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摘 　 要：本文立足于“互联网＋”农资电商情境，从心理契约的视角深入研究了公平感知对零售商知识

转移行为的影响机制，并实证分析了不同公平感知对知识转移行为影响的差异，以及不同人口统计

特征下零售商知识转移行为之间的差异。 研究表明：公平感知通过心理契约的中介作用而对知识转

移行为产生显著影响；由分配公平所引发的交易型心理契约对显性知识转移的影响更大，而由交互

公平与程序公平所引发的关系型心理契约对隐性知识转移的影响更大；不同人口统计特征下零售商知

识转移行为之间存在明显的差异。 研究结论对农资企业的知识创新和转型发展具有启示和借鉴意义。
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一、引言

在传统农资市场中，一方面由于天然的地理优势、紧密的人际关系，农资零售商拥有丰厚的

经销阅历，获得了较多有关产品的信息知识 ［１］ ；另一方面由于渠道下游优势资源的相对匮乏，农
资零售商在渠道关系中的利益诉求容易被忽视、相关权利也不易获得很好的保障 ［２］ ，这影响了

他们与其他渠道成员之间的交易关系以及共享信息知识的积极性。 这种渠道上下游信息传递

受阻的局面将不利于农资企业整体经营战略的制定和规划。 知识转移就是知识在接收方与发

送方之间的传递、吸收、内化并再创造的学习与应用过程 ［３］ ，探索促进农资零售商知识转移的有

效策略对农资企业拓展社会化服务、国家实施乡村振兴战略具有重要的现实意义。
随着国家支持农村互联网发展的政策不断出台，电子商务将持续渗透并推动传统农资流通

体系的变革发展和创新升级。 目前农资电商采取代购代销的形式使得生产商与零售商之间的

渠道关系由间接沟通变为直接依赖 ［４］ ，因而传统渠道中处于下游的地位劣势在电商发展的情势

下演变为一种关系结构优势，使得在终端掌握丰富信息的零售商在一定程度上能有效缓解资源

匮乏所带来的劣势，从而形成自己独特稳定的知识资源优势，将给传统环境下的知识转移困境

带来新的发展机遇。 一方面，农资渠道扁平化的发展改善了传统产业链中代理商（中间商）所

获利润份额较高的局面，对农资企业原有利益链条产生了巨大的冲击，使得生产商和零售商能

分得更多的市场利润；另一方面，零售商在渠道关系中的地位和作用愈显重要，增强了生产商对

零售商的依赖关系，使得生产商在调整经销政策时会充分考虑零售商的相关意见、更加注重彼

此间的双向沟通。 这种利润分配的平衡和流程执行的规范将会提高零售商合作交易的信心和
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公平感，那么在此新情境之下公平感知的增强会显著改善零售商知识转移行为吗？ 公平感知会

如何影响零售商知识转移行为，其作用机理是什么？ 不同人口统计特征下零售商知识转移行为

又有什么不同的表现？
公平性是交易双方面临不确定性渠道关系而维持合作的重要基础，其感知高低可能对渠道

成员间的知识转移行为具有积极的影响。 然而，现有知识转移理论主要关注于知识刚柔特性、
转移主体能力特性等内部因素，以及组织结构、组织文化等外部因素对知识转移行为及其绩效

的影响 ［５－７］ ，忽视了公平感知的心理因素在知识转移行为形成中的重要作用。 虽然少量文献通

过实证研究发现了渠道公平对知识转移行为的正向影响 ［８－９］ ，但均未深入探究其影响机理。 且

目前国内外学者大多以城市地区消费或生产市场为研究背景来探讨知识转移行为的影响因素，
其开放性、成熟性的市场经济与乡村社区的农资购销市场环境存在较大的差异，又由于农资电

商是近年来农资渠道变革发展的新现象，已有少量农村背景下的营销渠道主要关注传统渠道情

境中的成员行为，尚不能很好地解释电商情境下的成员知识转移行为。 依据公平理论和期望理

论，心理契约作为公平感知的重要结果变量反映了组织成员对自我投入与组织欲望获取、个人

期望收获与组织回报承诺之间匹配的主观信念 ［１０］ ，这种平衡性的期望心理可能会增强成员的知

识转移意愿。 因而，心理契约可能在公平感知与知识转移行为之间起到重要的中介作用。
为此，本文立足农资电商情境，从心理契约视角构建了公平感知对农资零售商知识转移行

为的影响机制模型，并通过对山东省和安徽省参与电商经营的农资零售商进行实证调查，深入

探究了零售商知识转移行为及其影响机制之间的差异，力图丰富知识转移理论，为推动农业供

给侧结构性改革提供可借鉴的启示。

二、文献回顾与研究假设

（一）公平感知对心理契约的影响

组织中的个体将自己的经济或非经济收益与他人进行各种比较，就会感知到公平或者不公

平 ［１１］ 。 按内容划分，公平感知可分为分配公平、程序公平和交互公平。 分配公平是组织成员将

实际所得与感知应得的报酬进行比较而感知匹配的主观感受，是对交易合作收益结果的感知；
程序公平是组织成员对其他成员所采取合作方式的程序规范化的主观评价，是对交易合作过程

标准的感知；交互公平是组织成员感知合作方对待自己态度及方式的友好性的心理感受，是对

合作关系互动情感的感知。 本文就以农资电商为具体情境来探究渠道成员的公平感知。
依据公平理论，当个体感知自我收支比率不低于他人时便会触发公平感，这种公平感的存

在会增强渠道成员对未来合作的信心，从而有利于交易双方构建稳定的合作契约关系 ［１２］ 。 渠

道成员在对比个人努力与他人经济回报之后会形成某种公平性的感知，这种利润分配上的公平

感知会直接影响成员对他人履行某些经济承诺的积极信念 ［１３］ 。 组织内部的双向沟通、平等竞

争机制等规范化流程能显著增强渠道成员的公平感，进而使其达到感知交易平衡的心理状

态 ［１４］ 。 而合作交流中彼此尊重、真诚相待的处事态度会引发渠道成员在情感上的公平知觉，从
而提升其对合作交易的心理满足感 ［１５］ 。 因此，本文提出以下假设：

Ｈ１：公平感知对交易型心理契约有显著的正向影响。
Ｈ１ａ：分配公平对交易型心理契约有显著的正向影响；
Ｈ１ｂ：程序公平对交易型心理契约有显著的正向影响；
Ｈ１ｃ：交互公平对交易型心理契约有显著的正向影响。
感知公平是衡量渠道成员间合作关系的重要标准，当遇到不公平待遇时成员可能会采取抱

怨、报复、机会主义等行为，从而不利于彼此之间关系质量的提高 ［１６］ 。 作为合作收益的直接结
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果，经济利润的公平感知会极大地促进渠道成员情感信任的建立，进而形成持久的关系承

诺 ［１７］ 。 随着双方交易关系的加深，渠道成员对合作程序的公平性要求会逐渐提高，他们会更关

注交易对方在经销政策制定流程和方法上的公平性，这种程序上的公平感知会降低合作关系的

不确定性、进一步促进情感关系的形成 ［１８］ 。 而渠道成员在交易关系中得到的尊重和关心会提

高彼此间的关系价值，从而强化双方持续合作的关系纽带 ［１９］ 。 因此，本文提出以下假设：
Ｈ２：公平感知对关系型心理契约有显著的正向影响。
Ｈ２ａ：分配公平对关系型心理契约有显著的正向影响；
Ｈ２ｂ：程序公平对关系型心理契约有显著的正向影响；
Ｈ２ｃ：交互公平对关系型心理契约有显著的正向影响。
（二）心理契约对知识转移行为的影响

心理契约是组织成员以承诺、信任和知觉为基础而形成的对交易双方相互履行彼此责任和

义务的一种理解和信念 ［２０］ ，可分为交易型心理契约和关系型心理契约。 交易型心理契约指组

织成员以工作努力等生产投入为条件来换取组织或他人所提供的合理的物质奖励，是以经济交

换为基础的契约关系；关系型心理契约指组织成员以工作忠诚等精神投入为条件来获得组织或

他人所提供的相应的心理支持，是以情感交换为基础的契约关系。 本文就以农资电商为具体情

境来探究渠道成员的心理契约。
依据马斯洛需求层次理论，经济利益的心理保障是渠道成员采取一切经济活动最首要、最

基本的行为动力，因而交易型心理契约的建立对成员知识转移行为具有积极的重要影响 ［２１］ 。
交易型心理契约强调合作双方以清晰明确的合同条款为交易基础，渠道成员通过严格认真履行

工作流程、规章制度等合同内容来实现对特定工作和有限义务的责任，从而促进组织内部显性

知识的快速传播 ［２２］ 。 由于技能诀窍、工作经验等隐性知识是企业创新发展的核心能力，为使组

织获得更大的战略优势，渠道成员迫于市场竞争的压力会彼此共享自己所拥有的新技术，进而

加大成员间隐性知识获取的深度 ［２３］ 。 因此，本文提出以下假设：
Ｈ３：交易型心理契约对知识转移行为有显著的正向影响。
Ｈ３ａ：交易型心理契约对显性知识转移有显著的正向影响；
Ｈ３ｂ：交易型心理契约对隐性知识转移有显著的正向影响。
依据社会交换理论，当渠道成员获得来自组织其他成员所提供的帮助时会产生一种社会回

报的义务以及对他人高度的信任感，并在此基础上形成平等友好的交换关系，这种关系型心理

契约能优化和完善成员间的知识网络体系 ［２４］ 。 出于强烈的渠道关系承诺，成员在沟通彼此之

间情感联系的同时为传递市场信息提供了更多的途径和机会，从而能加快成员间获取显性知识

的反应时间和处理效率 ［２５］ 。 同时高信任、高稳定的关系纽带能有效克服隐性知识的个体化和

内隐性，渠道成员通过频繁的人际互动能更好地实现隐性知识的交流和共享 ［２６］ 。 因此，本文提

出以下假设：
Ｈ４：关系型心理契约对知识转移行为有显著的正向影响。
Ｈ４ａ：关系型心理契约对显性知识转移有显著的正向影响；
Ｈ４ｂ：关系型心理契约对隐性知识转移有显著的正向影响。
基于以上文献综述和研究假设，本文研究概念模型如图 １ 所示。

图 １　 研究概念模型框架图
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三、研究设计与方法

（一）变量界定与测量

本研究所用量表均来自国内外相关文献中普遍使用的成熟测量条目，并结合相关领域的专

家意见，依据农资购销的特殊情境对相关语项进行了适当修正。 最终形成的量表主要包括：
（１）公平感知。 自变量公平感知量表由分配公平、程序公平和交互公平三个分量表组成，量表

分别参考 Ｋｕｍａｒ 等 ［２７］ 、Ｂｒａｓｈｅａｒ 等 ［２８］ 和 Ｃｏｌｑｕｉｔｔ 等 ［２９］ 的题项设计，均包括四条测量语项。 （２）
心理契约。 中介变量心理契约量表包括交易型心理契约和关系型心理契约两个量表，主要借鉴

Ｍｉｌｌｗａｒｄ 和 Ｈｏｐｋｉｎｓ［３０］ 的分类和测量工具，各分量表均包括四条测量语项。 （ ３）知识转移。 因

变量知识转移量表分为显性知识转移和隐性知识转移两个量表，分量表均主要参考 Ｂｏｃｋ 和

Ｋｉｍ［３１］ 的测量方法，各包括三条测量语项。 以上相关构念量表的测量均通过实地调查参与电商

经营的农资零售商来完成。
（二）数据收集与基本统计

本研究采用问卷调查方式收集样本数据。 整个调查过程分为两个阶段：预调查阶段，研究

人员在湖北省武汉市周边地区多次组织了试调查，通过对回收的有效问卷进行探索性因子分

析，剔除和修正了各条目中因子负荷系数在 ０．５ 以下的语项，从而形成了最终的调查问卷；正式

调查阶段，研究人员在山东省济宁市和曲阜市、安徽省亳州市等地对实际参与电商经营的农资

零售商展开了大规模的数据收集。 选择以上地区作为调研地点是因为山东省和安徽省是农业

部推行农资电商的重点试点地区，也是目前全国最大网上农资商城———云农场设立网销服务站

点较为密集的区域，其样本能较好地代表本研究的调查对象。 本文采用面对面访谈形式完成问

卷共 ４５０ 份，其中有效问卷 ４１３ 份，有效率为 ９１．７８％，基本达到了问卷数量和质量的要求。 被

调查者的基本统计资料如表 １ 所示。
表 １　 样本基本统计结果

统计特征 分组 频数 百分比 统计特征 分组 频数 百分比

性别

年龄

男性 ２２１ ５３．５％

女性 １９２ ４６．５％

２０ ～ ４０ 岁 ４９ １１．９％

４０ ～ ６０ 岁 ３１８ ７７％

６０ 岁及以上 ４６ １１．１％

学历 小学以下 ２２ ５．３％

小学 １７１ ４１．４％

初中 １４８ ３５．８％

高中及以上 ７２ １７．４％

经营年限 ０ ～ ５ 年 ９８ ２３．７％

５ ～ １０ 年 １２１ ２９．３％

１０ 年以上 １９４ ４７％

家庭年均收入 ０ ～ ５ 万 ５１ １２．３％

５ 万 ～ １０ 万 ２３７ ５７．４％

１０ 万及其以上 １２５ ３０．３％

（三）数据信度与效度检验

１．同源误差检验。 由于问卷数据均来自被试的自我评分，可能会产生共同方法偏差，从而

影响了本研究的问卷效度。 对此，本文采用 Ｈａｒｍａｎ 单因素检验法对量表可能存在的共同方法

偏差进行数据检验。 在将问卷所有条目进行探索性因子分析之后，在未旋转时得到第一个因子

的解释方差百分比为 ２１．０４％，说明该公因子不能解释大部分变量的变异，因此不存在明显的共

同方法偏差问题。
２．信度检验。 内部一致性能反映同一独立概念各个测项间的相关程度，本文分别采用

Ｃｒｏｎｂａｃｈ􀆳ｓ α 系数和组合信度 ρｃ系数对相关量表进行内部一致性检验。 分析结果表明，大部分

变量 Ｃｒｏｎｂａｃｈ􀆳ｓ α 系数值均大于 ０．７（仅有一值接近 ０．７） ，且组合信度 ρｃ系数值均大于 ０．６，说明

１４１

第 ３ 期 孙娟，李艳军：公平感知对农资零售商知识转移的影响：心理契约的中介作用



研究变量均具有较高的可信度，能很好地测量出各变量的概念内涵。
３．效度检验。 本研究主要变量及其测量项目均来自明确的权威文献，并依据农村调查实际

和专业老师意见适当地修正了问卷内容，因而调查问卷具有较高的内容效度。 经验证性因子分

析发现，各概念测量模型的拟合指标结果较好，模型整体适配度都已达到了研究可接受的标准，
且各变量平均变异量抽取值 ＡＶＥ 均大于 ０．５，说明本研究测量量表均具有良好的聚合效度。 各

变量信度与效度分析结果见表 ２。
表 ２　 各变量信度与效度检验的参数估计值

研究变量 Ｃｒｏｎｂａｃｈ􀆳ｓ α ρｃ ＡＶＥ χ２ ／ ｄｆ ＧＦＩ ＡＧＦＩ ＲＭＲ ＣＦＩ ＮＦＩ

公平感知 分配公平 ０．８０９ ０．８７５ ０．６３６ １．９９１ ０．９９８ ０．９８８ ０．００３ １．０００ ０．９９６

程序公平 ０．７６１ ０．８４８ ０．５８３ ３．７６０ ０．９９１ ０．９５４ ０．００８ ０．９８６ ０．９８１

交互公平 ０．６９９ ０．８２３ ０．５４０ ２．３０４ ０．９９４ ０．９７４ ０．００２ ０．９９７ ０．９９６

心理契约 交易型心理契约 ０．７７６ ０．８６６ ０．６２０ ２．６３５ ０．９９２ ０．９７３ ０．００４ ０．９９３ ０．９９１

关系型心理契约 ０．７４１ ０．８３６ ０．５６８ ２．３４３ ０．９９３ ０．９７５ ０．００２ ０．９９６ ０．９９５

知识转移 显性知识转移 ０．７１１ ０．８４９ ０．６５３ — — — — — —

隐性知识转移 ０．７８１ ０．７８４ ０．５４９ — — — — — —

　 　 注：表格中“—”表示各拟合优度指数优良，模型达到完美拟合状态。

四、数据分析与结果

（一）模型假设检验

为验证公平感知对农资零售商知识转移行为影响机理模型的合理性，本文运用结构方程模

型对各研究假设进行实证检验，并预估该模型整体拟合度和各路径系数值，以深入探究各变量

之间的因果关系。 分析结果显示，结构方程模型的各项主要拟合指标为：χ２ ／ ｄｆ ＝ １． ４８７，ＧＦＩ ＝
０．９１１，ＡＧＦＩ ＝ ０．９４７，ＲＭＲ＝ ０．０１３，ＣＦＩ ＝ ０．９８０，ＮＦＩ ＝ ０．９４２，均达到研究可接受的标准，说明本

研究模型整体适配度较好。 各假设检验结果及路径系数如表 ３ 所示。
表 ３　 假设检验及路径系数结果

假设 路径 标准化系数 Ｔ 值 检验结果

Ｈ１ ：公平感知→交易型

心理契约

Ｈ１ａ：分配公平→交易型心理契约 ０．３１９ ４．２５６∗ 支持

Ｈ１ｂ：程序公平→交易型心理契约 ０．２３５ ２．３６１∗ 支持

Ｈ１ｃ：交互公平→交易型心理契约 ０．０５５ １．２６４ 　 不支持

Ｈ２ ：公平感知→关系型

心理契约

Ｈ２ａ：分配公平→关系型心理契约 ０．２９８ ３．２０９∗ 支持

Ｈ２ｂ：程序公平→关系型心理契约 ０．３３６ ４．３６５∗ 支持

Ｈ２ｃ：交互公平→关系型心理契约 ０．３８２ ４．９６３∗ 支持

Ｈ３ ：交易型心理契约→知识

转移行为

Ｈ３ａ：交易型心理契约→显性知识转移 ０．２８５ ２．９２２∗ 支持

Ｈ３ｂ：交易型心理契约→隐性知识转移 ０．２２６ ２．１３１∗ 支持

Ｈ４ ：关系型心理契约→知识

转移行为

Ｈ４ａ：关系型心理契约→显性知识转移 ０．３０７ ４．１０９∗ 支持

Ｈ４ｂ：关系型心理契约→隐性知识转移 ０．４２４ ６．０４１∗ 支持

　 　 注：∗Ｐ＜０．０５。

由表 ３ 可以看出，除假设 Ｈ１部分通过验证外，其余假设均全部通过检验。 为进一步分析不

同公平感知对知识转移行为影响的差异性，本文对比分析了公平感知、心理契约与知识转移行

为之间的标准化路径系数。 就交易型心理契约而言，分配公平的影响效应最大，程序公平次之，
交互公平则无显著影响；而就关系型心理契约而言，虽然分配公平、程序公平与交互公平对其影
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响均较大，但交互公平的影响效应最大，程序公平次之，分配公平则最低；相比于隐性知识转移，
交易型心理契约对显性知识转移的影响更大；而相比于显性知识转移，关系型心理契约对隐性

知识转移的影响更大。 此外，整体对比分析结果可发现，在电商情境下交互公平与程序公平更

容易引发关系型心理契约，而这种关系型心理契约更容易导致隐性知识转移行为的发生。
（二）结构方程模型检验

为便于分析，本文对部分人口统计特征变量重新进行了数据分组。 依据本研究所收集数据

样本的特征，本文将年龄在 ５０ 岁以下（包括 ５０ 岁）的定义为低龄组，反之则为高龄组；将学历在

小学以下（包括小学）的定义为低学历组，反之则为高学历组；将经营年限在 １０ 年以下（包括 １０
年）的定义为低年限组，反之则为高年限组；将家庭年均收入在 ８ 万元以下（包括 ８ 万元）的定

义为低收入组，反之则为高收入组。 从多群组模型各主要拟合指标来看，χ２ ／ ｄｆ 值介于 １．８５７ 至

２．４８９ 之间；ＧＦＩ 值介于 ０． ９１６ 至 ０． ９６４ 之间；ＡＧＦＩ 值介于 ０． ９５４ 至 ０． ９７５ 之间；ＲＭＲ 值介于

０．０２２至 ０．０３２ 之间；ＣＦＩ 介于 ０．９５２ 至 ０．９６９ 之间；ＮＦＩ 值介于 ０．９５２ 至 ０．９６２ 之间，说明多群组

方程模型能够较好地与观察数据相契合。 结构方程模型检验结果如表 ４ 所示。
表 ４　 结构方程模型检验结果

路径
性别 年龄 学历 经营年限 年均收入

男 女 低 高 低 高 低 高 低 高

Ｈ１ａ ０．３１５∗ ０．２８６∗ ０．３２６∗ ０．３２１∗ ０．３２２∗ ０．３１７∗ ０．３２２∗ ０．３１６∗ ０．３０９∗ ０．３１３∗

Ｈ１ ｂ ０．２５７∗ ０．２１５∗ ０．２３３∗ ０．２３３∗ ０．２３６∗ ０．２３８∗ ０．２３２∗ ０．２３４∗ ０．２２８∗ ０．２３２∗

Ｈ１ｃ ０．０５７ 　 ０．０１７ 　 ０．０５６ 　 ０．０４４ 　 ０．０３２ 　 ０．０４９ 　 ０．１１３ 　 ０．０３０ 　 ０．０５７ 　 ０．０６８ 　

Ｈ２ａ ０．２８９∗ ０．１６５ ０．２９８∗ ０．２２４∗ ０．２２１∗ ０．３０９∗ ０．２８７∗ ０．２６２∗ ０．２２３∗ ０．２９２∗

Ｈ２ｂ ０．３２１∗ ０．１５３ ０．３３７∗ ０．２３５∗ ０．２２９∗ ０．３２８∗ ０．３３１∗ ０．２３９∗ ０．２３１∗ ０．３２１∗

Ｈ２ｃ ０．３５３∗ ０．１７５ ０．３７７∗ ０．２３８∗ ０．２４２∗ ０．３８４∗ ０．３７４∗ ０．２５７∗ ０．２４２∗ ０．３７８∗

Ｈ３ａ ０．３０２∗ ０．２８３∗ ０．３１５∗ ０．２８５∗ ０．２８３∗ ０．３１６∗ ０．２９２∗ ０．３１２∗ ０．２９１∗ ０．２８９∗

Ｈ３ｂ ０．２３４∗ ０．１４２ ０．２３１∗ ０．１８９ ０．１８４ ０．２２８∗ ０．２３１∗ ０．１７７ ０．１９１ ０．２３２∗

Ｈ４ａ ０．３１６∗ ０．１７３ ０．３１１∗ ０．２２３∗ ０．２２５∗ ０．３２３∗ ０．３０１∗ ０．２８６∗ ０．２２７∗ ０．３０２∗

Ｈ４ｂ ０．４３８∗ ０．１８５ ０．４１５∗ ０．２３４∗ ０．２３８∗ ０．４２７∗ ０．４１３∗ ０．２８２∗ ０．２２１∗ ０．４１１∗

　 　 注：∗Ｐ＜０．０５。

根据表 ４，从性别来看，男性群体的隐性知识转移意愿较高，而女性群体的显性知识转移意

愿较高，但其显性知识转移意愿仍低于男性群体，且隐性知识转移意愿并不显著；从年龄来看，
低龄群体的隐性知识转移意愿较高，而高龄群体的显性知识转移意愿较高，但其显性和隐性知

识转移意愿均低于低龄群体；从学历来看，高学历群体的隐性知识转移意愿较高，而低学历群体

显性知识转移意愿较高，但其显性和隐性知识转移意愿均低于高学历群体；从经营年限来看，低
年限组隐性知识转移意愿较高，而高年限组显性知识转移意愿较高，且其显性知识转移意愿与

低年限组大致相当，但隐性知识转移意愿低于低年限组；从年均收入来看，高收入群体隐性知识

转移意愿较高，而低收入群体显性知识转移意愿较高，但其隐性知识转移意愿低于高收入组。

五、研究结论与启示

（一）结论与讨论

本研究基于心理契约理论揭示了公平感知对农资零售商知识转移行为的影响机制，其主要

结论如下：
１．公平感知通过心理契约的中介作用对知识转移行为产生显著影响。 作为维持和发展供
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应链合作关系的重要环境因素，渠道公平为成员间的预期交易行为提供了一系列标准化、合理

化的社会规范，这种规范能增强渠道伙伴对彼此所承担责任和义务付诸实施的积极信念，因而

较高的公平性感知能强化交易双方持续合作的心理纽带，是构成合作双方契约关系稳定性的重

要前因。 同时，这种高稳定的心理纽带能提高渠道成员对合作伙伴的情感信任，有效减少或避

免道德风险、关系冲突、机会主义等不利行为的发生，使得信息流能通畅地游走于各渠道关系网

络之中，因此渠道成员间的心理契约为组织内部知识共享创造了稳定和谐的关系氛围，是成员

间知识转移行为形成的关键因素。
２．不同公平感知对知识转移行为的形成具有差异化的影响。 由分配公平所引发的交易型

心理契约对显性知识转移的影响更大，而由交互公平与程序公平所引发的关系型心理契约对隐

性知识转移的影响更大。 作为经济性交换关系的衡量准绳，分配公平强调了渠道成员在付出努

力时就期望能在短期内获得同等的利润回报，它更依赖于组织激励约束机制的强化，在这种高

强化的交易机制下渠道成员之间会形成强烈的交易关系，从而引致成员通过履行规定的工作内

容来实现显性知识的转移。 而交互公平与程序公平强调了社会性交换关系的平等性，它需要组

织营造高质量的关系氛围来构建渠道成员间高度的关系信任，在此频繁的人际互动和亲密的情

感交流之下成员能更容易地获取组织内部的隐性知识。 此外，在电商情境下，由于传统供应链

逐渐被压缩、渠道关系呈扁平化发展，成员间人际交流和情感联系的机会渐渐增多，使得成员渠

道关系逐渐由交易关系转变为情感关系，从而为组织内部提供了稳定可靠的关系保障和更简洁

的信息获取平台，增强了成员间隐性知识转移意愿。
３．不同人口统计特征下零售商知识转移行为之间存在明显差异。 （ １）男性群体显性和隐性

知识转移意愿均比女性群体高，且女性群体隐性知识转移意愿并不显著。 男性通常是零售店的

主营人员，在制定和实施经销政策时，一方面迫于家庭生计和市场竞争的压力，注重与其他成员

之间的交易关系，愿意向他人传达重要的市场信息，另一方面是由于长期合作而形成的紧密联

系会导致较密切的人情关系，从而提高了其隐性知识转移意愿。 而女性往往是协助店主来经营

零售店，对具体详细的经销策略了解甚少，但比较关注利益分配的公平性，出于这种交易关系而

愿意传递其显性知识。 （２）低龄群体显性和隐性知识转移意愿均高于高龄群体。 由于网络操

作水平和线上购买经验的差异性，年轻的零售商在农资电商推广的过程中比年老者更容易接受

网销的发展模式，也更注重成员间的情感联系，容易形成亲密的人际关系，其知识转移意愿也就

更高。 （３）高学历群体显性和隐性知识转移意愿均高于低学历群体。 因为高学历者往往拥有

更多的隐性知识，如核心技术、经营管理等，且在利益交往时更强调伙伴间的情感互动，因而其

隐性知识转移意愿较高。 （４）低年限群体与高年限群体均具有较高的显性知识转移意愿，但低

年限群体隐性知识转移意愿高于高年限群体。 由于高年限店铺经营者多由传统零售店主转型

而来，受到传统和新型零售模式的双重影响，在发展良好渠道关系的同时更关心利益分配问题，
从而表现为更明显的显性知识转移行为和较低的隐性知识转移意愿。 而低年限经营者多经营

农资企业自建经营的服务村站，与其他成员拥有更直接、更紧密的渠道关系，其隐性知识转移意

愿也就更高。 （５）高收入群体隐性知识转移意愿更高，而低收入群体显性知识转移意愿更强。
因为低收入者更关心收益分配，易于形成强烈的交易关系，从而导致较高的显性知识转移意愿；
而高收入者在发展利益关系的同时更注重情感关系的发展，其隐性知识转移意愿也就更高。

（二）启示与意义

本文研究结论对农资企业知识创新和转型发展具有一定的启示和借鉴意义：
第一，农资企业要构建公平合理的交易机制，强化合作双方关系契约的稳定性，为成员间知

识转移行为提供良好的制度保障及和谐的组织氛围。 成员公平感知与心理契约均是引发其知

识转移行为的重要因素。 为此，农资企业在注重经济利益分配的同时应加强合作程序、互动关
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系等方面的公平性，完善和健全交易合作相关的法律政策和市场规则，从而改善组织内部的制

度和运营环境，使得成员不会过分担心产权风险而愿意向他人提供重要的显性或隐性知识；可
采取缩短产品流通环节等措施来加强企业组织层级的扁平化管理，使得成员能建立更多、更直

接的面对面联系，从而形成稳定良好的信任关系；定期开展经验交流大会等活动，使成员能形成

有效的关系链接，从而加强成员间的情感联系和经验知识分享，降低知识转移的内部风险。
第二，农资企业可实施差异化经销战略，对不同的零售商群体采取不同的关系管理，以积极

发挥零售商在市场知识传播和转移中的重要作用。 知识转移是交易伙伴之间关系绩效的重要

内容之一，隐性知识转移往往能给企业带来更大的战略优势，而男性、低龄、高学历、低年限和高

收入等零售终端群体具有较高的隐性知识转移意愿，因此农资企业可将上述群体作为经营发展

的重点对象，并加强与其之间的渠道关系管理，通过加强信息、产品等方面的服务力度来增强成

员间的良好沟通和平等交流，从而增强组织内部多渠道的直接信息分享，促进农资零售商积极

向产品服务商转型，以提高战略联盟长期合作的预期。
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