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禀赋效应的心理机制及其影响因素 
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摘  要  禀赋效应是指个体在拥有某物品时对该物品的估价高于没有拥有该物品时的估价的现象。这

一现象在行为经济学中普遍存在。禀赋效应的研究范式包括经典研究范式与物物交换范式。禀赋效应

的心理机制主要包括损失规避与查询理论。禀赋效应的影响因素主要包括认知角度、动机、情绪、交

易物品的特征、研究设计的选择等。未来的研究需要从禀赋效应的适用条件、产生根源、研究范式的

改进等方面进一步探讨。 
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1 引言

  
禀赋效应(endowment effect)是指个体在拥有

某物品时对该物品的估价高于没有拥有该物品

时的估价的现象。禀赋效应的研究源于研究者使

用条件估价法(contingent valuation method, CVM)
调查消费者对公共商品的估价。这些调查研究发

现 , 被试对某一公共商品愿意接受的最低价格

(willingness to accept, WTA)高于愿意支付的最高

价格(willingness to pay, WTP)。同时, 研究者试图

对这种差异作出解释。Thaler (1980)首次提出禀

赋效应这一概念 , 认为禀赋效应导致了 WTA- 
WTP 差异, 并将其定义为：与得到某物品所愿意

支付的金钱相比, 个体出让该物品所要求得到的

金钱通常更多。在 Thaler (1980)所举的一个经典

的禀赋效应例子中, 研究者给被试呈现如下两个

情境：一, 假设在一周内你有 0.001 的概率感染

一种疾病, 如果感染的话, 会很快且无痛苦地死

去 , 那么你最多愿意花多少钱来治愈这种疾病 ; 
二, 假设某项研究需要志愿者, 同样有 0.001 的

概率感染这种疾病, 如果你参加这项研究, 你要

求研究者最少付给你多少钱。结果发现, 被试在

两种情境中所给出的货币量并不一致, 第一个情

境中被试给出的价格是 200 美元, 而第二个情境

则是 1000 美元。在第二个情境中, 因为被试将自

己所拥有的健康看作一种禀赋, 对其评价更加积
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极 , 而导致被试对其估价增加 , 所以产生禀赋  
效应。 

禀 赋 效 应 是 一 种 相 对 稳 定 的 个 体 偏 好

(Kahneman, Knetsch, & Thaler, 1991), 是行为经

济学中一种极为普遍的现象。大量的研究证实了

这一结论。从个体所拥有的物品来说, 无论对咖

啡杯(Kahneman, Knetsch, & Thaler, 1990)、彩票

(Knetsch & Sinden 1984)、巧克力 (Kahneman, 
Knetsch, & Thaler, 1990)、体育纪念品(List, 2003)
等私人商品, 还是对空气(MacDonald & Bowker, 
1994)、课程辅导服务(Bischoff, 2008)等公共商品, 
个体都表现出禀赋效应。从产生禀赋效应的主体

来说, 禀赋效应的强度不随个体的年龄和经验的

增加而减弱 , 儿童和成人都表现出禀赋效应

(Harbaugh, Krause, & Vesterlund, 2001)。最近的研

究发现, 其他灵长类动物对食物产生禀赋效应。

例如, Brosnan 等人(2007)的一项研究表明, 黑猩

猩不愿意以刚刚得到的食物来交易即使它们偏

好的食物。此外 , 禀赋效应分别在实验室情境

(Kahneman, Knetsch, & Thaler, 1990)、现场研究

(Hoyer, Herrmann, & Huber, 2002)中得到证实。因

此, 禀赋效应并不随情境的变化而消失。由于禀

赋效应的普遍性与稳健性, 对其心理机制及影响

因素的研究有重大的理论意义和应用价值。 
禀赋效应与安于现状偏差(status quo bias)是

一对紧密联系而又容易混淆的概念。Samuelson
和 Zeckhauser (1988)认为安于现状偏差是指个体

在决策时保持过去或者当前的选择的一种倾向 , 
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并且认为禀赋效应就是安于现状偏差。事实上 , 
两者的相同点是：禀赋效应与安于现状偏差都是

损失规避 (loss aversion) 的表现 (Thaler, 1980; 
Kahneman, Knetsch, & Thaler, 1991; Novemsky & 
Kahneman, 2005a)。两者的不同之处在于：禀赋

效应是相对于某一物品而言, 由于损失规避, 个
体对拥有的物品估价增加, 不愿意交换被给予的

物品 ; 安于现状偏差是相对于某一事件的状态 , 
为了避免改变现状所带来的损失, 被试不愿意改

变当前的拥有状态(Giraud, 2007)。因此, 我们认

为 , 在以交换率作为因变量的禀赋效应实验中 , 
交换率低于传统经济理论的预测时, 被试同时表

现出禀赋效应与安于现状偏差, 或者说两者在此

时等同。 
在介绍了禀赋效应相关概念及其存在的证

据后, 我们将详细阐释禀赋效应的研究范式、心

理机制及其影响因素, 然后总结当前禀赋效应研

究中存在的问题, 并对其未来的研究进行展望。 

2 禀赋效应的研究范式 
在禀赋效应的经典研究范式中, 被试被随机

分为卖者和买者 , 卖者被给予一件物品(如咖啡

杯, 糖果, 葡萄酒等), 而买者则没有得到任何物

品, 但得到金钱。然后, 卖者被要求给出出让这

个物品愿意接受的最低价, 而买者被要求给出得

到这个物品愿意支付的最高价格, 或者是让卖者

与买者分别给出卖出价格与购买价格。在出价的

过程中, 为了让被试给出对物品的真实估价, 研
究 者 通 常 使 用 BDM (Becker, DeGroot, & 
Marschak, 1964)程序来诱导被试给出对物品的真

实估价。按照这一程序, 被试给出他们对某一物

品的最低卖出价格与最高购买价格, 而实际的交

易价格则是从特定价格范围中随机选取。如果这

一价格比出售者的最小出售价格要高, 被试将以

这一随机选择的价格卖出。如果这一价格比购买

者的最大购买价格要低, 被试将以这一随机购买

价格购买。实验研究表明, WTA 是 WTP 的 2 到 3
倍。禀赋效应的大部分研究都采用这一研究范式, 
但是, 研究者出于不同的研究目的, 可能采用不

同的研究设计。例如, List (2003)为了研究市场经

验是否可以消除禀赋效应, 而采用重复交易的实

验设计, 以便被试在随后的交易中获得交易的经

验, 而且采用现场研究, 使得实验结果的外部效

度更高, 符合个体在现实市场中的行为表现。 

此外, 在早期的禀赋效应研究中, 研究者还

采用物物交换的研究范式。在此研究范式中, 被
试被分为两组, 且分别得到不同的物品, 在消除

经济因素对被试的选择行为的影响后, 让两组被

试交换他们所拥有的物品(Knetsch, 1989)。按照

经济学理论的预测, 一半的被试将会交换所拥有

的物品, 但实验结果通常是交换率低于 50%。据

此, 研究者推测被试对于拥有的物品的估价增加, 
因而不愿意交换已经拥有的物品。 

两种研究范式都能够证实禀赋效应的存在 , 
而且早期的研究者同时采用两种研究范式来研

究禀赋效应。但是, 与前一种研究范式相比, 物
物交换的研究范式采用间接的测量方法, 被试并

不对物品的价值进行直接的评估, 因而, 被试不

交换物品的原因可能并不是对拥有的物品的估

价增加, 也可能是其他原因, 所以后来的研究者

很少采用物物交换的研究范式。 

3 禀赋效应的心理机制 
自禀赋效应正式提出以来, 许多研究者试图

探索这一现象产生的原因, 而目前对禀赋效应的

解释主要有如下两种观点。 
3.1 损失规避 

Kahneman 和 Tversky (1979)提出预期理论

(prospect theory), 该理论是关于风险决策的描述

性理论。预期理论由价值函数和决策权重函数构

成。在价值函数上, 决策者在做决策时关注相对

参照点的改变(受益还是损失)。在损失区, 价值函

数曲线呈凸形, 而在受益区, 价值函数曲线呈凹

形, 而且损失区的价值函数曲线比受益区的价值

函数曲线陡峭。在决策权重函数曲线上, 小概率

往往被高估, 而中高概率往往被低估。其中, 损
失规避是价值函数的一个重要特征, 也是预期理

论的一个核心概念和基石。损失规避在价值函数

上表现为损失区的价值函数曲线比受益区的陡

峭, 即损失比等量受益所产生的心理感受更加强

烈。例如, 失去 300 元钱所带来的痛苦体验要比

发 300 元奖金所带来的快乐体验要强烈得多。虽

然损失规避首先被用于解释风险状态下的决策 , 
但 Thaler (1980)首次将损失规避引入无风险领域, 
用其来解释禀赋效应。他认为卖者把失去物品看

作损失, 把得到金钱看作受益, 而买者把失去金

钱看作损失, 获得物品看作受益, 由于损失比等

量受益产生的心理感受更加强烈, 所以双方为了
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避免损失带来痛苦, 卖者倾向于提高卖价, 而买

者倾向于降低买价 , 因而导致个体表现出禀赋  
效应。 

损失规避具有参照依赖性, 也就是说, 损失

和受益是相对于某一参照点而言的, 当参照点发

生改变时, 个体对物品的估价也发生改变。据此, 
后续的研究者整合适应水平理论(adaptation-level 
theory)与损失规避 , 提出用参照点转换(shifting- 
reference-point)理论来解释禀赋效应(Strahilevitz 
& Loewenstein, 1998)。根据这一理论的解释, 适
应(adaptation)是指拥有某物品后, 人们在心理上

对该物品的拥有状态的改变逐渐习惯的倾向。例

如, 一个人在一段时间里适应了一台新计算机的

速度。如果这台新计算机出了故障, 又被迫使用

旧计算机, 那么他会感觉旧计算机的速度简直难

以忍受。在这一理论中, 适应水平是个体估价的

一个参照点 , 而且这一参照点随着时间变化。

Strahilevitz 和 Loewenstein (1998)利用价值函数

来描述参照点转换理论对禀赋效应的解释。如图

1 所示, 个体从拥有物品前到拥有物品一段时间

后, 由于个体对物品拥有状态的适应, 对物品的

价值判断的参照点也从适应前的水平(r = 0)转换

到完全适应水平(r = x)。在任何适应发生前, 即 r 
= 0 时, 如果个体得到某一物品, 那么他将体验

到正价值 V(x); 如果没有得到该物品, 他的价值

体验为中性 V(0) = 0。在 r = x 时, 物品的拥有被

看作是现状(V(x-r) = V(0)), 但失去该物品被看

做损失(例如, V(0-r) = V(-r) = V(-x))。简言之, 由
于损失规避, 没有拥有某物品的个体在获得某物

品时, 对该物品的估价 V(x)将小于拥有和适应该

物品的个体在没有损失该物品时对它的估价

-V(-x)(Strahilevitz & Loewenstein, 1998)。
 

 
图 1 无适应和完全适应下的价值函数 

(引自：Strahilevitz & Loewenstein. 1998) 

显然 , 参照点转换理论基于损失规避概念 , 
将参照依赖与时间因素考虑进来, 有助于更好地

理解长时禀赋效应(long-term endowment effect)。
但是, 刘欢、梁竹苑和李纾(2009)提出了不同于参

照点转换理论的观点, 从一个全新的角度来解释

损失规避, 即从得失程数(route)变化的角度来解

释损失规避。程数是指同一拥有物 (possession) 
(可见或不可见)经过拥有者的次数, 即该拥有物

的所有权变更次数。在禀赋效应的经典研究范式

中, 物品的获得是“单程”(one-route)——从无到有; 
而物品的损失是“双程”(two-route)——先获得某

一物品, 然后再失去该物品, 也即从无到有、再

从有到无。由于损失比受益多了“一程”, 所以损

失比获益所引起的心理感受更强烈, 故而出现损

失规避, 使得个体对拥有的物品的估价更高。 
损失规避的解释表明, 个体在对物品进行估

价时存在着一种稳定的偏好, 这一偏好是参照依

赖的, 个体往往对当前拥有的物品估价更高。随

着对损失规避研究的深入, 损失规避的解释也受

到一些研究者的质疑(Morewedge, Shu, Gilbert, & 
Wilson, 2009; Brown, 2005), 尽管如此, 损失规

避仍然是目前解释禀赋效应的主流观点, 甚至采

用 功 能 性 核 磁 共 振 技 术 (functional magnetic 
resonance imaging, fMRI)对禀赋效应进行研究的

结果也支持损失规避的解释 (Knutson, Wimmer, 
Rick, Hollon, Prelec, & Loewenstein, 2008)。 

V(-x) 

价值 

0

适  应

V(x)

x 

r=x 

所有权 

r=0 



第 18 卷第 4 期 禀赋效应的心理机制及其影响因素 -649- 

 

3.2 查询理论 
Johnson, Häubl 和 Keinan (2007)从记忆的视

角来解释禀赋效应, 针对禀赋效应产生的过程提

出查询理论(query theory)。查询理论基于这样一种

观点：估价取决于记忆的提取过程。概括地说, 这
一理论对禀赋效应的解释可以表述为：卖者和买者

分别提出一系列顺序不同的问题来建构物品的价

值 , 由于记忆中的输出干扰 (output interference), 
这些问题提取物品的不同方面的属性, 从而导致

卖者和买者对同一物品产生不同的估价。 
查询理论对禀赋效应的解释包括四个假设

(Johnson, Häubl, & Keinan, 2007)。第一, 估价基

于一系列问题, 并且决策者自发分解这些问题。

例如 , 决策者将“我的卖价(买价)应该是多少？”
分解为一系列问题, 如“我为什么要交易？”或者

“我为什么不交易？”更精确地说, 决策者首先考

虑当前状态或者现状的优点, 然后再考虑与之相

反的状态。例如, 卖者倾向于首先评估拥有一个

杯子的好处。第二, 这些问题的提出是逐个且连

续进行的, 而且不同的反应模式(response mode)
有不同的查询次序。这两个假设中, 问题的分解

与查询这两个过程都是自动的, 不需要决策者的

意识参与。第三个假设是基于记忆研究中的输出

干扰, 即回忆列表中引导性内容可能导致列表中

没有被引导部分的记忆减少。查询次序至关重要, 
查询次序决定查询的结果。也就是说, 第一个查询

比第二个查询产生更加丰富, 更大权重的表征。第

四, 查询次序取决于禀赋状态(是否拥有杯子、彩

票等物品), 对禀赋状态的不同的反应模式产生不

同的查询次序。买者倾向于首先考虑为什么他们

不进行交易 , 然后再考虑为什么他们进行交易 , 
而卖者则以相反的次序查询这两个相同的问题。 

为了验证以上的假设, 研究者采用口语报告

法的一种变式—层面列表法(aspect listing), 让被

试在计算机上输入他们在做定价决策时正在考

虑的事情, 以记录下被试想到的问题、顺序及其

反应时。虽然查询可能是自动的、无意识的, 但
是层面列表法可以记录下查询的结果 (Johnson, 
Häubl, & Keinan, 2007)。其研究结果表明, 由于

拥有某物品, 个体在估价时考虑的各方面问题和

改变回忆这些问题的顺序会发生变化, 而且这些

问题与决策者对物品的估价相关, 更加重要的是, 
改变查询的顺序可以消除禀赋效应, 而决策者在

没有对物品有实际所有权的情况下也可以产生

禀赋效应。 
同时, Johnson, Häubl 和 Keinan (2007)认为这

一理论解释有四个优点。第一, 该理论将对物品

的估价与记忆联系起来, 而且促进我们对提取的

理解。第二, 该理论有助于我们确定禀赋效应的

限制条件, 描述禀赋效应在什么情况下产生或不

产生。第三, 对禀赋效应产生过程的解释能帮助

我们识别反映体验偏好(experienced preferences)
的损失规避是否是由于价值评价过程中的人为

因素造成的。最后, 这一机制表明, 干扰可能减

少或者消除禀赋效应。 
查询理论对禀赋效应的解释强调了记忆提

取在物品估价中的作用, 而且有很多优点。尽管

目前验证查询理论解释禀赋效应的研究相对较

少, 但是之前的研究结果与这一理论吻合。例如, 
Nayakankuppam 和 Mishra (2005)的研究发现, 被
试在熟悉杯子的积极与消极特征后对其作出定

价, 然后再回忆杯子的特征, 结果被试对积极特

征的回忆比对消极特征的回忆更精确。这一结果

与查询理论对禀赋效应的预测一致。 
损失规避与查询理论两个心理机制从不同

的角度来解释禀赋效应。损失规避对禀赋效应的

解释是基于预期理论的, 其暗含的假设是参照依

赖, 个体以现状(拥有某一物品这一现状)作为参

照点对物品的价值进行判断。而查询理论则从记

忆的角度深入地分析了个体对拥有的物品进行

估价的建构过程, 其假设是估价取决于记忆的提

取过程。就两者的解释力来说, 查询理论有诸多

优点, 能够预测禀赋效应的产生, 因此这一机制

可能比损失规避具有更广泛的基础。虽然损失规

避得到众多研究者的认同, 但是这一机制有循环

论证的嫌疑。研究者一方面认为禀赋效应是损失

规避的表现, 一方面有又用损失规避来解释禀赋

效应。最新的研究表明, 禀赋效应不是由于损失

规避 , 而是个体对物品的所有权所导致的

(Morewedge, Shu, Gilbert, & Wilson, 2009), 而且

可能与纯粹所有权效应(mere ownership effect)具
有相同的心理机制(Gawronski, Bodenhausen, & 
Becker, 2007)。 

4 禀赋效应的影响因素 
4.1 认知角度 

在禀赋效应的研究中, 被试一般被随机分为
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卖者和买者, 因为卖者与买者的角色不同, 所以

买卖双方对交易的认知角度(cognitive perspective)
也不尽相同 , 同时他们对物品的认知也有差异 , 
从而影响禀赋效应的强弱。对于交易的认知角度

来说, 卖者与买者将他们的注意集中于交易中将

要放弃的, 但卖者关注交易发生时可能失去的物

品, 而买者关注交易发生时可能失去的金钱。因

此, 卖者给出更高的卖出价格, 而买者给出更低

的购买价格 , 从而导致买卖价格差异增大

(Carmon & Ariely, 2000)。就交易物品的认知角度

来说 , 卖者与买者以不同的方式知觉同一物品 , 
卖者比买者更易想起与物品相联系的积极特征

(受益意味着积极特征), 而较少想起其消极特征, 
最终调节买卖价格的差异 (Nayakankuppam & 
Mishra, 2005)。事实上, 这一因素对禀赋效应的

影响并不是孤立的, 情绪对禀赋效应的影响可以

通过认知角度来调节 (Novemsky & Kahnema, 
2005a)。此外, 交易者的目标可能会改变个体的

认知定向(cognitive focus), 或者改变对损失的预

期情绪反应以及参照点等来调节禀赋效应的大

小(Novemsky & Kahnema, 2005b)。 
4.2 动机因素 

个体的定价决策是受动机诱发的, 所以个体

在估价时表现出的禀赋效应也受动机因素的影

响。Liberman, Idson, Camacho 和 Higgins (1999)
的研究表明, 被试处于预防定向(prevention focus)
时, 不愿意交换被给予的物品, 但当被试处于促

进定向(promotion focus)时, 结果却相反。这一研

究与调节性匹配理论(regulatory fit theory)一致。

根据调节性匹配价值(value from fit)的含义：预防

定向的个体倾向于使用警惕的决策策略以避免

行动所带来的错误, 这一策略使得被试不愿交易

所拥有的物品; 促进定向的个体则偏好渴望—接

近的决策策略, 而更加愿意改变现状, 不易产生

禀赋效应(Higgins, 2002)。对禀赋效应产生更直接

影响的动机因素是交易需求(transaction demand), 
即产生和完成一个交易的动机与欲望。当交易需

求增加, 卖者将以低价卖出葡萄酒, 而买者将以

高价购买葡萄酒, 而且当卖者与买者都有高交易

需求时, 买卖价格差异将最小(Mandel, 2002)。 
4.3 情绪因素 

对物品的主观估价受情绪的影响, 禀赋效应

作为物品主观估价领域中的一个重要现象, 同样

也受情绪的影响。研究者从情绪的不同维度与种

类来探讨情绪对禀赋效应的影响。研究发现, 不
论是积极情绪 , 还是消极情绪(Peters, Slovic, & 
Gregory, 2003), 抑 或 是 预 期 情 绪 (Zhang & 
Fishbach, 2005)都在禀赋效应的产生过程中扮演

着重要的角色。 
根据情绪一致性模型 (emotion congruency 

model, ECM), 消极情绪会对物品和事件的评价

产生消极影响, 而积极情绪会对物品和事件的评

价产生积极影响(Iness-Ker & Niedenthal, 2002)。
积极情绪会促进禀赋效应的产生, 而消极情绪会

减小甚至消除禀赋效应。在 Lin, Chuang, Kao 和

Kung (2006)的研究中, 一半被试得到咖啡杯, 而
另一半没有得到任何物品, 然后他们诱导被试要

么产生快乐情绪 (积极 ), 要么产生悲伤情绪 (消
极), 随后再让两组被试分别给出愿意接受的最

高价格和愿意购买的最低价格。结果表明, 消极

情绪减弱禀赋效应。但是, 不同的消极情绪对禀

赋效应的调节作用并不相同。 
Lerner, Small 和 Loewenstein (2004)的研究发

现处于厌恶情绪状态下的个体对拥有的物品和

将要买进的物品有排外倾向, 因此厌恶情绪会导

致买方出价和卖方要价的降低, 进而消除了禀赋

效应, 而处在悲伤情绪状态下的个体会通过改变

现状来改变情绪, 因此悲伤情绪会导致买方的出

价偏高, 卖方的要价偏低, 从而导致被试出现了

反转的禀赋效应(reverse endowment effect)。 
同样, 预期情绪也影响禀赋效应的大小。最

近的研究表明 , 因为对损失的预期消极情绪(尤
其是后悔)阻止人们交易所拥有的物品 , 所以预

期消极情绪增强禀赋效应, 而减少与错误行为相

关的消极经验, 或者增加与不采取行动相关的消

极经验则会减小卖价与买价之间的差异, 即禀赋

效应减弱(Zhang & Fishbach, 2005)。 
4.4 交易物品的特征 

尽管众多的研究证实, 个体对许多商品都表

现出禀赋效应, 例如彩票、圆珠笔、咖啡杯、葡

萄酒、巧克力棒、篮球比赛的门票等(Knetsch & 
Sinden, 1984; Kahneman, Knetsch, & Thaler, 1990; 
van Dijk & van Knippenberg, 1998; Carmon & 
Ariely, 2000), 但是, 个体对不同种类的商品表现

出的禀赋效应的敏感度并不一样 (van de Ven, 
Zeelenberg, & van Dijk, 2005) 。 Horowitz 和
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McConnell (2002)的元分析研究表明, WTA/WTP
最高的是公共或者非市场化的商品, 其次是私人

商品 , 最低的是用于实验的某种形态的货币(代
价劵)。对交换商品(exchange good)(以交换为目的

的商品)而言 , 研究者认为卖者可能不将卖出商

品看作损失, 买者也不将购买一件商品看作受益, 
也就是说, 损失规避在日常的经济交易中的影响

很小(Kahneman, 1992), 个体对交换商品并不产

生禀赋效应。但是, 交换商品的价值不确定阻止

人们对交易中的损失与受益进行评价, 此时, 禀
赋效应仍然存在 (van Dijk & van Knippenberg, 
1996)。此外, 物品的可替代性低时, 被试更不愿

意交换获得的物品, 卖出的价格也更高, 从而导

致 WTW/WTP 比率更大(Hanemann, 1991)。 
在交易范式的禀赋效应研究中, 交易的商品

的可比较性也是一个影响因素。当交易双方的两

种商品的可比较性较低(例如, 咖啡与圆珠笔)时, 
交易者难以比较交易中的损失与受益, 交易的比

率减小; 而当交易的商品可比较性较高(例如, 两
种品牌的葡萄酒)时, 交易的比率更大(van Dijk & 
van Knippenberg, 1998)。 
4.5 研究设计的选择 

在对禀赋效应进行测量时, 研究者需要诱导

被试对商品给出真实的价值, 但他们对此所采取

的研究设计不尽相同。而研究者对研究设计的选

择也成为影响禀赋效应大小的一个重要因素。例

如, 同样是为了激励被试对商品的真实估价, 采
用维克瑞拍卖(Vickrey auction)(潜在的买主向拍

卖主持人递交密封出价, 出价最高的买主赢得交

易 , 但他只需要支付等于第二高出价的价格)所
设计的研究表明, 禀赋效应在重复市场(repeated 
market) 条 件 下 减 小 甚 至 消 失 (Shogren, Shin, 
Hayes, & Kliebenstein, 1994), 而 采 用 BDM 
(Becker, DeGroot, & Marschak, 1964)程序设计的

研 究 却 发 现 , 禀 赋 效 应 仍 然 稳 定 地 存 在

(Kahneman, Knetsch, & Thaler, 1990)。另外, 一项

对禀赋效应的元分析检验了重复出价 (iterative 
biding)、被试间/内设计、明确的价格信息、现金

支出(out-of-pocket)等因素对禀赋效应的影响。结

果表明, 重复出价和被试内设计减弱 WTA-WTP
差异 , 而 现 金支 出 增 加 了 WTA-WTP 差 异

(Sayman & Öncüler, 2005)。由此可见, 禀赋效应

的大小与研究设计的选择存在着很大的关联, 而

且一些研究设计的程序繁杂可能使被试产生误

解 , 进而导致禀赋效应消失 (Plott & Zeiler, 
2005)。 

禀赋效应的影响因素纷繁众多, 除了以上影

响因素以外, 还有情感依恋(emotional attachment) 
(Ariely, Huber, & Wertenbroch, 2005)、不确定性

(uncertainty) (Isik, 2004), 自我中心移情差距

(egocentric empathy gap) (van Boven, Dunning, & 
Loewenstein, 2000), 物质主义(materialism) (Lens, 
Pandelaere, & Warlop, 2009)等因素。但根据上述

影响因素的阐释, 除了研究设计的选择这一人为

因素外, 我们可以将这些影响因素分为两类：一

类是个体的心理因素, 包括动机、情绪、情感依

恋、认知角度; 另一类是交易物品的特征, 即禀

赋效应发生的对象物。而且, 从禀赋效应的心理

机制来看, 我们发现, 第一类因素主要影响个体

在交易中的损失与受益的评价以及参照点的转

换, 从而导致禀赋效应的强弱, 而第二类因素则

与程数说相联系。交易物品的特征即损失规避对

象的性质, 物品的可替代性与重要程度对损失规

避的作用可能是基于程数的变化的, 其作用表现

为两面性:在“损失程数大于获得程数”时, 可能加

强了损失的心理感受 , 而在“获得程数大于损失

程数时”可能加强了获得的心理感受(刘欢, 梁竹

苑, 李纾, 2009)。 

5 总结与展望 
5.1 禀赋效应的适用条件 

在近 30 年的禀赋效应研究历程中, 它的适

用条件一直是研究者关注的焦点, 但目前这方面

的研究仍然存在着一些问题。首先, 由于个体对

物品的拥有存在不同的状态, 禀赋效应是在实际

所有权或者主观所有权状态下存在, 还是在两者

的交互作用下存在, 仍然不得而知。早期的研究

只注意到了实际所有权状态下的禀赋效应, 而忽

视了主观所有权状态下的禀赋效应。最新的研究

结果表明, 禀赋效应并不依赖于个体对物品实际

的所有权, 而是依赖于占有物品所导致的主观所

有感(Jochen & Connolly, 2007)。因此, 后续的研

究需要进一步探讨在不同的所有权状态下, 禀赋

效应的存在以及其强弱。其次, 当前的研究主要

集中在个体对物品与权利的禀赋效应, 但是对于

个体对哪些物品与权利产生禀赋效应, 研究者有

不同的偏好。此前关于禀赋效应的证据大多来自
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私人商品 , 只有少量来自公共商品 (Bischoff, 
2008), 而且禀赋效应主要适用于低价商品、单件

商品, 很少涉及高价的商品、多单位商品。另外, 
研究者相对重视必需品 , 忽视非必需品。再者 , 
在真实的市场中, 个体是否会表现出禀赋效应仍

然存在争议。List (2003, 2004)的研究表明, 经过

交易练习的被试积累市场经验后不存在禀赋效

应, 但早期 Kahneman, Knetsch 和 Thaler (1990)
的研究却表明, 重复市场实验条件下, WTA 仍然

大于 WTP。因此, 未来的研究需要更加全面地研

究物品的各种所有权状态下的禀赋效应, 以深化

对禀赋效应的认识。 
5.2 禀赋效应产生的根源 

目前, 禀赋效应的产生机制的研究取向主要

有经济学和心理学两种, 但这两种取向对禀赋效

应的解释都存在一些缺陷。禀赋效应的产生机制

及根源仍然不是很明朗, 需要未来的研究进一步

探索。就损失规避而言, 尽管这一解释得到的大

量的研究证实, 而且对禀赋效应的神经生理机制

的研究支持损失规避的解释 (Knutson, Wimmer, 
Rick, Hollon, Prelec, & Loewenstein, 2008), 但是

最近也有研究对这一心理机制提出质疑。例如

Brown (2005)采用口头报告方法发现禀赋效应产

生的原因不是损失规避 , 而是 “不愿意吃亏 ” 
(seeking a good deal)。另外, 损失规避本身就是一

个比较含糊的概念, 其本质与基本特性并不明确, 
而且将损失规避这一描述性概念作为对禀赋效

应的解释是否适当仍是一个问题(刘欢, 梁竹苑 , 
李纾, 2009)。目前的这种研究现状说明, 对禀赋

效应的本质及产生根源等深层次的问题的研究

还远远不足。不过, 一些研究者已经意识到了这

些问题 , 并进行了有益的探索。例如 , Huck, 
Oechssler 和 Kirchsteiger (2003)尝试从进化论的

角度来研究禀赋效应产生的根源, 认为禀赋效应

能够提高个体在双边交易中讨价还价的优势, 而
且积极的禀赋效应能在进化过程中长期存在。而

且最近的一项以卷尾猴为被试的研究表明, 卷尾

猴和人类一样, 不愿意以已经拥有的食物交换同

等喜欢的食物, 这一研究也为进化心理学对禀赋

效应的解释提供了证据(Lakshminaryanan, Chen, 
& Santos, 2008)。因此, 未来对禀赋效应的产生根

源进行研究可从以下几点出发：首先, 应该在现

有的研究基础上, 加深对损失规避的本质及其神

经机制等问题的研究。其次, 应该从不同的视角

来研究禀赋效应, 例如, van de Ven, Zeelenberg 和

van Dijk (2005)从购买者的角度出发, 认为禀赋

效应可能不是通常所说的卖者的拥有权, 也可能

是由于购买者的行为而导致的。再次, 禀赋效应

可能像其他行为偏差一样, 是在人类长期的进化

过程中形成的。因此, 从进化论的角度进行跨物

种研究能为禀赋效应的产生根源提供更加有说

服力的理论基础。 
5.3 研究范式的改进 

目前, 研究者对禀赋效应的研究主要采用上

文提到的第一种研究范式。尽管这种范式在实验

室实验(Kahneman, Knetsch, & Thaler, 1990)、现

场研究(Hoyer, Herrmann, & Huber, 2002)以及情

景问卷中(Mandel, 2002)都验证了禀赋效应的存

在。但是, 有研究表明, 这种实验范式所测量到

的 WTA-WTP 差异可能是由于被试对诱导物品真

实估价的实验程序的误解(subject misconceptions)
所导致的(Plott & Zeiler, 2005, 2007)。而且, 最近

有研究采用口头报告法(van de Ven, Zeelenberg, 
& van Dijk, 2005; Johnson, Häubl, & Keinan, 
2007)、计算机模拟技术(Raban & Rafaeli, 2006)
等方法来改进目前的实验范式, 得到了与以往研

究不一样的结论。因此, 对禀赋效应的实验范式

的改进是未来加深对禀赋效应的认识的有效途

径, 是很有必要的。 
总而言之, 禀赋效应是日常经济生活中一个

普遍存在的现象, 对其本质、适用条件以及产生

根源等问题的研究有着很重要的理论与现实  
意义。 
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The Psychological Mechanism and Influential Factors 
of Endowment Effect 
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Abstract: Endowment effect refers to a phenomenon that people sometimes demand much more to give up 
an object of their own than they are, or would ever be, willing to pay to acquire the very same object. This 
phenomenon is universal in behavioral economics. This paper introduced the concepts and research 
paradigms of endowment effects, including the classical paradigm and barter trade paradigm, and 
elaborated two psychological mechanism of endowment effect, namely, loss aversion and query theory. Then 
the paper came to some influential factors of endowment effect, including motivation, emotions, object’s 
character, and study design characteristics. Finally, the issues deserved further research were also outlined, 
such as the origin and applied conditions of endowment effect. 
Key words: endowment effect; loss aversion; query theory


