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摘  要 

企业如果想要快速发展，需要拥有广泛的私人关系，只有这样才能积累资源，最终走向成功。中国很多

生意的大门都是在熟人之间打开的，尤其是B2B领域，因此，实证研究证明了私人关系对企业的发展起

着很大的作用。本文就私人关系的含义，对企业的作用以及如何拓展私人关系进行研究。 
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Abstract 
If a company wants to develop rapidly, it needs to have extensive personal relationships, only in 
this way can it accumulate resources and ultimately move towards success. Many business doors 
in China are opened between acquaintances, especially in the B2B field. Therefore, empirical re-
search has proven that private relationships play a significant role in the development of enter-
prises. This article studies the meaning of private relationships, the role of enterprises, and how to 
expand private relationships. 
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1. 引言 

鉴于中国与西方国家在文化、法律等方面的巨大差异，简单地复制西方的管理理论，可能产生“水

土不服”现象，西方的理论无法很好地解释中国本土的管理问题和现象，也难以有效地指导中国企业的

管理实践[1]。本土研究不仅有助于中国管理问题的解决，还可以通过丰富、拓展和补充既有理论以及提

出全新理论。在本土化研究中，私人关系是重要的内容。本文从私人关系的定义、测量方式、影响因素、

作用效果方面对国内外文献进行综述，并对未来的研究进行展望，以期为相关研究提供参考。 

2. 私人关系的定义和测量 

2.1. 私人关系的定义 

私人关系是通过某道门(关)取得联系(系)。学者们认为私人关系包含两种观点，第一种观点认为私人

关系是在交往中形成的联系，第二观点认为私人关系本质是可以给予别人帮助与支持的资源。想要拥有

私人关系，需要进行金钱以及情感方面的投入，私人关系的增多与减少直接关系到这种资本的增多与减

少。私人关系呈现出以人轮为径，以亲疏为纬的人际网络，私人关系的资源性是以联系为基础。私人关

系是一种人与人之间通过交往而形成的对双方都有影响的心理联系这个定义更符合私人关系的本质[2]。 

2.2. 私人关系的维度 

私人关系的内涵丰富，构成复杂，分析它的维度便于深刻其含义。私人关系包括面子、人情还有感

情三个维度进行研究[3]。 
1) 人情。人情的含义与西方意思十分相似。在一个交易中，既可以给予别人人情也可以结束别人的

人情，而这时相辅相成的，是一种可以维持私人关系的文化。“滴水之恩，当涌泉相报”就是遵循了人

情的互惠法则。扩大到社会交往，也可以用来扩展私人关系以及工作的应用中。人情就像保险一样，可

以储存，为日后的交往提供保障。因此，人情作为私人关系的重要维度，有着一定的优势。 
2) 面子。面子可以作为解开中国人很多问题的关键。假设中国人的特性有很多的锁没有打开，那面

子就是这些锁的钥匙。学者们普遍将面子认定作尊重和认同。 
3) 感情。感情是私人关系很重要的维度，感情越好，关系越近。在商业活动中，双方在相互认识，

存在感情的情况下，更容易建立信任，若只是单纯存在利益关系的话，是很难建立信任的，所以感情作

为私人关系很重要的一个维度是不可忽视的。 

2.3. 私人关系的测量 

私人关系的量表之间的差异比较大，其中既有单维度量表，又有多维度量表。本研究根据量表被引

用的程度，回顾了代表性的私人关系量表(表 1)。私人关系的量表项从面子、人情和感情三个方面测量私
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人关系，更加全面，对私人关系测量的信度和效度较高，被较多的学者采用。 
 

Table 1. Scale of guanxi 
表 1. 私人关系的量表 

作者和年份 测量题项 

Leung(2021) 

1.买卖双方在联系中欠对方很大人情； 
2.买卖双方有很深的感情； 
3.买卖双方在对方心目中有老朋友的地位； 
4.买卖双方存在恩惠。 

Gu 等(2018) 

1.我们的高管同重要人物有个人关系； 
2.我们的高管能够获得有价值和重要的信心； 
3.我们的高管能够获得政府支持； 
4.我们的高管能够从当地政府那里获得象土地和电力这样的资源； 
5.我们的高管能获得融资或者上市的机会。 

Lee 等(2015) 

1.我和销售人员都很在乎面子； 
2.我获得的尊重越多，越有面子； 
3.我给销售人员面子，他也给我面子； 
4.如果销售人员以前帮我忙，我也会帮他的忙； 
5.如果我以前帮销售人员忙，他也会帮我忙； 
6.销售人员有时给我一些纪念品； 
7.当有促销等活动时，他给我们感谢卡片； 
8.他是我的好朋友，我们彼此真心为对方着想； 
9.我喜欢这位服务人员，它也喜欢我。 

3. 私人关系的作用机制 

目前，对私人关系的研究很多，但并未进行验证，本文将对私人关系作用机制的实证研究进行回顾，

具体包括私人关系的前因、结果和调节变量(如图 1 所示)。 

3.1. 前因变量 

1) 服务质量。态度理论认为认知影响情感。服务质量属于态度中的认知因素，私人关系属于态度中

的情感因素。根据态度理论，服务质量对私人关系有积极影响。服务质量有利于提升沟通水平，进而提

升私人关系。当顾客初次光顾一家企业时，如果感受到服务人员的高水平服务，顾客与服务人员的沟通

和交流会增多，进而有利于提升私人关系[4]。 
2) 信任。顾客和服务人员之间良好的信任，可以创造和谐的沟通氛围，有利于提高私人关系。顾客

与服务人员在交易前存在信任情况比较少。商业环境下普遍的情形是，顾客初次接触一家企业，感知服

务人员的高水平服务，形成较高的信任。随着沟通和交流增多，日久生情，其后才发展私人关系。以顾

客理发为例，顾客发现某位理发师的理发水平高，对他理发能力信任，才会与理发师建立私人关系[5]。 
3) 相似性。人们常常喜欢通过共同的联系作为私人关系基础(例如校友，同乡，同事等)，中国有句

古语，物以类聚，人以群分。私人关系的双方相似性越高，思维方式、行为模式越接近，越容易建立信

任与理解。因此，感知相似性越大，提升私人关系的可能性就越大。 
4) 掌握冲突处理技能。冲突处理技能可以在买卖双方不一致时体现一个人的能力水平。研究表明，

买方和卖方利益遭到破坏时，销售人员是解决冲突的关键，冲突对私人关系也会具有破坏性。当冲突十

分严重时，如果双方缺乏冲突的处理技能，可能导致私人关系破裂。但是买卖双方的立场不同，没有冲

突几乎是不可能的，想要共赢就得互相妥协、互相迁就来满足对方的利益。 
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Figure 1. Guanxi model diagram 
图 1. 私人关系模型图 

3.2. 作用效果 

1) 企业能力。现有实证研究发现，私人关系影响的企业能力包括渠道能力和反应能力。企业的渠道

能力指企业通过管理渠道，确保产品到达目标市场。当市场的基础设施差的情况下，渠道能力作为企业

的核心显得尤为重要[6]。当企业和供应商之间具有较好的私人关系时，彼此之间更容易形成类似的价值

观，且更愿遵守规则，这种私人关系可以促进双方合作，提升企业能力，降低成本以此来抵御因环境变

化而带来的风险。另外，好的私人关系还会增加企业和渠道商间的合作意愿，在双方遇到困难时，愿意

做出牺牲来为对方抵制风险。因私人关系的存在，企业可以控制对方的态度，决定和行为，控制力增强，

渠道能力也增强。企业反应能力指企业对市场变化的回应能力及预测能力，因如今的市场环境不确定性

因素较多，反应能力的重要性尤为凸显，尤其是中国正处于经济转型阶段，企业也需进行升级和改造，

所以要时刻对环境进行洞察，用所获得的信息来增强反应能力。第一，私人关系的质量为企业带来了更

多的机会，更多高质量的信息，因为私人关系较好，获得信息的成本也较低，私人关系质量高的合作伙

伴为了利益交换信息，可以降低搜寻成本。这些高质量私人关系有助于企业抵御威胁。第二，企业和政

府间的良好私人关系，可以帮助企业更好地了解政府的宏观政策，有助于企业的反应能力。 
2) 顾客忠诚。根据马斯洛需要层次理论，人有社会交往需要。顾客在交易中既希望获得功能方面利

益，也希望获得社交方面利益，私人关系能满足顾客的社会交往需要，增加顾客收益，进而产生顾客忠

诚。并且，顾客为了回报服务人员和给服务人员面子，愿意继续光顾其所在的企业。当企业通过服务人

员投入时间、精力保持和增强同顾客的长期交易关系，顾客为了回报服务人员，认为有道德上的义务对

企业保持忠诚。私人关系带来的社会价值能显著提升顾客忠诚[7]。 
3) 渠道控制。私人关系对企业的渠道控制行为有着显著的影响。私人关系的质量对企业和渠道伙伴

共同制定计划没有太大影响，但对于共同解决问题起着积极的导向作用，因为中国的政治、经济和商业

环境迅速变化，带来了一系列的不确定性因素和风险，需要企业灵活面对，因此，私人关系质量越高，

企业可以越多的使用共同解决问题机制，越少的使用共同计划未来机制。私人关系可以抵制强制性战略。

当双方发生冲突时，可能会出现一方怪另一方不讲人情，自私等情况，对另一方进行指责，从而通过强

制性手段来处理问题[8]。当企业和渠道商双方有较好私人关系时，双方会使用交换信息和建议等战略而
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不是强制手段。 
4) 机会主义。机会主义指的是牺牲其他成员的利益来谋取私利的现象。从中国本土文化视角出发，

以契约型农产品渠道为背景，检验企业边界人员与农户的私人关系对农户投机行为的抑制作用[9]。合作

伙伴之间应该相互信任，彼此依赖，一方如果只考虑短期的私人利益，就会采取机会主义行为。研究证

明，合作双方的私人关系好可以维持长久的交易关系，从而为双方带来更长远，更多的利益，采取私人

关系的可能性就小。因此，私人关系质量越高，合作伙伴的机会主义行为就越少。 
5) 企业绩效。私人关系对企业有着积极地影响，私人关系可以帮助企业解决一些困难。例如，当企

业和政府官员之间有较好的私人关系时，更容易获得相关政策、营业执照、资金或土地等资源，进而提

高企业绩效[10]。 

3.3. 调节变量 

1) 不确定性。不确定性能够降低私人关系对企业绩效的作用。因为在不确定性的环境中，会产生

许多机会主义行为，这些机会主义行为会使得人们不相信私人关系，进而降低私人关系对企业绩效的

作用。 
2) 卷入度。卷入度是个人基于内在需要、价值和兴趣所感知的客体对于自身所具有的重要程度。卷

入度高，顾客更关注产品或服务的质量。卷入度正向调节私人关系与顾客忠诚的关系。私人关系能为顾

客带来许多利益，包括获得稀缺资源、重要信息和高水平服务等。顾客认为私人关系有利于提供更高水

平的服务，服务失败的风险低，再次光顾企业的意愿更强。 

4. 私人关系研究的展望 

近年来，随着中国的经济的发展，对私人关系的研究越来越多，取得了许多成果，但是，对私人关

系的研究仍有不足，需要未来进行深入研究。 

4.1. 明晰私人关系概念 

私人关系的内涵十分丰富，在现有文献中呈现出多元文化的特点，不同的理论视角所研究的维度往

往也是不同的，例如，社会资本视角认为私人关系包含商业联系和政治联系；而本土社会心理学认为包

括人情，面子，感情和信任几个维度；也有学者认为包括状态，规范，行为等维度。角度不同，对私人

关系的定义也不同。应细化私人关系概念，分离出私人关系状态、规范和行为。现有的私人关系主要是

私人关系质量，未来还需要细化出私人关系的数量和私人关系的能量。 

4.2. 拓展私人关系的测量 

私人关系测量有多种量表，这些量表在侧重点、题项内容、数量方面各不同。一些量表是单维度的

测量测量，另一些量表是多维度的测量。由于私人关系内涵的复杂性，多维度量表更能全面反映私人关

系内涵。由于私人关系应用的环境不同，因此，有必要在现有研究基础上开发出适用于不同环境的私人

关系量表。 

4.3. 探讨私人关系的前因 

现有的私人关系的研究重点是私人关系的作用，中国是一个私人关系发挥重要作用的国家，私人关

系有利于提高企业绩效已被广泛接受，下一步应该重点研究如何建立和保持私人关系。探讨私人关系的

前因有助于建立和保持私人关系。未来可以丛人际关系理论的角度发现私人关系的前因，例如，相似性、

价值观一致性、令人喜爱性等方面加以研究。同时，也应该丛利益的角度对此问题加以研究，共同的利
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益让企业高管走到一起，建立深厚的感情。 

4.4. 增加破坏私人关系的因素 

已有研究显示，一些负面事件可能将多年良好的私人关系毁于一旦，为保持长期良好的私人关系，

防止私人关系破坏比锦上添花更重要。因此，探讨哪些是破坏私人关系因素对企业十分重要。未来应该

研究冲突和机会主义行为、不公平行为等因素是否会破坏私人关系。 
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