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摘要: 正式和非正式控制机制能抑制机会主义已得到承认，但对它们的使用条件约束还少有

研究． 基于交易成本理论、社会交换理论和权变视角，探讨了正式控制( 如契约) 和非正式控制

( 如关系治理) 对渠道中机会主义的单独以及联合作用在不同的关系内外部条件( 关系持续时

间和环境不确定性) 下是否会发生变化． 结果显示，长关系时间会削弱两种机制的作用，高环

境不确定性抑制了契约的效果． 关系时间短或环境不确定性低时，两种机制相互替代，而关系

时间长或环境不确定性高时，二者相互加强． 文章最后对研究的理论意义和管理启示进行了

讨论．
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0 引 言

随着市场竞争的日益激烈和消费者需求的

不断提升，良好的渠道合作关系变得越来越重

要［1］． 在中国，20 世纪 90 年代以来，综合性、专

业性的渠道模式开始进入零售市场［2］． 这些新

的专业化渠道与生产商之间彼此独立，互为代

理，渠道价值会受到可能发生的机会主义的侵

害． 如 2012 年 8 月的电商价格战，掌握着较大话

语权的分销商强迫一些品牌溢价较低的供应商

参与其发起的促销和价格战，这些供应商甚至

需要自己承担全部促销成本，部分供应商不得

不撤柜表示抗议． 又如，中冶恒通与其在东北地

区的分销商万雄签订了分销合同，规定中冶恒

通必须通过该中间商与客户进行交易． 但事后，

中冶恒通却绕过万雄，与客户直接交易，侵害了

万雄公司的利益．
机会主义对渠道关系有着严重的负面影响，

它损害了合作伙伴的利益，也降低了交易绩效，因

此如何有效防范机会主义就成为渠道管理实践和

理论研究的重要问题之一［3 － 4］． 现有研究已经提

出了一系列有助于抑制机会主义的控制机制，主

要包括基于交易成本理论的正式控制机制和基于

社会交换理论的非正式控制机制．
但有关这些机制的作用，目前还存在着重要

的研究缺口: 1) 正式控制被认为对机会主义有抑

制作用［5 － 6］，但它同时也存在负面效应［7］，因此，

有必要找出可能会引发这些负面效应的权变因

素; 2) 非正式控制促进期望行为，抑制不合适的

行为的作用已经得到了普遍证明［8］，但它也被承

认存在模糊、约束力较弱等缺陷和不足［9 － 10］． 然

而，以往相关研究过于强调其优势，除了少数研究

外［10］，非正式控制还没有受到严格的审视，缺少

对其权变性和条件约束的系统性检验; 3 ) 以往文

献已经对两种机制的联合作用展开了研究，但没

有达成比较一致的结论，目前存在着替代、互补和
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不相关 3 种论断［11 － 13］． 也就是说，不同控制形式

间 的 交 互 效 应 在 理 论 上 的 探 讨 仍 然 是 不 充 分

的［14］． 本文响应 Faems 等［15］的呼吁，试图从明确

权变条件入手来解决这些不一致．
综上所述，找出可能有影响的权变因素，研究

不同条件下两种机制的主效应以及联合作用的改

变将有助于认清它们的作用和风险、使用的约束

条件以及相应的应对策略，为交易成本理论、社会

交换理论和渠道治理文献做出新的贡献，也为企

业防范渠道伙伴的机会主义提供有益的管理启

示． 具体来说，本文将探讨代表关系内部稳定程度

的关系持续时间和代表外部稳定程度的环境不确

定性对两类机制抑制机会主义行为的效果以及两

者之间交互关系的调节作用( 图 1) ．

图 1 概念模型

Fig． 1 Conceptual model

1 理论与假设

1． 1 机会主义

渠道机会主义是指不以诚实的态度履行合约

和互动规则，通常表现为一个渠道成员以牺牲其

他成员的利益为代价来追求自我利益［16］． 在中间

商形式的渠道中，供应商与中间商( 如分销商) 互

为代理，既有共同目标，也有存在差异的个体目

标． 这 种 关 系 结 构 还 会 产 生 信 息 不 对 称 的 问

题［17］． 因此只要有可能，渠道中的成员均有可能

进行机会主义行为． 这种行为在为机会主义方带

来短期利益的同时，会损害关系的长期利益，导致

合作关系的短期化． 抑制伙伴针对已方的机会主

义或将其控制在可以忍受的限度内就成为企业实

施渠道控制的一个主要目的［18］．

1． 2 控制机制

对交易关系中的机会主义行为，交易成本理

论和社会交换理论提出了不同的治理思路． 前者

以交易主体的算计性为逻辑基础，强调选择正式

化的控制来最小化机会主义行为． 正式控制是指

“建立起在追求某些目标和状态的过程中的标

准，使系统的各部分变得更可预测”［19］，它包括有

契约和监督等． 契约保障是应对相对较少的控制

力时的重要方式［12］，因此，本文关注渠道关系中

正式化契约的使用． 契约是一份规定了双方义务

和责任的有约束力的法律协议，它通过阐明期望

绩效和权利义务，规定解决问题的规则和程序来

加强控制和减少代理问题［20 － 21］． 但由于人的有限

理性和环境不确定性，拟定包括所有细节的契约

并监督其执行情况不仅是昂贵的，也是不可能的，

事前设计的契约常常无法应对交易过程中出现的

未预期的扰动［12，19］． 并且，一些人认为契约显示

了不信任，甚至会刺激机会主义的产生［7］．
作为对交易成本理论的挑战，社会交换理论

强调交易非理性、非算计性的方面，认为非正式的

控制机制，包括关系、信任、声誉等会作为正式机

制的替代( 或补充) 来促进经济活动［22］． 本文关

注在营销渠道文献中常见的关系治理的概念，它

是指通过关系双方共享的价值观和社会规范来协

调业务交易的程度［12］． 关系治理能够对合作伙伴

的行为起到调节和塑造作用，促进交易方之间的

合作［23］． 同时，它还有应对交易过程中不可预见

的情况的优势，能够解决具体运作过程中的矛

盾［24］． 尽管关系治理的优势是相关文献的核心，

但由于它依靠的是对关系氛围和成员内在动机的

影响，对于处理特定问题缺乏必要的清晰描述，这

种非正式性使得它的明确性和约束力较弱［9 － 10］，

有可能造成误解和不一样的预期［25］，提高机会主

义的风险． 并且，依赖共同规范的企业会减少警惕

性和防范措施，为伙伴从事欺骗行为却不被发现

提供了机会［11］． 因此，被背叛的风险和关系治理

是伴生的．
近来，学者们开始在控制机制的研究中引入

权变视角，以解决以往的争议和为实际现象提供

更好的解释． 例如，宏观的法律制度是否有效，决

定了契约的有效性［26］． 权变因素还有可能是关系

本身的性质，例如，关系质量会影响关系型治理方
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式的有效性［27］．
1． 3 互补 vs． 替代争议

事实上，当把企业间交易看成是嵌入在经济社

会结构中，同时由正式和非正式机制共同治理时，

能得到对其更好的理解［28］． 因此，研究机会主义的

治理问题就需要了解两种机制间的相互影响．
替代观点指出两种机制是互不相容，相互替

代的． 一方面，社会学中的研究者倾向于将社会机

制看成是正式控制的替代． 例如，Dyer 和 Singh［11］

指出，同时应用正式控制和非正式的基于信任关

系的协议可能是冗余的，非正式机制成本更低，也

更灵活，会取代对正式机制的需要，甚至可能会阻

碍正式控制的有效实施［29］． 另一方面，制度理论

指出，随着制度的演化，代表效率和公平公正的契

约会替代关系成为经济交往中的主要手段［30］． 并

且，正式控制的前提假设是利己主义的动机，通过

清晰的规定和惩罚来从外在强迫目标对象，这与

关系治理假设非利己主义的动机以及对内在道

德、价值观和规范的依赖是冲突的，正式控制会妨

碍企业间的善意和信任，破坏对非正式控制的

感知［7，31］．
相反地，另一派研究指出两种控制有着各自

的优势和劣势，它们之间可以互相弥补: 正式控制

为非正式控制提供制度基础和结构框架，明确和

规范业务交往中的行为，帮助解决关系治理无力

解决的问题; 而关系治理促进相互理解、容忍和长

期导向，可以保证不能被详细的契约或密切的监

督所涵盖的具体业务的顺利实施，克服正式控制

的适应性局限． 因此，两者同时使用会对关系结

果，如机会主义行为的减少，产生系统性的正向

影响［12 － 32］．
然而，也有研究未发现两种机制间显著的相

互作用． 如 Brown 等［33］未实证证实交易机制和关

系交易间的协同作用． Liu 等［13］认为交易机制和

关系机制联合使用时能更好地抑制机会主义，但

实证结果中契约和关系规范间的交互效应并不显

著． Cavusgil 等［26］也未发现契约和信任对外国分

销商的机会主义行为有显著的交互作用．
因此，正式控制和非正式控制之间的关系可

能比以往所假设的要更加复杂． 最近的文献表明，

为了解决不一致，就有必要进一步明确权变条

件［15］． 在以往的相关研究中，权变因素包括关系

本身的特征，如关系强度［19］、不同国别的合作［22］

以及 外 生 因 素，如 法 律 可 执 行 性［30］、契 约 成

本［34］． 本文将提出同时包含关系内外部因素的框

架来加入这种讨论．
1． 4 关系持续时间的调节作用

随着关系的持续发展，其性质会发生变化，成

员角色经过讨论、修正，然后被正式接受． 不同阶

段的关系成员在他们的导向、管理流程和行为上

都有所不同［35 － 36］，因而控制机制的有效性也在一

定程度上取决于关系所处的特定阶段．
1． 4． 1 关系持续时间对契约的调节作用

正式契约能够帮助保障早期的、面临更多风

险交易的成功． 当关系长度尚短时，成员之间缺乏

合作经验和了解，制订契约的过程就可以作为正

式化的沟通方式来明确双方的要求． 其次，关系初

期成员对未来还不确定，契约作为正式的长期承

诺［19］，能够降低不确定性，提高成员信心，从而减

少自身的机会主义行为． 而随着关系的成熟，合作

模式逐渐形成并将关系成员纳入定义好的职责和

规则中［37］，降低了契约的重要性，甚至可能超越

正式契约中的条款． 此外，过去的行为和已实现的

绩效形成了一定的满意度、信任和共同期望，此时

仍然强调显性的法律协议可能会带来负面情绪甚

至冲突，形成“自我实现的预言”( self-fulfilling
prophecy) ，即，详细契约所隐含的对方会进行机

会主义行为的预想，使得对方感觉到不被信任或

自己的信任被滥用，进而调整行为，以机会主义的

方式来行动，导致原本预想的机会主义成为现

实［7］． 因此，提出:

假设 1 随着关系持续时间的增加，契约对

渠道伙伴机会主义的抑制作用会减弱．
1． 4． 2 关系持续时间对关系治理的调节作用

交易刚开始时，关系治理通过开放沟通和积

极互动，可帮助在不熟悉的交易伙伴间产生信任

和社会认同，抵消机会主义的内在动机［38］． 这同

样有助于形成彼此相容的目标，降低关系开始阶

段可能存在的摩擦和交易不确定性，提高成员对

未来的信心，从而减少强调短期收益的机会主义

行为． 而随着关系的发展，会形成很多规范化的流

程和惯例，此时过度依赖关系治理会带来效率损

失，减缓对问题的反应速度，影响关系绩效． 期望

收益的降低让企业不介意“在感觉有利可图时，
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破坏已建立的规则”［39］． 同时，过去的交往、相互

的试探与考验建立起了信任和承诺，双方更可能

通过关系治理过程沟通更为私密的信息，而信息

越私密，机会主义地利用这些信息的收益就越高．
最后，关系治理有着非正式性的弊端，例如权责不

明，或是缺乏明确的惩罚措施，所造成的后果会被

随关系时间增加的双方亲密度和熟悉度所加剧，

对机会主义的抑制作用也随之减弱． 因此，提出:

假设 2 随着关系持续时间的增加，关系治

理对渠道伙伴机会主义的抑制作用会减弱．
1． 4． 3 关系持续时间对契约和关系治理间交互

作用的调节

在关系建立阶段，契约和关系治理都能有效

抑制机会主义且彼此替代． 具体来说，这一阶段有

着高度的模糊性和不确定性［27］，双方对彼此的认

知和了解程度较低，所使用的控制机制会为接下

来一段时间内的关系行为奠定基调． 契约意味着

交易导向和外部强制性，而关系治理则强调关系

导向和内在动机［33］． 如果同时采用两种控制机

制，会发出矛盾的信号，使对方产生困惑，进而干

扰接下来的行为． 例如，由于伙伴间缺乏熟悉和信

任，强调契约控制可能会导致伙伴将关系治理的

行为感知为不真实的，甚至是操纵的，阻碍关系治

理的作用． 而强调关系治理会导致成员将契约只

是当成一种背景而忽略对它的尊重和执行．
当经过一段时间的发展，关系中有了更高水

平的有形和无形投入，利益交织，相互依赖程度增

加，此时同时使用两种机制可以更好地防范可能

的敲竹杠和机会主义行为． 契约基本保证了各方

的合适行为，通过正式规定的期望绩效和利益分

配、限制和惩罚避免了关系治理带来的权责不明，

弥补了其约束力不足的缺点［40］． 另一方面，关系

治理实现了详细的关系过程，补充随关系的持续

发展而出现的契约无法完全覆盖的方面，也能减

缓契约可能带来的负面情绪和冲突，有助于双方

更好地理解和执行契约． 因此，提出:

假设 3a 关系持续时间较短时，契约和关系

治理在抑制渠道伙伴机会主义时互相替代;

假设 3b 关系持续时间较长时，契约和关系

治理在抑制渠道伙伴机会主义时互相补充．
1． 5 环境不确定性的调节作用

环境不确定性是指围绕交易的环境中未预期

的或不可预测的变化，包括技术、顾客偏好、产品

需求等的波动． 高环境不确定性意味着需要在充

满不完全和不对称信息的情境中适应企业的战略

和运作． 对渠道关系来说，控制机制的单独以及联

合 作 用 在 环 境 不 确 定 性 的 压 力 下 可 能 会 发 生

变化．
1． 5． 1 环境不确定性对契约的调节作用

环境不确定性高时，契约对机会主义的作用

会受到限制． 契约制定者不是全知的，契约只能涵

盖一开始能想到的交易情况［41］，而无法保证对变

化的环境的动态适应，从而产生了可被机会主义

利用的缺口和漏洞，或是增加了“拒绝改变”的机

会主义发生的可能性［5］． 即使重新谈判，也会在

追求自我利益的各方间产生敌对性的讨价还价，

提高机会主义的可能． 变动性还加剧了信息不对

称，契约无法保证自发的合作意愿，伙伴可能会以

机 会 主 义 的 方 式 去 解 读 契 约 条 款 和 变 化 的 环

境［42］． 其次，在变动的环境中机械地执行契约规

定有可能会带来不满或不公平的感觉，也会引发

机会主义行为． 最后，契约控制的有效性取决于对

行为和绩效的测量与评估，而不确定性是可测量

性的最大敌人． 因此，环境不确定性会限制契约对

机会主义的作用．
假设 4 随着环境不确定性程度的增加，契

约对渠道伙伴机会主义的抑制作用会减弱．
1． 5． 2 环境不确定性对关系治理的调节作用

关系治理能够被用来应对新环境． 首先，它提

高了伙伴共同承担和应对风险的意愿，使得企业

愿意并且能够适应不可预料的变化并作出相应调

整，减少机会主义倾向． 其次，当环境变化很快时，

积极的互动和沟通更加重要，这能帮助他们增进

理解，共同应对问题［43］，减少要挟或是拒绝改变

等机会主义行为． 组织理论和渠道文献中的证据

显示合作方之间的摩擦和压力在不确定的环境中

会加剧［42］． 关系治理一方面能够减少误解和冲

突，另一方面，它使得合作方能够以非机会主义的

双赢方案来解决冲突［44］． 当环境变化越来越难以

预测时，关系治理能够更加显著地减少机会主义

行为． 因此，提出:

假设 5 随着环境不确定性程度的增加，关

系治 理 对 渠 道 伙 伴 机 会 主 义 的 抑 制 作 用 会

加强．
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1． 5． 3 环境不确定性对契约和关系治理间交互

作用的调节

环境不确定性程度较低时，契约和关系治理

会互相替代． 具体来说，在低不确定性时，契约设

计偏重于包含尽可能多的项目和条款［45］，作为约

束框架来规范成员行为，表现出单边的控制功能，

这与强调双边互动参与的关系治理相矛盾． 当对

方将契约使用解读成控制的方式时，所产生的负

面情绪会阻碍关系治理的实施［7］． 另一方面，不

确定性程度低时，按照事前拟定的契约可保障关

系的顺利进行，此时使用关系治理不会有显著的

效果提升，更严重地，它还会导致成员在运作过程

中忽略契约，影响契约执行的效率和效果．
而当不确定性程度高时，同时使用两种机制

能更好地控制机会主义行为． 首先，关系治理通过

目标匹配减少机会主义的动机，加强合作方适应

环境和对契约条款进行合作性地重新谈判的意

愿，弥补契约灵活性不足的缺陷． 关系治理还能够

形成积极互惠的关系氛围［38］，抑制伙伴机会主义

地解读契约条款的倾向，保证契约的执行和监督，

减少伙伴利用合同漏洞从事机会主义的可能． 另

一方面，在高不确定性时制订契约，需要伙伴共同

努力来清楚认识交易环境，这会促进关系治理的

作用发挥． 并且，契约有助于对机会主义行为的侦察

和界定并做出快速反应，弥补关系治理在信息不充

分、行为测量模糊的环境中可能出现的权责不明、公
私不分和反应慢、缺乏效率等缺点． 因此，提出:

假设 6a 环境不确定性较低时，契约和关系

治理在抑制渠道伙伴机会主义时互相替代;

假设 6b 环境不确定性较高时，契约和关系

治理在抑制渠道伙伴机会主义时互相补充．

2 研究设计

2． 1 研究样本

本文选取中国家电行业的供应商 － 分销商关

系来验证相关假设． 中国的家电行业已实现了高

度的市场化，能够充分反映渠道关系的基本特征．
本次样本遍及中国的大部分地区，具有代表性和

普遍意义．
调查对象为家电制造商，询问他们在与主要

分销商的关系中控制机制的使用和分销商机会主

义的情况． 数据收集过程如下: 首先通过中国一家

大型电器制造商获得了其全国范围内主要分销商

的名单． 接着向这些分销商询问与其有合作关系

的家电制造商，获得了制造商的名单． 剔除掉重复

的和不符合要求的，向其中 746 家制造企业邮寄

了问卷，让他们选择一个当前的主要分销商并回

答与此分销商的关系情况． 经过 3 轮电话、邮件和

重复的邮件提醒，共回收问卷 269 份． 采用关键信

息员的方式，设计了 1 个李克特 5 分制量表来测

量答题人对填写内容的了解程度( 1 表示“一点都

不了解”，5 表示“很了解”) 并询问了他们参与此

关系的时间． 剔除了不合格的问卷后，最终形成有

效问卷 221 份，有效回收率 29． 62% ． 了解度的均

值为 4． 43，标准差为 0． 53，答题人参与该关系的

平均时间为 3． 12 年，表明答题人比较熟悉和了解

该关系． 表 1 为样本的基本资料统计数据．
表 1 样本基本资料统计数据

Table 1 Profile of survey sample

1、企业年龄 12． 27 年

2、所在区域 比例( % )

北部 16． 50
中部 14． 76
东部 22． 70
南部 24． 50
西北部 10． 75
西南部 10． 79

3、人员规模 比例( % )

≤200 27． 39
201 ～ 500 33． 04
＞ 500 39． 57

4、公司销量 /百万元 比例( % )

≤10 15． 27
＞ 10 ～ 50 35． 18
＞ 50 ～ 200 27． 04
≥200 17． 93
未报告 4． 58

5、企业所有制类型 比例( % )

国有企业 29． 12
合资企业 8． 61
有限公司 38． 28
私人公司 14． 05
集体企业 8． 75
其它 1． 19

6、答题人职务 比例( % )

董事长 /CEO 38． 13
销售经理 20． 73
总经理 15． 17
其它 25． 97
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问卷回收后，采用模拟“外推法”进行无回复

偏差检验，结果表明在 0． 05 的显著性水平上，前

期和后期回收的问卷在答题人特质、企业特征以

及关系持续时间上没有显著差异，因而无回复偏

差对结果不会有显著影响．
2． 2 变量测量

结合文献阅读和实地访谈，设计了问卷． 在正式

调研之前，随机选取了 16 家企业进行预调研，以验

证量表的内容信度、理解难易程度、是否适用于中国

情境等，被调研者均为有着 5 年以上工作经验的经

理人员． 根据反馈意见，进行了修改并形成最终版问

卷． 除关系持续时间、企业规模和关系持续意愿外，

其余构件均使用多题项量表，采用李克特 7 分制进

行打分，1 表示赞同程度最低，7 为最高．
1) 分 销 商 机 会 主 义 行 为 根 据 Ｒokkan

等［46］的研究，采用 5 个指标测量供应商感知的分

销商机会主义行为．
2) 契约 参考 Jap 和 Ganesan［35］及 Cannon

等［40］的研究，设计了 5 个指标来评估供应商 － 分

销商关系中正式契约的使用程度．
3) 关系治理 本文使用营销渠道文献中常

用来代表关系治理水平的关系规范的概念，并基

于 Jap 和 Ganesan［35］及 Gundlach 等［47］的研究设

计了测量指标．
4) 关系持续时间 采用单一问题指标，即

“贵公司和该分销商所建立的渠道关系已经持续

了多少年”．
5) 环 境 不 确 定 性 基 于 Wang 等［41］ 和

Bstieler［48］等学者的研究，采用 4 个指标来衡量企

业准确预测交易环境的难度．
6) 控制变量 本文还控制了一些可能有影

响的因素，包括供应商的规模优势，以供应商和分

销商员工数的差值来衡量; 供应商和分销商对对

方的依赖、以及供应商的关系持续意愿．

3 假设检验结果

3． 1 信度和效度检验

对指标进行了信度和效度分析． 首先，探索性

因子分析显示各个题项都归于所属因子之下． 所

有构件的 α系数均超过 0． 7，显示出良好的内部

一致性和可靠性( 见表 2) ．
其次，验证性测量模型达到了满意的拟合度

( GFI = 0． 910，CFI = 0． 981，IFI = 0． 982; ＲMSEA =
0. 035) ，因子载荷均大于 0． 6，且 高 度 显 著 ( p ＜
0. 001) ． 所有构件的 AVE( average variance extrac-
ted) 均大于 0． 5，CＲ ( composite reliability) 均大于

0． 8，说明构件具有良好的聚合效度． 每一个因子

的 AVE 平方根，都大于它与其它因子的相关系

数，说明构件具有良好的判别效度．
3． 2 共同方法偏差检验

本文采用答题人信息隐匿法，尽可能事前预

防共同方法偏差问题． 并且，采用了 3 种方法来进

行共同方法偏差的事后检验．
首先，Harman 单因子检验中，没有出现一个

单独的因子可以解释测量的大部分变异，所有题

项在各自因子上的载荷均高于 0． 6． Harman 验证

性因子分析发现单一因子模型的拟合度显著低于

6 因子模型 ( Δχ2 ( 15) = 217． 2，p ＜ 0． 001) ．
其次，ΔGFI、ΔCFI、ΔIFI 和 ΔＲMSEA 等指标

显示，将共同方法偏差作为未测量的潜在变量所

得到的 7 因子模型的拟合度改善不明显( 0． 010 ～
0． 019) ．

第三，使用标签变量检验技术，选择答题者年

龄作为标签变量． 控制住这个变量后所得到的偏

相关系数与原始的相关系数在大小和显著性上都

没有太大变化．
综合以上几种方法，可以得出结论，本文的数

据中共同方法偏差问题并不严重，由此得出的各

类关系是可信的．
3． 3 分析与结果

使用逐步层级回归对假设进行了检验． 为避

免多重共线性问题，在形成交互项之前，中心化了

交互项所包含的所有自变量． 表 3 是中心化之前

变量的描述性统计分析．
表 4 中是分步的假设检验结果． 模型 2 证实

了契约和关系治理在抑制机会主义方面的价值

( β1 = － 0． 228，p ＜ 0． 001; β2 = － 0． 135，p ＜
0. 01) ． 模型 3 中，关系时间与契约的交互项正显

著( β = 0． 124，p ＜ 0． 05) ，与关系规范的交互项也

为正显著( β = 0． 152，p ＜ 0． 01 ) ，假设 1 和假设 2
得到支持． 图 2( a) 和 2( b) 为这两个假设的图示．
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表 2 信度与效度分析

Table 2 Construct reliability and validity

量 表 α系数 因子载荷

契约 0． 795

1、我们同该分销商的关系主要由书面合同进行管理 0． 66

2、同该分销商进行有效沟通的唯一方法就是将每件事都详细列出 0． 81

3、我们和该分销商都强调将合作中的细节包含到契约中 0． 78

4、我们依赖契约来解决分歧 0． 66

5、我们提醒分销商契约中规定的义务 0． 75

关系规范 0． 915

1、我们和该分销商共同面对困难和挑战 0． 89

2、如果合作中出现特殊问题和需要，双方愿意为适应对方而改变 0． 88

3、出现分歧时，双方会考虑方方面面的情况，力图达成彼此满意的折衷方案 0． 87

4、双方会灵活机动地处理未预料到的事件 0． 85

环境不确定性( 过去 3 年中) 0． 788

1、市场需求的发展和变化速度很快 0． 83

2、服务和产品的技术变化速度非常快 0． 80

3、我们越来越难以预见竞争对手的市场活动 0． 84

4、运营方式创新、产品创新和服务创新非常普遍 0． 62

分销商机会主义 0． 909

1、单方面破坏合同或者协议 0． 74

2、在合作伙伴陷入困境时漠视不管 0． 80

3、如果没有监督，该分销商不会履行他们的义务 0． 91

4、该分销商的政策和计划可能无益于我们的合作关系 0． 89

5、该分销商可能在合作关系中窃取有价值的资源 0． 91

供应商 /分销商依赖 0． 883 /0． 901

1、如果终止此关系，我们 /该分销商要花费很大精力寻找新的替代 0． 90 /0． 92

2、我们 /该分销商很难找到与该分销商 /我们类似的分销商 /供应商 0． 91 /0． 94

3、该分销商 /我们给我们 /该分销商带来了巨大的销量和利润 0． 87 /0． 87

表 3 均值、标准差及相关系数

Table 3 Means，standard deviation，and correlations

变 量 1 2 3 4 5 6 7 8 9

1． 分销商机会主义

2． 契约 － 0． 134*

3． 关系规范 － 0． 208＊＊ － 0． 247＊＊

4． 关系持续时间 0． 059 － 0． 024 － 0． 006

5． 环境不确定性 － 0． 067 － 0． 094 0． 132 0． 115

6． 供应商规模优势 0． 003 － 0． 059 0． 036 － 0． 051 0． 077

7． 供应商依赖 0． 098 － 0． 192＊＊ 0． 058 0． 127 － 0． 003 － 0． 112 +

8． 分销商依赖 0． 059 0． 008 0． 093 0． 080 0． 036 0． 064 － 0． 040

9 供应商关系持续意愿 0． 078 － 0． 045 0． 071 0． 072 0． 126 0． 022 0． 105 0． 442＊＊

均值 3． 352 5． 166 5． 528 5． 438 5． 673 0． 612 4． 971 3． 928 5． 510

标准差 1． 457 0． 920 1． 020 2． 273 0． 786 1． 503 1． 246 1． 454 1． 270

平均提取方差值 0． 725 0． 537 0． 760 － 0． 606 － 0． 794 0． 828 －

注: ＊＊p ＜ 0． 01，* p ＜ 0． 05，+ p ＜ 0． 1．
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表 4 假设检验结果

Table 4 Hierarchical regression results

变 量

分销商机会主义行为

模型

1 2 3 4 5 6

直

接

效

应

契约 － 0． 228＊＊＊ － 0． 222＊＊＊ － 0． 212＊＊＊ － 0． 246＊＊＊ － 0． 233＊＊

关系规范 － 0． 135＊＊ － 0． 151＊＊ － 0． 202＊＊＊ － 0． 178＊＊ － 0． 294＊＊＊

关系持续时间 0． 197＊＊ 0． 225＊＊ 0． 172* 0． 194＊＊ 0． 187＊＊

环境不确定性 － 0． 111* － 0． 100 + － 0． 094 + － 0． 105* － 0． 164＊＊＊

交

互

效

应

契约 × 关系规范 0． 169＊＊ 0． 133 +

契约 × 关系持续时间 假设 1 0． 124* 0． 146*

关系规范 ×关系持续时间 假设 2 0． 152＊＊ 0． 120*

契约 ×关系规范 ×关系持续时间 假设 3 － 0． 139*

契约 × 环境不确定性 假设 4 0． 162＊＊ 0． 136*

关系规范 × 环境不确定性 假设 5 0． 112 0． 144*

契约 ×关系规范 ×环境不确定性 假设 6 － 0． 139*

控

制

变

量

供应商规模优势 － 0． 108 + － 0． 096 － 0． 094 － 0． 068 － 0． 078 － 0． 080

供应商依赖 0． 158＊＊ 0． 112* 0． 101 + 0． 117* 0． 099 + 0． 089

分销商依赖 － 0． 063 0． 051 0． 044 0． 050 0． 059 0． 071

供应商关系持续意愿 0． 168＊＊ 0． 132* 0． 134* 0． 129* 0． 131* 0． 131*

调整 Ｒ2 0． 034 0． 113 0． 121 0． 147 0． 114 0． 141

ΔＲ2 0． 079 0． 008 0． 026 0． 001 0． 027

F 1． 967 + 2． 657＊＊ 2． 445＊＊ 2． 727＊＊＊ 2． 283＊＊ 2． 565＊＊＊

注: ＊＊＊ p ＜ 0． 001，＊＊p ＜ 0． 01，* p ＜ 0． 05，+ p ＜ 0． 1．

( a) ( b)

图 2 关系持续时间对契约和关系规范的调节作用

Fig． 2 Moderating effects of relationship duration on the impacts of contracts and relational norms

为了检验假设 3，加入契约、关系规范和关系

持续时间的 3 项交互，如模型 4 所示，契约和关系

规范的交互项显著为正( β = 0． 169，p ＜ 0． 01 ) ，3
项交互显著为负( β = － 0． 139，p ＜ 0． 05) ，证明关

系持续时间对两者的交互有显著的调节作用． 图

3 显示，关系时间较短时，关系规范( 契约) 水平的

提高会削弱契约( 关系规范) 对机会主义的抑制

作用; 而关系时间较长时，契约( 关系规范) 对机

会主义的作用会随着关系规范( 契约) 的提高而

加强． 为了进一步检验该假设，将样本按照关系持

续时间中位数划分为长、短两个子样本( 持续时

间均值分别为 3． 19 和 6． 52，存在显著差异: F =
196． 520，p ＜ 0． 001) ，分别检验其中契约和关系规

范对机会主义的联合作用( 表 5) ． 结果显示，关系

时间较短时，两者的交互项为正显著( β = 0． 266，

p ＜ 0． 01 ) ，关 系 时 间 长 时，该 交 互 项 为 负 显 著
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( β = － 0． 207，p ＜ 0． 05) ． 因此，假设 3 得到支持．
模型 5 中，契约与环境不确定性的交互项为

正显著( β = 0． 162，p ＜ 0． 01 ) ，假设 4 得到支持．

关系规范与环境不确定性的交互项为正，但是不

显著( β = 0． 112，p = 0． 109 ) ，假设 5 没有得到支

持． 图 4 为假设 4 的图示．

图 3 关系持续时间对契约和关系规范交互效应的调节作用

Fig． 3 Moderating effect of relationship duration on the interaction of contracts and relational norms

为了检验假设 6，进一步加入契约、关系规范

和环境不确定性的 3 项交互，如模型 6 所示，契约

和关系规范的交互项显著为正 ( β = 0． 133，p ＜
0. 1) ，3 项交互显著为负( β = － 0． 139，p ＜ 0． 05) ，

图 5 显示，当环境不确定性低时，关系规范 ( 契

约) 水平的提高会削弱契约( 关系规范) 对机会主

义的作用; 而当环境不确定性高时，关系规范和契

约呈现出彼此加强的关系． 在按照环境不确定性

的中位数所划分的两个子样本中( 不确定性的均

值分别为 6． 29 和 5． 04，F = 381． 880，p ＜ 0． 001 )

进行的回归显示，不确定性程度低时，契约和关系规

范的交互项为正显著( β =0． 140，p ＜0． 1) ，不确定性

程度 高 时，该 交 互 项 为 负 显 著 ( β = － 0． 204，

p ＜ 0． 01) ( 见表 5) ． 因此，假设 6 得到支持．

图 4 环境不确定性对契约的调节作用

Fig． 4 Moderating effects of environmental uncertainty

on the impact of contracts

图 5 环境不确定性对契约和关系规范交互效应的调节作用

Fig． 5 Moderating effect of environmental uncertainty on the interaction of contracts and relational norms
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表 5 分样本检验结果

Table 5 Ｒesults of subgroup regression analysis

变 量
关系持续时间 环境不确定性

短( ＜ 5． 44) 长( ≥5． 44) 低( ＜ 6． 00) 高( ≥6． 00)

直接效应

契约 － 0． 284＊＊ － 0． 091 － 0． 388＊＊＊ 0． 108

关系规范 － 0． 240* － 0． 141 + － 0． 243＊＊＊ － 0． 242＊＊＊

环境不确定性 － 0． 121 0． 052

关系持续时间 0． 145 0． 176＊＊

交互效应 契约 × 关系规范 0． 266＊＊ － 0． 207* 0． 140 + － 0． 204＊＊

控制变量

供应商规模优势 0． 165 + － 0． 182＊＊ 0． 259＊＊＊ 0． 186＊＊

供应商依赖 0． 378＊＊＊ － 0． 304＊＊＊ 0． 218＊＊ 0． 174＊＊

分销商依赖 － 0． 023 0． 097 － 0． 238* 0． 355＊＊＊

供应商关系持续意愿 0． 311＊＊＊ 0． 100 0． 151 + 0． 084

调整 Ｒ2 0． 392 0． 142 0． 212 0． 248

F 4． 815* 2． 748＊＊ 2． 604＊＊ 3． 053＊＊＊

样本量 72 149 108 113

注: ＊＊＊ p ＜ 0． 001，＊＊p ＜ 0． 01，* p ＜ 0． 05，+ p ＜ 0． 1．

4 结束语

本文研究了在机会主义治理方面，正式和非

正式控制机制的单独以及交互作用在不同的关系

内外部条件下是如何变化的． 本文的发现拓展了

对渠道控制机制的权变效应的认识，丰富了交易

成本理论、社会交换理论以及渠道治理方面的

研究．
4． 1 理论意义

首先，本文的结论证实了控制机制作用的权变

性，即控制机制存在固有的优势和不足，它们的作用

依赖于具体的情境． 在本文中这种情境是指反映了

渠道关系的时间依赖特性和发展特征的关系持续时

间，以及反映了外部动态性和交易风险的环境不确

定性． 一方面，本文证实了使用契约来明确双方的义

务和职责、规定对特定行为的奖惩措施可有效针对

关系中的机会主义行为，但它潜在的算计性和理性

的假设前提忽略了社会方面的因素，随着双方关系

的持续和成熟，契约的作用会降低． 同时，环境不确

定性的增加也会凸显契约灵活性和适应性不足的缺

陷，限制其有效性，这证实了交易成本理论的部分学

者以及关系交换理论学者的观点．
另一方面，本文的研究帮助建立了有关关系

治理的权变视角． 无论是在发达国家还是新兴市

场，关系治理的积极作用都已经得到了很好的理

论论证和实证检验，但它可能的风险、权变和边界

约束还未受到太多关注． 本文的发现质疑了认为

关系治理必然能有效应对机会主义的观点，揭示

了关系治理对机会主义作用的重要约束: 关系时

间，即关系治理的弊端会随着关系的持续而逐渐

凸显，导致其对机会主义约束力的下降． 这一发现

有助于更好地理解关系治理效用的动态性和长期

嵌入关系可能的阴暗面． 同时还发现，关系治理也

不像一直所认为的那样，在应对不确定性方面有

更强的优势［24，49］，有关关系治理在环境不确定性

高时对抑制机会主义行为会更有效的假设没有通

过验证，这可能是由于环境不确定性的增加也使

得关系治理的绩效测量模糊、权责不明确和缺乏

效率、反应慢等缺点突出，增加的优势和弊端相互

抵消，因而作用效果不会发生显著的改变． 这些结

果表明关系治理无法保证完全的合作行为，它的

好处是有条件的，因此对当前文献和实践中对于

关系治理的过度热情需要提高警惕．
其次，本文的研究为围绕正式和非正式控制

间联合作用的持续争论提供了新的见解． Luo［50］

鼓励对经济机制和社会机制间相互作用的研究，

以便更有效地治理机会主义． 本文响应这种呼吁，

并借鉴 Faems 等［15］的观点，认为两种机制间的关

系不是绝对的，而是取决于关系特定的内外部情

境，一旦将这些以往被忽略的权变因素考虑进来

时，看起来似乎是矛盾的替代和互补视角，其实是
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相互兼容的． 正如本文所发现的，当在关系开始或

是稳定的环境中，关系治理和契约控制在治理机

会主义方面相互替代，同时使用两者反而会带来

不利影响; 而随着关系的持续和环境不确定性程

度的提高，这种替代效应会逐渐变弱，当关系成熟

或是环境不确定性较高时，契约和关系治理最终

会成为彼此加强的互补作用． 这可以用来解释当

前实证研究中有关正式和非正式控制机制间作用

的不一致，也为有关两种机制间相互作用的权变

性研究尝试提供了新的视角和证据．
4． 2 管理启示

如今的竞争市场中，渠道发挥着越来越重要

的作用． 本文的研究结论对于渠道中的上下游企

业在面对共同利益和冲突的个体利益时，应该如

何根据具体的关系内外部情况，有效利用以契约

为代表的正式控制机制和以关系治理为代表的非

正式控制机制来治理伙伴的机会主义行为有着重

要而独特的启示．
首先，由于企业资源禀赋的约束以及为了实

现成本效率，管理者需要清楚地认识不同控制选

择的优势和不足． 更重要地，他们在应用控制机制

前必须识别关系内外部的条件和情境，只有按照

不同情况有效配置资源，才能最优化渠道绩效和

长期关系结果．
契约在发达国家是商业社会的基础，在中国，

随着制度转型和市场自由化的发展，契约也成为

企业越来越自然的选择． 但是关系阶段和环境不

确定性会影响契约作用的发挥，例如，在中国的数

码产品行业，品牌众多，种类变化快，这使得很多

数码产品基本上等同于一次交易，合约约束力不

足，窜货等机会主义行为极其严重［2］．
另一方面，中国和西方社会都承认关系治理

的重要性． 但关系治理并不总是有效的，它的作用

会随着关系的持续而降低，并且，虽然它在应对不

确定的环境时更灵活，但也有着固有的劣势． 因

此，要警惕在这些情况下，尽管有共同的规范，但

合作方在出现机会时还是有可能会以欺诈来追求

自我利益． 关系治理需要一定的成本，本文的发现

对对其无节制的热情提出了警告． 在对一家汽车

制造商和它的部件供应商之间关系的考察中，

Anderson 和 Jap［9］发现双方之间社会化的交往带

来了极大的柔性和互惠导向，但随着时间的增加

和交往的深入，供应商开始利用这种关系的掩护

从事机会主义行为．
其次，管理者还需要对控制机制的组合做出

决策，此时应该注意机制间交互的权变性． 在关系

初期或是环境不确定性较低时，企业使用一种机

制就可以经济有效地应对伙伴机会主义，同时使

用两者反而会出现负面的交互效应． 本文建议，如

果双方企业有过交往或关系基础，就可以选择以

关系治理的形式来开始关系，此时，不需要过于详

细的契约，它会破坏关系治理的作用． 如果企业没

有基于过去的经验和了解，就可以使用契约来开

始关系，此时应该避免过多的关系治理的使用，以

保证契约的执行效率和有效性． 类似地，在稳定的

环境中，如果业务规模较小，可以使用关系治理，

反之，则使用效率更高的契约．
而当双方关系持续了较长时间时，需要加强

警惕，不能一味地依赖契约或是关系治理，而是需

要同时使用两者，通过关系治理来保证对目标和

规范更好的理解，避免契约的僵化和无效，并通过

契约来弥补关系治理约束性的不足． 广东东进农

牧有限公司先是通过与农户订立契约，为资源的

获取和维持铺设通道并保证合法性． 随着关系的

发展，开始采用关系治理，来弥补强制契约给农户

带来的负面感知，形成契约的自我履约机制［51］．
同样地，当环境不确定性增加时，管理者最好的选

择也是同时使用两种机制来加强对机会主义的控

制． 同样以农产品交易为例，它具有高度的不确定

性，广东温氏食品有限公司借助信任、互惠、灵活

性和有效沟通等关系治理机制，提高了合约的履

行绩效，保证了交易的顺利进行． 而 3 个曾一度与

之相提并论的企业由于没有在契约的基础上辅以

关系机制，与农户的联盟遭到了破坏［52］．
4． 3 局限和未来研究方向

本文的研究尚存在不足之处． 第 1，本文仅研

究了契约和关系治理，未来可以考虑其它的正式

和非正式控制机制． 另外，其它的权变因素如相互

依赖、法律完备性也有可能会对治理效果产生影

响． 第 2，本文仅使用了供应商一边的数据，未来

可从分销商一边或是双边收集数据进行研究． 最

后，研究使用的是横截面数据，不能准确体现因果

关系，且无法深入合作关系的动态演化，未来可收

集纵向数据研究控制机制作用的周期性．
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Impacts of control mechanisms on opportunism in marketing channels
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Abstract: Ｒesearches on control mechanisms paid little attention to their dark side and conditional limits．
Based on the transaction cost theory，social exchange theory and the contingency perspective，the paper ex-
plores the shifting effects of contracts，relational governance，as well as their interaction over the range of rela-
tionship duration and environmental uncertainty． The results reveal that both relationship duration and environ-
mental uncertainty weaken the negative relationship between contracts and opportunism; relationship duration
also weakens the negative relationship between relational governance and opportunism． Furthermore，contracts
and relational governance function as substitutes at the early stage of channel relationships or in a relatively
stable environment，yet they become complements in mature relationships or in highly uncertain environment．

Key words: contracts; relational governance; opportunism; relationship duration; environmental uncertainty
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