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摘 　要 　本文采用实验法 ，对他人的自我控制（或自我放任）行为对消费者自我控制决策的影响

进行了探索 。研究发现 ：在社交心理距离较近的情况下 ，当消费者观察到他人的行为 ，并感知到他人

行为对其行为的负向情感时 ，受到情感蔓延的影响 ，消费者追求与他人相反的目标 ；在社交心理距离

较远的情况下 ，受到目标蔓延的影响 ，消费者追求与他人相同的目标 。
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他人自我控制行为对观察者自我控制决策的影响
⑤

0 　引言

在现实生活中 ，作为社会中的一个个体 ，消

费者的自我控制决策不可避免地会受到周围人

的影响 ，社会影响（social influence）在消费者的
消费过程中具有重要的作用 （Bearden et al畅 ，

１９８２） ，人们很多购买活动是在他人陪伴的情况

下发生的 ，许多购买决策是参考他人的购买经验

完成的 。因此 ，研究群体层面的自我控制问题具

有重要的现实意义 。并且 ，由于中国不同于西方

的 、特殊的社会文化背景 ———中国人的社会取向

显著（杨国枢 ，１９９２） ，倾向于将自己看做是依赖

于他人而存在的个体 ，因此 ，研究群体层面的自

我控制问题在中国具有尤为重要的现实意义 。

关于自我控制的研究 ，虽然成果比较丰富 ，

但是现有的研究多是将研究重心集中于个体层

面（individual level） ，即研究消费者个体的情绪

（Tice et al畅 ，２００１ ） 、认知努力 （Cobb et al畅 ，

１９８６） 、自我控制的资源与能力 （Baumeister et
al畅 ，１９９８ ；Muraven et al畅 ，２０００）以及思维模式

（Fujita et al畅 ，２００６）等因素对其自我控制行为的

影响 。关于外部环境因素对自我控制的影响的

研究 ，也是以消费者个体为着眼点 ，如研究商品

展示模式与消费者的评价模式 （Okada ，２００５） 、
未来事件与消费者对未来的预期（Khan et al畅 ，

２００７）以及购买决策中断（郑毓煌等 ，２００９）等因

素对消费者自我控制决策的影响 。 但是关于群

体层面（group level）的自我控制问题的研究却相
对较少 。虽然 ，近年来关于群体层面的自我控制

问题已开始引起学者们的重视 ，并且相关研究已

开始起步 （Argo et al畅 ，２００５ ；Luo ，２００５ ；Ra‐
manathan et al畅 ，２００７ ；张正林等 ，２００８ ；Ackerman
et al畅 ，２００９） ，但是他人行为 、他人存在等社会因

素对于消费者自我控制决策的影响的潜在原因

仍有待进行深入的研究 ，而上述理论空白仍需更
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多研究去填补 。

在现有的研究成果中 ，仅 Ackerman 、Gold‐
stein 、Shapiro 和 Bargh （２００９）对他人自我控制
行为对消费者自我控制决策的影响这一问题进

行了探索 。但是 ，Ackerman 等对这一问题的研
究尚处于初步探索阶段 ，其研究区分了消费者应

对他人自我控制行为的两种不同的应对模

式 ———感知与模拟 ，并分析了在这两种不同的情

况下消费者的自我控制决策 ：在感知他人自我控

制行为的情况下 ，消费者会采取自我控制行为 ；

在模拟他人自我控制行为的情况下 ，消费者会采

取自我放任行为 。那么对他人行为的感知对消

费者自我控制决策的影响是否如此简单 ？或者

说 ，在不同的情况下 ，如消费者与行为主体之间

关系亲疏不同的情况下 ，对他人行为的感知对消

费者自我控制决策是否会存在不同的影响 ？对

于这些问题 ，Ackerman等的研究并未给出答案 。

本文聚焦于群体层面的自我控制问题 ，以心理学

以及社会心理学的相关理论为基础 ，采用实验的

研究方法 ，对上述问题进行探索 ，研究在他人的

自我控制行为（或者自我放任行为）的影响下 ，消

费者将如何进行自我控制决策 。

1 　文献回顾

1畅1 　群体层面的自我控制研究
如前文所述 ，在自我控制研究领域 ，关于他

人行为对消费者自我控制决策的影响的研究成

果相对较少 ，现有的研究成果多是以社会规范理

论（social norm theory ）或参照群体理论（refer‐
ence group theory）为基础展开研究的 ，并且研究

的侧重点在于研究社会群体规范对消费者的信

息处理 、态度形成以及购买行为的影响（Bearden
et al畅 ，１９８２ ；Bearden et al畅 ，１９８９ ；Childers et
al畅 ，１９９２） 。而着力研究他人作为个体的自我控

制行为（或自我放任行为）对消费者自我控制决

策的影响的文章相对较少 ，如 Ackerman 、Gold‐
stein 、Shapiro 和 Bargh （２００９）曾对此问题进行
了探索 。其研究以自我削弱理论为基础 ，认为他

人的自我控制行为既可能提高也可能降低观察

者的自我控制水平 。如果观察者仅仅是感知到

对方的自我控制行为 ，那么对方的自我控制行为

会发生目标蔓延 ，而导致观察者的自我控制行

为 ；相反 ，如果观察者在头脑中模拟他人的自我

控制行为 ，那么会出现与自身自我控制相同的结

果 ———自我控制资源的削弱 ，进而导致观察者的

自我放任行为 。在现实生活中 ，消费者的自我控

制决策不仅会受到较为宏观的社会道德或群体

规范的影响 ，同时也会受到身边熟悉或陌生的其

他个体的自我控制行为（或自我放任行为）的影

响 。因此 ，研究他人行为对消费者的自我控制决

策的影响具有积极的现实意义 ，并且存在着较大

的发展空间 。

1畅2 　目标理论
根据目标理论（goal theory ） ，消费者行为是

一种目标导向的行为 。其中 ，目标是人们对期望

状态的一种心理表征 ，这种期望状态既可以是一

种行为 ，也可以是一种结果 （Custers et al畅 ，

２００５ ；Aarts et al畅 ，２００４） 。 根据认知理论 ，目标

与特征 、态度等构念一样形成心理表征（Shan et
al畅 ，２００３） ，这种心理表征一旦被激活 ，那么将会

引发与其相关的行为（Chartrand et al畅 ，２００８） 。

而目标激活可以在环境暗示的情况下自动发生 ，

并进而在人们并未意识到的情况下引发与目标

相对应的行为 ，即无意识的目标追求 （noncon‐
scious goal pursuit ） （Chartrand et al畅 ，１９９６ ；

Aarts et al畅 ，２０００） 。在无意识目标追求理论的

基础上 ，Aarts 、Gollowitzer 和 Hassin （２００４）提
出了目标蔓延理论（goal contagion theory ） ，即

人们会习惯性地感知他人的行为 ，这种自动的 、

习惯性的感知过程将会导致人们在无意识的情

况下追求所感知到的 、他人所追求的目标 。目标

蔓延理论认为 ，人的社会属性决定了人类复杂的

认知 、感知系统 ，推断他人行为背后所深藏的目标

是人类的一项基本能力 （Ramnani et al畅 ，２００４） ，人

们通过感知他人行为背后潜藏的目标 ，来获取信

息 ，进而趋利避害（Dik et al畅 ，２００７）。而在推测他

人目标的过程中 ，相应的心理表征可能会被激活

（representation） ，进而在人们未曾意识到的情况下
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引发目标所对应的行为 。此外 ，人们并不是简单

地追求他们所感知到的任何目标 ，学者们研究发

现人们会以他人的努力程度为依据 ，更倾向于追

求他人付出更多努力去实现的目标 ，认为这样的

目标是值得追求的理想状态（Dik et al畅 ，２００７） ；或

者更倾向于追求自己对其持有正面情感态度的目

标（Custers et al畅 ，２００６） ，而回避与社会道德规范

相悖的目标（Aarts et al畅 ，２００４）。

1畅3 　情感蔓延理论
情感蔓延（emotional contagion）是指人们无

意识地模仿他人的动作 、表情 、姿态以及声音语

调 ，最终形成情感趋同的趋势 。情感蔓延理论是

在 Festinger（１９５４）的社会比较理论（social com‐
parison theory ）与 Salanick 和 Pfeffer （１９７８）的
社会信息处理理论 （social information process‐
ing theory）的基础上发展起来的 。根据社会比

较理论 ，人们进行社会比较需要参照个体 ，而这

一参照个体一般在某些方面与比较主体具有关

联性或者相似性 ，出于维系 、巩固社会关系 ，或者

协调人际关系的需要 ，人们采取与参照个体相同

或者相似的态度或情感 （Sullins ，１９９１） 。 因此 ，

在与自我（self ）具有关联性的个体之间 ，或者对

对方持有正向情感的个体之间 ，情感蔓延现象更

容易发生（Zaccaro et al畅 ，１９８８ ；Hatfield et al畅 ，

１９９４） 。 Epstude和 Mussweiler （２００９）的实验也
证实了这一点 。他们发现 ，当人们关注相似点的

时候 ，容易产生情感趋同 ，即情感蔓延 ；而当人们

关注相异点的时候 ，则容易产生相反的情感 。此

外 ，社会信息处理理论也强调人们对社会环境的

审视会影响其行为 、看法与情感 （Salanick et
al畅 ，１９７８） 。因此 ，从认知学的角度讲 ，情感蔓延

背后潜在的作用机制并不仅仅是对对方的简单

模仿 ，这一过程中还存在着一个对于环境 、比较

对象的认知过程（Cheshin et al畅 ，２００９） 。在认知

的基础上 ，相似性或者双方所持有的对对方的正

向情感会激发模仿行为（Howard et al畅 ，２００１） ，

通过模仿对方的肢体语言 （Chartrand et al畅 ，

１９９９） 、面部表情（Howard et al畅 ，２００１） 、声音语

调（Neumann et al畅 ，２０００） ，或者通过非面对面

的文字形式的交流（Cheshin et al畅 ，２００９） ，来实

现情感蔓延 。因此 ，情感蔓延所涉及的两个主体

之间关系的亲密程度会影响情感蔓延的结果 。

2 　研究假设

他人的自我控制行为或者自我放任行为对

观察者的自我控制决策具有怎样的影响呢 ？根

据目标理论的观点 ，在观察到他人进行自我控制

（或者自我放任）的情况下 ，观察者受到激发作用

（priming effect ）的影响 ，也会追求相同的目标 ，

并做出相似的自我控制（或者自我放任）的决策 。

但是答案不止于此 ，因为某一目标的心理表征被

激活并不意味着人们必然会追求这一目标 ，并采

取目标所对应的行为 。这一过程是有条件的 ，只

有被激活的心理表征是一种被期待的理想状态 ，

人们对其持有正向的情感 ，才会引发目标所指向

的行为（Custers et al畅 ，２００５） 。而人们对于特定

目标的情感同样会受到他人的影响 。根据情感

蔓延理论 ，行为主体与观察者的关系越密切或者

越相似 ，那么双方情感趋同的趋势越显著 ，即越

可能发生情感蔓延 ；相反地 ，行为主体与观察者

的关系越疏远或者越不相似 ，那么双方情感蔓延

的可能性越小 ，甚至可能导致观察者持有与行为

主体相反的情感 。而自我控制领域的相关研究

表明 ，人们在进行自我放任后会产生内疚情绪

（guilt） ，但是成功的自我控制之后 ，又会由于错

过了这次愉快的经历而感到遗憾 、懊悔（regret ）
（Kivetz et al畅 ，２００６ ；Keinan et al畅 ，２００８） 。 因

此 ，在双方关系紧密或者认为与对方存在相似之

处的情况下 ，当观察者观察到行为主体的自我控

制行为（或者自我放任行为） ，并感知到对方的懊

悔情绪（或者内疚情绪）时 ，情感蔓延导致观察者

对于自我控制（或者自我放任）这一目标持有相

同的负面情感 ，这种负面的情感阻止了观察者采

取相应的行为追求自我控制（或者自我放任）的

目标 ，所以观察者可能会追求与行为主体相悖的

目标 。另外 ，在关系疏远或者认为与对方不同的

情况下 ，当观察者观察到行为主体的自我控制行

为（或者自我放任行为） ，并感知到对方的懊悔情

３他人自我控制行为对观察者自我控制决策的影响



绪（或者内疚情绪）时 ，由于双方情感趋同的可能

性较小 ，观察者甚至可能与行为主体持有相反的

情感 ，所以观察者受到目标蔓延的影响而追求与

行为主体相同的目标 。

本文将判断观察者与行为主体二者关系的

两个维度 ———关系密切程度与双方相似性 ，统一

于社交心理距离（social psychological distance）
这一概念之下 。根据社交心理距离的界定（Bar‐
Anan et al畅 ，２００６） ，自我（self ）是社交心理距离
最近的实体 ，相似的其他人（similar others）比不
相似的其他人（dissimilar others ）社交心理距离
更小 ；组内成员（ingroup members）与组外成员
（outgroup members）相比 ，社交心理距离更小 ；

关系密切的人（intimate）与关系疏远的人相比 ，

社交心理距离更小 。因此 ，根据上述理论推导 ，

在他人的自我控制行为（或者自我放任行为）对

观察者的自我控制决策产生影响的过程中 ，社交

心理距离通过影响观察者的情感而发挥作用 。

根据上述分析 ，本文提出如下假设 ：

H１ ：消费者观察到他人的自我控制（或自我

放任）行为 ，并感知到对方对其行为的懊悔（或内

疚）情绪后 ，在社交心理距离较远的情况下 ，观察

者追求所感知到的 、行为主体所追求的目标 ，采

取与行为主体相同的行为 。

H２ ：消费者观察到他人的自我控制（或自我

放任）行为 ，并感知到对方对其行为的懊悔（或内

疚）情绪后 ，在社交心理距离较近的情况下 ，观察

者对行为主体所追求的目标持负向情感 ，因此追

求与之相悖的目标 ，采取与行为主体相反的行为 。

3 　实验 1

3畅1 　预测试
在自我控制的相关研究中 ，对于自我控制的

测量存在多种测量方法 ，其中一种较为经典的测

量方法是以消费者对于特定商品的支付意愿来

测量其自我控制水平 （Vohs et al畅 ，２００７ ；

Ackerman et al畅 ，２００９） ，本文即采取此种测量方

法 。根据 Vohs 和 Faber （２００７）的实验设计 ，在

测量被试者支付意愿的实验中 ，对于被试者而

言 ，所选择的刺激物应是高价位的商品 ，并且应

是被试者对其具体价格缺乏了解的商品 。 这是

因为 ：第一 ，高价位的商品可以使被试者对于刺

激物的支付意愿在一个相对较大的区间内变动 ，

从而增加支付意愿在个体间的差异 ；第二 ，关于

刺激物的具体价格的相关信息会影响被试者的

支付意愿 ，而缺乏此方面的信息可以使被试者的

支付意愿反映其对商品的真实评价 （Vohs et
al畅 ，２００７） 。为了选择符合上述要求的实验刺激

物 ，在预测试中 ，我们请大连市某高校的 ４８名本

科生 ，分别写出其对 swatch 手表 、哈尔滨冬季三

日游 、mango太阳镜等 １０ 种商品愿意支付的最

高价格 ，并且以 ７ 分 Likert 量表（１ 分表示一点

儿也不了解此商品的价格 ；４分表示有所了解但

不明确 ；７ 分表示非常清楚具体的价格）测量被

试者对于上述商品市场价格的了解程度 。在 １０

种商品中 ，最终选取 Swatch 手表（min ＝ ２９０ 元 ，

max ＝ ２０００ 元 ，M ＝ １００４畅２２ 元 ，SD ＝ ６５９畅２６

元） 、哈尔滨冬季三日游 （min ＝ ５００ 元 ，max ＝
３０００元 ，M ＝ １２７６ 元 ，SD ＝ ４５２畅３３ 元） 、苹果

iPod Touch ３２G MP４ （min ＝ １０００ 元 ，max ＝

５０００元 ，M ＝ １５２０畅３４元 ，SD ＝ ８３６畅２８ 元） ，以及

哈根达斯“美丽心情”冰激凌（min ＝ ２０元 ，max ＝
４５０元 ，M ＝ ２６２畅３元 ，SD ＝ １４１畅０７元） 。相对于

被试者人均每月 １１７２畅０２元的可支配收入 ，上述

商品属于高价位商品 ，对上述商品的支付意愿波

动区间较大 。并且 ，被试者对于上述商品的市场

价格均不甚了解（Swatch 手表 ：M ＝ ３畅０６ ；哈尔

滨冬季三日游 ：M ＝ ２畅９０ ；苹果 iPod Touch ３２G
MP４ ：M ＝ ２畅１７ ；哈根达斯“美丽心情”冰激凌 ：

M ＝ ２畅３８） 。因此 ，在实验 １与实验 ２中 ，我们分

别选取 Swatch手表和哈尔滨冬季三日游 ，以及

苹果 iPod Touch ３２G MP４和哈根达斯“美丽心

情”冰激凌为实验的刺激物 。

3畅2 　被试者和实验设计
为了检验研究假设 ，本文采用实验的研究方

法 ，并设计了两个组间实验 。其中 ，实验 １ 是一

个组间实验 ，通过实验 １我们希望检验在不同的

心理距离（社交距离）下 ，他人的自我控制行为以
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及由此导致的懊悔情绪对观察者的自我控制决

策的影响 。被试者是来自大连市某高校的 ９０名

本科学生（大二和大三学生） 。这些被试者被随

机地分配到以下 ３个实验组 ：好友组（３０人） ，陌

生人组（３０人）以及控制组（３０人） 。

实验 １共分为六部分 ：第一部分 ，说明实验

的目的 ，并指导受访者正确回答问题 。 第二部

分 ，我们采用 ７分 Likert量表对好友组与陌生人
组被试者的懊悔情绪的初始状态进行了测量 。

为了避免对懊悔情绪这一单一情绪进行测量会

影响后续实验 ，本研究以 Richins （１９９７）的情绪
测量量表为基础 ，对高兴 、愉快 、沮丧 、悲伤 、懊悔

以及自责等多种情绪进行了测量 。第三部分 ，我

们请好友组与陌生人组的被试者分别阅读一段

内容相似但主人公不同的故事 ，并设想相应的情

境 。在这一部分 ，我们参照 Bar‐Anan ，Liberman
和 T rope（２００６）的实验设计 ，以好友与陌生人来

区分行为主体与观察者的社交心理距离 。其中 ，

好友组的被试者阅读的内容是“请用英文大写字

母来表示你最好的朋友的名字的缩写 ，并将这一

字母缩写填写在以下横线上 ，然后阅读以下一段

文字 　 　 　 　 。说起最近一段经历 。我前几天

逛街的时候看到一双鞋子 ，非常喜欢 ，但是要

８００多元 。当时纠结了很久 ：想买 ，但是价格严

重地超出预算 ，我一个月的生活费一共 １２００元 ；

不买 ，却又着实喜欢 。最后 ，考虑到反正还有秋

天穿的鞋子 ，就忍住了没有买 。但是现在还是非

常喜欢 ，我后悔了 ，非常后悔 ，为什么没有买呢 ？”

而陌生人组的被试者所阅读的故事基本相同 ，差

别在于故事的主人公不同 ，故事发生的情境也不

同 ，具体情境设置为被试者在食堂吃饭的时候 ，

偶然间听到某陌生同学谈论其最近的一次购物

经历 。第四部分 ，在阅读完上述故事后 ，我们对

被试者的懊悔情绪进行了再一次的测量 ，测量量

表及方法同上 ，在此不再重复 。第五部分 ，我们

对被试者进行支付意愿测量 ，请被试者就实验的

刺激物 ———一支 Swatch手表（男女款各一支 ，请

被试者根据其性别写出对相应款式手表的支付

意愿）和哈尔滨冬季三日游（如图 １ 所示） ，写出

其愿意支付的最高价格 。最后 ，第六部分请被试

者完成控制检验以及人口特征等问题 ，结束实

验 。好友组与陌生人组的被试者需完成上述六

个部分的实验 ，而对于控制组的被试者而言 ，被

试者在阅读完上述第一部分的实验信息后 ，直接

进行第五部分和第六部分的测量 ，而无须情绪测

试以及相关情境故事的阅读 。

图 1 　实验 1中被试者需写出支付意愿的商品

3畅3 　结果与讨论
首先 ，我们请被试者对情景故事中的好友以

及陌生人的社交心理距离进行了评分 。好友组

与陌生人组的被试者在控制检验部分被要求对

其感知到的与好友以及陌生人的社交心理距离

进行打分（采用 ７ 分 Likert 量表 ，１ 分表示非常

亲近 ，７分表示非常疏远） 。 结果显示 ，被试者对

５他人自我控制行为对观察者自我控制决策的影响



好友所感知到的社交心理距离（M ＝ １畅３７ ，SD ＝

０畅５６）远小于对陌生人所感知到的社交心理距离

（M ＝ ５畅１０ ，SD＝ ０畅６６） ，并且对二者社交心理距离

的差异感知显著（t（５８）＝ －２３畅６６ ，p ＜ ０畅００１）。测

量结果显示 ，符合我们实验设计的预期 。

另外 ，由于实验刺激物中的 swatch 手表是
请被试根据其性别做出选择的 ，所以为了排除刺

激物的这种差别所导致的支付意愿差异 ，我们首

先比较了男性被试者与女性被试者对 swatch手
表的支付意愿 ，结果显示不存在显著差异 （t（２５）＝
０畅２６ ，p ＝ ０畅３９７） 。 在此基础上 ，我们参照 Acke‐
rman 、Goldstein 、Shapiro和 Bargh（２００９）的处理
方法 ，将被试者对两种商品愿意支付的最高价格

取平均值（Vohs et al畅 ，２００７） ，以下简称支付意

愿均值 ，并以支付意愿均值来测量被试者的自我

控制倾向 。支付意愿均值与被试者对单件商品

的支付意愿值相比 ，其优势在于在一定程度上消

除了被试者对单件商品的偏好 ，从而使指标更加

客观地表现被试者的自我控制的倾向性 。 在上

述处理的基础上 ，我们比较了各组的支付意愿均

值 ，组间差异显著（F（２ ，８７） ＝ ８畅５６ ，p ＜ ０畅００１）。

与陌生人组的被试者的支付意愿均值 （M ＝

８７５畅６５元 ，SD ＝ ４９２畅７６元）相比 ，好友组的被试者

的支付意愿均值 （M ＝ １４８１畅５８ 元 ，SD ＝ ６５１畅０２

元）高出 ６０５畅９３ 元 ，两组被试者的支付意愿均值

差异显著（t（５８）＝ －４畅０７ ，p ＜ ０畅００１） ，这说明观察

者所感知到的其与自我控制行为主体之间的社交

心理距离的差异对观察者的自我控制决策具有一

定的影响 。此外 ，陌生人组被试者的支付意愿均

值相比于控制组被试者的支付意愿均值 （M ＝

１１３０畅７７元 ，SD＝ ５５３畅６１元）低 ２５５畅１２元 ，二者差

异显著（t（５８）＝ －１畅８９ ，p ＝ ０畅０１６）。而好友组被

试者的支付意愿均值显著地高于控制组被试者的

支付意愿均值（t（５８）＝ ２畅２５ ，p ＝ ０畅００７）。上述结

果说明 ，在他人采取自我控制行为的前提下 ，陌生

人组的被试者感受到他人所追求的目标 ，并进而

追求与他人相同的目标 ———进行自我控制 ，即主

要表现为目标蔓延现象 ，这与 H１相一致 。而好

友组的被试者则表现出与自我控制行为主体完全

相悖的行为 ———自我放任 ，这表明除了受到他人

自我控制目标的影响之外 ，好友组被试者的自我

控制决策还受到其他因素的影响 。

为了探究他人自我控制行为对好友组被试

者的自我控制决策的作用 ，我们进而考察了被试

者在情景故事阅读先后懊悔情绪的变化值（我们

对被试者在情景故事阅读先后的懊悔情绪测量

值进行了处理 ，用第二次测量值减去第一次测量

值 ，其差值我们称之为懊悔情绪变化值） ，好友组

的被试者的懊悔情绪变化值 （M ＝ １畅８８ ，SD ＝

１畅４６）显著地高于陌生人组的被试者的懊悔情绪

变化值（M ＝ ０畅２７ ，SD ＝ ０畅６８）（ t（４１） ＝ － ５畅５３ ，

p ＜ ０畅００１） ，显然相比于陌生人组的被试者而言 ，

由于相对亲密的社交心理距离 ，好友组的被试者

更多地受到自我控制行为主体的懊悔情绪的影

响 ① 。更近一步地 ，我们进行了如下分析 ② ：首

先 ，我们以社交心理距离为自变量 ，同时年龄 、性

别以及每月可支配收入等控制变量也作为自变

量加入回归方程 ，以支付意愿均值为因变量 ，进

行回归 ，结果显示社交心理距离对支付意愿均值

的作用显著（B１ ＝ － ０畅２１ ，p１ ＝ ０畅０３） ，而各控制

变量的作用均不显著（在以下各回归分析中 ，各

个控制变量的作用均不显著 ，因此以下不再予以

讨论） 。其次 ，我们以懊悔情绪变化值 、年龄 、性别

及每月可支配收入为自变量 ，以支付意愿均值为

因变量 ，进行回归 ，发现懊悔情绪变化值的作用亦

显著（B２ ＝ ０畅３１ ，p２ ＝ ０畅００３）。再者 ，我们以懊悔

情绪变化值为因变量 ，以社交心理距离 、年龄 、性

别及每月可支配收入为自变量 ，进行回归 ，结果显

示社交心理距离的作用显著（B３ ＝ － ０畅２７ ，p３ ＝
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①

②

对于其他情绪的变化值 ，我们也进行了 t检验 ，但是变化值的组间差异并不显著 。此外 ，由于我们的分析主

要关注于懊悔情绪的变化 ，因此 ，对于上述情绪的变化不做讨论 。在实验 ２中 ，处理方法与此相同 ，不再赘言 。

在以下测量内疚情绪对被试者的支付意愿的影响中 ，由于控制组未对情绪进行测量 ，因此以下分析所使用的

数据是好友组与陌生人组的数据 ，不包括控制组的样本 。实验 ２ 的回归分析中 ，对样本采取与实验 １相同的处理方

法 ，下文不再赘述 。



０畅００９）。最后 ，我们以社交心理距离 、懊悔情绪变

化值以及各控制变量为自变量 ，以支付意愿均值

为因变量 ，发现懊悔情绪变化值的作用显著 （B４ ＝

０畅２７ ，p４ ＝ ０畅００９） ，而社交心理距离的作用不显著

（B５ ＝ －０畅１４ ，p５ ＝ ０畅１０４） 。上述回归分析结果可

参见表 １ 。上述结果说明 ，在他人的自我控制行为

对观察者的自我控制决策发挥作用的过程中 ，被

试者的懊悔情绪发挥着中介作用 ，社交心理距离

通过影响被试者的懊悔情绪变化值来影响被试者

的支付意愿均值（如图 ２所示）。在此基础上 ，我

们对上述中介效用进行了检验 ，检验结果证明中

介效应显著（sobel test ：z ＝ －６畅６７ ，p ＜ ０畅００１）。

表 1 　实验 1回归结果
回归 １

（因变量 ：支付意愿均值）

回归 ２

（因变量 ：支付意愿均值）

回归 ３

（因变量 ：懊悔情绪变化值）

回归 ４

（因变量 ：支付意愿均值）

社交心理距离 － ０ -#畅 ２１ 倡 — － ０ 行破畅 ２７ 倡倡 － ０ 照怂畅 １４

懊悔情绪 — ０ 舷排畅 ３１ 倡倡 — ０ 照怂畅 ２７ 倡倡

年龄 － ０ -#畅 ０６ － ０ 舷排畅 ０５ ０ 行破畅 ４９ － ０ 照怂畅 ０６

性别 － ０ -#畅 ０７ － ０ 舷排畅 ４９ ０ 行破畅 ０２ － ０ 照怂畅 ０５

每月可支配收入 ０ -#畅 ０７ ０ 舷排畅 ０８ － ０ 行破畅 １２ ０ 照怂畅 ０３

　 　 注 ：倡 ：p‐value ＜ ０畅 ０５ ；倡倡 ：p‐value ＜ ０畅 ０１ ；倡倡倡 ：p‐value ＜ ０畅 ００１

图 2 　观察到他人自我控制的情况下懊悔情绪的中介作用

综上分析 ，可以发现对于陌生人组的被试者

而言 ，由于社交心理距离相对较远 ，因此其对于

行为主体的自我控制的目标所持有的情感基本

未受到影响 ，因而潜意识地追求与行为主体相同

的目标 ，进行自我控制 。而对于好友组的被试者

而言 ，由于其与行为主体的社交心理距离较近 ，

因此发生情绪蔓延现象 ，被试者对于行为主体的

自我控制目标持有负向的情感 ，自我控制对于被

试者而言不再是其所期望实现的 ，被试者不再追

求自我控制的目标 ，而选择了与此相悖的行

为 ———自我放任 。因此 ，本文 H２得到支持 。

实验 １ 检验了他人自我控制行为对于观察

者自我控制决策的影响 ，那么他人自我放任行为

对观察者的自我控制决策又有怎样的影响呢 ？

这一作用关系我们将在实验 ２中进行研究 。

4 　实验 2

4畅1 　被试者和实验设计
实验 ２ 主要是检验在不同的社交心理距离

下 ，他人的自我放任行为以及由此导致的内疚 、

自责情绪对观察者的自我控制决策的影响 。实

验 ２的被试者是大连市某高校的 ９０名本科学生

（大三学生） 。与实验 １相似 ，这些被试者被随机

地分配到 ３个实验组 ：好友组（３０人） ，陌生人组

（３０人） ，以及控制组（３０人） 。

在实验 ２中 ，我们同样以好友与陌生人来区

分行为主体与观察者的社交心理距离 ，具体设计

如下 ：在实验中 ，我们请好友组与陌生人组的被

试者分别阅读一段相似的故事 。其中 ，好友组被

７他人自我控制行为对观察者自我控制决策的影响



试者所阅读故事的主人公是被试者现实生活中 、

关系密切的好友 ，为了增强实验的真实效果 ，我

们请被试者用英文大写字母来表示其最好的朋

友的名字的缩写 ，并将这一组字母的缩写填写在

相应的横线上 ，然后再进行阅读 。而陌生人组所

面对的情境是其在食堂吃饭的时候 ，听到隔壁桌

陌生的同学说起的一段经历 。通过上述故事主

人公的不同设定来控制自我控制行为主体与观

察者（被试者）之间的社交心理距离 。

此外 ，被试者所阅读故事的主要内容包括两

点 ：第一 ，故事的主人公自我控制失败 ，选择了自

我放任行为 ，购买了一件喜欢但是超预算的商品

（设定故事主人公一个月生活费 １２００元 ，欲购商

品为 ８００多元的一双鞋子） ；第二 ，时隔一段时间

后 ，故事的主人公为其自我放任行为感到内疚 。

为了检验故事主人公的内疚情绪对被试者情绪

的影响 ，并排除其他因素的干扰 ，在被试者阅读

上述故事的之前与之后 ，我们采用 ７分 Likert 量
表先后两次对好友组与陌生人组的被试者的高

兴 、愉快 、沮丧 、悲伤 、懊悔以及自责等多种情绪

进行了测量 。

在上述操作的基础上 ，我们请被试者对两组

商品给出其愿意支付的最高价格 。实验的刺激

物 ———一款苹果 MP４ 以及哈根达斯冰淇淋（如

图 ３所示） 。最后 ，被试者完成控制检验以及人

口特征等问题 ，结束实验 。另外 ，就控制组而言 ，

被试者不需要进行情绪测试以及相关情境的故

事阅读 ，而是直接就两种商品（苹果 MP４以及哈
根达斯冰淇淋）写出其意愿支付的最高价格 ，并

填写最后的控制检验及人口特征等其他问题 。

图 3 　实验 2中被试者需写出支付意愿的商品

4畅2 　结果与讨论
首先 ，与实验 １相同 ，在控制检验部分 ，我们

请被试者对其所感知到的与实验 ２ 情景故事中

的主人公（好友以及陌生同学）的社交心理距离

进行了评分（采用 ７ 分 Likert 量表 ，１ 分表示非

常亲近 ，７ 分表示非常疏远） ，结果显示 ，被试者

对好友所感知到的社交心理距离 （M ＝ １畅８０ ，

SD ＝ ０畅８１）远小于对陌生同学所感知的社交心

理距离（M ＝ ５畅５０ ，SD ＝ ０畅６８） ，对二者社交距离

的差异感知显著（t（５８）＝ － １９畅２０ ，p ＜ ０畅００１） 。

其次 ，我们将被试者对两种商品愿意支付的

最高价格取平均值 ，即计算支付意愿均值 ，并比

较了各组的支付意愿均值 ，结果显示组间差异显

著（F（２ ，８７） ＝ １０畅９３ ，p ＜ ０畅００１） 。 其中 ，好友组

被试者的支付意愿均值 （M ＝ ６７１畅８３ 元 ，SD ＝

３３５畅９９元）比陌生人组被试者的支付意愿均值

（M ＝ １１１７畅８０ 元 ，SD ＝ ４８２畅３４ 元 ）低 ４４５畅９７

元 ，二者差异显著（t（５８） ＝ ４畅１６ ，p ＜ ０畅００１） ，这

说明观察者所感知到的其与自我放任行为主体

之间的社交心理距离的差异对观察者的自我控

制决策具有一定的影响 。更进一步地分析 ，我们

发现控制组被试者的支付意愿均值（M ＝ ８４１畅６０

元 ，SD ＝ ２６７畅９５元）显著地低于陌生人组被试者
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的支付意愿均值（t（４５畅３４２）＝ ２畅７４ ，p ＝ ０畅００５） ，

这说明对于陌生人组的被试者而言 ，其自我控制

决策主要受到目标蔓延作用的影响 ，即观察到他

人的自我放任行为后 ，潜意识地追求与他人相同

的目标 ，这与本文的 H１ 相一致 。另外 ，好友组

被试者的支付意愿均值显著地低于控制组被试

者的支付意愿均值（t（５８） ＝ － ２畅１６ ，p ＝ ０畅０１８） 。

我们计算了被试者的内疚情绪变化值（与实验 １

相同 ，我们对被试者在情景故事阅读先后的内疚

情绪测量值进行了处理 ，用第二次测量值减去第

一次测量值 ，其差值我们称之为内疚情绪变化

值） 。其中 ，好友组被试者的内疚情绪变化值

（M ＝ ０畅８１ ，SD ＝ １畅４７）显著地高于陌生人组被

试者的内疚情绪变化值（M ＝ ０畅０９ ，SD ＝ １畅３２）

（t（５７）＝ － ２畅００ ，p ＝ ０畅０２５） 。 这说明对于好友

组的被试者而言 ，其自我控制决策主要是受到了

情绪蔓延的影响 ，即在相对亲近的社交心理距离

下 ，被试者不仅受到行为主体所追求的目标的影

响 ，也受到对方内疚情绪的影响 ，而在负面情绪

的作用下 ，自我放任行为主体所追求的目标对观

察者而言不再是其所渴望的 ，因此对于好友组的

被试者而言 ，其不再追求自我放任的目标 ，而是

进行自我控制 ，这与本文的 H２相一致 。

另外 ，为了进一步探索在不同的社交心理距

离下目标蔓延与情感蔓延对被试者的自我控制

决策的影响 ，我们以社交心理距离 、年龄 、性别及

每月可支配收入为自变量 ，以支付意愿均值为因

变量 ，进行回归 ，社交心理距离对支付意愿均值

的作用显著（B１ ＝ ０畅２３ ，p１ ＝ ０畅０１３） ，年龄 、性别

以及每月可支配收入等控制变量的作用均不显

著 ；以内疚情绪变化值 、年龄 、性别及每月可支配

收入为自变量 ，以支付意愿均值为因变量 ，进行

回归 ，内疚情绪变化值的作用显著（B２ ＝ － ０畅３８ ，

p２ ＝ ０畅００２） ，另外 ，每月可支配收入作用显著

（B２p ＝ ０畅２５ ，p２p ＝ ０畅０１６） ，其他控制变量的作用

不显著 ；以社交心理距离以及各个控制变量为自

变量 ，以内疚情绪变化值为因变量 ，进行回归 ，结

果显示社交心理距离的作用显著（B３ ＝ － ０畅２５ ，

p３ ＝ ０畅０４３） ，各个控制变量的作用均不显著 ；最

后 ，以社交心理距离 、内疚情绪变化值以及各个

控制变量为自变量 ，以支付意愿均值为因变量 ，

则内疚情绪变化值的作用显著 （B４ ＝ － ０畅３４ ，

p４ ＝ ０畅００４ ） ，而社交心理距离的作用不显著

（B５ ＝ ０畅１６ ，p５ ＝ ０畅０８５） ，此外 ，控制变量中 ，每月

可支配收入作用显著（B５p ＝ ０畅２４ ，p５p ＝ ０畅０１８） ，

其他各控制变量的作用不显著 。上述回归分析

结果可参见表 ２ 。以上结果说明 ，在他人的自我

放任行为对观察者的自我控制决策发挥作用的

过程中 ，内疚情绪发挥着中介作用 ，社交心理距

离通过影响被试者的内疚情绪来影响被试者的

支付意愿均值（如图 ４所示） 。最后 ，我们以 so‐
bel检验来检验上述中介效应 ，检验结果验证了

上述中介变量的显著作用（sobel test ：z ＝ ６畅５３ ，

p ＜ ０畅００１） 。

在他人进行自我放任的既定前提下 ，作为观

察者 ，社交心理距离相对亲近的好友组被试者受

到对方内疚负面情感的影响 ，更加倾向于采取与

自我放任相悖的行为 ———自我控制 ；而社交心理

距离较疏远的陌生人组的被试者则由于受到自

我放任行为主体的情感的影响相对较小 ，因此主

要受到对方目标的影响 ，即倾向于进行自我放

任 。因此 ，本文 H２得到支持 。

表 2 　实验 2回归结果
回归 １

（因变量 ：支付意愿均值）

回归 ２

（因变量 ：支付意愿均值）

回归 ３

（因变量 ：内疚情绪变化值）

回归 ４

（因变量 ：支付意愿均值）

社交心理距离 ０  �畅 ２３ 倡 — － ０ 葺佑畅 ２５ 倡 ０ �ⅱ畅 １６

内疚情绪 — － ０ �铑畅 ３８ 倡倡 — － ０ �ⅱ畅 ３４ 倡倡

年龄 － ０  �畅 １３ － ０ �铑畅 ０５ － ０ 葺佑畅 ０６ － ０ �ⅱ畅 ０６

性别 ０  �畅 １６ ０ �铑畅 １４ ０ 葺佑畅 ０５ ０ �ⅱ畅 １３

每月可支配收入 ０  �畅 １５ ０ �铑畅 ２５ 倡 － ０ 葺佑畅 １２ ０ �ⅱ畅 ２５ 倡

　 　 注 ：倡 ：p‐value ＜ ０畅 ０５ ；倡倡 ：p‐value ＜ ０畅 ０１ ；倡倡倡 ：p‐value ＜ ０畅 ００１
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图 4 　观察到他人自我放任的情况下内疚情绪的中介作用

5 　结论与讨论

5畅1 　研究结论
本文聚焦于群体层面的自我控制问题 ，研究

了他人自我控制行为（或者自我放任行为）对消

费者自我控制决策的影响 。综合以上两个实验

的结果发现 ，他人的自我控制行为（或者自我放

任行为）对于社交心理距离不同的观察者而言作

用是不同的 。在社交心理距离较近的情况下 ，行

为主体与观察者更容易发生情感趋同 ，因而负面

情感抑制了目标对观察者的影响 ，而导致观察者

与行为主体追求相反的目标 。相反地 ，在社交心

理距离较远的情况下 ，情感趋同的可能性较小 ，

观察者主要受到对方所追求目标的影响 ，而追求

与行为主体相同的目标 。 在 Ackerman 、Gold‐
stein 、Shapiro 和 Bargh （２００９）的研究结果的基
础上 ，本文进行了更深入的探索 ，这主要表现在

以下两个方面 ：第一 ，本文对社交心理距离不同

的情况下 ，观察者对他人行为的感知对其自身自

我控制决策的影响进行了深入的探索 。研究发

现 ，在不同的社交心理距离下 ，对他人行为的感

知对消费者自身的自我控制决策会产生不同的

影响 ，而非 Ackerman等的研究中单纯地由于目
标蔓延而导致的行为趋同 。第二 ，本文对不同的

心理距离下观察者对他人行为的感知对其自身

自我控制决策的影响的潜在心理机制进行了分

析 。情感蔓延是建立在观察者对双方关系认知

的基础上发生的（Hatfield et al畅 ，１９９４） 。 因此 ，

在不同的社交心理距离下 ，行为主体对于自我控

制（或者自我放任）行为所持有的情感对于观察

者的情感的影响存在差异 ，而以情感因素为中

介 ，他人行为最终会导致观察者采取与行为主体

相同或者相反的行为 。因此 ，观察者对于行为主

体的自我控制（或者自我放任）行为认知的背后 ，

包含着目标蔓延 、情感蔓延以及二者之间的交互

影响的复杂的心理机制 。

5畅2 　实践启示
本文的研究对于企业实践也具有一定的启

示意义 。 Edell 和 Burke（１９８７）发现 ，广告会影

响受众的情绪 ，而这些情绪最终会影响受众对于

广告的应对反应 。那么根据本文的研究结论 ，在

商业广告中 ，如果请目标市场这一特殊消费者群

体所喜欢 、推崇的明星来代言 ，并在广告中强调

广告中主人公对于错过目标商品的懊悔情绪 ，那

么喜爱这一明星的广告受众受到广告中所传递

的情绪的影响 ，将会降低其自我控制水平 ，采取

购买行为或增加购买量 ，从而达到促进商品销售

的目的 。另外 ，对于公益广告的设计 ，如节约资

源 、关爱环境等公益广告的设计 ，则同样可以考

虑请广告受众所喜爱或推崇的明星来拍摄 ，但是

在广告的内容设计上要强调的是广告中主人公

对于自我放任行为的内疚与自责 ，从而提高人们

的自我控制水平 ，以达到公益广告的预期目的 。

5畅3 　研究局限及未来研究方向
本文仅对不同的社交心理距离下 ，他人自我

控制行为对消费者自我控制决策的影响进行了探

索与研究 ，而在这一作用过程中 ，消费者自身特

质 ，如长期消费价值观 、自我控制特质等因素 ，并

未予以分析和讨论 ，将来可以探索在他人的自我
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控制行为（或者自我放任行为）对消费者的自我控

制决策作用的过程中 ，消费者个体特质因素的影

响 。另外 ，本文的实验仅测量了在不同的社交心

理距离下被试者的情感变化和最终行为 ，而对于

行为主体与观察者之间的情感蔓延与目标蔓延这

一内在心理机制仍有待于进一步地检验 ，这也是

本文未来研究拓展 、深化的一个重要方向 。

关于群体层面的自我控制问题 ，相关研究较

少 ，本文仅研究了他人的自我控制行为 （或者自我

放任行为）对于消费者自我控制决策的影响 ，这一

领域尚有较大的发展空间 。例如 ，将来的研究可

以探索他人存在对于消费者自我控制决策的影

响 ，尤其是与消费者之间不存在任何交流的单纯

的存在状态对消费者自我控制决策的影响 。这些

都是值得深入探索的问题 。

此外 ，与其他采用实验法的研究一样 ，本文的

研究具有其固有的局限性 ，这表现在以下几个方

面 ：第一 ，本文两个实验的样本均是学生样本 ，因

此研究结论是否适用于其他消费者群体 ，仍有待

于进一步地检验 。第二 ，在本文实验设计的过程

中 ，虽然我们对刺激物的选择尽可能地涉及更多

的产品类型 ，如食品 、旅游 、电子产品等 ，但是也仅

涉及了四种产品 ，未来可以以其他类型的产品作

为实验刺激物来进一步检验本文的研究发现 。第

三 ，对于消费者自我控制的测量 ，本文参照前人的

研究设计（Vohs et al畅 ，２００７） ，仅采用最高支付意

愿这一指标 ，将来可以考虑采用其他的形式进行

测量 ，如请被试者在价格相似的功能品与享乐品

之间进行选择 ，或者请被试者在与其长期目标向

左 ，但是可以带来短期快乐的坏的商品（或服务）

与有利于其实现长期目标的好的商品 （或服务）之

间进行选择等 ，通过不同的研究方法来进一步检

验本文的研究设计 ，也构成了未来的一个基本研

究方向 。
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The Influence of Others摧 Self‐Control Behavior on
Consumers’ Self‐Control Decision

Dong Chunyan ①
，Zheng Yuhuang ②

，Xia Chunyu ①
，Zhao Ping ②

（ ① School of Business and Administration ，Dongbei University of Finance and Economics
② School of Economics and Management ，Tsinghua University）

Abstract 　 This research investigates the influence of others ’ self‐control （or self‐indulgence）behavior on consumers’
self‐control decision by two experiments畅 This research finds that the influence of others’ self‐control （or self‐indul‐
gence）behavior on consumers’ self‐control decision depends on the social distance畅When the consumer feels socially
proximal ，perceiving others’ behavior and their negative affect toward the behavior will cause the consumer pursuit the
opposite goal ，due to emotional contagion ；when the consumer feels socially distant ，perceiving others’ behavior and their
negative affect toward the behavior will cause the consumer pursuit the same goal ，due to goal contagion畅
Key Words 　 Self‐Control ，Social Psychological Distance ，Goal Contagion ，Emotional Contagion
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