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摘  要  承诺续扩是指决策者在面对失败的结果时，仍然决定向先前的行动持续投入资源的现象。目前，自

我申辩理论、前景理论和决策困境理论是承诺续扩解释机制中较有影响的三种理论。以往的相关实证研究所

发现的影响承诺续扩的因素可以归为计划因素、心理因素、个体差异因素以及情境因素等四类。今后的研究

有必要关注各解释机制的整合、相关变量之间关系体系的构建和因果路径的确定以及承诺续扩对决策者心理

与行为可能造成的影响等问题。 
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1 Staw 的经典研究及承诺续扩概念的提出 

在现实生活中，人们所要做的决策并不总是在

几个备择方案中进行采用或拒绝的选择，很多时候

也要为正在进行的行动做决策。尤其是当初始行动

进展不顺时，人们就会面临着这样的抉择：是立即

停止行动撤出资源，还是继续投入更多的资源及努

力以期获得弥补损失、挽回颓势的机会？  
1976年，Staw以商学专业大学生为被试，采用2

（责任：高，低）× 2（决策结果：正向，负向）被

试间实验设计，对上述问题进行了开创性研究[1]。

被试扮演某大型公司财务主管的角色，在两个备选

的职能部门中选择一个进行研发投资。在高责任组

中，被试需要做两次连续的决策，在第一次决策后

他们将获得决策结果的反馈，然后再进行第二次投

资决策；在低责任组中，被试被告知第一次的决策

是由公司中另一位财务主管做出的，并告诉他们该

决策的结果，然后让被试做第二次投资决策。初次

决策结果为正向时，告知被试被选择投资的部门利

润率上升，未被选择的部门利润率则下降了；初次

决策结果为负向时则相反。实验中的因变量为被试

继续投入的资金额。实验结果显示个人责任和决策

结果均具有显著的主效应（高责任组的平均投资金

额高于低责任组；正向结果组的平均投资金额低于

负向结果组），并且二者之间存在显著的交互作用：
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高责任且负向结果情境下，被试的投资金额显著高

于其他三种情境（高责任正向结果、低责任正向结

果、低责任负向结果），而后三种情境中被试的投

资金额则无显著差异。 
Staw将这种“决策者在面对失败的结果时，却

仍然决定向先前的行动持续投入资源”的现象称为

“承诺续扩”（escalation of commitment，亦有译为

承诺升级）。之后，Staw又进一步指出，一个典型

的续扩情境（escalation situation）具有三个界定性

特征[2]：（1）已经投入了大量的资源（如资金、时

间或精力等）；（2）初始的行动并未获得预期效果

或事实上濒临失败（即收到了负向反馈）；（3）允

许决策者选择要么继续投资以试图挽回已付出的成

本，要么从该行动中完全撤出。 
自Staw的经典研究之后的30多年里，承诺续扩

相关问题受到了相关学者的持续关注和探讨。研究

表明，承诺续扩现象广泛存在于金融投资、新产品

开发、软件项目、石油钻探、人事甄选与绩效评估

乃至两性关系和等公交车等决策领域或场景中[2~5]。

另外，不仅个体决策者会产生承诺续扩行为，群体

决策中也会出现这种倾向[6]。限于篇幅，本文主要

关注个体层面承诺续扩的相关理论与研究。 

2 承诺续扩的解释机制 

关于承诺续扩的成因分析，Staw的自我申辩

（self-justification）理论[1,7]和Kahneman等的前景理

论（prospect theory）[8]较受以往研究的关注和讨论。

前者采用认知失调理论的观点，认为自我申辩是促

成续扩行为发生的主要机制；后者则采用信息加工



-768-                                              心理科学进展                                           2008 年 

 

的观点，主张决策框架和确定性效应（certainty 
effect）的作用会引发知觉价值扭曲，这才是导致续

扩行为发生的主因。另外，由Bowen提出的决策困

境（decision dilemmas）理论主张承诺续扩主要由环

境或反馈的含糊性（equivocality）而引发[9]，也获

得了一些实证研究的支持。 
2.1 自我申辩理论 

自我申辩理论衍生自Festinger的认知失调理

论。该理论认为，人们在做出某一决策时，当然会

预期该决策将获得成功的结果。而当收到负向反馈

时，行为结果就会与先前的信念（自己的决策是正

确的或自己不会失败）产生不一致，这会引发决策

者的认知失调。此时个体如果选择撤出，无疑是承

认自己先前的资源分配决策是错误的，其所带来的

痛苦甚至甚于资源损失。因此，为了避免这种痛苦，

个体会选择在认知上扭曲这一负向结果，即认为初

始决策是正确的，以获得更为正向的情绪感受。而

证明初始决策正确的 好方式，就是对之继续做出

承诺。此即“自我申辩”过程，意指个体试图合理

化自己先前的行为或在心理上产生防卫来抵御不利

的结果[1]。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

图1 Staw（1981）的承诺续扩过程模型（参考文献[7]） 
 

Staw之后又进一步推衍出一个承诺续扩的过程

模型（如图 1所示），并对内在申辩（ internal 
justification）和外在申辩（external justification）进

行了区分[7]。前者是个体为了维持自我概念的统整

与一致，而向自己申辩的一种内在驱力；后者则是

个体为了保持在他人面前的形象或使他人对自己的

认知保持一致而产生的对外申辩的驱力。上述观点

获得了Bobocel等人研究的证实[10]。他们将自我申辩

区分为“公开申辩（public justification）”与“私人

申辩（private justification）”两类。在公开申辩的

情况下，决策者是在受到他人评估的公开情况下做

出决策，并证明 初的选择是正确的；而在私人申

辩的情况下，决策者的决策是匿名的，并证明 初

的决策是正确的。公开申辩类似于外在申辩，私人

申辩类似于内在申辩。该研究显示，公开申辩和私

人申辩均会导致承诺续扩行为的发生。 
在 该 模 型 中 ， Staw 还 提 出 了 前 瞻 理 性

（prospective rationality）与回溯理性（retrospective 
rationality）两个概念。前者是个体对行为的可能结

果形成理性的预测与评估；后者是个体针对目前行
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为的结果回溯既往，寻找适当的信息以支持目前行

为的合理性，其驱动力量就是自我申辩。Staw认为

这两种机制可能都是存在的，并且会调节决策行为，

进而影响续扩现象的发生。在实证研究方面，Conlon
等的研究显示当决策者意识到自己对于失败的结果

负有责任时，会有更强的回溯过去信息的倾向[11]；

而Moon的研究则发现决策者同时具有前瞻理性与

回溯理性[12]。 
另 外 ， Staw 指 出 一 致 性 规 范 （ norms of 

consistency）也是一个有可能影响承诺续扩的因素。

他认为社会或组织中可能存在的一些潜藏的、较少

为个体知觉到的价值观或规范（如坚忍不拔、锲而

不舍、善始善终等），能够在一定程度上主宰个体

的行为。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
图 2 价值函数曲线图 

2.2 前景理论 

前景理论认为决策结果通常被评估为获益

（gains）和损失（losses）两情况，这是根据决策者

心理价值所形成的中间参考点（neutral reference 
point）来区分的[8]。该理论针对主观与客观结果提

出价值函数（图2），来说明在风险情况下个人的决

策选择[13]。价值函数具有三个主要特征：（1）决策

者会根据参照点来确定结果的价值。如果结果大于

参照点为“获益”，反之则为“损失”。（2）价值

函数是呈S型的函数。在面对获益时，主观价值函数

是下凹形；在面对损失时，主观价值函数是上凸形。

并且两种曲线都存在边际递减效应（例如在损失的

情況下，如果客观上多损失了一倍的金额时，决策

者主观上的价值损失则小于一倍）。（3）在价值函

数中，损失曲线比获益曲线陡。亦即损失和获得同

等的金额，主观的损失量却大于主观的获益量。 
前景理论主张决策者在面对决策情境时，会在

心理上形成获益与损失两种决策框架作为评估后续

行动或选择的参考依据[8]。即使同一问题，如果呈

现方式不同，则可能会形成不同的决策框架，进而

产生不同的结果。在面临损失的情况下，决策者将

采取损失框架，此时决策者会有追求风险（risk- 
seeking）的倾向，即倾向于把外在的挑战看作机遇；

而在面临获益的情况下，决策者会采取获益框架，

进而产生回避风险（risk-aversion）的倾向，即倾向

于把外在挑战看作威胁。 
将前景理论应用于解释续扩行为的发生上，可

知决策者为何在遭受损失时会选择继续投入资源
[14~16]。面对负向反馈容易让决策者处在损失框架中，

产生追求风险的倾向。也就是说在已损失一定金额

之后，根据边际递减效应，决策者对于投入资金的

主观价值将受到扭曲，低估投入资金的价值，即使

再投入相同的金额在其主观上却会认为比之前的花

费少，从而产生想以较少的金额来冒险获取较多金

额的想法，认为若成功了则可以弥补已损失的资金，

若失败了感觉上也只是多输了一点而已。因而愿意

将更多的资源继续投入到已经出现负向反馈的行动

或计划中去，从而形成承诺续扩行为。另外，确定

性效应也是导致承诺续扩的重要原因。 
这是指与不确定的结果相比，人们会过度重视

确定的结果。而从行动过程中撤出所可能导致的任

何成本支出都将被视为确定的损失，因而成本支出

愈高，人们愈发不愿意选择撤出。前景理论对于责

任效应也可以作出较好的解释[15]。高责任者之所以

产生承诺续扩，并非因为个人自我卷入，而是因为

他们将第二次决策视为试图挽回损失，即恢复到自

己做初次决策时的财富状态。因此，他们自然是追

求风险的。而低责任者则将决策界定为维持财富的

初始状态（指这些个体刚开始卷入决策时的状态，

即第二次决策点）。为了保持财富，他们自然是回

避风险的。 

2.3 决策困境理论 

早期的研究一般都将承诺续扩描述为错误的或

非理性的，之后心理学和经济学领域的一些学者开

客观损失 
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始质疑决策者在续扩情境中的行为表现到底是非理

性的，还是在适应结构不良问题（ ill-structured 
problems）[17]。其中Bowen的决策困境理论认为，

承诺续扩并非由负向反馈本身或某些社会心理力量

产生的偏差而引发；相反，由含糊性反馈导致的决

策困境以及缺乏可用于对反馈进行判断的标准，致

使决策者很难对投资的前景进行准确定位[9]。根据

自己收到的信息，决策者可能会认为初始投资决策

是正确的，因而继续将资源投入到表现不佳的行动

或计划中去。亦即决策者并不具有充分的信息来做

出“正确的”决策。因此，再次投入更多的资源只

是对含糊信息的一种因应反应，或是一种换取时间

来获得更多反馈或信息的尝试，而非出于非理性的

选择。当某一情境被贴上承诺续扩的标签时，这一

理解和判断都是在基于后见之明的事后分析基础上

做出的[9]。但在很多情境中，通常并不能确定进一

步的资源投入将带来的到底是成功还是失败。 
一些学者对决策困境理论对于承诺续扩的解释

效力进行了实证检验[17~20]。这些研究较为典型的步

骤是：在第一阶段，被试收到有关其投资决策的不

同含糊性程度（高或低）的反馈；然后在第二阶段，

所有被试均收到了负向反馈。结果显示那些在开始

时收到高含糊性反馈的被试，其随后投入的资金量

显著高于那些开始时收到低含糊性反馈的被试。决

策困境理论连同相关实证研究结果说明，承诺续扩

并不总是非理性或情绪化的，在某些情境下它很可

能是个体适应不确定性和模糊环境的理性尝试。 

3 承诺续扩的主要影响因素 

在承诺续扩的相关实证研究中，承诺续扩的影

响因素是研究的焦点，学者们对此进行了广泛而深

入的探索，并获得了许多非常有价值的结果。总的

来讲，以往研究所涉及的影响承诺续扩的因素可以

归为计划因素（ project variables ）、心理因素

（psychological variables）、个体差异因素（individual 
differences）和情境性因素（situational variables）等

四类。 

3.1 计划因素 

3.1.1 初始责任 

自Staw1976年的研究之后，大量的相关研究再

次证实了初始责任对于承诺续扩的主效应[2]。但也

有一些研究发现初始责任并不是产生承诺续扩的充

要条件。例如在Hantula等的研究中，尽管知觉测量

显示所有被试均感到自己对初始决策负有责任，但

只有在高含糊性条件下被试才产生了承诺续扩[19]。

Morgan等采用Staw的决策案例，在研究中引导低责

任者将第二次决策视为挽回损失，以此来消除不同

责任群体的框架差异[16]。结果表明，当低责任者被

诱使将决策界定为与高责任者类似时，Staw所观察

到的承诺续扩差异即不复存在；并且，将决策界定

为挽回损失的低责任者其续扩程度也显著高于将决

策界定为保持财富的低责任者。这一结果与前景理

论的解释完全一致。 

3.1.2 沉没成本 

沉没成本（sunk cost）是指无法收回的花费或

付出（包括金钱、时间、努力或其他资源）[21]。Arkes
等指出，只要投入了资源，而且又无法收回，为了

不浪费这些资源，个体就会倾向于继续付出[21]。有

关承诺续扩的一些研究也显示当沉没成本增加时，

决策者的续扩量也随之显著提高[2, 22~24]。然而与责

任效应类似，也有学者发现沉没成本并不必然导致

承诺续扩[25,26]，甚至对后者具有负向影响[26~28]。这

可能与决策本身有关：沉没成本对于采用型决策

（adoption decision，对于是否采取某一计划或使用

某一事物做选择）具有更重要的影响，但承诺续扩

研究中的决策大多属于进程型决策（ progress 
decision，关注某一已运作的计划是否朝着既定目标

发展，一般包含具体的起止日期）[12]。另外，沉没

成本效应也会受到其他因素（如计划完成程度）的

调节。 
3.1.3 计划完成程度 

由于在很多情况下，沉没成本的增加与计划完

成程度是密切相关的。因此以往的很多研究可能混

淆了沉没成本与计划完成程度的效应。鉴于此，

Conlon和Garland在研究中独立操纵沉没成本和计

划完成信息，结果并未发现沉没成本效应，而是发

现了显著的计划完成效应，越是接近计划的完成，

决策者越有可能继续投入资源，并且这种效应不受

沉没成本及初始责任的影响[25, 26]。研究者认为接近

计划完成时，完成计划本身就成了一个新的目标，

这一目标随后能超越利润 大化的目标，此即目标

替代效应（goal substitution effect），此时决策者主

要受计划已近完成这一信念的驱动，而并不受已付

出的资源的影响。Boehne等的研究进一步证实了上

述效应[29]。研究中，通过告知被试计划的预期收益

以及使之为后果负责，来诱使被试做出 能获利的

决策。尽管如此，被试还是受到了计划完成效应的
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强烈影响。 

3.1.4 财务预算 

研究表明，当决策者的资金投入并不会超过预

算限额时，仅仅存在财务预算对于续扩效应来说并

无实质作用[30]。在这种情况下，续扩效应与无预算

存在时并没有显著差异。但当附加支出的确会打破

预算时，预算的存在确实能起到抵制续扩的作用。

可见，与财务预算较为严格的组织相比，那些预算

较为宽松的组织更易受到承诺续扩效应的不利影

响。研究还显示，超出预算（即使是子预算，并不

会威胁总预算）的预期（prospect）对续扩效应也具

有抑制作用。 
3.2 心理因素 

3.2.1 心理预算 

个体在分配资源时会使用预期投资收益来设定

心理预算（mental budgeting），并根据心理预算对

正在进行的投资进行追踪[31]。当不能获得有关收益

的信息时，个体将无法设定预算，或者设定非常高

的预算，以致于无法对其投资产生限制作用。另外

当附加投资由不同于初始投资的资源构成，或者发

生于不同的交易（包括交易的时间及形式）时，会

导致附加投资难以追踪，进而引发承诺续扩。例如

为了挽回金钱性沉没成本，人们更愿意投入时间而

非金钱；而为了挽回时间沉没成本，人们更愿意投

入金钱而非时间，即使时间和金钱投入是等值的。

研究还发现那些建立了心理预算的个体有时可能会

过早地选择撤出[31]。当某一计划的累积投资达到了

预算限制时，即使任何理性的分析都认为应该继续

追加投资，人们依然会拒绝进一步的投资，甚至会

选择撤出。 

3.2.2 认知偏差 

决策通常都是在不确定性条件下做出的。人类

有限的认知能力加上决策情境所具有的高复杂性、

模糊性和不确定性等特征，导致人们在决策中经常

使用启发式（heuristics）[5]。而这些启发式易受到潜

意识的系统偏差的影响，此即通常所说的认知偏差。

研究表明，在续扩情境中选择性认知和控制错觉等

认知偏差既可以影响决策过程的开始阶段（问题认

知阶段），也可以影响决策过程的结尾阶段（实际

决策阶段）[5]。此外，Biyalogorsky等的研究显示，

信念惰性歪曲（belief inertia distortion，指个体歪曲

或不适当地使用新信息以使之与初始信念相一致）

是导致新产品开发情境中的续扩现象的重要机制

[32]。可见，在某些情况下即使个体意识到了负向信

息，却可能因为某些认知偏差而选择忽视或不予重

视，从而引发承诺续扩。 
3.2.3 预期后悔  

后悔理论中的减少后悔假设（regret-reducing 
assumption）认为，人们做决策时会寻求尽量将未来

可能体验到的后悔降到 小程度[33]。Wong等检验了

预期后悔（anticipated regret）对承诺续扩的影响[34]。

在其中两个实验中，在高后悔可能性条件下，被试

被告知如果他们选择撤出，他们将会知道选择坚持

的结果；在低后悔可能性条件下，如果被试选择撤

出，则并不让他们知道选择坚持的结果。结果表明，

高后悔可能性条件下人们表现出了更强的续扩倾

向。在另两个实验中，研究者直接测量被试的预期

后悔程度（预期后悔值＝撤出的预期后悔－坚持的

预期后悔）。结果显示当预期后悔值增加时，人们

的承诺续扩程度亦随之提高。上述结果有助于我们

了解承诺续扩行为背后的情绪动力机制。 

3.3 个体差异因素 

3.3.1 自我效能感 

根据自我效能感理论，人们的自我效能判断会

部分地决定他们采取何种行动、付出多少努力及资

源，以及在面对逆境时坚持多久。相信自己有能力

达成目标的个体在绩效未能达到目标时，会选择付

出更多的努力，并一直坚持直至获得成功。据此，

Whyte等推断自我效能感应会对承诺续扩产生正向

影响[35]。他们采用股票市场、新产品开发等场景进

行的实验也证实了这一点。之后，Whyte等又采用

使用石油勘探场景，以石油地质学家为被试进行了

一项研究[27]。结果发现被试的初始自我效能感和负

向反馈量（已钻探的干井数量）对之后的资源投入

均具有显著的影响（前者为正向，后者为负向），

而收到反馈后的自我效能感在负向反馈与续扩行为

之间起着部分中介作用。亦即行动开始后所遭遇的

失败会降低自我效能知觉，这进而又会增加个体放

弃行动的可能性。 
3.3.2 理性思维风格 

理性思维风格是指具有意识性、分析性和言语

性，以及相对较慢且不受情绪影响等特征的思维风

格[36]。关于理性思维风格与承诺续扩的关系，存在

两种相反的观点[37]：一方面，长期以来承诺续扩都

被认为是适应不良（maladaptive）和非理性的表现。

按照这种观点，理性思维风格者应会表现出较低的
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续扩倾向。但另一方面，理性思维风格者对其初始

决策具有更强的信念，当先前决策获得负向结果时，

这种信念可能会导致更高的认知失调，因而他们可

能会展现出更强的续扩倾向。Wong等采用Pacini开
发的理性量表（rationality scale）对这两种观点进行

了检验[37]。该量表分理性能力（rational ability）和

理性投入（rational engagement）两个维度，分别指

个体进行逻辑性和分析性思维的能力和动机。结果

表明，无论个体有无初始责任，理性能力与承诺续

扩均呈显著正相关；而理性投入与承诺续扩则无显

著相关。为了进一步确定思维风格与续扩的因果关

系，研究者在另一项研究中人为操纵被试的理性思

维风格：在强理性思维风格条件下，研究者要求被

试对其决策做出解释，以迫使他们进行理性思维活

动；在弱理性思维风格条件下，则不要求被试做出

解释。结果显示解释任务增加了被试的续扩倾向，

并且个体对初始决策的信念在理性思维风格与承诺

续扩之间担当中介角色。 
3.3.3 冒险倾向 

冒险倾向（risk propensity）是指决策者追求风

险的倾向性[38]。由于承诺续扩被视为一种风险选择，

因此高冒险倾向者更有可能选择承诺续扩来应对失

败的行动。Wong的研究进一步显示冒险倾向与风险

知觉、结果预期以及承诺续扩等变量之间存在着如

图3所示的关系[38]。亦即冒险倾向和结果预期对承诺

续扩存在显著的正向影响，而风险知觉对承诺续扩

存在显著的负向影响；风险知觉对于冒险倾向对承

诺续扩的影响效果具有部分中介作用，结果预期对

风险知觉的影响效果具有完全的中介作用。该研究

不仅显示了一些风险相关变量对承诺续扩存在显著

影响，而且揭示了这些变量引发承诺续扩的心理过

程。

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

图 3 风险相关变量与承诺续扩之间的关系 

 

3.3.4 A型人格 

所谓A型人格，是指急躁、求成心切、善进取、

好争胜的一种性格。与B型人格者相比，A型人格者

对绩效评估更为敏感，因而他们会展现出更高的申

辩倾向；A型人格者自我卷入度亦更高，并更倾向

于对负向任务结果做内部归因。另外，有关初始决

策的负向反馈会威胁个体的自尊，对于A型人格者

而言尤其如此。因此，在面对负向反馈时，A型性

格者更倾向于加大附加投入[39]。研究还显示A型人

格与初始责任之间存在显著的交互作用，A型人格

与承诺续扩之间的正向关系只存在于在高初始责任

的条件下[39]。 

3.3.5 大五人格 

所谓“大五人格”，就是涵盖人格的5个因素，

即神经质（neuroticism）、外倾性（extraversion）、
开 放 性 （ openness to experience ）、 宜 人 性

（agreeableness）和责任心（conscientiousness），每

个因素又分别包含6个子维度。Moon的研究发现，

责任心这一因素中的成就驱动（ achievement 
striving）和职责感（duty）两个子维度对两难情境

下的决策承诺水平具有不同的影响[40]。前者与承诺

呈正相关，后者则呈负相关。Moon认为，高成就驱

动者力求成功并努力达成困难的目标，面对失败时

他们会产生更高的认知失调。另外高成就驱动者其

行为背后的首要动机是个人成功，对于成功的关注

优先于对他人或组织的考虑。因此高成就驱动者愿

意将组织的资金投入到可能会失败的计划中，而不

急于摆脱困境。而职责感描述的是个体在正确行事

（不仅为自己，也为了他人）倾向性上的差异。在

续扩情境中，承诺消减可被视为决策者以牺牲个人

利益为代价来保全组织的利益。另外，研究还显示

将这两个子维度得分相加所得的责任心总分与承诺

水平无显著相关。 
之后，Moon又考察了神经质的两个子维度——

冒险倾向 

风险知觉 结果预期

承诺续扩
－ 

－

＋

＋



第 16 卷第 5 期                               承诺续扩现象及其心理机制                                       -773- 

 

焦虑（anxiety）和抑郁（depression）对承诺续扩的

影响[41]。焦虑与抑郁之间的关键区别在于：高焦虑

者的认知过程主要受与伤害及危险有关的意识支

配，而高抑郁者的认知过程则受与损失及失败相关

的思绪支配。该研究表明，焦虑和抑郁对决策者的

承诺水平均具有显著的影响（但方向相反）。研究

者指出，高焦虑者可能对于续扩困境中坚持当前行

动的社会压力更为敏感。而随着威胁感增加，个体

在其决策过程中变得更加僵化，限制了他们的信息

加工，因此倾向于继续同样的行动；而高抑郁者总

是倾向于低估其成功的可能性，对环境的自我控制

感也较低，因此不大看好他们当前的行动与未来成

功的关联。研究也显示当取神经质总分（即上述两

个子维度得分相加）进行分析时，神经质与承诺续

扩并无显著相关。但Wong等的研究却发现在高初始

责任条件下，神经质对承诺续扩具有显著的负向预

测力 [42]。之所以出现这种不一致结果，可能与两个

研究在测量神经质时所使用的量表内容存在差异有

关。 
3.4 情境性因素 

3.4.1 决策风险 

决策风险是指决策中可能的重要结果和（或）

不想要的结果有不确定性存在[43]。研究表明，决策

风险会影响承诺续扩，高决策风险能降低续扩倾向
[44,45]，并且计划完成阶段显著调节了决策风险对承

诺续扩的效果：在计划完成的中间阶段，决策风险

的影响效果 为显著[4]。这可能是因为：在计划的

初阶段，对计划信息的需求（the need for project 
information）会显著影响资源承诺；在计划临近结

束的阶段，完成计划的需求（the need for project 
completion）对资源分配具有更强的影响力。而在计

划的中间阶段，计划信息需求和计划完成需求都相

对较弱，因而此时资源分配决策对决策风险的效果

为敏感。 
3.4.2 决策类型 

决策本身的类型也有可能影响到决策者是否表

现出承诺续扩行为。例如在Weber等的一项实验中，

当决策问题以投资组合决策（portfolio decision）的

形式呈现时，在损失之后个体的冒险倾向显著高于

赢利之后，这与承诺续扩效应一致；当决策问题以

两阶段博彩游戏的形式呈现时，个体在赢利之后的

冒险倾向更强，这与赌资效应（house-money effect，
赚了钱之后在风险的承受度上转趋积极）一致[46]。

在投资组合问题中，第一阶段决策可被视为启动了

一系列行动；在博彩游戏中，并不存在由一个阶段

到另一个阶段的投资组合，因此初始决策并不会被

个体知觉为启动了一系列行动。 
3.4.3 决策目标 

决策目标是指决策者想要得到的结果，可以分

为目标类型（指决策的目的是将损失 小化还是将

赢利 大化）和不透明程度（nontransparency，即决

策目标的模糊程度）两个方面[24]。研究显示，当决

策目标是将赢利 大化时，个体坚持初始决策的倾

向明显增强；而所强调的特定目标越模糊，个体的

续扩倾向也相应越高[47, 48]。 
3.4.4 奖励方式 

Beeler等认为奖励的方式也会影响决策者的承

诺续扩程度，报酬与投资决策结果之间的关系越直

接，则续扩程度越高[49]。他们在实验中将补偿方式

分为无补偿（no-pay）、薪水（salary）和权变性报

酬（contingent compensation）三种情境。在无补偿

情境中，不论投资决策结果为何，被试都得不到报

酬；在给薪水情境中，不论决策结果为何，被试都

可选择要2张彩票（每张价值1美元）或2美元现金；

在权变性报酬情境中，被试需做出成功的投资决策

才可选择要2张彩票或2美元。研究显示，权变性报

酬情境中的续扩量 大，其次为薪水情境，续扩量

小的是无补偿情境，并且各情境间的续扩量差异

均显著。 

3.4.5 代理关系 

代理关系是指一个或一些人（委托人）授权另

一个或另一些人（代理人）为其利益从事某些活动
[50]。建立在期望效用模型基础上的代理理论改变了

前者关于“代理人与公司的利益一致”的假设，主

张代理人与委托人的利益会发生分歧，代理人在某

些条件下会做出 大化个人效用而非委托人利益的

决策[51]。因此委托人会使用监督（monitoring）等治

理结构来确保代理人的行为与委托人利益相一致
[50]。在续扩情境中，上述利益分歧产生的条件（即

逆向选择条件）是[51]：（1）信息不对称，代理人比

委托人拥有更多的信息，委托人并不完全了解计划

的情形；（2）冒险的个人动机，即代理人选择续扩

所获的个人收益较撤出要高。研究表明，对于美国

经理人样本，代理关系中逆向选择条件对承诺续扩

存在显著的主效应 [51,52]。另外，也有研究发现监督

能显著降低代理人的续扩倾向[50]。 
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3.4.6 文化 

行为决策领域的研究表明文化对于个体的决策

过程存在重要影响。例如华人在决策中具有过分自

信和追求风险的表现[53]。承诺续扩现象中的跨文化

差异也引起了相关学者的关注。承诺续扩的跨文化

研究主要涉及两方面的问题：（1）不同文化情境下

决策者的承诺续扩倾向是否存在差异？（2）承诺续

扩的影响因素及其相对重要性是否随着文化情境的

不同而产生变化？ 
Chow等采用美国和台湾会计学专业大学生样

本，发现中国被试的续扩倾向要显著高于美国被试
[54]。研究者认为这与中国人的面子观是一致的。由

于中国文化中的集体主义倾向，其成员非常注重维

护面子，因此中国人更为厌恶承认失败，因为这会

有损他们的面子乃至社会地位。但上述差异也有可

能与中国被试更偏好冒险有关。Sharp等使用亚洲

（香港和新加坡）和北美（美国和加拿大）经理人

样本，通过三个决策场景，发现了显著的文化主效

应（文化被操作化定义为亚洲文化和北美文化），

但其影响方向则取决于具体的决策场景[52]。该研究

还证实了框架效应的普遍性，并发现文化影响逆向

选择效应：对于亚洲样本，逆向选择效应在三个决

策案例中均不显著；而对于北美样本则均显著。研

究者认为，逆向选择是受利己主义驱动的，而集体

主义文化非常鄙视公然的利己主义，从而导致此种

效应在集体主义社会中相对较弱。 
上述两个研究都是比较了在文化中处于两个极

端的被试样本，并表明文化差异影响续扩决策。但

由此还无法推断较小的文化差异是否也会产生影

响。因此，Salter等采用来自美国和加拿大的经理人

样本对这一问题进行了考察[51]。这两个国家在文化

中的个人主义维度上存在中等显著的差异（美国高

于加拿大），而在文化的其他维度上则非常相似。

研究显示在逆向选择条件下，美国被试较加拿大被

试更有可能产生承诺续扩行为。 
此外，Greer等的一项比较研究考察了美国和墨

西哥决策者在续扩倾向方面存在的差异[55]。美国和

墨西哥的文化差异在于：在权力距离和男性化

（masculinity）程度方面，墨西哥高于美国；在个

人主义和不确定性回避方面，美国高于墨西哥。研

究发现，墨西哥被试的续扩倾向更高，对自己的续

扩决策亦更有信心；然而当个人对初始投资决策负

责时，墨西哥被试的附加投资额显著少于美国被试。

研究者认为上述差异很大程度上源于文化价值观及

文化情境的不同。 

表1 Simonson和Staw所检验的承诺续扩控制方法 

方  法 解         释 目     的 

全面细致的决策 
指导决策者在达成决策之前准备一个有关每一行

动方案优缺点的详细提纲 

设定 低目标 
指导决策者设置一个 低目标水平，当不能达成这

一目标时，就要改变计划或行动 

激发更准确的决策 

降低威胁 降低决策者对负向结果的恐惧 减少自我申辩动机 
自我诊断 告知决策者他们的决策是显示其能力的可靠指标 

对决策过程负责 
告知决策者将会根据其决策过程的有效性来对其

决策进行评价 

对决策结果负责 
告知决策者将会根据其初始投资决策的有效性来

对他们进行评价 

能激发更准确的决策，但也会 
提高决策者的自我申辩动机 

 
4 承诺续扩的控制机制 

早期有关承诺续扩的研究大多都聚焦于确定续

扩的形成机制与影响因素，而较少关注哪些方法或

策略可以帮助决策者避免对失败行动的持续性资源

承诺。直到1992年，才有学者（Simonson和Staw）

从实证角度专门探讨了承诺续扩的控制问题。在该

研究中，研究者发展并比较了6种不同的续扩控制方

法（如表1所示）[56]。他们认为这些方法可以降低自

我申辩动机或激发更准确的决策。通过实验研究者

发现，设定 低目标、降低威胁和对决策过程负责

能有效减少负向反馈之后的资源分配。对决策结果

负责会增加承诺，而降低威胁则能减少承诺，这进

一步证实了自我申辩动机是续扩的成因之一，降低

这一动机就能在一定程度上导致承诺消减。而对决

策过程负责的承诺消减效应说明，强调决策过程而

非 终的绩效水平也能达到控制承诺续扩的目的。 
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继Simonson和Staw的研究之后，其他学者也开

始关注承诺续扩的控制问题。例如Boulding等提出5
种可能的承诺续扩控制方法，即：（1）强调不确定

性和可能的负向后果；（2）强调继续投资的机会成

本；（3）预先承诺预定的停止规则（pre-commitment 
to a predetermined stopping rule, 由专业分析家制

定）；（4）预先承诺自己规定的停止规则（pre- 
commitment to a self-specified stopping rule）；以及

（5）决策解耦（decision decouple, 即当初始决策招

致损失时，更换决策者）[57]。方法（1）和（2）可

以改善决策的信息环境，向决策者提供更完备的信

息；方法（3）和（4）的目的是促使决策者不要忽

视或歪曲相关信息；而方法（5）能够使后来的决策

者无需为初始决策进行申辩。研究者采用新产品开

发情境检验了这些方法的作用。根据实验结果，他

们总结指出，改善决策的信息环境并不能减少承诺

续扩，因为个体会歪曲信息以证明承诺是正确的；

而决策解耦和预先承诺预定的停止规则两种方法对

承诺的消减效果 为明显（但也不能完全消除承诺

续扩）。另外，Ghosh采用资本项目情境也检验了某

些控制策略对承诺续扩的作用[58]。这些策略包括：

（1）提供有关初始投资结果的准确反馈；（2）为

项目设定 低绩效标准，敦促决策者将实际绩效与

这些标准进行比较，并要求他们准备一个关于项目

是否按计划进行的报告（其中包括对项目进展不顺

的原因进行分析和解释）；（3）提供有关附加投入

未来收益的信息。策略（1）和（3）可以称为内隐

控制机制，它们不会主动干预投资决策，而策略（2）
则是一种外显控制机制，因为它会主动对投资决策

进行干预。研究结果显示，上述措施对承诺续扩均

具有显著的控制效果。 
上面的几个研究说明诸如确定 低目标、预先

确定停止条件以及那些能降低自我申辩的方法确实

能起到明显的承诺消减作用。但对于提供完备信息

这类方法，则研究结果并不一致。其原因可能在于

决策者是否注意到了信息内容以及是否对信息进行

了带有偏见的加工。 
此外，Ku认为在续扩情境中，如果个体在续扩

之后体验到了令人厌恶的情感（如不愉快或不满意、

失望和后悔等），他们可能会学着在之后减少自己

的承诺[3]。在这些情绪中，后悔可能是与续扩情境

为相关的。一旦个体选择了某一方案之后感到如

果当初选择另一方案结果会更好，他们就会体验到

后悔。Ku的实验表明，个体能通过一个续扩情境的

学习，来降低在另一续扩情境中的续扩程度。说明

通过深入思考某一情境的潜在结构并体验到后悔情

绪，个体能够学会在以后规避承诺续扩。另外，通

过想象某一续扩场景所启动的后悔体验也能导致个

体在另一不同情境中产生承诺消减。因此，如果在

做出某一重要决策之前让决策者想象与续扩相关的

后悔，可能也有助于防止不理智的决策。 

5 小结与展望 

承诺续扩现象是行为决策研究领域中的一个热

点问题，30多年来一直备受许多心理学家和经济学

家的关注与研究，并获得了许多颇有价值的结论。

然而目前对于这一问题的认识还并未达成统一，有

关承诺续扩效应的解释各不相同，对于这种行为倾

向到底是理性的还是非理性的也存在争议，而且有

些研究结果之间尚有相互矛盾之处。因此，本文认

为今后的研究中有必要关注的问题有以下几点： 

首先，对承诺续扩产生的原因做出正确的假设

与解释是预测其发生以及寻找相应方法减轻其损失

的关键。关于承诺续扩原因的解释也会直接影响研

究问题的提出以及采用何种研究设计来解决这些问

题，并将 终影响在现实实践中发展何种方法来规

避此种现象。然而几种较有影响的解释机制虽然各

自都能解释某些情境中的承诺续扩现象，但它们均

无法独自完全地解释所有情境下承诺续扩行为的发

生。相对而言，自我申辩理论侧重于分析决策者产

生承诺续扩的动机；前景理论聚焦于续扩情境中决

策者的认知过程；而决策困境理论则主要关注相关

环境或反馈的含糊程度对决策者的影响。事实上，

除了决策者的功能性角色与个人决策偏好之外，个

体作为问题解决者，其对当前问题的看法与判断，

以及在确定 终解决方法的过程中个人的认知能

力、动机因素、情绪因素及其交互作用，再加上外

界环境的性质与特征都会影响到个体的决策过程。

可见，上述理论都只关注了影响决策过程的一部分

因素。因此，为了对承诺续扩行为的发生机制作出

更充分的解释，研究者应同时关注认知、动机、情

绪机制以及情境影响，分析上述理论之间所存在的

联系，然后加以整合以提出更具解释力的承诺续扩

机制理论。 

其次，以往有关承诺续扩影响因素的实证研究

大多数都仅仅停留在对二变量关系（ bivariate 
relationships）的检验，相对忽视对变量之间关系体
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系的构建和中介效应的探讨。在绝大多数实验研究

中，研究者一般都是先选择一些因素，然后使用方

差分析模型来确定它们是否会影响承诺续扩行为

（关注主效应和某些交互作用）。尽管这些研究结

果有助于我们了解哪些因素会促成承诺续扩行为的

发生，但是用单一的因素来解释承诺续扩现象是很

困难的，而且一些因素往往成为其他因素与承诺续

扩之间关系的调节变量或中介变量。因此为了进一

步加深对这一复杂现象的理解，今后的研究有必要

先确定和定义一组影响因素，然后采用更为综合的

方法来建构和检验有关此现象的更为丰富的模型

（包括构念之间的因果路径）。 

第三，承诺续扩对决策者的心理及行为有何影

响？一般而言，人们都倾向于回避令人痛苦的情境。

而在续扩情境中，由于错误判断而导致的接连不断

的负向反馈，显然是非常令人痛苦的。而身处续扩

情境的决策者对于坚持当前失败行动的经济成本更

为敏感，由此引发的实用主义考虑（如风险、机会

及经济后果等）可能会导致决策者愿意去接受任何

有助于扭转逆境或从逆境中解脱出来的行为选择。

那么，身陷续扩情境是否有可能增加个体表现出反

社会或非道德的态度及行为的可能性？显然，这是

一个为以往研究所忽视而又非常有意义的研究课

题。 

第四，前文提到，那些建立了心理预算的个体

有时会选择过早地撤出[31]。这对于承诺续扩的控制

研究具有重要的意义。在现实生活中，绝大多数行

动或计划在进行过程中都会遇到或多或少的挫折或

障碍，有时只要个体能跨过这些逆境也许就能达到

预期的目标。如果决策者选择过早地终止行动，则

可能会错失潜在的成功机会。因此，有关承诺续扩

控制方法的研究有必要注意一个“度”的问题，防

止将决策者引向另一极端。另外，在设计承诺续扩

的控制措施时，也要考虑文化差异的影响。例如在

强调保存面子的文化情境中，那些有损决策者面子

的方法可能反而会提高其续扩倾向。 

后，行为决策领域的很多研究都是采用学生

样本和模拟情境进行的，承诺续扩的相关研究也不

例外。尽管一些研究表明专业人士的决策与学生被

试的决策之间并不存在显著差异性，但对于承诺续

扩研究而言，采用学生被试进行情境模拟实验的一

些潜在问题仍值得加以关注：（1）工作经验。Salter
等的研究显示工作经验对承诺续扩的主效应显著，

缺乏工作经验会增加续扩倾向[51]；Garland和Whyte
等采用石油地质学家样本，也发现他们在遭遇初始

挫折后存在着不愿继续钻探的倾向[27, 28]。这说明采

用学生被试进行的相关研究有可能夸大了续扩情境

中决策者的续扩倾向。（2）简化的实验场景。缺乏

情境丰富性的实验场景很难模拟和发挥真实续扩情

境中的那些行为驱动力量。在实验材料中描述某个

人花了一百万元，与这个人真的拿出一百万进行投

资相比，对该个体所产生的影响显然存在非常大的

差异。那么采用简化的模拟场景是夸大还是弱化了

承诺续扩效应？这些问题需要通过更多的现场研究

及个案研究来加以检验。 
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Abstract: Escalation of commitment (EOC) refers to the phenomenon whereby, in the face of negative 
consequences, decision-makers increase resource commitment and risk further losses. There are three influential 
theories for explaining this special phenomenon, namely prospect theory, self-justification theory, and decision 
dilemmas theory. The determinants of EOC found in empirical studies can be categorized as project variables, 
psychological variables, individual differences, and situational variables. In the last part of the paper, it proposed 
that future research should further probe into the problems such as integrating different explanatory mechanisms, 
and examining the psychological and behavioral effects of EOC on decision-makers. 
Key words: escalation of commitment, escalation situation, explanatory mechanism, determinants, control 
mechanism. 
 




