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Abstract. Alliance is an important strategic choice for many companies to share risks and resources 
with partners. In order to reduce the risk of partner opportunistic behavior, many companies choose 
to establish long-term cooperative relationships. In recent years, many studies have found that the 
risk of opportunistic behavior in long-term cooperation is higher. This paper reviews privious 
reaearch on the relationship between cooperative experience and opportunistic behavior. Based on 
the theory of social exchange theory, the experience of cooperation increases mutual trust among 
members of the alliance, forming conventions and relationship norms, and which inhibiting 
opportunistic behavior. However, based on the theory of transaction cost theory, the experience of 
cooperation leads to a decrease in supervision in the alliance, which creates a convenient condition 
for the partner's opportunistic behavior and may lead to an increase in opportunistic behavior in the 
alliance. Therefore, future research should focus on the boundary conditions of cooperative 
experience affecting opportunistic behavior, and explore the relationship between cooperation 
experience and opportunistic behavior in alliances in different situations.  
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中文摘要. 联盟是很多企业获取新技术、新市场，并且与合作伙伴共担风险、共享资源的重

要战略选择。为降低合作伙伴机会主义行为的风险，不少企业选择建立长期的合作关系。近

年来不少研究发现长期合作中机会主义行为的风险更高。本文综述了以往关于合作经历与机

会主义行为之间关系的观点。研究结论表明，基于社会交换理论的观点，合作经历增加了联

盟成员之间的相互信任，形成了惯例和关系规范，进而对机会主义行为产生抑制作用。但是

基于交易成本理论的观点，合作经历导致联盟中监督减少，为合作伙伴的机会主义行为创造

了便利条件，可能会导致联盟中机会主义行为增加。因此，未来研究应该关注合作经历影响

机会主义行为的边界条件，探索在不同情境下合作经历与联盟中机会主义行为的关系。 
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1．引言 

随着世界经济的不断发展进步，市场竞争愈演愈烈，企业面临更为严峻的不确定性和资

源不足的压力。为了应对外部环境的变化，企业不得不加快提升自身的动态能力，尤其是市

场响应能力。但是由于受到内部资源与能力的约束，企业不可能掌握战略目标实现所需的全

部资源。因此，企业单纯依靠自身能力难以应对愈加激烈的竞争态势。在这一背景下，为了

获取重要资源并且实现风险共担，企业间的关系逐渐由竞争转向合作。战略联盟这一组织间

关系治理模式应运而生。通过建立联盟，企业实现了资源共享，提升了自身资源利用率，也

避免了联盟成员之间资源的重复。作为市场与企业之间的一种治理结构，采取联盟的方式往

往比过度追求竞争更有助于企业战略的实施。 
虽然联盟展现出强大的价值创造潜力，但是联盟治理成本是非常高的[3]。联盟成员通常

选择建立长期的合作关系，降低联盟交易成本。基于社会交换理论的观点，合作经历产生了

信任[1]。信任也有助于联盟各方之间的信息交流与知识共享，控制机会主义行为，减少对正

式治理机制的需要[2]。但是近年来的研究却发现，长期的合作关系同时带来了机会主义行为

的内在风险。长期的合作为机会主义行为创造了有利条件，可能会增加合作中的自利行为。

因此，现有研究对于合作经历与联盟中机会主义行为的关系尚未达成一致观点。 
为厘清合作经历与联盟中机会主义行为之间的关系，本文综述了以往研究的主要观点。

首先，本文研究了交易成本理论和社会交换理论对这一问题的启示。然后，本文界定了合作

经历与机会主义行为的定义。最后，本文阐述了不同理论视角下合作经历与机会主义行为之

间的关系。 

2．合作经历与机会主义行为关系研究 

2.1  理论基础 

2.1.1 交易成本理论 
交易成本理论在联盟研究中应用广泛，是解释组织间关系的重要理论基础 [84]。基于交易

成本理论的观点，企业间合作治理机制应该能够控制不确定性和专用性资产投入带来的潜在

的机会主义行为[71]。通过详细规定联盟成员在稳定以及不确定的环境下的角色，良好的契

约治理机制能够控制交易困境[113]。Liu等 (2009)[96]研究发现交易机制的使用能够有效减少

组织间合作中的机会主义行为。Zhou和Poppo (2010)[49]研究认为，当管理层感知到外部法律

环境能够保障企业利益的时候更倾向于选择契约治理的方式。Schilke (2014)[114]研究认为契

约在组织间关系治理中具有协调、控制和适应的职能。 
2.1.2 社会交换理论 

尽管早期的社会交易理论分析的单元是个体层次，但是后来该理论逐渐扩展到组织研究领

域。社会交易理论是战略联盟研究的重要理论之一[84]。社会交易理论主要分析联盟成员之

间的关系，认为随着合作关系的发展，联盟成员之间建立了相互信任以及共同目标，有助于

消除双方的自利行为倾向，对绩效具有积极作用[94]。联盟中产生的承诺、互惠和信任等是

联盟发展的重要影响因素[5]。基于社会交换理论，企业对合作伙伴的帮助与支持是影响合作

伙伴承诺、机会主义行为的重要因素[95]。如果合作伙伴感知到企业对其持情感性帮忙态度，

作为回报，合作伙伴会更乐于采取友善的态度，更多的在联盟中实施合作行为而非自利行为

[36]。Zhou和Poppo (2010)[49]研究发现由于缺乏稳定的法律执行环境，中国企业间合作更多

的依赖信任来约束合作伙伴行为。Liu等 (2009)[96]研究发现关系治理机制抑制联盟中机会主

义行为的作用弱于契约治理，但是在促进关系绩效方面却更具有优势。Zhang和Zhou (2013)[57]
研究发现合作中的信任能够有效促进知识转移。 
2.1.3合作经历定义 
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合作经历是指企业针对特定合作伙伴的以往交易历史(Popp[25]。越来越多的企业通过形成

联盟进入新的市场，获取新技术，与合作伙伴共担风险和共享资源(Belgraver和Verwaal, 
2017)[15]。不少联盟生存繁荣发展很多年，合作双方通过双赢的方式获得了持久的竞争优势

(Wuyts和Geyskens, 2005)[4]。然而近年来研究却发现长期合作策略有一个不能被忽视的问题，

密切的合作关系并不一定意味着好的绩效(Zollo等, 2002)[27]。长期合作带来密切合作关系的

同时也很容易受到毁灭性力量的打击(Spitzberg和Cupach, 2005)[26]。 
2.1.4 机会主义行为定义 

交易成本理论的核心假设之一就是机会主义行为。早期关于交易成本的研究认为交易中

的机会主义是指具有欺诈性的自利行为(Liu等, 2014)[110]。欺诈包含“说谎、偷窃、欺骗、

误导、扭曲信息、掩饰、混淆等行为”。基于机会主义行为的定义，一些学者认为组织间合

作中的机会主义行为是合作一方通过欺骗的手段寻求个人利益而损害合作伙伴利益的行为

(Luo, 2006)[143]。组织间机会主义行为包含五个方面的因素，行为、动机、寻求自利、欺骗

以及损害合作伙伴利益(Das和Rahman, 2010)[142]。组织间机会主义行为主要是提供不完备的

或者扭曲的信息、违背契约条款、逃避责任以及拒绝根据外部环境变化做出调整等行为

(Hawkins等, 2008)[144]。组织间交易的重要特征之一就是企业要承担较高程度的机会主义风

险(Huo等, 2016)[89]。联盟中的机会主义行为增加了交易成本、不确定性以及合作破裂的风险

(Kang和Jindal, 2015)[145]。基于不同的理论视角，合作经历影响联盟中机会主义行为的研究

得出了不同的结论。 

2.3  合作经历与机会主义行为关系研究 

不少研究认为合作经历通过形成合作中的规范以及提升联盟成员之间的相互了解减少了

合作中的机会主义行为[5]。第一，选择密切的合作伙伴促进了合作中社会性的交易行为，这

有助于合作正式开始之前就促使合作双方的利益趋于一致[146]，同时减少了正式合作开始之

后的监督。社会化行为不仅减少了成本，还有助于联盟的目标实现[50]。未来合作收益期望

的增加也将减少短期欺骗的吸引力。第二，合作经历促进了联盟成员相互学习了解，使得企

业能够更为准确的预测合作伙伴未来可能采取的自利行为以及完成联盟任务所必须的行为

[147]。合作过程中联盟成员的行为为另一方提供了发现其动机以及潜在的合作目标的机会

[97]。因此，通过观察合作伙伴的行为，企业可以对合作伙伴的动机具有更为深入的了解，

进而对合作伙伴潜在的自利行为做出预测。预测能力的提升有助于企业设计更好的机会主义

行为控制机制。不少实证研究也发现长期合作关系中机会主义行为更少。Heide （1994）研

究发现，随着合作经历的增加，联盟成员会主动抑制自利倾向，减少合作中的机会主义行为。

Wuyts和Geyskens(2005)研究发现，密切的合作关系有助于企业间协调，同时会降低合作中的

机会主义行为。 
然而，长期的合作关系同时带来了机会主义行为的内在风险[79]。近年来，关注合作经

历所带来的不利的一面的研究，认为长期的合作为机会主义行为创造了有利条件，可能会增

加合作中的自利行为[4]。Grayson和Ambler (1999)[79]认为，长期合作带来了竞争优势，同时

也埋下了机会主义行为的种子。 
当预期的未来收益高于短期欺骗的利益时，联盟成员会主动约束自身行为，减少机会主

义倾向。虽然不少研究认为合作经历会促进企业维持长期合作的意愿，但是合作经历减少了

联盟中的监督，也为机会主义行为预留了空间。合作经历主要通过降低企业寻求新的合作机

会的成本以及协调成本来提升合作中的绩效[5]。但是随着合作不断增加，合作关系的嵌入性

可能使得企业更为重视合作中关系的维护[148]。企业往往会认为变革与熟悉伙伴的合作至少

会在短期内不利于绩效。在这种条件下，即使出现更优的合作伙伴选择，企业也难以打破当

前的合作关系[28]。实证研究中也发现长期合作中出现不少效率下降的现象，例如企业创新

动机降低 [149]，寻找最优的解决方案的动机降低[39]，倾向于将自己锁入特定的知识领域中

而损失了外部的机会 [150]等。也就是说，企业寻求维持与老朋友的长期合作可能是以牺牲
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效率为代价的，长期的合作关系所能带来的收益降低。另一方面，随着合作关系不断变得更

加亲密，监督逐渐减少[28]。虽然合作经历中建立的规范可能约束机会主义行为，减少了交

易中监督的需要，但是也为欺骗行为打开了更多的窗口，使得欺骗行为不受惩罚的机会增加。

减少的长期合作的收益与增加的机会主义的回报减弱了自我控制，进而可能导致联盟中的欺

骗、搭便车等机会主义行为的产生[4]。 

3．结束语 

为了降低联盟成员之间的协调成本，不少企业选择与保持长期的合作关系。但是现有研

究对于长期合作是否能够降低联盟治理成本依然存在争议，尤其是合作经历与机会主义行为

之间的关系尚不清晰。本文基于交易成本理论和社会交换理论的观点，综述了以往研究的结

论。本文研究发现，合作经历中促进了联盟中社会性的交易行为，加强了联盟成员间的相互

了解，助于合作正式开始之前就促使合作双方的利益趋于一致，进而减少机会主义行为。但

是随着合作关系不断发展，联盟中的监督逐渐减少，也为欺骗行为打开了更多的窗口，使得

欺骗行为不受惩罚的机会增加。因此，未来可以进一步研究合作经历影响联盟中机会主义行

为的边界条件。 
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