drive digital innovation. A theoretical model is presented
and empirically tested using survey data collected from a sample of 218 matched pairs of CIOs and top business
executives through multilevel regression analysis. The results suggest that: CIO political skill positively affects CIO
issue selling effectiveness, which in turn positively affects enterprises digital innovation. CIO issue selling
effectiveness fully mediates the positive effect of CIO political skills on enterprises digital innovation. Socio-
behavioral integration between business executives positively moderates the relationship between CIO issue selling
effectiveness and digital innovation. Accordingly, it is concluded that CIO political skills and issue selling
effectiveness are enablers for digital innovation, and that CIO issue selling effectiveness and business executive
socio-behavioral integration play a mediating and moderating effect, respectively. The research model proposed
and empirically tested in this study bridges the research gap in CIOs effectively driving enterprises' digital
innovation and can then provide some practical guidance.
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企业数字化转型与创新是当前管理理论与实践

的一个热点议题。云计算、大数据、人工智能等数字

技术有望帮助企业转变传统运营和创新模式，利用

数字技术进行产品、服务等创新，不仅帮助企业实现

业务增长，也是应对外部动荡环境的重要方式[1-2]。尽

管新冠疫情可能催化了全球范围的数字化转型，但

埃森哲《2020中国企业数字转型指数研究》显示，

真正致力于数字化转型工作并在数字化转型上卓有

成效的企业只占11%，尤其是多数企业在提供业务

增长动力与竞争力的数字化创新上仍进展微小。

作为企业内部信息化的最高主管，首席信息官

(CIO) 或首席数字官往往承担着主导企业数字化转

型与创新的重要职责[3-4]。现有研究中CIO影响信息

化、数字化以及组织绩效的主要方式可归纳为：一是

正式方式，如CIO通过结构权力发挥战略影响力[5]，

或向首席执行官(Chief Executive Officer，CEO) 直接

汇报取得高管支持等[6-7]。二是非正式方式，如CIO通
过自身IT知识、沟通能力等发挥IT专家作用[8]。然而，

数字化转型与创新往往涉及组织资源、结构、价值观

等一系列变革[9-10]，CIO会面临组织惯性、利益冲突等

变革障碍的挑战[11-12]。事实上，组织本质上是权力与

政治交织的场所[13-14]，领导者需要具备必要的政治技

能才能推动变革以实现组织目标[15]，最近的信息系

统文献也提出政治技能可能为CIO如何发挥影响力

提供新的研究视角[2, 16]，但遗憾的是，对于CIO如何利

用政治技能推动企业数字化创新尚缺乏深入探讨。

针对上述研究缺口，基于政治技能和议题营销

理论，本文构建了CIO政治技能和议题营销能力驱动

企业数字化创新的理论模型。具体的，首先提出CIO
政治技能正向影响企业数字化创新。其次，提出CIO
议题营销能力在CIO政治技能影响数字化创新中的

中介作用。再次，业务高管(Top Management Team，

TMT)的社会行为整合将调节CIO议题营销能力对数

字化创新的正向影响。最后，通过收集218份CIO−业
务高管配对样本进行层次回归分析，实证结果较好

地支撑了本文所提出的研究模型与假设。

本文提出的企业数字化创新的驱动力模型，理

论贡献主要有：(1) 提出并证实了CIO政治技能是驱

动数字化创新的新方式。以往研究侧重于通过CIO结
构权力、自身知识经验等发挥影响，本文强调CIO政
治技能是解决数字化创新中组织变革的关键前因，

进而为CIO如何推动企业数字化创新提供理论基础。

(2) 实证发现议题营销能力在CIO政治技能驱动数字

化创新中发挥着重要的中介作用，即CIO政治技能可

以提升其议题营销能力，而议题营销影响业务高管

对数字化创新的支持与协作，进而揭开了CIO政治技

能如何驱动企业数字化创新的“黑箱”。此外，与Gerow
等[16]侧重CIO政治技能的调节作用不同，本文强调政

治技能是CIO议题营销能力、企业数字化创新的重要

驱动力，进一步扩展了政治技能与议题营销的理论

研究。

 1     理论基础

理论基础包括政治技能和议题营销理论。政治

技能理论为个体如何在组织中实现个人和组织目标

提供了有力解释[17]。由于数字化创新往往涉及一系

列组织变革，本文提出CIO政治技能会影响企业的数

字化创新。同时，数字化创新离不开业务高管的支持

与协作，而议题营销是中层管理者获取高管关注和

支持的重要方式[18]，因此，本文进一步认为CIO议题

营销能力是政治技能影响数字化创新的重要中介。

此外，由于TMT成员之间存在异质性[19]，本文最后将

社会行为整合这一重要特征作为权变因素纳入理论

框架。

 1.1     政治技能

Mintzberg[13]指出，组织本质上就是个政治竞技

场，因为组织内部具有利益多样性、资源稀缺性和决

策模糊性等复杂特性。Pfeffer[20]首次将政治技能视为

在组织中获得成功的重要技能。具体到技术变革，

Van[21]强调应将之视为政治活动，才能在组织内调动

物质和象征性资源，克服利益和决策冲突。因此，个

体需要具备足够的政治技能才能获得成功，而不仅

仅依赖其智力和努力[17]。

Ferris等[17]将政治技能定义为“工作中有效理解

他人并运用理解的知识影响他人以实现个人和组织

目标的能力”，具体包括4个维度：(1) 人际影响：展示

令人信服的风格与魅力，能在不同场合与时机灵活

调整行为来引起他人的特殊反应；(2) 网络能力：有

利于与他人互动并建立网络联系，并擅长利用网络

中潜在资源和机会开展工作；(3) 社交机敏：体现阅

读理解他人与社交环境的洞察力和自我意识，提供

影响他人的认知基础；(4) 外显真诚：和展示自我真

实、真诚、正直等良好形象有关，有助于激发他人的

信任和信心。由此可见，政治技能涵盖认知、情感和

行为等多方面的特征，较为全面地反映了在组织中

从事政治行为的能力模式。
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一些实证研究表明，政治技能有助于领导者通

过有效说服、解决冲突等方式来实现组织目标，通过

有效传达愿景、协调活动等方式来推动组织变革[22]，

还有助于变革型领导力的形成[15, 23]。另外，信息系统

领域也有研究指出CIO政治悟性、人际沟通与交往能

力的作用[3]、组织政治上的影响行为是推动IT变革的

重要影响方式[21]。据此，本文基于上述政治技能框架

提出CIO政治技能对企业数字化创新的影响。

 1.2     议题营销

在CIO发挥政治技能的同时，业务高管的支持

与协作对于数字化创新活动的开展有着举足轻重的

作用[5, 12]。而议题营销为如何获取高管的关注和支持

提供了理论视角[18]，特别是Chen等[3]认为议题营销是

CIO发挥组织影响力的重要手段。据此，本文认为议

题营销是CIO政治技能驱动数字化创新的关键路径。

议题营销是获取高管关注和形成组织战略的关

键[18, 24]。由于高管可能会忽略复杂环境中潜在的战略

问题，对与组织利益相关的议题进行成功营销，有助

于获得高管对议题的关注和支持，进而提升组织绩

效[18]。同时，议题上升到战略层面会增加组织成员对

议题关注的集体意识，以及对议题实践的承诺，成为

推动组织变革的重要机制[24-27]。

然而，议题营销并非易事。本身存在失败风险并

可能为营销者造成损失，同时，还要求营销者自身需

要具备理解组织规范和关系知识的能力[25]，以及组

织政治层面的影响技能[22]。

 1.3     TMT社会行为整合

由于高管团队成员的背景特征和异质性影响着

团队的决策效果，其决策质量、决策共识等进而会对

组织绩效产生影响。为了提升团队决策效果，Chen
等[19]在高阶理论研究基础上提炼出TMT社会行为整

合的概念，包括社会互动和凝聚力组成的关键团队

过程，从而进一步反映高管成员的社交互动。

信息系统领域也非常强调CIO和CEO、业务高

管等的行为整合。例如，CEO对CIO的信任和支持能

提升CIO效力[5]，CIO要积极引导业务高管对战略信

息系统的承诺[28]，CIO和业务高管的行为整合能提升

IT与业务战略匹配水平[29-30]等。

本文的TMT社会行为整合仅限于业务高管之间

的行为整合。和上述研究考虑CIO和高管的行为整合

不同，本文的TMT行为整合只限于业务高管内部，不

包含CIO，进而考察业务高管社会行为整合在CIO议
题营销能力对数字化创新水平影响中的调节效用。

 2     研究假设

基于政治技能和议题营销理论视角，本文采用

理论演绎方法探讨CIO主导数字化创新的作用机理，

提出假设。

 2.1     CIO政治技能对企业数字化创新的影响

CIO政治技能可以从以下方面发挥对企业数字

化创新的驱动作用。一方面，CIO政治技能有助于

CIO成功发起数字化创新计划并获得组织支持。社交

机敏意味着对组织政治具有悟性[17]，有社交机敏的

CIO能敏锐地察觉他人的动机，熟练地了解内部业务

与运营情况，进而识别数字化创新机会，以及变革的

条件与时机。掌握高效的沟通、谈判等人际影响方式

并展示出真诚态度的CIO，便于向其他高管阐述数字

化创新计划的重大价值，说服他们提供更多的业务

支持并为数字计划协商资源。网络能力为CIO建立并

利用网络关系创造便利，CIO可通过发展沟通与协作

的正式关系[5, 30]，或是通过非正式交流体系[29]实现信

息技术(Information Technology， IT)与业务的共享认

识和共享愿景，从而为数字化创新提供内部关系支持。

另一方面，政治技能有助于CIO对数字化创新

进行变革型领导，激发变革的实施活力与动力[15]。

CIO通过社交机敏可以对组织成员的想法和利益需

求进行良好的洞察，并凭借强大而又平易近人的人

际影响和诚挚的互动方式，增强团队成员的共享认

知，以恰当且鼓舞人心的方式对成员的转型工作进

行激励[17]。同时数字化创新需要各部门的广泛协作[4, 31]，

CIO借助网络能力更好地发挥跨部门影响力，通过人

际影响力和诚恳态度来充分实现转型过程中各部门

间的沟通、协调与协作。综上所述，提出以下假设：

H1：CIO政治技能正向影响企业数字化创新。

 2.2     CIO政治技能对议题营销能力的影响

CIO政治技能的4个维度都可以有效提升CIO的
议题营销能力，即能够将数字化项目成功地营销给

业务高管，具体理论解释如下：

(1) CIO人际影响。一方面，人际影响使个人根据

不同情境和影响目标灵活地调整行为，善于使用各

种影响策略并进行简单高效的沟通[17]。故人际影响

可使CIO灵活使用各种有效的影响方式，懂得就数字

化议题如何进行说服、沟通和谈判，促使TMT关注和

接受项目议题。例如，在沟通行为中利用战略词汇、

修辞策略，选择合适的沟通实践、谈话和文本方式，

将有助于促进对战略问题的理解，以塑造战略变革
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中的组织注意力[32]。另一方面，人际影响展现令人信

服且巧妙的人际风格[17]，有助于塑造TMT对CIO的信

任关系，使TMT不容易忽视CIO的影响，利于TMT对
CIO的数字化议题给予更多的关注。

(2) CIO网络能力。一方面，CIO利用网络能力可

以让更多人广泛参与到议题营销活动中，找到能够

阐明问题重要性的、有说服力的盟友，为营销成功奠

定基础[25]。和他人联手施加集体影响往往能避免糟

糕的营销后果，增加成功率[18]。另一方面，强大的网

络联系能够使个人在更有利的位置运作[17]。CIO网络

能力有助于CIO与TMT进行更频繁的互动，扩展

CIO营销的机会和范围。白海青等[5]的研究也表明，

网络中心位置的CIO能够及时方便地就IT项目筹建

问题与各级沟通。此外，与TMT的良好关系使CIO能
够更好地参与业务活动、获取业务信息和知识，增进

对TMT成员的了解[2]，从而有利于CIO发现契合业务

情形且有战略价值的数字化议题。

(3) CIO社交机敏。一方面，议题营销者需要将议

题框定为战略问题，具有理解客户、运营和高管意图

的独特知识[25]，而社交机敏有助于CIO理解业务高管

想法，在业务上给予更多关注，准确把握组织利害关

系和战略方向，进而构建值得TMT关注的数字化议

题[3]。另一方面，不恰当和过度的议题营销往往导致

不良的营销结果[33]，营销者需要较好地理解组织内

的关系知识和规范知识[2]。其中关系知识涉及让何人

参与进来和权衡营销内容、营销方式与时机等方面；

而组织规范知识涉及对正式或非正式、公开或私下

的销售渠道的了解。总之，CIO社交机敏有助于让正

确的人在正确的时间，用正确的方式参与议题营销，

提升了CIO议题营销能力。

(4) CIO外显真诚。外显真诚往往关系到影响尝

试的效果，Dutton和Ashford[18]也认为，情感强度和情

绪化术语是实现营销成功的重要手段。正直、真诚、

谦逊等特征是CIO给组织留下良好印象的重要个人

属性[8]。因此，具有外显真诚的CIO所进行的议题营

销，TMT可以感受到CIO为组织利益着想的诚挚态

度，激发对CIO的信赖和期待，从而更容易关注和接

受CIO的项目议题。此外，数字化议题可能涉及组织

各方的利害关系，不良的结果可能有损CIO形象，甚

至导致CIO被撤职，具有外显真诚的CIO也能更积极

主动地展开议题营销。综上所述，提出以下假设：

H2：CIO政治技能正向影响CIO议题营销能力，

包括 H2a：CIO人际影响正向影响CIO议题营销能力；

H2b：CIO网络能力正向影响CIO议题营销能力；H2c：

CIO社交机敏正向影响CIO议题营销能力；  H2d：

CIO外显真诚正向影响CIO议题营销能力。

 2.3     CIO议题营销能力对企业数字化创新的影响

数字化创新很大程度上需要对组织结构、实践

惯例、创新模式等进行变革，往往伴随着各种组织要

素调整的一系列问题[10, 31]，CIO通过议题营销可以获

得业务高管对数字化项目的关注与支持，并有助于

业务部门人员对组织认知、意义和实践等进行新的

构建[18, 25]，由此，议题营销可成为CIO在组织中克服

阻力，创建并推动数字化创新计划的重要机制。

首先，营销能力较强的CIO可在阐述数字化创

新议题的价值时成功吸引TMT的兴趣并获得支持，

对抗一系列阻力。Steiber等[12]认为，组织可能会囿于

过去的组织路径和文化，存在一定的惰性，从而形成

对变革的抵制。Svahn等[34]表示这种阻力可解释为缺

乏对数字技术潜在好处的可见性，并发现数字化议

题的研讨会有助于抵制阻力、改善跨职能合作。其

次，议题营销上富有成效的CIO能够创建组织认同的

战略问题，通过塑造集体认知来获得支持和承诺[18]。

阐述数字化创新的战略性是有必要的，关于未来愿

景、行动策略的战略知识促进了业务高管对数字化

创新的共同理解[1, 4]，应对了现有和新兴数字技术之间

的紧张关系[11]。业务高管将数字化议题纳入公司战

略议程，便于组织共同采取有效的行动，为数字化创

新的成功提供重要保障[4]。再者，数字化转型与创新

的成功还取决于参与者对业务、流程和相关市场的

理解，以及对该理解的不断调整和分享，不同主体的

共享认知对数字化转型与创新发挥着重要作用[35]。

因此，CIO形成数字化议题的自身理解时，并非能完

全理解组织具体情形，议题营销能力较强的CIO通过

议题营销促进了集体认知框架中的互动，创造出共

享的新知识，有助于数字化创新更有效地实现。综上

所述，提出以下假设：

H3：CIO议题营销能力正向影响企业数字化创新。

 2.4     CIO议题营销能力的中介作用

尽管CIO政治技能很重要，但CEO等业务高管

的支持和协作也是数字化转型和创新的关键。现有

文献将CIO与TMT之间的关系作为CIO有效性研究

关注的一项重点[5, 30]，获取TMT的关注、理解与支持

往往是CIO成功开展数字化创新的关键 [12 ]。尽管

CIO政治技能可以对IT部门下属进行有效激励，也可

能跨部门层级产生向下影响，但CIO的工作重点在于

让TMT真正认可并接受数字化转型与创新的提议，
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将其提上组织战略议程，从而为数字化转型提供充

分的组织支持。因此，CIO政治技能需要通过获得

TMT对数字化议题的关注与支持来推动数字化创

新。本文认为具有政治技能的CIO提升了其成功对数

字化项目进行议题营销的能力，进而促进企业不断

开展数字化创新活动。综上所述，提出以下假设：

H4：CIO议题营销能力中介了CIO政治技能对企

业数字化创新的影响。

 2.5     TMT社会行为整合的调节作用

成功的议题营销也不代表所有高管都完全认同

或理解该议题[2]，因此，TMT成员间的互动行为可能

影响CIO议题营销作用的最终结果，主要体现为以下

3方面。

一是TMT社会行为整合促进了TMT成员间的

团队互动、信息共享和相互信任，这使CIO的数字化

项目提议能够更好地促进TMT形成共识，通过协调

一致和迅速的行动来有效推动转型成功[19]。二是转

型的共享社会认知感知要求TMT成员加强行为整

合，TMT社会行为整合还方便就可能仍有缺陷的数

字化议题进行互动交流，进而加以丰富和完善。三是

TMT整合本身有助于通过信息共享和良好合作产生

新知识，减少变化的抵制，对于企业转型活动的展开

和成功具有积极影响，TMT整合程度高的组织容易

形成变革型文化，进而影响议题营销者的销售意愿[24]，

CIO可能更愿意对数字化创新议题进行议题营销。综

上所述，提出以下假设：

H5：社会行为整合正向调节CIO议题营销能力

对企业数字化创新的影响。

综上所述，本文提出企业数字化创新的驱动力

模型，即提出CIO政治技能、CIO议题营销能力以及

TMT行为整合对企业数字化创新的作用机理，如图1
所示，其中直角矩形为一阶构念，圆角矩形(CIO政治

技能、TMT社会行为整合) 为二阶构念。
 

人际影响

网络能力

社会机敏

外显真诚

CIO 政治技能

CIO 议题营销能力 企业数字化创新水平

人际互动

任务导向互动

TMT 社会行为整合

H2a

H2b

H2c

H2d

H1

H4

H3

H5

 

图 1   研究模型

Fig.1   Research Model
 

 3     实证分析

 3.1     研究设计

 3.1.1    变量测量

本研究4个构念的测量均改编自以往文献的成

熟量表，然后根据具体研究情景进行了适当修正，具

体见表1：(1) CIO政治技能是由人际影响、网络能力、

社交机敏和外显真诚构成的二阶构成型构念，测量

题项来源于Ferris等[17]的量表，包含12个题项；(2) CIO
议题营销能力的测量题项改编自Ashford等[26]，包含

3个题项；(3) 由于数字化创新的主要特征是利用数

字技术对产品、服务等进行创新[9, 12]，参考Zhang等[36]

的量表对企业数字化创新的程度进行测量，包括5个
题项；(4) TMT社会行为整合是由TMT人际互动和

TMT任务导向型互动组成的二阶构成型构念，测量

题项均来源于Chen等[19]的量表，共包括8个题项。

上述量表测量采用Likert五点刻度，1代表完全

不同意，5为完全同意。此外，在回顾IT管理文献的基

础上加入控制变量的测量，其中，针对数字化创新水

平的控制变量有行业类别、企业规模、企业类型等企

业层面因素，针对CIO议题营销能力纳入了CIO结构

权力(CIO是否为TMT成员、CIO报告层级)、CIO
性别、CIO年龄、CIO教育水平等个体层面的控制

变量。

 3.1.2    样本选择与数据来源

本研究通过问卷调查方式进行数据收集，并采

用CIO−业务高管的配对样本。一方面配对方式使问

卷内容与受访者更加匹配，其中反映CIO认知和情感

特征的CIO社会机敏与外显真诚的问卷由CIO填写，
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而行为层面的CIO人际影响与网络能力由业务高管

填写，TMT社会行为整合由业务高管填写。另一方面

通过样本配对来避免单一部门的自我报告偏差，从

而更准确反映问卷内容的实际水平[30]，即CIO和业务

高管共同填写CIO议题营销能力与企业数字化创新

的问卷，然后采用两者的均值。

在发放问卷之前，为进一步确保问卷的内容效

度以及表达恰当，邀请了3名具有丰富经验的CIO来
对问卷进行评估和审查，并根据反馈结果对问卷中

的个别量表进行了适当修正。问卷发放主要采取以

下两种方式：一是联系和邀请广东CIO联盟的成员来

填写CIO问卷，并恳请他们再邀请自己企业的业务高

管来填写对应的TMT问卷。二是在北京、上海、广州

等高校的EMBA班上邀请具备业务高管身份的学员

来填写TMT问卷，同样的，他们随后再邀请自身企业

的CIO来填写对应的CIO问卷。在2016年6月到

2018年10月期间，共发放了1 500份CIO问卷，回收了

247份(回收率为16.5%) ；共发放1 450份TMT问卷，回

收了261份(回收率为18%) ，剔除填写无效以及无法

配对的问卷样本，获得的最终样本量为218份。

 3.2     假设检验

 3.2.1    无反应偏差分析

考虑到大型企业往往具有更完备的IT能力和知

识经验，可能更容易实现数字化创新的问题，本研究

应用ANOVA方法通过比较样本企业规模的均值和

无反应企业的均值来评估无反应偏差。对前后各

25%子样本进行T检验，结果表明两组之间不存在显

著差异(组织规模，t= −0.998；CIO政治技能，t=0.411；

表 1    构念量表和题项

Table 1    Construct scales and items

构念 测量题项 配对受访者 量表文献

政治技能

社会机敏

1. 我几乎凭直觉就知道如何用恰当的言语和行动来影响他人

CIO

Ferris等[17]

2. 对于如何在他人面前如何展示自己，我有很好的直觉和悟性

3. 我特别擅长感知他人的动机和潜在用意

人际影响

1. CIO能让周围的大多数人感觉到舒适和安心

业务高管2. CIO能与他人进行轻松有效的沟通

3. CIO很善于让别人喜欢他

网络能力

1. CIO在工作中花费很多时间和精力与其他人建立关系网络

业务高管2. CIO在工作中结识很多重要的人并与他人建立良好关系

3. CIO善于利用我的关系网络展开工作

外显真诚

1. 让别人相信我言行的真诚是很重要的

CIO2. 与人交流时我努力做到言行诚恳

3. 我努力展现出与人相处时的真诚

议题营销能力

1. CIO多次成功地向我们发起数字化项目的不同提议

CIO和业务高管 Ashford等[26]2. 在说服我们接受有关数字化项目提议上，CIO做得很成功

3. CIO是位出名的数字化项目提议的营销师

数字化产品创新水平

我们公司在利用数字技术促使以下方面取得成功的程度：

CIO和业务高管 Zhang等[36]

1. 推出新产品/新服务方面

2. 推动新产品/新服务上市方面

3. 快速将新产品/新服务推向市场方面

4. 开发出品质卓越的新产品/新服务方面

5. 促进新产品/新服务打入市场方面

TMT社会

行为整合

人际互动

我们公司的高管成员······

业务高管

Chen等[19]

1. 乐于培养彼此间的交情

2. 工作之外也常交往

3. 通过各种聚会熟悉彼此的家庭成员

任务导向互动

1. 在工作上已经发展广泛的合作网络，必要时可以寻求彼此的支持

业务高管

2. 随时准备互相帮助使工作如期完成

3. 面对外界批评时，会很快地为彼此辩护

4. 会彼此提醒潜在的问题，并且协作解决

5. 愿意分享他们的成功经验，帮助我达成目标
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CIO议题营销能力，t= −1.370；数字化创新水平，t=
−0.511；TMT社会行为整合，t= −1.102)。因此，可认为

样本企业能较好代表企业整体的分布。

 3.2.2    共同方法偏差分析

问卷调查中的共同方法偏差问题会影响调查结

果的客观性，本研究从方法控制和统计控制两个层

面来避免共同方法偏差问题。在方法控制上，采用

CIO−业务高管配对样本，配对样本在一定程度上能

够有效降低共同方法偏差[2, 30]。统计控制上，采用了

Harmon单因子检验法，结果显示第一个因子解释了

总方差变异的37.37%，低于50%的临界值。基于上述

两个层面的控制，本研究并不存在较大的共同方法

偏差问题。

 3.2.3    信度和效度检验

信度检验是通过计算构成信度(Composite

Reliability， CR) 和Cronbach系数来验证，各变量的

CR和Cronbach系数都大于0.7，表明量表的可信度比

较高。

其次，量表的效度检验包含聚合效度检验和区

别效度检验两部分。一是聚合效度的检验。所有题项

的因子载荷系数都超过0.80，且变量的平均提取方差

值(Average Variance Extracted， AVE)最小为0.709，大
于0.5的阈值，表明量表具有良好的聚合效度。二是区

别效度的检验。各变量关于均值、标准差和相关系数

的描述性统计如表2所示，其中AVE的平方根均大于

变量之间的相关系数，表明量表具有良好的区分效

度。此外，由表2可知，主要变量显著相关，且各变量

的方差膨胀系数(Variance Inflation Factor， VIF) 均小

于临界值10，表明本研究模型变量间不存在严重的

多重共线性问题。
 

表 2   描述性统计：均值、标准差与相关系数(N=218)

Table 2   Descriptive statistics: mean, standard deviation and correlation coefficient (N=218)

变量 1 2 3 4 5 6 7 8

1. 人际影响 0.9031)

2. 网络能力 0.627**2) 0.912

3. 社会机敏 0.206** 0.159*2) 0.863 　 　 　 　 　

4. 外显真诚 0.211** 0.182** 0.645** 0.864

5. 议题营销能力 0.525** 0.501** 0.481** 0.463** 0.935

6. 数字化创新水平 0.379** 0.349** 0.264** 0.272** 0.595** 0.959

7. TMT人际互动 0.384** 0.359** 0.214** 0.176** 0.314** 0.343** 0.868

8. TMT任务导向互动 0.442** 0.360** 0.179** 0.155* 0.405** 0.390** 0.684** 0.842

均值 3.726 3.466 3.200 3.917 3.642 3.426 3.499 3.740

标准差 0.797 0.819 0.929 0.678 0.696 0.771 0.815 0.746

构成信度（CR） 0.930 0.937 0.898 0.897 0.954 0.983 0.924 0.902

Cronbach系数(CA) 0.887 0.900 0.830 0.829 0.927 0.978 0.896 0.836

方差膨胀系数(VIF) 1.735 1.683 1.654 1.745 2.010 —      1.881 1.881

∗∗ ∗
　　1)  对角线上的粗体是AVE的平方根。

　　2)   表示p<0.01， 表示p<0.05。
 
 

 3.2.4    CIO政治技能对企业数字化创新的驱动作用

先借助基于方差的结构方程得到一阶构念的潜

变量值，以及CIO政治技能和TMT社会行为整合这

两个二阶构念的潜变量值，然后再采用层次回归分

析法对CIO政治技能驱动企业数字化创新的假设进

行检验，回归结果见表3。具体的，以CIO议题营销能

力为因变量构建模型1~3，以企业数字化创新水平为

因变量构建模型4~9。
首先，模型6中CIO政治技能对数字化创新水平

具有显著的正向影响(β=0.435，p<0.01)，故假设H1得

到支持。由此表明，CIO政治技能是企业数字化创新

的重要驱动力。其次，模型2和3中CIO政治技能

(β=0.657，p<0.01) 以及CIO政治技能的4个维度，即人

际影响(β=0.276，p<0.01) 、网络能力(β=0.224，
p<0.01)、CIO社交机敏(β=0.214，p<0.01) 和外显真诚

(β=0.207，p<0.01) 对CIO议题营销能力均存在显著

正向影响，故假设H2a、H2b、H2c和H2d均得到支持；同

时，模型7中CIO议题营销能力对数字化创新水平具

有显著的正向影响(β=0.563，p<0.01) 显著为正，故

假设H3得到支持。由此表明，CIO政治技能通过提

升CIO议题营销能力，进而有效驱动了企业数字化

创新。

 3.2.5    CIO议题营销的中介作用机理分析

首先，在模型6中，不加入CIO议题营销能力这
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一中介变量，CIO政治技能对企业数字化创新水平具

有显著的正向影响(β=0.435，p<0.01) 。然而，在加入

中介变量后的模型7中，CIO政治技能的4个维度对数

字化创新水平的回归系数均不再显著，也即CIO政治

技能对数字化创新水平不存在显著的正向影响。据

此，可认为CIO议题营销能力完全中介了CIO政治技

能对数字化创新水平的影响。

其次，进一步使用偏差校正的百分位Bootstrap
法对中介效应进行更准确的检验，检验结果见

表4。迭代5 000次的结果显示，以CIO政治技能及其

4个维度为自变量、以CIO议题营销能力为中介变量

影响数字化创新水平的中介效应检验中，95%的置

信区间都不包含0，表明CIO议题营销能力中介了

CIO政治技能及其4个维度对数字化创新水平的影

响，故假设H4得到支持。由此表明，议题营销是CIO政
治技能驱动企业数字化创新的关键中间机制。

 3.2.6    TMT社会行为整合的调节效应分析

模型8和9中，调节变量TMT社会行为整合及其

和CIO议题营销能力的交互项分别进入模型，结果显

示交互项对企业数字化创新水平具有显著正向影响

(β=0.064，p<0.05) ，故假设H5得到支持。为了更好地

说明TMT社会行为整合的调节作用，绘制了图2所示

的调节效应图，高TMT社会行为整合下所代表的实

线比低TMT社会行为整合下代表的虚线更陡峭，表

表 3    假设检验：层次回归分析（N=218）

Table 3    Hypothesis testing: hierarchical regression（N=218）

因变量

其他变量 CIO议题营销能力 数字化创新水平

模型1 模型2 模型3 模型4 模型5 模型6 模型7 模型8 模型9

自变量

CIO人际影响
0.276***2) 0.223*** 0.066 0.021 0.021
(0.063)1) (0.073) (0.067) (0.067) (0.067)

CIO网络能力
0.224*** 0.155**2) 0.026 0.003 −0.006
(0.061) (0.067) (0.059) (0.062) (0.063)

CIO社交机敏
0.214*** 0.089*2) −0.042 −0.056 −0.057
(0.073) (0.085) (0.079) (0.079) (0.078)

CIO外显真诚
0.207*** 0.132*2) 0.021 0.027 0.010
(0.066) (0.079) (0.065) (0.065) (0.065)

CIO政治技能
0.657*** 0.435***
(0.051) (0.060)

CIO议题营销能力
0.563*** 0.530*** 0.549***
(0.081) (0.084) (0.086)

调节变量 TMT社会行为整合
0.172*** 0.197***
(0.058) (0.060)

交互项 议题营销×行为整合
0.064**
(0.030)

控制变量

CIO是否为TMT成员 控制 控制 控制

CIO报告层级 控制 控制 控制

CIO性别 控制 控制 控制

CIO年龄 控制 控制 控制

CIO教育水平 控制 控制 控制

所属行业 控制 控制 控制 控制 控制 控制

企业性质 控制 控制 控制 控制 控制 控制

企业规模 控制 控制 控制 控制 控制 控制

其他

常数项
−0.864* −0.441 −0.449 −0.402 −0.272 −0.270 0.055 −0.004 −0.030
(0.511) (0.347) (0.352) (0.366) (0.318) (0.312) (0.315) (0.307) (0.307)

R2 0.108 0.517 0.517 0.110 0.294 0.291 0.446 0.467 0.474
F 3.381 20.54 25.52 2.243 6.874 8.072 15.90 14.57 15.45

∗∗∗ ∗∗ ∗
　　1)  括号内为稳健标准误差。

　　2)   表示p<0.01， 表示p<0.05， 表示p<0.1。
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明TMT社会行为整合程度更高时，CIO议题营销能

力对数字化创新水平的正向影响也更大，也即TMT
社会行为整合正向调节了CIO议题营销能力对企业

数字化创新的影响。
 

2.5

4.5

低 CIO 议题营销能力高 CIO 议题营销能力

数
字
化
创
新
水
平

低 TMT 整合
高 TMT 整合

 
图 2   TMT社会行为整合的调节效应

Fig.2   Moderating effects of social-behavioral integration in TMT
 

 3.3     稳健性和内生性检验

为确保实证分析结果的稳定性，本研究进行了

3种方法分析。一是考虑到CIO−业务高管配对样本

量有限，通过Bootstrap法再抽样5 000次的检验结果

和原假设检验结果进行比较，发现两者检验结果基

本一致。二是为检验异常观测值造成的影响以及样

本企业差异而引起的异方差问题，进行10%、25%、

50%、75%和90%的分位数回归，发现回归结果也基

本一致，表明异常观测值和异方差的问题并不造成

影响。三是为规避未观测的混淆变量对因果推断的

影响，参照Frank等[37]的方法进行因果推论稳健性的

评估。结果显示，本研究所有假设线性回归的估计处

理效应都超过了各自因果推论的阈值，表明推断结

果比较稳健。由此表明，本文研究结果具有较好的稳

健性。

 4     结论与讨论

 4.1     理论贡献

本文从政治技能和议题营销视角出发，建立了

企业数字化创新的驱动力模型，剖析了CIO政治技

能、议题营销能力以及业务高管社会行为整合对数

字化创新的作用机理和影响机制，并通过收集218份

CIO−业务高管的企业调查问卷提供实证支持，主要

理论贡献有：

(1) 政治技能是CIO推动企业数字化创新的重要

驱动力。本文基于政治技能理论框架强调CIO政治技

能对数字化变革的积极作用，即CIO通过发挥人际影

响、网络能力、社交机敏以及外显真诚等作用，有助

于化解组织内部的变革阻力，顺利且高效地推动数

字化创新。

(2) 议题营销不仅是数字化创新的驱动力，而且

在CIO政治技能影响企业数字化创新中发挥着完全

中介作用。CIO政治技能的4个维度都正向影响

CIO议题营销能力，而CIO通过议题营销使数字化创

新等议题获得业务高管关注和支持，促进数字化创

新得以战略性实施和推进，该结论是对Ferris等[22]建

议探讨政治技能与议题营销之间关系的明确响应。

(3) TMT社会行为整合强化了CIO议题营销能力

对企业数字化创新的积极影响。现有研究认为文化

情境是影响议题营销作用效果的重要权变因素[24]，

本研究进一步表明，TMT之间的人际互动、工作沟通

等行为整合程度越高，CIO通过议题营销越能促进企

业的数字化创新水平。

 4.2     实践意义

为践行国家创新驱动发展战略、创造持续发展

动力，企业应努力提升其数字化产品创新水平，而

CIO应在企业数字化产品创新中发挥着关键驱动作

用。本研究通过理论和实证分析得出的研究结论提

供了以下管理启示。

(1) CIO可借助政治技能来推动企业数字化产品

创新。鉴于组织政治问题普遍存在，CIO需要克服创

新变革阻力才能有效推动创新变革实践。为此，CIO
需要重视培养政治技能，而不能仅依赖其专业知识

以及结构权力。具体的，CIO应借助人际影响力在数

字化产品创新的不同环节灵活有效地施加影响以保

证创新成功；在组织内建立强大的网络关系并充分

从网络资源中获得创新支持；通过社交机敏去广泛

了解企业产品和服务相关的业务动向，发现合适的

表 4    Bootstrap中介效应检验结果

Table 4    Results of bootstrap mediated effects test

变量 中介效应 标准误差 95%置信区间下界 95%置信区间上界

CIO政治技能 0.375 0.058 0.264 0.489

人际影响 0.166 0.040 0.090 0.246

网络能力 0.123 0.038 0.049 0.199

社交机敏 0.118 0.046 0.032 0.212

外显真诚 0.120 0.041 0.045 0.208
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数字化产品创新机会；最后，应表现真诚态度，引导

组织共同致力于创新活动。对企业而言，过去一般重

视具备丰富IT知识经验的IT人才，而当前企业应重

点培养和招聘既具备丰富知识经验又具备政治技能

的综合型IT人才来担任关键的CIO职位。

(2) CIO政治技能应转化为CIO议题营销能力，

才能有效促进企业数字化产品创新水平。CIO议题营

销能力是业务高管理解数字化创新战略价值和为数

字化创新提供资源支持和情感承诺的关键，为此，

CIO需要成为出色的数字化项目营销者，能够清晰阐

明数字化产品创新的战略价值和实现逻辑，激发并

鼓舞业务高管开展数字化创新的热情，最终获得组

织集体层面的创新支持。

最后，业务高管应积极听取CIO的数字化项目

提议，增强成员之间在工作以及社交上的互动和交

流，减少隔阂与冲突，这将更利于将CIO的数字化项

目提议转化成数字化产品创新结果。CIO同样应积极

主动地在业务高管社会行为整合程度较高的组织内

尝试进行数字化产品创新议题的营销，这将更容易

获得创新成功。

 4.3     局限与展望

基于本研究提出的CIO政治技能和议题营销能

力驱动企业数字化创新的模型，未来研究可以从以

下方面进行扩展：一是由于企业CIO−业务高管配对

样本的收集较为困难，本研究采用了横截面数据，未

来可采用面板数据对模型中各变量间的关系进行动

态性的因果分析。二是鉴于政治技能的作用结果也

往往会受到组织内部情境因素的影响，未来可以进

一步探讨组织政治氛围、独特的中国文化情境等因

素在CIO政治技能影响议题营销中的边界作用。此

外，议题营销包括了感知、启动、包装、回应等一系列

过程，未来可通过案例研究方法对CIO政治技能通过

议题营销行为驱动企业数字化创新的具体实践过程

进行更细致的探索和归纳。
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