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摘要: 探讨了联盟企业的控制机制使用对于其战略导向与知识获取间关系的中介与干预作

用.目的在于揭示不同控制机制使用对于联盟企业的战略导向与知识获取间关系的影响效果

及作用机制.通过对 389家联盟企业的实证研究发现,信任控制是市场导向与知识获取的中介

变量,也是企业家导向与知识获取的正干预变量;契约控制是企业家导向与知识获取的中介变

量,却不是市场导向与知识获取的负干预变量.该项研究结论对于发展战略联盟管理文献、促

进联盟企业的知识获取具有重要的理论价值与实践指导意义.
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0 引 言

伴随着中国经济的迅速发展以及全球化进程

的不断加快,越来越多的企业希望通过战略联盟

来获取伙伴的稀缺知识资源,以在激烈的市场竞

争中获得持续的竞争优势
[ 1- 2]

. 联盟企业的战略

导向体现了企业的价值基础,决定了企业采取行

动的范围和方式, 创造了一个鼓励符合战略导向

行为的内部环境
[ 3- 4]

. 企业需要根据自身的战略

需要,选择适当的控制机制以提高从联盟伙伴处

获取知识的效率
[ 5- 6]

.

联盟中控制机制的使用有助于增强联盟伙伴

的沟通和信息共享
[ 7]

, 有效降低联盟风险并促进

联盟中的知识获取
[ 8- 9]

. 然而, 以往研究主要关

注的是,学习意愿、战略重要性、关系质量等因素

对于联盟企业知识获取的影响
[ 9- 10 ]

,忽略了对联

盟企业战略导向及控制机制使用对于知识获取的

影响效果及作用机制的探讨.因此, 到目前为止,

我们仍不清楚,联盟企业的战略导向通过控制机

制的使用怎样影响了联盟企业的知识获取? 联盟

中的控制机制使用对于战略导向与知识获取间的

关系有何干预作用? 从而无法为不同战略导向的

联盟企业选择和使用有效的控制机制、促进知识

获取提供可靠的理论依据.

为了解决上述问题,本文建立了一个揭示联

盟企业的控制机制使用对于战略导向与知识获取

间关系的中介与干预作用的概念模型. 目的在于

揭示控制机制使用对于联盟企业的战略导向与知

识获取间关系的影响效果及作用机制. 通过研究,

将有助于明确联盟企业的信任控制与契约控制机

制使用对于市场导向与知识获取、企业家导向与

知识获取间的关系有何不同的中介作用与干预效

果 (如图 1), 为丰富和发展战略联盟管理文献,促

进联盟企业的知识获取做出新的贡献.
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图 1 概念模型

F ig. 1 C onceptualm odel

1 理论背景

以往研究认为, 市场导向与企业家导向是被

广泛验证的两种战略导向,它们用于维持企业的

战略重点,为企业的行动提供一个判断和选择的

框架
[ 3- 4]

.企业家导向被描述为一种鼓励探索和

冒险行为的组织学习和选择机制
[ 11 ]

. M iller认为,

一个企业家导向的企业会积极投身于产品创新、

敢于冒风险、率先进行突破性的创新并且击败竞

争对手的过程之中
[ 12]

. 因此,企业家导向的内涵

涉及创新性、先动性与冒险性等三方面的内容.企

业家导向不仅促使企业在还未掌握所有知识资源

的情况下迅速扩张, 而且还为企业带来了知识资

源的需求
[ 13 ]

,并且鼓励企业选择有效的控制机制

来促进在联盟中的知识获取.

市场导向被认为是 !一种组织文化, 最有效

的创造必要的行为来为客户创造更高的价值,从

而使企业获得更好的绩效 ∀ [ 14- 15]
. 之后的文献大

都沿用了这个定义, 认为市场导向包括三个方面

的内容: 1 )顾客导向, 充分了解目标客户并持续

为之创造更高价值; 2)竞争者导向, 了解目前和

潜在主要竞争者的短期优劣势、长期能力和战略;

3)跨部门协调,协调公司内部资源为顾客创造更

高价值.

由于企业家导向与市场导向均体现了企业对

于技术创新知识与目前市场知识的需要.因此,这

两种战略导向都会直接影响联盟企业的知识获

取
[ 13- 14]

.除此之外, 战略导向还决定了企业在联

盟中控制机制的使用
[ 6]

. 正如 Snell所指出的,

!不同的战略需要不同的行为, 战略管理试图通

过使用控制机制来影响组织行为
[ 16 ]

.

基于交易成本理论和社会交换理论,本研究

关注合作关系中的两种控制机制: 契约控制与信

任控制
[ 13, 17]

. 契约控制是指企业通过在合同中详

细注明双方的责任、权利, 以及专门的程序来监

督、惩罚不合作行为以保证合作目标的实

现
[ 18- 19]

.信任是另外一种形式的关系控制机制,

它强调交易的氛围
[ 8, 17]

, 可以被定义为对合作伙

伴的信心,相信合作伙伴是可信的、有能力的以及

可以依赖的.

知识获取是企业组成战略联盟的重要动机之

一
[ 9- 10, 20- 22]

.为了确保联盟企业能够获取合作伙

伴有价值的技术及管理知识,避免合作伙伴的机

会主义行为,联盟企业需要采取有效的控制机制

来促进企业在联盟中知识获取目标的实现. 在联

盟管理文献中,知识获取被定义为,企业从联盟伙

伴处所学到的技术及管理技能、市场开发技能、新

产品 (服务 )开发技能、生产运作技能等
[ 22- 23 ]

.

2 假设

2. 1 信任控制对于市场导向与知识获取的中介

作用

市场导向能够促进联盟企业对合作伙伴的信

任. 这是因为, 作为一种组织文化的市场导向,会

创造必要的行为来为客户创造更高的价值
[ 15]

.市

场导向的联盟企业会不断在行业内收集和总结各

类信息和知识, 如客户需要、竞争者的战略战术、

市场发展趋势等.在这个过程中, 联盟企业能够更

加熟悉和了解联盟伙伴的情况. Gu lati认为, 相对

于陌生的合作伙伴而言, 联盟企业会更加信赖那

些自己已近乎了解的联盟伙伴
[ 24]

. 此外, Sm e ltzer

的研究发现,为了保持相对于竞争对手的优势,市

场导向的联盟企业会主动地和伙伴共享信息和优

势技术, 并且以开放的态度与伙伴进行沟通
[ 7 ]

.

这种联盟成员间坦诚开放的互动和沟通有助于提

高成员间的信任水平.

作为一种有效的社会控制机制, 联盟企业对

伙伴的信任有助于促进联盟企业从伙伴处获取知

识
[ 5]

. 这是因为, 对于伙伴的信任不仅代表着联

盟企业相信伙伴会信守诺言,努力完成其在合作

中的责任, 还包括联盟企业对伙伴能力上的信
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任
[ 7]

. 由于相信伙伴信守承诺, 联盟企业就不会

怀疑双方共享信息的真实性,这极大地降低了联

盟企业在知识监督方面的时间和精力成本, 从而

提高了获取和吸收知识的速度和效率
[ 5, 7 ]

.此外,

联盟企业对于从能力较强的伙伴处获取知识的意

愿会更加强烈
[ 8]

,这种意愿会推动联盟企业努力

获得那些已为伙伴带来成功的管理运营技术和

(或 )产品技术创新等方面的知识.

基于以上分析,可以看出,联盟企业的市场导

向通过促进信任控制机制的使用, 进而促进了在

联盟中的知识获取.因此,提出:

假设 1a 联盟企业的市场导向促进了信任

控制机制的使用.

假设 1b 联盟企业的信任控制机制使用促

进了联盟企业的知识获取.

假设 1c 联盟企业的信任控制机制是市场

导向与知识获取的中介变量.

2. 2 契约控制对于市场导向与知识获取的干预

作用

市场导向是一种强调满足市场需求以及不断

为顾客创造高额价值的文化
[ 15]

,这种文化促进了

联盟企业的知识获取.首先, 只有掌握大量关于顾

客和竞争者的知识,才能有效为顾客创造价值.因

此, 市场导向的联盟企业会努力从伙伴处搜集尽

可能多的技术和知识
[ 14]

; 此外, 联盟企业的市场

导向强调对市场和顾客信息的快速响应, 这有利

于提高联盟企业对于伙伴知识的吸收和利用效

率, 从而促进联盟企业的知识获取水平.

由于契约控制机制的干预, 市场导向对知识

获取的直接作用将会减弱.这是因为,契约控制水

平较高的联盟企业习惯于在规定了所有合作细节

之后,再开始进行双方的合作,并且经常通过各种

财务或者市场指标来检查合作的进展情况
[ 7, 17 ]

.

这使得双方的合作行为需要遵照书面约定的流程

来执行,并且需要经常性的检查.这些正式化的流

程和检查大大降低了市场导向的联盟企业对于联

盟伙伴知识的响应速度. N aver& S later的研究表

明, 市场导向是通过提高联盟企业对于联盟信息

知识的响应速度, 促进自身知识获取水平的. 因

此, 由于降低了知识信息响应速度,契约的存在减

弱了市场导向对知识获取的直接促进作用. 基于

上述分析,提出:

假设 2a 联盟企业的市场导向促进其在联

盟中的知识获取.

假设 2b 契约控制是市场导向与知识获取

的负干预变量.

2. 3 契约控制对于企业家导向与知识获取的中

介作用

企业家导向会促进联盟企业更多的使用契

约. 这是因为: 首先,企业家导向高的联盟企业,更

愿意与联盟伙伴共同研发新技术、共同开拓潜在

市场.这些活动通常伴随着双方企业的人员交流、

技术交流、管理技巧交流活动.通过在事前将这些

合作行为写入书面条款中,将有助于引导双方共

同研发新产品与共同开拓新市场的相关合作顺利

进行
[ 7, 17]

. 其次, 企业家导向高的联盟企业, 在联

盟中更容易开展那些风险高的项目, 而这些项目

很有可能会给合作伙伴带来财务或资源上的损

失
[ 13]

. 因此,企业需要通过使用更加详细的契约

来降低联盟风险,并保障联盟的稳定和发展
[ 7, 17 ]

.

当联盟企业使用更多的契约来控制伙伴行为

时, 联盟企业会从伙伴那里获取更多的知识.这是

因为:对于伙伴而言,向联盟企业转移知识具有很

高的风险,特别在联盟关系的发展阶段,向联盟企

业转移知识会造成自身企业价值的损失, 降低自

己在联盟中的谈判地位
[ 25 ]

.而详细的契约不仅明

确了合作伙伴的利益, 并且会对滥用知识的行为

进行惩罚措施,这有助于打消合作伙伴对联盟企

业转移知识的顾虑
[ 26 ]

,帮助联盟企业从伙伴那里

顺利获取重要的知识和能力.此外,事先在正式的

契约条款中规定好双方合作的规则和流程, 有利

于双方按照约定好的程序和方式来进行知识交换

与共享
[ 22]

,清晰的注明双方权利义务还能够显著

降低企业间的协调成本
[ 26 ]

,有利于提高联盟企业

间知识转移的效率和知识的准确性
[ 22]

.

基于以上分析,可以看出,联盟企业的企业家

导向通过促进契约控制机制的使用, 进而促进了

其在联盟中的知识获取.因此,提出:

假设 3a 联盟企业的企业家导向促进了其

在联盟中契约控制机制的使用.

假设 3b 联盟企业的契约控制机制使用促

进了联盟企业的知识获取.

假设 3c 联盟企业的契约控制是市场导向

与知识获取的中介变量.
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2. 4 信任控制对于企业家导向与知识获取的干

预作用

联盟企业的企业家导向提供了一个鼓励开拓

和学习的环境,这有助于驱动联盟企业从伙伴处

获取必要的技术知识和管理技巧
[ 11]

. 首先, 企业

家导向的创新维度会促进联盟企业间的交易和创

造性行为,鼓励双方交换想法,增加了合作伙伴间

在新产品开发中的知识交换;其次,企业家导向的

先行特征包含了企业去发现并满足客户潜在需要

的意愿,先行导向高的企业会促使企业预先整合

知识,详细设计和推进有关行动来促进联盟伙伴

间的知识交换;此外,大多数情况下,联盟中的知

识获取总是伴随着风险和持续的费用, 并且知识

获取的最终效果会由外部环境左右, 具有很大的

不确定性.因此,只有那些具有冒险精神的联盟企

业才会在知识获取行动上保持持续的热情和投

入
[ 12]

, 并推动从伙伴处获取知识目标的实现.

笔者认为,联盟企业对于伙伴的信任可以加

强企业家导向对联盟企业知识获取的直接作用.

这是因为,社会交换理论认为,作为战略联盟的一

种重要的非正式化控制机制,对伙伴的信任意味

着联盟企业对于伙伴的能力和责任心的信任.这

种信任能够有效的通过心理途径来减少联盟双方

对于关系风险和不确定性的担心
[ 7, 17 ]

.而企业家

导向的联盟企业具有创新性和冒险性的特征给联

盟伙伴带来了较高的风险和不确定性
[ 13 ]

,

S im on in的研究认为,联盟内部知识转移的水平会

伴随着高风险和不确定性而显著降低
[ 23]

. 由于信

任降低了联盟中的关系风险和不确定性影响力,

企业家导向对联盟企业知识获取的负面作用得到

了抑制.从而, 提出:

假设 4a 联盟企业的企业家导向促进了在

联盟中的知识获取.

假设 4b 信任控制是企业家导向到知识获

取的正干预变量.

3 方法

3. 1 样本和数据搜集

本次调研以上海、广东、山东、河南、辽宁、四

川、陕西、山西 8省市 600多家制造企业为发放问

卷的对象,针对其与中国或外国企业建立的战略

联盟进行问卷调查. 调查对象是根据各省市公开

出版的企业名录以及当地经贸委提供的详细的企

业名单确定的.在调研中选择了分布在中国中部、

西部以及发达的东部沿海地区企业, 有利于消除

由于区域文化和经济差异而导致的系统性偏差.

而以制造业为主要的调研对象, 主要是基于我国

的制造业已经成为国民经济的重要组成部分,同

时制造业的数据相对容易获取. 本次调查绝大部

分是以上门面对面访谈的形式进行的. 在研究中,

调查了每一个联盟企业和与它业务往来最多的联

盟伙伴之间的合作关系, 这些业务活动包括了投

资、生产、研发、营销等.

在正式进行大规模调查之前, 还在山西、河

南、山东的 15家企业进行问卷试点调查, 这些问

卷结果并没有放入最后的数据中. 结合试点中发

现的问题,对问卷进行了修改和完善,以形成最终

问卷.调查共发放问卷 600份, 调研对象主要是

企业的 CEO或其指定的其他企业高层管理人员.

其中有效问卷 389份, 有效参与率为 64 8%

( 389 /600).最终样本中,东部、中部、西部的企业

比例为 48%, 32%, 20%; 联盟平均持续时间为

5 1年,最长 9年,最短 2年;回答者以企业总裁 /

CEO ( 26% )和总经理为主 ( 57% ),平均担任职务

时间为 4. 3年,平均参与联盟运营时间为 2. 5年,

最长 6年,最短 1年.

通过 t检验比较了回答问卷与未回答问卷的

企业所有权形式、销量和规模, t检验在统计上并

不显著,表明本研究不存在无应答偏倚.使用确定

性因子方法检验了共同方法误差
[ 27]

. 结果表明所

有的指标并不是一个因子,表明本研究并不存在

共同方法偏差.

3. 2 变量和测量

根据上文对各构件的定义以及以往有关的研

究文献,设计了测量指标,并在研究中采用了李克

特 7点量表,如表 2所示.

企业家导向:测量的六个问题来自 A tuahene

G im a& Ko
[ 3 ]
和 L,i L iu & Zhao

[ 4]
的研究. 包括:

1)我们公司的高层经理重视研发、技术领先和创

新; 2)我们公司的高层经理在面对不确定性的时

候, 采用大胆主动的态度; 3)我们公司的高层经

理偏好高回报、高风险的项目; 4)在面对竞争者

的时候,我们公司通常采取某项行动,竞争对手然

 88 管 理 科 学 学 报 2010年 4月



后做出反应; 5)在面对竞争者的时候, 我们公司

经常是率先引入新产品、服务、技术的公司; 6)在

面对竞争者的时候,我们公司经常采取竞争的、进

取的姿态.

市场导向:基于 Kum ar et a.l的研究问题,构

件包括了顾客导向、竞争者导向和跨部门协

调
[ 15]

. 其中顾客导向的问题包括: 1)十分重视顾

客满意; 2)竞争优势是建立在对顾客需求的了解

之上; 3)经常系统的衡量顾客的满意程度; 4)十

分重视产品的售后服务; 5)经常寻求为顾客增加

价值或者是降低成本; 6)顾客对产品质量的评价

很高.

竞争者导向的问题有: 1 )公司内部, 共享有

关竞争者战略的信息; 2)对竞争者的威胁行动,

予以快速的反击; 3)管理人员经常讨论竞争者的

优势和战略; 4)相对竞争者而言, 我们在目标顾

客中,拥有相对优势.

跨部门协调的内容如下: 1)在各个部门之间

交流与顾客交往的经验; 2)所有的部门一起工作

来服务共同的顾客; 3)所有部门都清楚员工在为

顾客创造更高价值中做出了贡献; 4)每一个员工

都知道有关市场方面的信息; 5)营销人员广泛地

参与了新产品的开发.

信任控制: 参考 Dyer & Singh
[ 19]

, Poppo &

Zenger
[ 17]
的研究, 采用了以下问题来测量信任控

制: 1)我们的合作方可以依赖; 2)我们的合作伙

伴非常守信; 3)我们对合作伙伴的能力有信心;

4)即使我方不进行检查, 对方也会努力地完成其

在合作中的责任.

契约控制: 参考 Das & Teng
[ 8 ]

, Poppo &

Zenger
[ 17]
的研究, 采用如下问题来测量契约控

制: 1)只有当所有合作细节都通过合同规定了之

后, 双方才可以顺利地合作; 2)总的来看, 双方签

订的契约是约束对方行为的最有利工具; 3)我们

经常通过各种财务或者市场指标来检查合作的进

展情况; 4)双方已经共同制定和形成了完善的合

作规则; 5)经过前期的合作, 双方目前对所有的

合作程序都清楚.

知识获取: 参考 Lyles& Sa lk和 S im on in的研

究
[ 22- 23]

,用六个问题来测量联盟的知识获取: 1)

从合作者那里学习到一些关键的能力; 2)向合作

者学习到新的技术专长; 3)向合作者学习到市场

开发技能; 4)向合作者学习到新产品及服务开发

技能; 5)向合作者学习企业管理技能; 6)向合作

者学习生产运作技能.

控制变量: 鉴于联盟背景以及以往研究文

献
[ 9- 10, 17, 20, 22, 26, 31]

, 选择以下变量作为模型的控制

变量: 1)企业规模; 2)行业竞争程度; 3)从联盟获

得资金支持; 4)双方技术差异; 5)双方企业文化

差异; 6)技术进步对于企业发展的有利程度.

表 1列出了所用到的因子的均值、标准差和

因子间相关系数.

表 1 描述性统计与相关系数表

Tab le 1 Descrip tive stat ist ics and correlation m atrix

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

知识获取  

契约控制 0. 263* *  

信任控制 0. 194* * 0. 430**  .

企业家导向 0. 110* 0. 217** 0. 221**  

市场导向 0. 096 0. 152** 0. 085 0. 451* *  

企业规模 - 0. 004 - 0. 041 - 0. 048 - 0. 067 - 0. 035  

行业竞争程度 0. 068 - 0. 024 - 0. 057 0. 028 - 0. 038 0. 055  

从联盟获得资金支持 0. 384* * 0. 231** 0. 098 0. 117* 0. 093 0. 086 0. 105*  

双方技术差异 - 0. 055 0. 121* 0. 069 - 0. 042 - 0. 058 0. 069 - 0. 006 - 0. 031  

双方企业文化差异 - 0. 005 0. 147* 0. 090 0. 054 - 0. 039 - 0. 049 - 0. 055 0. 024 0. 488**  

技术进步对于企业

发展有利程度
0. 041 - 0. 019 0. 095 0. 162* * 0. 302* * - 0. 140** - 0. 100* 0. 002 - 0. 076 0. 055  

平均值 3. 386 4. 676 5. 118 4. 688 4. 828 3. 32 3. 87 3. 54 4. 47 4. 45 4. 75

标准差 1. 794 1. 094 1. 602 0. 961 0. 904 1. 470 0. 904 2. 262 1. 658 1. 517 1. 483

注: p < 0. 1, * p < 0. 05, ** p < 0. 01
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3. 3 研究方法

本文利用以下的模型验证分析战略导向、控

制机制以及知识获取之间的关系.

验证假设 1a, 1b, 1c, 4a, 4b的模型:

KA = a0 + a1MO + a2EO + a3C 1 + a4C 2 +

a5C 3 + a6C4 + a7 C 5 + a8C 6 + 1

( 1)

TC = b0 + b1MO + b2EO + b3C 1 + b4C 2 +

b5C 3 + b6C 4 + b7C 5 + b8C 6 + 2 ( 2)

KA = c0 + c1MO + c2EO + c3TC + c4C 1 +

c5C 2 + c6C 3+ c7C 4+ c8C 5+ c9C 6+ 3

( 3)

验证假设 2a, 2b, 3a, 3b, 3c的模型:

KA = a0 + a1MO + a2EO + a3C 1 + a4C 2 +

a5C 3 + a6C4 + a7C 5 + a8C 6 + 1 ( 1)

CC = d0 + d1MO + d2EO + d3C 1 + d4C 2+

d5C 3 + d6C4 + d7C 5 + d8C 6 + 4 ( 4)

KA = e0 + e1MO + e2EO + e3CC + e4C 1 +

e5C 2 + e6C 3 + e7C 4 + e8C 5 + e9C 6 + 5

( 5)

KA表示知识获取, MO表示市场导向, EO表示企

业家导向, TC表示信任控制, CC表示契约控制,

C1 - C6表示控制变量.

4 统计分析结果

4. 1 度量模型与结构模型的拟合检验

利用 C ronbach# s 系数和因子分析来确定

度量的有效性,由表 2可知,指标具有很好的内部

一致性.用 LISREL 8测量了模型的拟合度
[ 28]

.结

果表明,我们的数据对这个模型有着很好的拟合

度 (  
2

/d. f = 2. 818; GFI = 0. 849; AGFI = 0. 815;

IF I = 0. 912; NNFI = 0. 922; CFI = 0 912;

RM SEA = 0. 072) .

表 2 测量效度评估

T ab le 2 M easu rem en t val io lity assessm ent

构件 量表 载荷 构件 量表 载荷 构件 量表 载荷

知识获取 ( KA )

( alpha = 0. 944,

AVE = 0. 787)

信任控制 ( TC)

( alpha = 0. 635,

AVE = 0. 651)

契约控制 ( CC )

( alpha = 0. 792,

AVE = 0. 548)

KA - 01

KA - 02

KA - 03

KA - 04

KA - 05

KA - 06

TC - 01

TC - 02

TC - 03

TC - 04

CC - 01

CC - 02

CC - 03

CC - 04

CC - 05

0. 856

0 866

0 865

0 922

0 882

0 911

0 871

0 530

0 898

0 870

0 674

0 745

0 764

0 762

0 751

企业家导向 ( EO )

( alph a = 0. 842,

AVE = 0. 570)

市场导向 (MO)

( alph a = 0. 835,

AVE = 0. 753)

顾客导向 ( CO1 )

( alph a = 0. 821,

AVE = 0. 590)

EO - 01

EO - 02

EO - 03

EO - 04

EO - 05

EO - 06

CO1

CO2

IC

CO1 - 01

CO1 - 02

CO1 - 03

CO1 - 04

CO1 - 05

CO1 - 06

0. 790

0 618

0 698

0 769

0 808

0 826

0 840

0 884

0 878

0 827

0 844

0 862

0 800

0 495

0 720

竞争者导向 ( CO2 )

( alph a = 0. 830,

AVE = 0. 663 )

跨部门协调 ( IC )

( alph a = 0. 847,

AVE = 0. 669 )

CO2 - 01

CO2 - 02

CO2 - 03

CO2 - 04

IC - 01

IC - 02

IC - 03

IC - 04

IC - 05

0. 780

0. 818

0. 831

0. 825

0. 845

0. 829

0. 866

0. 764

0. 780

4. 2 回归分析和结果

表 3给出了回归模型的路径系数.
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表 3 假设检验结果

Tab le 3 R esu lts of hypotheses test s

信任控制 契约控制 知识获取

模型 1 模型 2 模型 3 模型 4 模型 5 模型 6 模型 7 模型 8

企业规模 0. 086 0. 083 0. 107* 0. 047 0. 100 0. 086 - 0. 063 - 0. 018

行业竞争程度 - 0. 114* - 0. 116* - 0. 098 - 0. 098* 0. 142* 0. 139** 0. 139** 0. 092*

双方技术差异 0. 005 0. 019 0. 140* 0. 164* * - 0. 096 - 0. 129** - 0. 134* * - 0. 110*

双方企业文化差异 - 0. 140** - 0. 134** - 0. 126* * - 0. 127* * - 0. 148** - 0. 127** - 0. 085 - 0. 088

从联盟获得资金支持 0. 260** 0. 232** 0. 257* * 0. 194* * 0. 214* * 0. 219** 0. 198** 0. 144* *

技术进步对企业有利度 0. 196** 0. 131** 0. 137* * - 0. 114* * 0. 098* - 0. 113* - 0. 141* * - 0. 019

企业家导向 0. 178** 0. 185* * 0. 107** 0. 115** 0. 052

市场导向 0. 128** 0. 276* * 0. 090 0. 055 0. 087

信任控制 0. 194**

契约控制 0. 280* *

M od elR2 0. 134** 0. 185** 0. 123* * 0. 224* * 0. 137* * 0. 157** 0. 185** 0. 175* *

!R2 0. 051** 0. 101* * 0. 020** 0. 028** 0. 018*

d. .f 6 382 8 380 6 382 8 380 6 382 8 380 9 379 9 379

N 389 389 389 389 389 389 389 389

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

4. 3 假设检验

为了检验假设 1a, 1b, 1c, 3a, 3b, 3c, 参考

Baron & K enny 的 方 法 进 行 了 中 介 效 应

( m ed iat ion effect) 回归检验
[ 29]

. 第 1步, 将战略

导向与每一个单独的中介变量之间建立了联系

( b1 = 0. 128
* *
, b2 = 0. 178

* *
, d1 = 0. 276

* *
, d2 =

0 185
* *

);第 2步,建立了战略导向与知识获取之

间的关系 ( a1 = 0. 090 , a2 = 0 107
* *

);第 3步,通

过在方程中加入中介变量, 将其与战略导向放在

一起. 在第三步, 中介变量应该是显著的 ( c3 =

0 194
* *
, e3= 0 280

* *
), 而之前战略导向对知识获

取的显著作用将变得不显著 ( e2 = 0. 052, c1 =

0. 055).

为了检验假设 2a, 2b和假设 4a, 4b, 参考

M acK innon et a l的 方 法 进行 了 干 预 效应

( in terven ing effect)回归检验
[ 30]

. 干预效应的前

两步检验与中介变量类似;在第 3步中,当加入了

干预变量后,如果自变量的系数绝对值与未加入

干预变量回归系数绝对值相比较显著增加

( c2 - a2 = 0. 115 - 0. 107 = 0. 008, t = 1. 341,

p < 0 1), 则该变量为正干预变量 ( pos it ive

in terv en ing effect);反之, 如果自变量的系数绝对

值显著减少 ( e1 - a1 = 0. 087- 0. 090 = - 0. 003,

t= 0. 705, p > 0. 1), 则该变量为负干预变量

( negat ive intervening e ffec t).

在表 3中, 模型 1, 2和模型 3, 4分别将信任控

制和契约控制作为结果变量. 模型 5, 6, 7, 8将知

识获取作为结果变量.最终模型的回归结果表明,

假设 1a, 1b, 1c, 2a, 3a, 3b, 3c, 4a, 4b通过,假设 2b

没有通过.

5 结束语

以往的市场导向与企业家导向的研究分别集

中在市场营销战略管理领域, 同时考虑这两种战

略导向的研究还很缺乏
[ 3]

. 本研究在战略联盟的

情境下,同时考虑了联盟企业的这两种战略导向

对于知识获取的促进作用, 并且从交易成本理论

和社会交换理论出发,识别了两种控制机制    

信任与契约的不同中介和干预作用. 从研究结果

来看,这两种联盟控制机制对于企业战略导向对

知识获取的直接作用都存在显著影响. 唯一例外

的是契约并没有显著降低市场导向与知识获取的

直接作用关系 (假设 2b没有得到支持 ) ,这可能是
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因为在中国,联盟双方的合作契约总是需要随着

政策和市场变化不断做出调整, 而这种动态调整

的特征消除了合同本身具有的刚性和强制性, 从

而减弱了契约的负干预作用
[ 18 ]

.

本文的研究具有重要的理论意义. 首先,以往

研究提出企业的市场导向能够促进联盟企业的学

习
[ 14]

.联盟控制文献认为信任是知识获取的重要

前因变量
[ 19, 5 ]

.本研究不仅验证了上述研究, 还进

一步发现了信任控制的中介作用. 假设 1a, 1b, 1c

的通过表明市场导向通过提高联盟企业对于伙伴

的信任,促进了联盟企业从伙伴处的知识获取.这

使我们更进一步了解了市场导向对于联盟企业学

习的促进作用的机理和行为方式, 对于理解市场

导向的联盟企业行为有着重要贡献. 其次, 假设

3a, 3b, 3c的通过表明了契约控制是企业家导向

与知识获取间的中介变量. 这个结论对战略联盟

文献有着重要贡献.以往研究认为,企业家导向对

于企业产品创新
[ 3- 4]
、绩效

[ 11 ]
具有显著作用, 但

是对于控制机制以及知识获取的研究仍然未知.

联盟控制理论认为企业通过使用正式契约可以促

进企业获取知识
[ 19]

,不过这一论断还缺乏实证研

究. 本研究结论揭示出, 企业家导向对联盟企业使

用契约控制的影响作用显著, 并且联盟企业可以

通过使用契约控制正向影响从联盟伙伴处获取知

识, 契约控制是企业家导向与知识获取间的重要中

介途径.此外,假设 4的通过表明,信任控制是企业家

导向到知识获取的干预变量, 信任不仅能够直接促

进联盟企业的知识获取
[ 5]

, 而且还能够通过降低伙

伴对于联盟关系风险的感知这个间接作用,来促进

企业家导向的联盟企业在联盟中的知识获取. 这扩

展了对于信任促进联盟知识获取途径的认识, 对于

联盟学习的文献而言是一个重要补充.

在过去的研究中, 一些学者集中讨论了中介

作用
[ 29]

,也有一些学者重点讨论了干预作用
[ 30 ]

.

但是,尚未有实证研究在同一研究内将这两种方

法放在一起.本研究在中国的企业战略联盟情景

中, 对比研究了信任控制与契约控制对于市场导

向和企业家导向到知识获取关系的中介作用与

(负 )干预作用.实证研究同时探讨了两种不同的

第三方变量作用, 对管理研究方法有着重要的

推动.

研究结论对于中国企业的战略联盟管理实践

也具有重要的管理启示意义.一方面,对于市场导

向强的企业而言,通过加强联盟信任控制,相比契

约控制而言,更有利于企业从联盟伙伴那里获得

最新的市场和竞争者的信息, 提高自己在市场中

的竞争力水平.另一方面,对于企业家导向强的企

业, 通过使用严格的契约控制,则能够比信任控制

更加有效地帮助企业从联盟伙伴处获取相关知识

和技术.根据自身的战略特征来选择适当的控制

机制,是企业实现自身利益最大化,提高企业竞争

力的最佳途径.反之,如果企业不能够结合自身的

战略导向特点而选择使用正确的控制方式, 则只

能使自己在获取伙伴知识时事倍功半.

当然,研究在如下方面也具有局限性,并需要

在未来的研究中加以解决.首先, 虽然中国是新兴

经济国家的主要代表之一, 但本研究依然具有特

定的背景.其次,未来的研究可以通过收集联盟双

方的数据来研究企业的战略导向、控制机制使用

对于联盟伙伴的机会主义行为、专项投资、绩效等

方面的影响作用.最后, 因为中国和其他新兴经济

国家间仍存在着较大的社会和文化差异, 未来的

研究可以在其他新兴经济中来研究战略导向及控

制机制对于知识获取的影响作用.
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a Study on impacts of strategic orientations on know ledge acquiring: Control

m echanism s# mediation and intervening effects

LIU Yi, ZHAO Yang, LI Yuan

School ofM anagem en,t X i# an Jiaotong Un iversity, X i# an 710049, Ch ina

Abstract: This paper deve lops a m ixed m odel in w h ich theM echan ism s have m ed ia tion and /or interven ing

e ffects on the re lationsh ip betw een Strategic orientat ions and know ledge acqu isition. The purpose is to reveal

the im pact and effect iveness o f different contro lm echanism s on the re lat ionship betw een a lliance firm# s strate

g ic orientat ions and know ledge acquisit ion. In a sam ple o f 389 Ch inese strategic alliances, w e f ind that trust

controlm ediates the effect ofm arke t or ien tation on know ledge acqu isition, and has posit ive interven ing effect

on the re lationsh ip betw een entrepreneurial orientat ion and know ledge acqu isition, wh ile con tractua l control

m ed iates the effect of entrepreneurial orientation on know ledge acquisit ion, but has non sign if icant negative in

tervening effect on the re lationsh ip betw een m arket orientat ion and know ledge acqu isition. The conclusion of

this study has great theoretical and m anageria l im plications for strateg ic alliance and a lliance firm# s know ledge

acqu isition researches.

Key words: A lliance F irm; Strategic O rientat ions; Contro lM echanism s; Know ledge Acqu isition
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