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·研究构想(Conceptual Framework)· 

为他人做决策：多维度心理机制与决策体验* 

陆静怡  尚雪松 

(华东师范大学心理与认知科学学院, 上海 200062) 

摘  要  在管理咨询、代理投资等行业, 甚至是日常生活中, 人们都不可避免地需要为他人做决策。因此, 探

讨为他人决策者的决策规律逐渐成为研究热点。然而, 现有研究多关注为他人决策者的个人心理机制, 忽视了

人际心理机制; 多关注决策结果, 忽略了决策体验。本项目拟探索(1)为他人决策者的个人与人际心理机制; (2)

为他人决策者的决策体验的规律, 以及这些规律如何受多维度心理机制的影响; (3)为他人决策者的个体差异

如何影响多维度心理机制与决策体验。最终希望构建一个完整的关于为他人决策者的多维度心理机制与决策

体验的理论模型。 

关键词  自己–他人决策差异; 社会决策; 人际机制; 决策体验; 个体差异 

分类号  B849:C91 

1  问题提出 

当今社会正在经历新一轮的社会分工。在此

过程中 , 一些新兴行业蓬勃发展 , 例如 , 管理咨

询、代理投资等行业。《中国咨询业发展研究报告

白皮书》显示, 近年来, 中国的管理咨询行业发展

迅速。2015 年, 中国的咨询类企业达到 26 万家; 

整体实力较大的咨询公司数量在 1600 家左右; 从

业人数约为 80.75 万人(中国日报, 2016)。2016 年, 

全国各类人力资源服务机构为 229 万家用人单位

提供人力资源管理咨询服务, 同比增长 7.7% (人

力资源和社会保障部, 2017a)。与此同时, 我国为

管理咨询行业的发展提供了良好的政策保障。《中

华人民共和国国民经济和社会发展第十三个五年

规划纲要》指出, 要大力发展咨询服务产业(新华

网 , 2016)。人力资源和社会保障部(2017b)提出 , 

要加快发展人力资源管理咨询企业。可见, 在未

来若干年甚至是几十年里, 中国管理咨询行业将

持续快速发展。 

这些行业的从业者在很大程度上都在履行为
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他人做决策的职责：咨询顾问为其它企业提供建

议, 投资代理人为委托人选择投资方案。随着这

些行业的兴起, 人们急需了解为他人决策者的决

策规律。然而, 现有的行为决策理论却没有完全跟

上时代发展的步伐。无论是规范性理论(normative 

theory)家族的期望效用理论(expected utility theory; 

von Neumann & Morgenstern, 1944)和风险敏感性

理论(risk-sensitivity theory; Mishra, 2014), 还是

描述性理论 (descriptive theory)家族的预期理论

(prospect theory; Kahneman & Tversky, 1979)和启

发式决策(heuristic decision making)理论(Gigerenzer 

& Gaissmaier, 2011), 都只考虑了人们在为自己做

决策时的心理特点与行为表现。考虑到现实的诉

求, 一个亟待行为决策领域的研究者回答的问题

是：人们在为他人做选择时究竟具有哪些心理特

点与决策规律？这些特点与规律是否与人们为自

己做决策时不同？ 

2  国内外研究现状述评 

2.1  从经济学视角到心理学视角 

经济学家们很早就提出了委托–代理问题

(principal-agent problem)。他们发现, 在委托–代理

关系中 , 代理人(即为他人决策者 , 如公司经理)

的决策结果往往不同于委托人(即为自己决策者, 
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如公司董事)的偏好(Ross, 1973)。换言之, 为他人

决策者所做的选择与为自己决策者的偏好之间存

在差异。基于“经济人” (economic man)假设, 经济

学家们认为, 人类行为的根本目的是追求自身利

益的最大化。对于代理人而言, 一旦自身利益与

委托人的利益相冲突, 他们就会牺牲委托人的利

益而争取自己的利益。因此, 利益能解释委托–代

理问题(简新华, 1998; Jensen & Meckling, 1976)。 

经济学视角在一定程度上剖析了委托–代理

问题, 但是, 该视角并不能解释现实生活中所有

的现象。例如, 很多时候, 管理咨询公司与客户公

司的目标是一致的, 为客户公司做出最优的选择

意味着管理咨询公司能建立良好的品牌形象, 也

可能促使双方进一步合作。即便如此, 管理咨询

公司为客户公司所做的决策仍可能有别于客户公

司自身的偏好, 最终使得所做决策不能很好地落

实, 不能为企业带来收益。那么, 除了利益之外, 

还有哪些因素会引发委托–代理问题？ 

近十几年来, 心理学涉足了该领域。心理学

家细化了经济学的委托–代理问题, 他们认为, 当

面对完全一样的决策时, 为自己决策者所做的选

择和为他人决策者所做的选择往往存在差异。这

一现象被称为“自己–他人决策差异” (刘翠翠, 陈

彬 , 刘磊鑫 , 原献学 , 汪祚军 , 2013; 刘永芳等 , 

2014; 王晓田 , 陆静怡 , 2016; 徐惊蛰 , 谢晓非 , 

2011; 张慧 , 陆静怡 , 谢晓非 , 2014; Lu & Xie, 

2014; Lu, Xie, & Xu, 2013; Polman, 2012a, 2012b)。

心理学研究的预设假设是, 无论为自己还是为他

人决策者, 都具有良好的动机, 希望做出最好的

选择。但是, 自己–他人决策差异仍无法避免, 其

主要原因是, 为自己与为他人决策者具有不同的

认知与动机特点。 

2.2  为他人决策者的认知特点 

决策的认知观认为, 决策就是信息加工的过

程(Payne, Bettman, & Johnson, 1992)。人们的选择

是在不同属性之间权衡的结果。在这一视角下 , 

要了解为他人决策者, 就需要分析他们对选项所

包含的多种属性的关注程度, 并考察他们在属性

之间的权衡过程。 

2.2.1  有限权衡 

研究发现, 相比为自己做决策, 为他人做决

策时 , 人们进行有限的权衡 (tradeoff), 只考虑候

选项在有限的维度上的表现。Kray 与其合作者的

研究表明, 人们在为他人决策时考虑的维度较少, 

而在为自己决策时考虑的维度较多。例如, 在找

工作的问题中, 为他人决策者只考虑某份工作能

否实现他人的抱负, 而为自己决策者除了考虑能

否实现抱负, 还会考虑工作地点离家的距离等因

素(Kray, 2000; Kray & Gonzalez, 1999)。Lu 等人

(2013)得到了类似的结果。她们采用多种决策情境, 

包括选择餐厅、课程与旅游目的地, 发现在信息

搜索、偏好确定、信息回忆等多个过程中, 为他

人决策者都体现出有限权衡的特点, 而为自己决

策者则会在更多的维度中进行权衡。 

此外, Stone 的一系列研究都发现, 当为他人

做决策时, 人们只考虑候选项在一个维度上的表

现, 这个维度就是社会准则(social norm)。如果选

择某一候选项符合社会准则, 人们就会为他人选

择它; 反之, 则不会为他人选择它。但是, 当为自

己做决策时, 人们会考虑候选项在多个维度上的表

现, 比如, 社会标准、自身偏好等(Stone & Allgaier, 

2008; Stone, Choi, de Bruin, & Mandel, 2013)。 

2.2.2  关注获益 

根据预期理论, 人们在决策中表现出损失厌

恶(loss aversion)的倾向, 即对损失的敏感性高于

对获益的敏感性(Kahneman & Tversky, 1979)。换

言之, 决策者在认知上更加关注损失, 赋予损失

较大的权重; 相反 , 他们不那么关注获益 , 赋予

获益较小的权重。该规律在价值函数上的体现是

获益部分的函数较为平缓, 而损失部分的函数较

为陡峭(图 1)。然而, 当人们为他人做决策时, 却更

加关注获益, 而不那么关注损失(Polman, 2012b)。 

例如, Lu 和 Xie (2014)给被试提供一系列决

策情境, 要求被试为自己或为朋友做决策, 并记

录下被试在决策过程中的想法。结果发现, 相比

为自己决策者, 为他人决策者更少地提及对损失

的思考, 而更多地提及对获益的思考。此外, Lu, 

Jia, Xie 和 Wang (2016)采用眼动追踪法, 直接测

量了决策者的认知关注点。同样, 她们要求被试

为自己或为朋友做选择 , 并给被试提供决策情

境。眼动追踪的结果发现, 相比为自己做选择的

被试, 为朋友做选择的被试在做决策过程中注视

获益信息的次数多、时间久, 但注视损失信息的

次数少、时间短。 

基于上述结果, 我们认为, 为他人决策者的

价值函数不同于预期理论中为自己决策者的价值



第 9 期 陆静怡等: 为他人做决策：多维度心理机制与决策体验 1547 

 

 

函数(图 1)。在获益部分, 为他人决策者的价值函

数曲线比为自己决策者的价值函数曲线陡峭, 因

为为他人决策者比为自己决策者更加关注获益 ; 

而在损失部分, 为他人决策者的价值函数曲线比

为自己决策者的价值函数曲线平缓, 因为为他人

决策者对损失的关注程度不及为自己决策者。 
 

 
 

图 1  为自己与为他人决策者的价值函数 

 
2.3  为他人决策者的动机特点 

调节聚焦理论(regulatory focus theory, Crowe 

& Higgins, 1997; Higgins, 2000)认为, 人们在达成

目标的过程中表现出两种不同的动机：提升聚焦

(promotion focus)与防御聚焦(prevention focus)。

以提升为目标的决策者具有较强的进取动机, 他

们努力实现自己的理想与抱负。这些个体在决策

过程中对是否取得正性结果很敏感, 因为得到正

性结果有助于实现理想。以防御为目标的决策者

则具有较强的规避动机, 他们努力避免失败与错

误。在决策过程中, 这些个体对是否避免了负性

结果比较敏感, 因为只有消除负性结果才有可能

避免出错。 

现有研究表明, 为自己做决策的个体更多地

关注防御, 具有回避失败的动机, 相反, 为他人做

决策时, 人们则更多地关注提升, 具有趋近理想

的动机。例如, Polman (2012a)的研究发现, 为自

己做决策者害怕出现负性的结果, 所以, 他们认

为选项的数量越少越好, 因为选项数量越少, 糟

糕的选项出现的可能性就越小; 而为他人做决策

的个体希望实现抱负, 所以, 他们认为选项的数

量越多越好, 因为选项数量越多, 完美选项出现

的可能性就越大。在消费决策领域, 为自己选购商

品的消费者更有可能购买广告中含有防御信息(例

如, 某果汁防止能量不足、减少疲惫)的商品, 而为

朋友选购商品的消费者更有可能购买广告中含有

提升信息(例如, 某果汁有助于获取能量、更有精

神)的商品(尚雪松, 2017)。综上, 在动机层面, 为

他人决策者与为自己决策者也具有不同的特点。 

2.4  对现有研究的反思 

2.4.1  从个人机制到人际机制 

尽管研究者已探讨了为他人决策者的认知与

动机特点, 但是, 目前的研究有两方面的局限。第

一, 对认知和动机特点的探讨还不够完整。例如, 

补偿性与非补偿性加工之争一直是行为决策研究

的焦点话题(Su et al., 2013)。补偿性加工是指人们

认为候选项在某一维度上的优势能补偿其在另一

维度上的劣势。非补偿性加工是指决策者认为选

项在某一维度上的优势并不能补偿其在另一维度

上的劣势。在探讨为他人做决策时, 研究者也绕

不开此话题。但是, 目前的研究还未涉及该内容。

因此, 这是该领域研究急需探讨的话题。 

第二个也是最大的局限在于, 无论是认知还

是动机特点, 当前的研究都把决策者视作一个孤

立的个体, 没有将决策者放在社会背景中。事实上, 

与为自己做决策非常不同, 为他人做决策是一个

人际过程, 它不仅涉及做决策的人(即为他人决策

者), 还涉及决策结果的承担者(即他人)。因此, 我

们不能也无法把决策者和结果承担者分离开。当把

结果承担者也纳入考虑之后, 为他人做决策这个

任务就具有人际方面的收益与代价(interpersonal 

benefits and costs)。例如, 为他人所做的决策结果

很可能被他人知晓, 他人会依据决策结果评价决

策者(Lerner & Tetlock, 1999)。一旦决策结果不尽

如人意, 他人很有可能会责怪决策者, 对其进行

负面评价(Kruger, Burrus, & Kressel, 2009)。即使

他人不责难, 决策者自己也会感到人际方面的负

性情绪, 例如内疚与自责(Lu, Liang, & Duan, 2017; 

Steffel, Williams, & Perrmann-Graham, 2016)。 

如果把当前研究揭示的认知和动机特点归为

为他人决策者的个人方面的心理机制, 那么, 为

他人决策这一任务的人际属性决定了为他人决策

者的行为还应具有人际方面的心理机制。与个人

机制一样, 对人际机制的探讨也十分重要, 但这

恰恰是现有研究所忽视的内容。因此, 要完整地

理解为他人决策者, 就必须将人际机制一同纳入

研究框架, 构建为他人决策者的多维度心理机制
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模型。 

2.4.2  从决策结果到决策体验 

现有关于自己–他人决策差异的研究多是选

定某个决策效应 , 如选择超负荷效应 (Polman, 

2012a)、现状偏差(Lu & Xie, 2014)、不作为惯性

(Lu, Jia, Xie, & Wang, 2016)等, 继而探讨为自己

和为他人决策在该效应上的差异。我们可以把这

些研究归类为对决策结果的探讨。然而, 一个完

整的决策包含两个方面：决策结果和决策者的决

策体验(Pham, 2013)。决策体验包括情绪、决策幸

福感(Matz, Gladstone, & Stillwell, 2016)、决策信

心 (Tsai & McGill, 2011)、决策舒适度 (decision 

comfort; Parker, Lehmann, & Xie, 2016)等。决策结

果和决策体验是两个独立的构念。有些时候, 从客

观上来说 , 人们得到了较好的决策结果 , 但是 , 

他们主观的决策体验却比较糟糕。显然, 研究者

对前者的关注程度远远超过了对后者的关注程度, 

只有有限的研究考察了为他人决策者的决策体验。 

首先, 相比为自己决策者, 做决策这件事给

为他人决策者带去更强的愉悦感(enjoyment)。在

Polman 和 Vohs (2016)的研究中, 一部分被试为自

己做决策 , 另一部分被试为他人做决策 , 然后 , 

被试评价自己在决策时体验到的愉悦感强度。结

果发现, 相比为自己做决策的被试, 为他人决策

者认为决策过程更加愉悦。该研究考察的是做决

策这一任务本身给为他人决策者带来的体验, 此

外, 还有个别研究考察了为他人决策者在具体决

策问题中的情绪体验(Jung, Sul, & Kim, 2013)。例

如, 在购买具有享乐性质的商品时, 决策者会体

验到内疚, 因为享乐商品并非生活必需品(Zemack- 

Rugar, Rabino, Cavanaugh, & Fitzsimons, 2016)。但

是, 当消费者为他人购买享乐商品时, 他们体验

到的内疚情绪的程度大大减弱(Lu, Liu, & Fang, 

2016)。 

随着为他人做决策这一行业的兴起, 决策体

验是一个不容忽视的研究问题。研究者不妨借鉴

成熟的决策体验模型(Parker et al., 2016), 将不同

的决策体验变量置于决策发展时间轴上, 然后逐

一探究每一种心理机制对不同阶段的决策体验具

有何种影响。 

2.4.3  从不同的他人到不同的决策者 

在探讨为他人决策时, 研究者区分了不同的

他人, 例如, 与自己相似或不相似的他人(Liviatan, 

Trope, & Liberman, 2008)、亲密的或疏远的他人

(Sun, Liu, Zhang, & Lu, 2017), 并总结了人们在为

不同他人决策时呈现出的不同心理规律。但是 , 

作为为他人决策的重要元素之一, 为他人决策者

受到的关注非常有限, 鲜有研究者对为他人决策

者进行细分。 

然而, 无论是决策结果(Lin, 2015; Patalano, 

Weizenbaum, Lolli, & Anderson, 2015)还是决策体

验(Polman, 2010)均受决策者人格特质的影响。因

此, 在探讨为他人决策的规律时, 研究者需要探

讨为他人决策者的个体差异(例如, 共情能力、最

优化倾向等)对为他人决策的心理机制、决策结果

与决策体验的影响。 

3  研究构想 

基于已有研究及对当前研究的反思, 本项目

旨在探讨为他人做决策时决策者的心理机制和决

策体验, 从而构建一个相对完整的关于为他人决

策者心理与行为规律的理论模型。具体而言, 目

标 1 是构建为他人做决策的多维度心理机制, 包

括个人机制与人际机制。目标 2 是探明为他人决

策者的决策体验的规律并明确这些规律如何受多

维度心理机制的影响。目标 3 是揭示为他人决策

者的个体差异如何影响多维度心理机制与决策体

验。研究框架如图 2 所示。 

3.1  研究 1：为他人做决策的心理机制 

本研究的目标是要构建为他人做决策的心理

机制, 包括个人机制与人际机制。在个人机制方

面, 要考察为他人决策者采用的是补偿性还是非

补偿性的加工方式、是整体型(holistic)还是分析型

(analytic)的加工方式以及为他人决策者的动机类

型与强度等问题。例如, 给被试提供若干对选项, 

每一对选项包含两个候选项, 它们都具有金额与

概率信息, 被试需要为自己或他人进行选择。但

是, 这些信息都被隐藏了, 被试需要按照自己的

意愿点击相应的信息框并查看信息。计算机程序

将记录被试查看金额与概率信息的次数及时长。

如果被试采用非补偿性加工方式, 他们倾向于忽

略概率信息而只关注金额信息; 如果被试采用补

偿性加工方式, 他们既关注概率信息又关注金额

信息(Pachur, Hertwig, & Wolkewitz, 2014)。因此, 

对比为自己决策者和为他人决策者对概率和金额

信息的关注程度, 即可反映他们所采用的加工方 
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图 2  研究框架 

 
式。我们预期, 相比为自己决策者, 为他人决策者

更倾向于采用补偿性加工方式。 

在人际机制方面, 我们首先关注的是合理化

决策理由。为他人决策者需要考虑如何向他人解释

自己的决策是合理的(justification; Lerner & Tetlock, 

1999)。即使决策结果并非最佳, 但只要决策理由是

合理的, 就能减少他人的责怪(Simonson & Nowlis, 

2000)。这一心理特点促使为他人决策者选择那些

看上去更为合理的选项, 或者选择更容易合理化

的选项。在研究中, 被试将为自己或为他人做决

策, 他们需要在两个总体吸引力相似的选项中进

行选择, 但是, 人们容易为选择其中的一个选项

找到合适的理由, 而不易为另一个选项找到合适

的理由。我们将考察被试的选择偏好, 从而总结

为他人决策者的人际特点。我们预期, 相比为自

己决策者, 为他人决策者更可能选择较易合理化

决策理由的选项。 

其次是责任规避。当为他人做出选择之后 , 

尤其是选择可能带来负性结果(例如, 损失金钱)

时, 他人很有可能会责怪决策者。为了逃避他人

的指责, 为他人做决策时, 人们往往表现出责任

规避倾向, 减弱自己与决策结果(特别是负性结果)

之间的关联。他们试图告诉他人：“不好的决策结

果不完全是由我造成的。” 

责任规避可能导致多种行为结果。其一是将

决策权移交给第三方(Steffel et al., 2016)。例如, 

当员工需要为老板的差旅选择宾馆时, 由于担心

做出错误的决定而被老板批评, 他们很可能将决

策权交给第三方。其二是在包含损失的决策问题

中选择不确定的选项, 因为选择了不确定的选项

之后, 即使他人遭受损失, 自己只需要负一部分责

任, 还有一部分责任可归为概率或运气(Leonhardt, 

Keller, & Pechmann, 2011)。在研究中, 我们将探

讨责任规避还可能使为他人决策者表现出哪些决

策行为。 

3.2  研究 2：为他人决策者的决策体验 

研究 2 将关注为他人决策者的决策体验, 以

及多维度心理机制对决策体验的影响。关于决策

体验, 将借鉴现有的成熟的决策体验模型(Parker 

et al., 2016), 将决策体验按决策发展时间轴分为

决策前阶段(例如, 对决策的期待、决策难度预期、

决策前情绪)、结果揭晓前阶段(例如, 决策信心、

决策舒适度、决策时情绪)、结果揭晓后阶段(例如, 

决策满意度、决策幸福感、决策后情绪)的决策体

验(图 2)。在考察多维度心理机制对决策体验的影

响时, 将逐一测量或改变为他人决策者的个人或

人际特点, 结合量表测量、眼动追踪、生理反应

记录等手段, 考察决策者在决策发展时间轴的各

个阶段上的决策体验如何受心理机制的影响。 

以有限权衡的认知特点对决策体验的影响为

例, 研究将采用 2(决策者角色：为自己决策者/为

他人决策者)× 2(权衡程度：有限/反复)的组间设计, 

给被试提供若干种商品信息, 要求一组被试为自

己做购买决策, 另一组被试为一位朋友做购买决

策。此外, 通过指导语要求一组被试只关注商品

在他们最在意的维度上的表现, 要求另一组被试

关注商品在所有维度上的表现。被试需要报告在

决策结果揭晓前他们对决策的期待程度、在决策

过程中他们是否具有信心、在决策完成之后他们

的决策满意度。我们预期, 为自己决策者在进行

反复权衡时, 其决策体验更为积极, 相反, 为他人

决策者在进行有限权衡时, 其决策体验更为积极。 

3.3  研究 3：为他人决策者的个体差异对心理机

制和决策体验的影响 

研究 3 的目的是阐明为他人决策者的个体差

异将如何影响其在为他人决策时的心理机制和决
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策体验。将关注为他人决策者的共情能力、最优

化倾向等个体差异, 测量或操纵这些变量, 并考

察为他人决策者的心理机制和决策体验将会出现

何种变化。 

以为他人决策者的共情能力对有限权衡这一

认知特点的影响为例, 我们预期, 共情能力强的

为他人决策者能够设身处地地体会他人身处同一

决策情境中的感受, 从而表现出类似于为自己决

策者的心理特点。采用共情量表测量被试的认知

共情和情感共情能力, 再依次给被试提供决策问

题, 要求一组被试为自己做决策, 另一组为他人

做决策。基于量表测量和眼动指标, 考察被试在

不同维度之间进行权衡的程度。 

4  研究意义 

4.1  理论建构 

现有的经典决策理论总结的都是为自己决策

者的决策规律, 完全忽略了为他人决策者。现实

的需求促使研究者开始探讨为他人决策者的心理

特点与行为规律。该领域的研究结果有助于拓展

经典的行为决策理论。例如, 对为他人决策者关

注获益这一认知特点的分析拓展了预期理论, 有

助于研究者更完整地刻画不同决策者的价值函数

曲线(图 1)。此外, 对补偿性认知加工方式的探讨

也能为补偿性和非补偿性加工方式之争添加新的

注解。 

在探讨为他人决策者的心理特点时, 本项目

提出 , 为他人做决策是一个人际过程 , 因此 , 除

了现有研究所关注的为他人决策者的个人机制

(包括认知与动机机制), 本项目特别提出了人际

机制。这方面的研究有助于研究者从个人与人际

两方面构建更加完整的行为决策理论。 

此外 , 揭示自己–他人决策差异挑战了经济

理性的不变性原则。传统的经济学观点指出, 经

济理性的重要标准是决策者的选择遵循不变性

(invariance), 即只要决策问题的本质没有发生变

化, 决策者的偏好与选择也应该保持恒定。然而, 行

为决策研究的大量结果挑战了不变性原则(Tversky 

& Kahneman, 1986)。Simon (1990)认为, 决策者受

到决策能力和对决策环境控制力的局限, 不可能

表现得完全理性, 只能做到“有限理性” (bounded 

rationality)。 

对为他人决策者的研究结果也能说明人们在

实际决策中经常违背不变性原则。在为他人和为

自己决策时, 决策问题的本质没有发生变化, 只

是决策对象从自己转变为他人, 但为他人决策的

规律就显著有别于为自己决策的规律。这在一定

程度上也反映了人们的有限理性。决策对象可以

被认为是一种决策的环境因素(contextual factors), 

决策者的偏好随着环境的变化而改变。 

最后, 本项目的结果有助于研究者从全新的

视角解读委托–代理问题。经济学家从利益出发解

析委托–代理问题。对为他人决策者的行为决策的

研究表明, 即使委托人和代理人不存在利益冲突, 

代理人(为他人决策者)的行为规律仍不同于委托

人(为自己决策者), 其原因在于, 代理人(为他人

决策者)在决策过程中具有特定的心理机制与决

策体验。因此, 本项目从一个不同于经济学的视角

为解答经典的委托–代理问题提供了一条新思路。 

4.2  现实意义 

探讨为他人决策者的心理机制与决策体验有

助于人们在现实生活中做出更为合理的决策。无

论是履行为他人决策职责的管理咨询行业从业者, 

还是委托管理咨询行业进行决策的客户公司, 都

需要充分认识到：为他人决策者的多维度心理机

制与决策体验不同于为自己决策者, 并以开放和

包容的心态对待这种差异。 

例如, 管理咨询公司和客户公司可能会做出

相异的决定。如果没能从行为决策的视角认识为

他人决策者的心理机制, 客户公司往往会将双方

相左的意见归咎于对方的自私动机, 进而爆发冲

突与纷争。但是, 如果能了解为他人决策者的心

理机制, 客户公司就不会从动机角度指责管理咨

询公司。如此, 不仅可以大大降低双方发生冲突

的可能性, 还能促使自己站在对方的角度进行更

为全面的思考, 从而做出更为合理的决策。 
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Making decisions for others: Multi-dimensional psychological mechanisms 
and decision feelings 

LU Jingyi; SHANG Xuesong 
(School of Psychology and Cognitive Science, East China Normal University, Shanghai 200062, China) 

Abstract: Individuals frequently make decisions for others in management consulting firms, investment 

agency companies, and daily lives. Therefore, investigating how people make decisions for others has 

become one of the most important issues of research concern. However, existing research has investigated 

the psychological mechanisms of people who make decision for others from an intrapersonal perspective 

with the lack of an interpersonal perspective. Besides, prior research has mainly focused on decision 

outcomes, but neglected decision feelings. The present research explores (1) the intrapersonal and 

interpersonal mechanisms of people who make decisions for others; (2) the decision feelings of people who 

make decisions for others, and the effect of their psychological mechanisms on decision feelings; and (3) the 

role of individual difference on psychological mechanisms and decision feelings. We aim to establish a 

model of multi-dimensional psychological mechanisms and psychological feelings for people who make 

decisions for others. 

Key words: self-other decision making; social decision; interpersonal mechanism; decision feeling; individual 

difference 


