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  亚当•斯密是在 18 世纪末期提出“经济人”的利己性假定，按照斯密的观点,自利是人

的本性。所谓“经济人”就是追求自身利益最大化、体现利己主义本性的人。虽然这个假定

发展到今天已经有 200 多年，但在所有关于“经济人”的定义中,都是认可自利是人的本性。

行为经济学认为人并不全是或并不一直都是理性的，在一些情况下人就会做出一些非理性选

择。比如： 现在有 A 和 B两个选择供一个人选  

A：100    %的可能性赢 1000 元  

B：50%的可能赢 2100 元；50%的可能一分也拿不到  

  用主流经济学的期望值来分析，B的期望值（1050 元）大于 A 的期望值（1000 元）， 那

这个人就会选择 B。但事实上在真正面临这两种选择的时候，大部分人会选择 A，因为人在

面对风险的时候，人们通常都是风险规避的。这个结果与传统的期望值理论分析得出的结果

截然相反。  

经济人是理性的，自利的就是两大基本假设之一。而行为经济学认为人不总是自利的，在某

些时候会有利他行为的表现。  

  二、文献回顾  

  叶航教授把人类行为归结为三大行为类型:纯粹利己;纯粹利他;为己利他。  

  这三种典型的利他行为分别是:  

  第一,亲缘利他,即有血缘关系的生物个体为自己的亲属提供帮助,或做出牺牲。在生物

界,“亲缘利他”在父母与子女关系上表现得尤为突出。  

  第二,互惠利他,即没有血缘关系的生物个体为了回报而相互提供帮助。生物个体之所以

不惜降低自己的生存竞争力而帮助另一个与己毫无血缘关系的个体,是因为它们期待日后得

到回报,以获取更大的收益。  

  第三,纯粹利他,即利他主义者施行利他行为时,不追求任何个体的回报。  

  认为“经济人”不是纯粹的利己主义,也不是纯粹的利他主义,而是合理的利己主义

——为己利他。对现实生活中貌似利他,实则利己的行为。  

  许多人很富于同情之心,他们全无虚荣和利己的动机,对在周围播撒快乐感到愉快,对别

人因他们的工作而满足感到欣慰。而这样的行为不论怎样合乎责任,不论多么值得称赞,都不

具有真正的道德价值。它和另一些爱好很相像,特别是和对荣誉的爱好。  

这就是说,有“同情之心”的利他行为也摆脱不了出于“对荣誉的爱好”这一利己的需要。  

  美国心理学家亚伯拉罕•马斯洛对人的需要层次进行了较为系统地分类,把人的基本需

要分为五个层次: (1)生理上的需要:食物、水、空气、性等; (2)安全性的需要:治安、稳定、

秩序等; (3)爱的需要:情感、集体荣誉感、归属感等; (4)尊重的需要:自尊、声望、成就

等; (5)自我实现的需要:使自己的潜能得以实现。人类所有行为的动机都是这些满足自身需

求的意愿。  

  三、正文  

  1.利他与利己的概念判定 

但如果真以此来判别利己还是利他的话，那人类的所有行为都将被判定为利己的。因为

无论一个人做出什么行为，都是因为这个人有这种需要。人的所有行为都是由人的需要而做

出的。所以是不能以这个作为衡量标准的。  

现在人们对于利己或利他的概念有很多种理解。但本文所说的利他是指具体的做出利他行



为，并不考虑他做出此利他行为时是利他心理还是利己心理。只要做出的是利他的事，那就

是利他的。  

  2.利己和利他的相互关联性  

  人们总是在讨论人到底是利己性还是利他性，也有一些经济学家是认为人既有利己性也

有利他性，看似每个都有道理。但人们总是努力的区分他们，给利己和利他赋予很深的差别

性和相互的鉴别性。  

本文通过论证分析得出人的利己性和利他性之间虽然是完全相反的概念，但是当某一决定性

要素变动时，会引起利己性向利他性的转变，或利他性向利己性的转变。  

  行为经济学中一个很经典的案例就是“搭便车”，普遍认为对被搭者而言这种行为就是纯

粹的利他行为，所以这个案例常被用来当作反对经济人自利的案例。但有个问题却始终困扰

着我，搭便车时被搭者并不是什么时候都是愿意做出这种利他行为的。同一个人为什么有时

候会愿意帮别人带东西，而有的时候却不愿意呢？就假设 A 有个东西让 B 带时，B 接受了，

这是利他行为。但随着 A 让 B 带的东西这个决定性要素变动，比如随着东西的增多，那 B

的不情愿程度就会上升，也就是 B 做出利他行为的意愿会下降，做出利己行为的意愿就会

上升，直到不带。  

  在这里我们可以把 A 看成是理性的人，而把 B 看做是非理性的人。因为 A 的行为是自

利的，而 B 会随着一决定性要素的变动，从利他行为转变成利己行为或从利己转变成利他，

这是不理性的表现。  

所以说利己和利他行为并不是完全的不相干，而是有联系的。  

  3.非理性均衡点的理论解释  

  一个经典的纳什均衡的案例：假设 100元给两个人，让 A 分配，B 如果拒绝的话，100

元就没了，两个人什么都没有。以博弈论来分析，A 会分给自己 99元，而分给 B 1元，如

果 B 也是理性的话，那 B 就会接受，就会达到纳什均衡。因为两个人都是理性的人，都会

选择个人利益最大化。但现实中 A 大都选择五五分成，而如果按博弈论的分法 A 分给 B 1

元，给自己 99元，那绝大部分 B 会选择拒绝。   

  作为理性的人 A 应该知道 B 的非理性状态的，会做出非理性行为，如果自己分给 B 1

元，而 B 极有可能会拒绝，那自己的 99元就得不到了。所以理性人 A 不会做出这种 99，1

的选择，而是要寻找一个最佳点，使得非理性的 B 能接受，假设这里的非理性均衡点是 25

（由于现实条件制约，没有具体的做实验研究，但是本文估计这个非理性均衡点在 30左右），

当 A 给出了 25元以下的钱给 B 时，绝大部分的 B 会选择拒绝。  

  这里还要假设 B 是最平均的人，因为每个人的非理性均衡点都是不一样的，所以假定 B

的非理性均衡点是总体平均的非理性均衡点。  

  上图 X 轴代表 B 的接受程度（接受 A 的分配的心理意愿程度），而 Y 轴表示 A 愿意给

B 的钱的多少，而 Y 达到 25时，B 的接受程度刚好从量变达到质变，从不接受达到接受的

状态。曲线上两个红点之间表示 B 愿意接受的程度集聚上升，很想接受，但是这时候 B 的

不愿意接受的意愿大与他愿意接受的意愿，代表着 B 虽然很犹豫，但还是选择了不接受。

曲线中间的点到曲线上面的转折点之间，表示 B 是会接受的，但 B 却不是最愿意的状态，

因为毕竟分给 B 的不如 A 的多。只有当 A 给 B 50元及 50元以上的时候，B 才是最愿意接

受的状态。而 A 无论是理性还是非理性，只要 A 不是傻瓜，就绝不会给 B 超过 50 元的。

如果两人都是非理性的，那最有可能分成功的就是双方各得 50元。  

  所以本文通过这图及相关论证分析得出，这种情况下最有可能分成功的就是 A 拿 75元

以下，而 B 拿 25元以上。  

  4.非理性均衡点的现实运用  

  其实我们可以发现，现实中的绝大多数事物都存在非均衡变动点，只不过我们平时都没



有注意到。举个例子：A 是 B 的上司，假设 B 做错一件事，A 因为这件事要骂 B，当 A 骂

B 的话其中的难听程度或侮辱性程度，还在 B 的忍耐范围之内，还没到那个均衡点的时候，

B 都是会隐忍的。  

  但是当难听程度或侮辱性程度超过 B 的忍耐程度，到达或超过 B 的非理性均衡点的时

候。B 就开始有了反应，那时，B 就会做出不理性的行为（得罪上司很明显是一种不理性的

行为，虽然真的是因为自己忍受不了了才做出这种行为）。 

如果 A 知道这个非理性均衡点，那么就要掌握好这个均衡点，无论是给 B 多一点还是

少一点，对自己都不是最好的（在这里只考虑当前情况下行为思想，如果想到现在对他好一

点以后他“分配”的时候也会对你好一点，那情况就复杂了）。  

从上面的例子可以看出理性的人在交易的时候占据主动。  

  纳什均衡理论是研究双方都是理性的时候出现的情况，而在现实的市场，单对单的交易

时这种情况是很少出现的。而出现得最多的则是一个理性，一个非理性的情况，就是一般市

场上理性的企业，和非理性的消费者。  

  一般市场上所有的单个消费者都是处于被分配的地位，也就是只有选择接受或不接受的

权利，在这个市场上他们处于被动地位，相当于上面的 B，可以说他们都是非理性的个体。

在一个完全竞争市场上，所有的消费者和企业都是非理性的，因为对于企业来讲，也只有接

受或不接受以这个固定的市场价格来出售商品的权利。但企业的非理性又比消费者的非理性

理性一点。一个垄断市场上，垄断厂商就是一个似理性（本文认为现实中没有任何个体是完

全理性的）的个体，因为垄断市场上，垄断厂商与消费者的地位是不对等的，消费者对于垄

断厂商生产的这种垄断产品没有选择的权利，消费者必须接受，所以垄断厂商在这个市场上

的地位是主动的，是似理性的个体。所以垄断厂商的商品的非均衡变动点就非常的高，但也

不是没有极限的，当高到一定程度时，就像社会上的资源一样，价格足够高时就会出现替代

品，然而这又是另外一个均衡点。  

  因为本文通过论证分析得出一个团体的理性程度，取决于组成该团体的单位的凝聚程

度，一般情况下凝聚程度越大表现得就越理性，凝聚程度越小，或者根本就是一个个体，那

其凝聚程度就小。其实现实的情况也是这样的。  

  所以说对于一般市场上的企业来说，掌握这个非理性均衡点是很有用的，知道消费者对

于什么样的价格，什么样的质量，什么样的服务，什么样的包装，什么样的广告等的变动的

接受程度。服务质量达到什么程度就可以令顾客满意了，这个程度既不能太低，太低了，顾

客就不满意了。也不能太高，太高了，成本就高，不符合企业的实际利益。服务质量太高了

也没用，既然已经达到了这样的一个均衡点了，达到了让顾客满意的一个程度了，再增加服

务质量，所能增加的顾客满意度已经很少了，而所需要的成本却越高。  

所以本文得出利他行为和利己行为虽然经纬分明。但他们之间并不是封闭的，不相通的，他

们之间是相互联系的。  
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