
信任的建立机制:关系运作与法制手段
 

彭　泗　清

　　内容提要:本文首先从理论与现实的挑战两个方面说明了研究中国人信任行为

的重要性 ,接下来讨论了过去研究中与中国人信任建立机制有关的主要观点及其存

在的问题 ,然后报告了两次问卷调查的结果 。调查发现:(1)作答者将关系运作当作

建立和发展人际信任的主要方法 ,在长期合作关系中 ,情感性的关系运作方法较受重

视 ,而在一次性交往中 ,工具性的关系运作方法较受重视。(2)在经济合作关系中 ,人

们除了采用关系运作方法之外 ,还会采用法制手段来增强信任 ,关系运作与法制手段

可以共存。

一 、引　言

(一)研究中国人信任行为的重要性

信任在人类社会生活中的重要作用是不言而喻的 。在西方 ,信任问题自古就受到思想家

们的重视。在中国 , “信”是五伦之一 ,对中国人的心理和行为有着重要影响 。但是 ,很长一段

时间里 ,信任像空气一样被当作理所当然的存在 ,没有成为学者们注意的焦点。在 50年代以

前 ,信任在社会科学中一直以沉默的面目出现 ,没有成为中心课题(Misztal , 1996)。有关中国

人信任行为的理论探讨和实证研究更是缺乏。心理学家(如 Deutsch ,1958)自 50年代开始对

信任进行实证研究。在 80年代与 90年代 ,信任成为西方社会科学界的一个热门课题 。好几

个学科中都出现了信任研究的专著或论文集(如社会学中有 Barber , 1983;Bianco , 1994;Earle

&Cvetkovich ,1995;Eisenstadt &Roniger ,1984;Luhmann ,1979;M isztal ,1996。社会心理学中

有 Brothers , 1995;Gambetta , 1988。组织行为学中有 Kramer & Tyler , 1996;Lane & Bach-

mann ,1998;Menkhoff ,1993;Zand ,1997。文化与经济研究中有 Fukuyama , 1995 等)。其中福

山(Fukuyama ,1995)的《信任:社会道德与繁荣的创造》(以下简称《信任》 ,1998)一书更曾登上

美国畅销书榜 ,引起很大反响(相关的书评见郑也夫 ,1997)。

西方社会理论家们将信任“捡了回来” ,作为思辨当代社会的概念性基轴(叶启政语 ,参见

福山《信任》一书的中文版),并不是一时的心血来潮 。信息技术的高速发展 、经济的全球化等

因素使人类关系发生了根本性的变革 ,信任问题变得日益重要也日益复杂 。在这种意义上 ,正

处于改革开放 、“与国际接轨”过程中的中国 ,自然也应该重视对信任问题的研究 。

然而 ,研究中国人信任行为的重要性首先不在于外部的原因 ,不在于赶国际潮流的需要 ,
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而在于信任问题给中国社会科学界和一切关心中国前途和命运的人士提出的挑战。这种挑战

来自理论与现实两个方面 。

在《信任》一书中 ,福山强调文化因素对于经济发展的重要性。他认为建立在宗教 、传统 、

历史习惯等文化机制之上的信任程度构成一个国家的社会资本 ,一个国家的信任度高低直接

影响企业的规模 ,进而影响该国在全球经济中的竞争力。福山指出 ,由于文化的差异 ,不同社

会中的信任度相差很大。美 、日 、德属于高信任度社会 ,而中国与意大利 、法国等属于低信任度

社会 。如果福山的观点能够成立的话 ,那么中国能不能有效地推行现代企业制度 ,能不能在下

一个世纪成为经济强国就得打一个大问号。

福山对中国社会信任度的看法并非空穴来风 ,而是与不少西方人士包括一些著名学者对

中国文化和社会的分析一脉相承。早在一百年前 ,传教士史密斯(Smith ,1894)在其《中国人的

性格》一书中就认为不诚实和相互不信任是中国人性格的两大特点 。韦伯(Weber ,1951 , 232)

也写道:“所有到过中国的观察家都证实 ,中国人之间存在明显的不信任 ,这与基督教文化中人

们普遍的信任和诚实构成鲜明的对比。”高伟定(Redding ,1990)在其《中国资本主义精神》一书

中指出 ,华人家族企业的特点之一就是对家族以外的其他人存在极度不信任。

在韦伯看来 ,中国社会中诚信的缺乏根源于中国文化的特点 。韦伯(1951)区分了两种信

任方式———特殊信任(particularistic trust)与普遍信任(universalistic trust)。前者以血缘性社

区为基础 ,建立在私人关系和家族或准家族关系之上。后者则以信仰共同体为基础。他认为

中国人的信任行为属于特殊信任。特殊信任的特点是只信赖和自己有私人关系的他人 ,而不

信任外人 。不难看出 ,福山的论调在很大程度上是韦伯观点的延伸和发挥 。

自韦伯至福山的观点 ,涉及到中国社会乃至整个华人社会经济发展和社会现代化的根本

问题 ,华人社会科学界理当作出全面的回应。有一些相关的理论论述和研究发现可以算作初

步的回应 ,值得一提 。第一种回应是强调中国文化构成的多元性 ,认为中国文化虽然具有关系

特殊主义的特点 ,但其内部也有制衡的机制 ,可以抑制特殊主义的过分膨胀 ,为工具理性提供

活动空间 ,以维持经济生活和政治生活的有效运转(参见 King , 1991)。将这种观点推而广之 ,

则中国文化本身也可以容纳某种程度的普遍信任 。第二种回应是强调信任行为的时代性特

点 ,认为在现代化过程中 ,通过与西方文化的接触 ,在一些华人社区(如港台 、新加坡)已经建立

了普遍信任(参见Wong ,1991;Kao ,1991;陈介玄 、高承恕 , 1991;郑伯 , 1995)。第三种回应

是一些实证研究的发现并不支持韦伯等人的观点。如张建新与邦德(Bond , 1993)的调查表明

中国大学生对熟人和陌生人的信任程度高于美国大学生 ,这与白鲁恂(Pye , 1981)的调查结果

大相径庭。王飞雪等人(1999)的研究发现中国人的信任结构较为复杂 ,虽然对他人的一般信

任程度不高 ,但却相信人性善良(另参见彭泗清 、杨中芳 , 1995)。这三种回应可以给我们不少

启发 ,但是 ,它们还很难算作全面系统的应战 。

除了理论上的挑战之外 ,来自现实的挑战更是无法回避 。大量事实表明 ,中国社会正在经

历相当严重的信任危机(参见陆小娅 、彭泗清 , 1995)。假冒伪劣泛滥 ,厚黑学盛行 ,官员腐败 、

贪赃枉法使制度化信任无从确立 ,杀熟的现象使建立在私人关系之上的特殊信任也受到冲击 。

这些严重的社会问题如果得不到有效的解决 ,市场经济就难免被扼杀在摇篮之中。面对道德

滑坡和信任缺失 ,一些人想借助传统美德的力量 ,包括古代的“诚信”规则(参见康志杰 , 1996;

杨金海 、徐文明 ,1997)。一些人则倡导新道德观的建设(参见汪丁丁 ,1998;茅于轼 , 1997)。无

论采用何种对策 ,都不能缺少一个必要的基础工作 ———分析中国人信任行为的特点 ,了解信任
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危机的深层原因 ,探讨建立新的信任发展机制的途径。然而 ,这方面的工作还相当欠缺。

(二)几个有待深入研究的问题

福山在提出中国属于低信任度社会的论点时 ,主要靠罗列一些论据来支持 。这些论据包

括各个华人社会中的企业规模都相对较小 、一些华人企业(如王安电脑公司)的家族经营特点

及其内在的管理危机等。虽然他试图从华人家族结构与企业模式出发来说明华人社会低信任

度的论点 ,但是他并没有提供一个详细严密的逻辑论证 。有一个观点在福山的著作中多次出

现 ,但他并没有给出有说服力的证明。这个观点是:中国人对外人的极度不信任 。这是研究中

国人信任行为时必须澄清的一个问题。

1.中国人真的对外人极度不信任吗?

“对外人不信任”可以有两种情况。其一是起点上的不信任 ,因对外人不了解 ,不能确定其

可信程度 ,不敢盲目地给予信任。但这种不信任是可以改变的。当了解了对方的人品 、能力等

因素 ,确认了其可信度之后 ,就会给予适度的信任。其二是永远的不信任 ,即人际信任完全局

限于自家人的小圈子之内 ,对外人有一种无法填补的隔阂 ,甚至是一种无法消除的敌意。不管

外人人品多么好 、能力多么强 ,都因为“内外有别”而不予信任 。从逻辑上来讲 ,只有第二种不

信任才会导致低信任度社会的产生 。因不了解外人的信息而不轻信 ,这在西方社会中也是得

到认可甚至得到鼓励的。不少西方学者都将信任(trust)与盲信(gullibili ty)区分开来(如 Rot-

ter ,1980)。虽然基督教文化中提倡博爱 ,鼓励对广泛的他人的信任 ,但在具体的人际交往中 ,

西方人同样是对不同的人给予不同程度的信任。大量的研究文献表明 ,一个人对他人的信任

程度受到多种因素的影响(参见 Mayer ,Davis &Schoorman ,1995),包括此人自己的人际信任

倾向(有些人倾向于信任他人 ,有些人则倾向于怀疑他人 ,这种倾向与个人对人性的看法和个

人的人格特点有关。参见 Rot ter , 1967 , 1971;Wrightsman , 1964 ,1991 , 1992)、他人的特点(人

格 、能力 、动机等)以及此人与他人之间的关系(包括情感上的关联和工具性的理性算法 ,参见

Lew is &Weigert , 1985;McAllister ,1995)。由于对外人的信息了解不多 ,与外人的关系较为疏

远 ,所以对外人信任度较低是合情合理 、举世皆然的 。当然 ,个人对人性的看法会受到其所在

的文化环境的影响 ,不同文化中的人际关系特质也有不同 ,因此 ,对外人的“初始信任度”可能

存在文化的差异 。如果要区分“高初始信任度社会”与“低初始信任度社会” ,是可以成立的。

然而 ,在社会生活中 ,人们之间的实际信任度是由初始信任度与人际交往共同决定的 。对

外人初始信任度较低的社会 ,完全可能因为在交住过程中增加了对外人的信任度 ,而使得其实

际信任度并不低于那些初始信任度较高的社会。因此 ,如果中国人的“对外人不信任”仅仅是

起点上的不信任 ,是可以在交往过程中改变的 ,这种不信任并不必然导致一个低信任度社会。

福山并没有区分“对外人不信任”的两种不同情况 。从其上下文来看 ,他似乎认为中国人

的情况属于第二种 ,是对外人的永远不可改变的不信任 。这种痕迹可以从他强调中国社会具

有强势的家族主义的论说中显露出来。他似乎认为因为家和血亲关系是相当固定的 ,外人无

法进入家人和血亲关系的圈子 ,所以与外人之间就有一道天然的屏障无法逾越 。如果福山不

这么看 ,那么他就很难推断出中国社会属于低信任度社会的结论;如果福山真的这么看 ,那么

他就曲解了中国传统的社会关系。到目前为止 ,最能反映中国传统社会关系和社会结构特征

的理论观点是费孝通(1948/1985)的“差序格局”论 。在这种理论看来 ,中国人的内外边界是相

当模糊 、相当有弹性的。“自己人”可以包括任何想拉进圈子里来的人 ,“外人”可以经过交往而

成为“自己人” 。因此 ,在中国社会中 ,所谓对外人的永远的不信任是不成立的。在中国历史
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上 ,毫无血亲关系的陌生人之间经交往而成为亲密无间的朋友的事例不胜枚举 。

对“中国人对外人极度不信任”这一论点提出质疑 ,并不代表本人相信与它对立的论点 ,即

“中国人信任外人” 。我认为 ,中国人是否信任他人并不是简单地以“内外有别”来作为区分标

准的 。一方面 ,对于内群体的人 ,包括自己的家人 ,虽然一般情况下信任程度较高 ,但也可能不

信任 ,甚至极度不信任;另一方面 ,对于外群体的人 ,虽然可能存在起点上的不信任 ,但也可能

通过交往产生信任。因此 ,人际信任的程度主要取决于两人之间的实质关系的好坏 ,而非两人

关系中先天的联结(如血亲关系)或形式上的归属(如同属一个群体)。本人的实证研究初步证

实了这一看法(参见 Peng , 1998)。

2.中国人如何建立 、发展人际信任?

既然中国人对内群体中的人并非绝对地 、无条件地信任 ,对外群体的人并非绝对地 、永远

地不信任 ,那么 ,研究中国人的人际信任如何产生 、发展 、维持或丧失就成为一个很重要的课

题。本文是对此课题的初步探讨。下面先评述与此相关的理论观点和研究发现 。

在西方的信任研究中 ,祖克尔(Zucker ,1986)的观点相当系统地阐明了主要的信任产生机

制(trust-producing mechanism)。她区分了三种机制 。一是由声誉产生信任———根据对他人

过去的行为和声誉的了解而决定是否给予信任。声誉好的人能得到信任。二是由社会相似性

产生信任 ———根据他人与自己在家庭背景 、种族 、价值观念等方面的相似性多少来决定是否给

予信任。一般来说 ,相似性越多 ,信任度越高 。之所以如此 ,是基于如下的信念:相似的社会背

景往往意味着有相近的行为规范 、容易相互理解 、在交往或经济交换中容易达成共识 。三是由

法制产生信任———即基于非个人性的社会规章制度 ,如专业资格 、科层组织 、中介机构及各种

法规等的保证而给予信任 。祖克尔分析了 1840—1920 年期间(此为美国工业化的关键时期)

美国经济活动中的信任问题。她发现 ,在这一时期 ,大量外来移民的涌入 、人口流动的加剧及

企业组织的不稳定等因素导致以声誉产生信任的机制相当混乱 ,有效性降低。另一方面 ,由于

理性化科层组织的发展 、专业资格制度的推广 、规章和立法的加强 ,使得由法制产生信任的机

制得到越来越广泛的应用 。

一些学者采用了祖克尔的观点来分析华人社会中的信任产生机制(Limlingan , 1986;

Whitley , 1991;Yoshihara ,1988)。他们认为 ,华人社会中主要是通过声誉和关系产生信任 ,而

法制化的信任很少。怀特利(Whitley , 1991)指出 ,华人家族企业主往往努力发展与主要下属

和生意伙伴的私人关系 ,以与他们建立相互信任。值得注意的是 ,怀特利等人所说的通过关系

来产生信任的机制与祖克尔的由社会相似性产生信任的机制并不相同。祖克尔所说的虽然是

人际之间的相似性 ,但是这种相似性是在人际交往之前就已经存在的 ,其重点还是个人的特

质。怀特利等人所强调的则是私人关系的建立 ,是由人际交往而形成相互的义务关联 ,从而产

生相互信任。这种义务是人际的属性 ,而非个人的特质 。在某种意义上 ,怀特利等人事实上提

出了另一种建立人际信任的机制:关系运作 ,即建立 、发展 、维持和利用关系的活动。考虑到关

系在中国社会中独一无二的重要性 ,可以认为 ,关系运作可能是中国人建立信任的主要机制 。

正如杨中芳(C.F.Yang ,1995)所说 ,在社会交往中 ,关系的主要功能在于它保证了交往各阶段

所需要的信任。关系意味着相互的义务 ,而义务感会使人做出值得信任的行为 。回报性的义

务是关系的核心因素 。一个人如果不履行自己的义务 ,他就会失去面子 ,不仅会受到别人的谴

责 ,而且可能会付出极大的代价 ———失去关系网及其中所包含的社会资源(参见 Bian ,1997)。

既然关系中蕴涵的义务对个人行为有如此大的制约作用 ,那么 ,信任的建立就可以通过关系的
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建立和发展来实现。

信任是一种历史文化现象(参见 Peng ,1998)。信任的建立机制会因文化而异 ,随时代的

发展而变迁 。关系运作在中国人信任建立中的重要性反映了文化的影响 ,美国工业化过程中

信任产生机制的变化则反映了时代变迁的影响。中国目前正处于社会转型时期 ,这种转型对

中国人的信任建立机制势必产生一定的影响 。祖克尔所提到的美国工业化阶段的一些主要社

会特征(如人口流动的加剧 ,法规制度的加强等)都已经在当前的中国社会中出现 ,与之相对应

的法制化信任在中国也可能会得到加强 。

综上所述 ,已有的研究成果为我们探讨中国人的信任建立机制提供了两个重要线索 。其

一 ,关系运作可能是中国人建立和发展信任的重要途径。其二 ,在现代化过程中 ,法制手段也

许会在中国人的信任行为中扮演一定的角色 。在此基础上 ,有两个相关的问题值得深入研究 。

第一 ,关系运作的具体方法有哪些 ?各种关系运作方法如何增进人际信任 ?第二 ,如果法制手

段真的被采用 ,那么它与关系运作之间是一种什么样的关系 ?

3.关系运作的方法

关系是理解中国社会结构和中国人心理与行为的一个核心概念。近年来 ,中外学者对关

系作了很多研究(如乔健 , 1982;Bian , 1997;Hwang , 1987;Jacobs , 1980;King , 1991;Kipnis ,

1991;Pye , 1995;Yan , 1996;C.F .Yang , 1995;M .F .Yang , 1994。详细的文献综述参见 Peng ,

1998)。人际关系有两个最基本的成分:既有关系与交往关系。前者是由血缘 、地缘 、业缘等非

个人互动的因素决定的 ,如同乡 、同学 、同姓等 。后者是两人之间实际的交往行为的结果(参见

C.F .Yang ,1995)。一个人所拥有的关系资源的多寡及作用大小虽然受到先天的限制 ,但完全

可以经过其关系运作的努力而出现极大的变化。

在对华人社会中关系运作方式的研究中 ,乔健(1982)总结了当代中国人建立和维持关系

的六种方法:袭(承袭已有的关系资源),认(主动与他人确认共同的关系基础 ,如认老乡),拉

(没有既有关系或既有关系太远时努力拉上 ,强化关系),钻(通过各种手段接近权威人物),套

(如套交情 、套近乎等),联(扩展关系网)。张和霍尔特(Holt , 1991)通过在台湾的访谈发现当

地人发展关系的四种方法:利用亲人关系 ,诉诸以前的联系 ,使用内群体关联或中间人以及社

会交往 。杨美惠(M.F .Yang ,1994)通过在北京的访谈发现人们主要采用三种方法来发展关

系:请客 ,送礼 ,做人情。陈敏郎(1995)指出 ,台湾企业中的关系运作包括三个阶段:中介 ,关系

建立和关系维持 。其中关系建立又分两步 ,第一步是交际阶段 ,邀请目标人物一起边吃喝玩乐

边谈生意 ,如果进展顺利 ,就可以进入第二步 ,即交情阶段 ,双方发展友情关系 。郑伯 等人

(1995 ,1997)认为台湾企业之间关系的发展遵循“渗透模式”(the Penetration Model):由客观

关系发展到主观关系 ,由初步的人际信任 ,发展到生意上的信任 ,进而发展为很深的人际信任 。

虽然过去的研究成果颇为丰富 ,但是也存在一些局限性 ,与关系运作有关的一些重要问题

还没有得到应有的注意和充分的探讨。首先 ,以往的研究对于利用关系网 、施加人情压力这些

方法说明得较详细 ,但对于交情的建立方法 ,即情感性的关系运作方式则往往一笔带过。交往

关系既有工具性的成分 ,又有情感性的成分。在长期的交往关系中 ,请客送礼的作用相当有

限 ,情感性成分可能更加重要 ,人们也自觉或不自觉地采用了很多方法来加深感情。不研究这

些方法 ,就不能掌握中国人关系运作的全貌。其次 ,以往的研究很少涉及各种方法的应用范围

及各方法之间的关系 。在实际生活中 ,每种关系运作方法都有其优势 ,也有其局限性 。因此 ,

人们可能在不同条件下采用不同的方法 。在本研究中 ,我们试图对情感性关系运作的方法作
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较详细的考察 ,并探讨各类关系运作方法的具体条件和机制 。

4.关系运作和法制手段的关系

对于“关系”和法制之间的关系 ,在社会科学界存在两种不同的观点。一些学者认为 ,它们

是相互排斥的。在他们看来 , “关系”是一种特殊主义的伦理规范 ,是前现代化社会的特征之

一。“关系”的存在不利于中国的现代化 ,应当用形式化的法制取而代之。“关系”在中国社会

中的重要地位被一些学者视作中国缺乏制度化信任的证据之一(如 Whitley ,1991;Redding ,

1990)。另一些学者则认为 , “关系”和法制可以共存 , “关系”本身并不必然与现代化相冲突(参

见陈介玄 ,1990;陈介玄 、高承恕 ,1991;King ,1991)。从历史上看 ,中国传统法律就是一种以人

情为基础 、重视关系和地位的伦理法律(瞿同祖 ,1981;梁治平 ,1992)。虽然现代中国的法制制

度和法律条文受到西方文化的极大影响 ,但是中国人的法律观念却难免不带上传统的烙印 ,中

国人的法律实践也会带上中国文化的特色。维因(Winn ,1994)发现在台湾存着“法律边缘化”

(marginalization of law)的现象:虽然法律制度扮演着重要角色 ,传统中国社会的关系格局却没

有被法律取代 ,通过吸纳现代法律制度的一些成分 ,关系格局以一种改进了的形式继续存在 ,

并发挥重要的作用。陈介玄和高承恕(1991)也发现在台湾社会生活中 ,法律和人情并不矛盾 ,

它们在不同的领域内起作用 ,人们采用一种所谓的“情境互动模式”来处理二者的关系 。程和

罗塞特(Roset t , 1991)研究了当代中国社会中契约(contract)与“关系”之间的关系(另参见

Lee ,1997)。他们认为 ,中国人在社会交往中崇尚“合情 、合理 、合法” ,制定契约时也倾向于将

情理法三者综合起来考虑 ,因此形成了“具有中国特色的契约”(contract w ith a Chinese face)。

这种特色体现在三个方面:第一 ,在西方法律理论中 ,契约是自主 、平等的法人之间斗争 、谈判

的结果 ,是私人关系的替代物 ,它的效力由法律制裁而非社会压力来保障 。在中国 ,契约往往

是一种“君子协定” ,其主要功能在于界定人际关系的具体内容 ,起到关系备忘录的作用 ,而不

是私人关系的替代物 。第二 ,在中国 ,契约的使用受到人际关系的影响 ,往往只有在不熟悉的

人之间才会签定契约 。在关系网内部 ,很少签契约 ,即使签了 ,效果也不大。第三 ,在中国 ,只

有契约是用处不大的 。情与理的考虑必须整合进契约的执行过程之中 ,甚至体现在契约的字

里行间。

总的来看 ,主张“关系”与法制可以共存的观点有更多的实证材料支持 ,较符合实际情况 。

具体到信任问题上 ,也有类似的观点。例如 ,王(Wong , 1991)认为制度化信任或系统信任

(sy stem trust)不可能在真空中存在 ,必须嵌入关系网络之中 ,因此制度化信任与私人信任

(personal t rust)之间是相互加强 ,而非相互排斥 。将这样的观点推而广之 ,则作为信任建立机

制的关系运作和法制手段两种方法应该是可以共存的 。本研究将对这一推论作初步的检验。

二 、研究方法

本研究试图从微观的角度对上面讨论到的部分问题作初步的探索 ,重点放在二人之间的

信任建立方法。本研究包括两次问卷调查。问卷 1中列出了两个典型情境(scenario),请作答

者(样本 1)回答:在每个情境中 ,交往的双方是否需要建立一定程度的私人关系 ? 可以采用哪

些方法来增强人际信任? 在分析第一次问卷调查结果的基础上 ,设计问卷 2 ,列出由第一次调

查所得到的各情境下增强人际信任的主要方法 ,请另一批作答者(样本 2)对每种方法就其必

要性 、普遍性 、有效性 、自己采用的可能性等进行评价。在先行的深度访谈中发现 ,如果要求被

调查者说出他们对于信任建立方法的一般性看法 ,那么所得到的答案往往较为模糊。因此这
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里了解的是被调查者对具体情境的反应 。这两个典型情境也是通过先行的深度访谈确定的 。

两次调查的样本以方便抽样的方法得到 ,基本情况如表 1所示。受调查者为在北京上学的大

学生和在京工作的成人 ,年龄较轻 ,文化程度较高 。

调查问卷中所采用的两个情境及所列的主要问题如下 。

情境 1　小周与母亲的感情很好 。有一天 ,母亲生病住院 ,需要动手术 。小周与主刀的大

夫素不相识 ,对于大夫能否尽力很不放心 ,所以他感到应该想些办法使大夫能够尽力 。

问卷 1中请作答者回答:当手术危险性①较小(事故率 1%)、②一般(事故率 20%)、③较

大(事故率 50%时),(1)如果要保证大夫能够尽力 ,小周与大夫之间需要建立多深的关系 ?

(2)小周可以采用什么办法来保证大夫能够尽力?

情境 2　小何是一家私营公司的老板 。经人介绍 ,他与小马相识 ,两人准备合作。

问卷 1中请作答者回答:当①合作项目较小(可以在一个月左右完成 ,小何投入自己资产

的 10%)、②合作项目中等(可以在一年左右完成 ,小何投入自己资产的 50%)、③合作项目很

长(长期合作 ,小何投入自己资产的 100%)时 ,(1)这种合作需要他们建立多深的关系? (2)这

种合作需要他们有多深的相互信任 ? (3)如果小何要跟小马搞好关系 ,可以采用哪些办法 ?

问卷 2中列出上述两个情境和第一批作答者建立的主要方法 ,对每种方法都请回答(用 5

点量表记分):(1)这样做有没有必要 ,(2)这样做的多不多 ,(3)自己这样做的可能性。对情境

1还请回答:这样做的作用大小 。对情境 2还请回答:这样做是否有利于合作 ,是否有利于增

加信任。此外 ,问卷中还请作答者对各种方法在不同情况下的适当性进行排序 。

　　表 1 调查样本的基本情况

样本 1 样本 2

人数 109 185

性别 男 75(70.1%) 90(49.5%)

女 32(29.9%) 92(50.5%)

年龄 范围 16—63 17.65

平均值 27.8 30.1

标准差 9.31 12.1

教育程度 初中 0 12(6.6%)

高中 2(1.8%) 29(15.8%)

大专 15(13.8%) 29(15.8%)

大学或大学以上 91(83.5%) 113(61.7%)

职业 大学生 40(36.7%) 56(31.5%)

已工作的成人 69(63.3%) 122(68.5%)

三 、结果与讨论

(一)建立和增强信任的主要方法

1.情境 1

这一情境涉及的是医患关系。这种情境有两个特点。第一 ,一般情况下 ,它是一种一次性

交往关系 ,小周与大夫之间并没有长期交往的预期 。小周的目的是增加大夫的可信程度 ,而不

是建立相互信任;第二 ,在“正常”情况下 ,小周并不需要与大夫建立私人关系 。在小周交纳手
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术费用后 ,按照公平交换的原则 ,大夫就应该尽心尽力 。但是 ,由于大夫是否尽力很难从表面

上看出来 ,更由于我国特殊的“国情” ,小周很难对正式的医患关系中应有的“原则” 、“法规” 、

“医德”等等完全放心 。调查表明 ,即使危险性较小 ,作答者也觉得需要建立一定的关系。危险

性越大 ,需要的关系就越深。具体结果如表 2所示 。

　　表 2 需要关系的程度(情境 1 ,N=109)

危险性较小 危险性一般 危险性较大

1=不需要关系　 49 (45.0%) 15 (13.9%) 13 (12.0%)

2=需要一些关系 50 (45.8%) 34 (31.5%) 17 (15.7%)

3=需要较深关系 5 (4.6%) 39 (36.1%) 27 (25.0%)

4=需要很深关系 5 (4.6%) 20 (18.5%) 51 (47.2%)

　　均值(标准差) 1.69 　(.77) 2.57 　(.98) 3.05 　(1.09)

　　表 3列出了作答者建议的增强大夫的可信程度的主要方法 。表中的数字为提出该方法的

人数及百分比。主要方法有:(1)利用关系网 ,(2)送礼物或红包 ,(3)交谈 、说好话 ,(4)帮忙办

私事 。表中“上门拜访”的主要目的无非是送礼或交谈 ,所以在后面的调查和讨论中不再将它

单列为一类。不难看出 ,这些方法主要是利用关系网和通过利益给予来施加人情压力 ,属于工

具性的关系运作方法 。在这一情境中 ,情感性的关系运作方法没有被采用 。
　　表 3 增加医生的可信程度的方法(情境 1 , N=109)

方　　法 危险性较小 危险性一般 危险性较大

1.交谈 29 (26.6%) 16 (14.7%) 16 (14.7%)

-表达自己的担忧 8 1 1

-表达自己对母亲的感情 5 4 5

-表达对医生的尊敬和信任 3 5 2

-讨好医生 3 1 1

-其它 10 5 6

2.请客送礼 59 (54.1%) 66 (60.6%) 60 (55.0%)

-送礼 32 26 25

-送红包 14 25 23

-请客 3 2 2

-其它 10 13 10

3.利用关系网 35 (29.4%) 45 (41.3%) 43 (39.4%)

-托人跟医生打招呼 15 26 16

-托人给医生送礼 1 3 3

-通过第三者与医生结识 6 9 9

-其它 13 7 15

4.上门拜访 4 (3.7%) 6 (5.5%) 7 (6.4%)

5.帮忙办私事 2 (1.8%) 5 (4.6%) 7 (6.4%)

　　2.情境 2

这一情境涉及的是经济合作关系。双方有长期交往的预期 ,为了合作顺利 ,需要建立相互

信任。在作答者看来 ,合作项目越大 ,需要的私人关系越深 ,需要的相互信任也越深。具体结

果如表 4和表 5所示 。
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　　表 4 需要关系的程度(情境 2 ,N=109)

合作项目较小 合作项目中等 合作项目较大

1=不需要关系 38 (35.2%) 20 (18.9%) 13 (12.4%)

2=需要一些关系 54 (50.0%) 19 (17.9%) 6 (5.7%)

3=需要较深关系 8 (7.4%) 36 (34.0%) 20 (19.0%)

4=需要很深关系 8 (7.4%) 31 (29.2%) 66 (62.9%)

均值(标准差) 1.85 　(.86) 2.66 　(1.16) 3.20 　(1.20)

　　表 5 需要信任的程度(情境 2 ,N=109)

合作项目较小 合作项目中等 合作项目较大

1=不需要信任 11 (10.4%) 2 (1.9%) 1 (0.9%)

2=需要一些信任 61 (57.5%) 5 (4.8%) 3 (2.8%)

3=需要较深信任 25 (23.6%) 52 (49.5%) 8 (19.0%)

4=需要很深信任 9 (8.5%) 46 (43.8%) 94 (88.7%)

均值(标准差) 2.24 　(.85) 3.23 　(.91) 3.73 　(.80)

　　表 6 增加相互信任的方法(情境 2 ,N=109)

方　　法 合作项目较小 合作项目中等 合作项目较大

1.签订合同 10 (9.2%) 13 (11.9%) 16 (14.7%)

2.培养共同爱好 38 (34.9%) 33 (30.3%) 24 (22.0%)

-多与对方交往 12 18 11

-多与对方的家人交往 5 7 8

-一起娱乐 13 6 4

-培养共同爱好 8 2 1

3.情感上沟通 17 (15.6%) 15 (13.8%) 19 (17.4%)

-交流内心思想感情 10 9 12

-表达诚意 6 2 3

-表露真实自我 1 4 4

4.请客送礼 22 (20.2%) 17 (15.6%) 7 (6.4%)

-请客 16 10 5

-送礼 4 3 2

-投其所好 2 4 0

5.工作上合作 17 (15.6%) 18 (16.5%) 16 (14.7%)

-工作中多讨论 5 6 6

-表达对对方的信任 6 6 6

-尽力做好工作 6 6 4

6.生活上照顾 6 (5.5%) 11 (10.1%) 13 (11.9%)

7.利益上尊重 7 (6.4%) 8 (7.3%) 7 (6.4%)

8.联姻 0 0 4 (3.7%)
9.其它 2 (1.8%) 1 (0.9%) 1 (0.9%)

　　作答者提出的增加双方相互信任的主要方法如表 6所示 ,包括:(1)签订合同 ,(2)培养共

同爱好 ,(3)情感上沟通 ,(4)请客送礼 ,(5)工作上信任 ,(6)生活上照顾 ,(7)利益上尊重 ,(8)联

姻。值得注意的是 ,这一情境中增强信任的方法与情境 1很不相同。其一 ,签订合同被视作一

种主要方法。其二 ,一些旨在增进相互情感的方法受到重视 ,而工具性的关系运作方法如请客

送礼虽然也被提到 ,但随着合作项目的增大 ,提出这种方法的人数显著减少 。
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(二)对建立和增强信任的主要方法的评价

1.情境 1

表 7列出了适合于情境 1的四种方法当危险性较小时在各项评价指标上得分的均值和标

准差 。表 8是不同危险性时各种方法的适当性排序结果。图 1为根据在各项指标上的得分对

四种方法进行聚类分析的结果 。可以看出 ,这四种方法可以分为三类 。一是“托人情” ,即利用

关系网;二是“送人情” ,包括请客送礼和帮忙办私事 ,通过直接的利益给予来施加人情压力;三

是“求人情” ,即通过交谈说好话来影响对方。从表 7可以看出 ,当危险性较小 ,需要建立的关

系较浅时 ,虽然采用各种方法的必要性都不高 ,但是作答者都倾向于肯定各方法的有效性 ,而

且对普遍性 、有效性和做的可能性的评分基本上都高于对必要性的评分 ,这表明人情交换已经

成为人们日常生活的一种重要规则 ,具有很大的社会压力 ,即使在一定条件下 ,进行人情游戏

的必要性不大 ,人们也可能去做 。表 8表明 ,当需要建立的关系较浅(危险性较小)时 ,托人情

与求人情的方法较合适 ,当需要建立的关系较深(危险性较大)时 ,送人情较合适 。这可能是因

为送人情有直接的利益给予 ,所包含的人情义务压力更大 ,所以能导致对方较高的可信度 。

　　表 7 对各种关系运作方法和评价(情境 1)

方　　法 必要性 普遍性 有效性 做的可能性

P=利用关系网 2.97(1.19) 3.49(.95) 3.30(.93) 3.29(1.19)

Q=请客送礼 2.71(1.13) 3.33(.88) 3.50(.93) 2.94(1.16)

R=交谈 3.23(1.28) 2.97(1.01) 3.07(1.02) 3.26(1.25)

S=帮忙办私事 2.69(1.12) 2.90(1.00) 3.32(1.10) 2.89(1.18)

　　　次序 S=Q<P<R S=R<Q<P R<P=S<Q S=Q<R=P

　　注:括号中的数字为标准差。

　　表 8 不同条件下各种方法的适当性的顺序(情境 1)

P Q R S

危险性较小　适当性 2.90(.96) 2.30(1.08) 2.68(1.29) 2.17(.98)

顺序 S=Q<R=P

危险性较大　适当性 2.58(1.05) 2.91(1.05) 2.28(1.26) 2.27(1.00)

顺序 S=R<P<Q

　　注:括号中的数字为标准差 , P、Q、R、S 所代表的意思见表 7。

图 1 聚类分析的结果(情境 1)

请客送礼

帮忙办私事

利用关系网

交谈

　　2.情境 2

表 9列出了适合于情境 2的八种方法当双方在中等项目上合作时在各项评价指标上得分

的均值和标准差 。图 2为根据在各项指标上的得分对八种方法进行聚类分析的结果 。可以看

出,这八种方法可以分为三类 ,可分别命名为“情”(包括培养共同爱好 、情感上沟通 、工作上信
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　　表 9 对各种关系运作方法的法制手段的评价(情境 2)

方　　法 必要性 普遍性
增加合作的

有效性

增加信任的

有效性
做的可能性

V=签订合同 4.59(.65) 3.78(.84) 4.29(.74) 3.91(.89) 4.53(.70)

W=培养共同爱好 3.63(1.00) 3.43(.81) 3.84(.75) 3.73(.74) 3.78(1.02)

X=情感上沟通 3.42(1.06) 3.13(.80) 3.69(.76) 3.71(.77) 3.55(1.08)

Y=请客送礼 2.41(.89) 3.09(.81) 2.96(.76) 2.86(.67) 2.39(.98)

Z=工作上合作 3.75(.89) 3.09(.73) 3.78(.81) 3.81(.77) 3.88(.98)

ZA=生活上照顾 3.34(1.00) 2.99(.85) 3.64(.70) 3.64(.70) 3.45(1.11)

ZB=利益上尊重 3.43(1.01) 3.10(.80) 3.58(.83) 3.53(.79) 3.46(1.07)

ZC=联姻 1.90(.91) 2.19(.95) 2.85(.89) 2.94(.80) 1.85(.92)

次　　序

ZC <Y <ZA

=X=ZB<W

=Z<V

ZC <ZA =Y

=Z=ZB=X

<W<V

ZC=Y<ZB=Z

A=X=Z =W

<V

Y=ZC<ZB=Z

A=X =W=Z

=V

ZC <Y <ZA

=ZB=X<W

=Z<V

　　注:括号中的数字为标准差。

··

图 2 聚类分析的结果(情境 2)

培养共同爱好

情感上沟通

工作上合作

生活上照顾

利益上尊重

签订合同

请客送礼

联姻

任 、生活上照顾和利益上尊重五种方法),“利”(包括请客送礼和联姻两种方法)和“法”(签订合

同)。从表 9可以看出 ,在各种评价指标上的排序都是:法※情※利 。签订合同被认为是最必

要 、最普遍 、最有利于合作 、最有利于增加信任 、采用的可能性最大的方法 。“情”的值分次之 ,

“情”所包含的五种方法在各项指标上的得分都大于 3 ,即被认为是必要的 、普遍的 、有利于合

作的 、有利于增加信任的 、有可能被采用的。“利”的得分除了一项以外 ,都小于 3 ,表明作答者

倾向于认为此方法并不适合 ,调查还发现 ,在合作项目较大与合作项目中等两种情况下 ,各种

方法的适当性排序结果相同(为节省篇幅 ,此处没有列出具体数据)。

为了分析法制手段与关系运作(包括“情”与“利”两大类方法)之间的关系 ,计算了每种方

法在各项指标上的得分之间的相关系数(具体数据略)。结果发现 , “签订合同”的各项得分与

其它七种方法的各项得分之间并没有显著的负相关 ,这表明此方法与其它方法可以共存 。如

果“签订合同”可以代表法制手段的话 ,那么可以认为作为建立和增强信任的两种主要方法 ,法

制手段与关系运作并非相互排斥 ,而是能够共存。
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四 、初步结论

本研究的结果表明 ,在中国社会中 ,人们可以通过一定的方法来增加外人的可信程度 ,发

展与外人之间的相互信任 。关系运作是建立和增强信任的重要机制 。关系运作不仅包括利用

关系网或请客送礼等工具性色彩较强的方法 ,而且还有相互尊重 、交流思想感情等情感性色彩

较强的方法 。不同的关系运作方法有不同的适用范围 。在长期合作关系中 ,加深情感的关系

运作方法较受重视 ,而在一次性交往中 ,利用关系网或利益给予的关系运作方法较受重视 。此

外 ,在经济合作关系中 ,为了增强信任 ,人们除了进行关系运作之外 ,还会采用法制手段。二者

可以共存 。

需要说明的是 ,本研究所分析的材料只是几百名作答者对于两个假想情境的主观反应 。

虽然从中可以显露出中国人信任行为的一些特点 ,但是这些材料还不足以得出有关中国人信

任建立机制的定论。此外 ,本文只是从微观的人际层面上来讨论信任问题 ,并没有涉及宏观层

面上的社会信任度问题。即使在微观层面上证明了可以与外人之间建立信任 ,也并不能由此

否证“中国社会信任度低”的论点。本研究重点放在关系运作的各种方法 ,对制度化信任的探

讨还非常粗浅。中国人对制度化信任机制本身是否信任? 制度化信任机制在中国社会中实际

运作情况如何? 前景如何 ?这一系列的问题还有待探索。只有对这些问题有了充分的认识 ,

我们才能有足够的资料来讨论中国社会信任度的高低及增强社会总体信任度的途径 。
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