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摘  要 

权力感是个体在社会关系中通过感知到不对称资源而产生的一种主观相对能力。作为社会互动中不对称

因素，权力会带来博弈双方地位感知、资源感知的不对称，是影响互动博弈中合作行为的重要因素。然

而目前对处于权力不对称关系中个体合作行为的差异及其内在机制尚未给出统一的答案，因此有必要系

统梳理权力感的概念、研究范式及相关理论解释，为确定权力感影响合作行为的调节机制提供理论依据，

未来研究需考虑重复性博弈所带来的声誉动机以及不公平感知的调节作用。 
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Abstract 
A sense of power refers to an individual’s subjective perception of relative capability derived from 
asymmetric resources in social relationships. As an asymmetric factor in social interactions, power 
creates disparities in perceptions of status and resources between interacting parties, making it a 
critical determinant of cooperative behavior in interactive games. However, existing research has 
yet to establish a consensus on the differences in cooperative behavior among individuals in power-
asymmetric relationships or the underlying mechanisms. Therefore, this study systematically reviews 
the conceptualization of sense of power, research paradigms, and relevant theoretical explanations to 
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provide a theoretical foundation for identifying the moderating mechanisms through which sense 
of power influences cooperative behavior. Future research should address the role of reputa-
tional motivations arising from repeated games and the moderating effects of perceived unfair-
ness. 
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1. 引言 

合作是实现经济持续发展、社会稳定和人民幸福的重要因素。不管是公共资源的合理利用，还是完

成团队工作，都离不开合作行为。然而群体中的个体时常要面对个人利益与集体利益、眼前利益与长远

利益相冲突的混合动机情境(mixed motivation)，能够摒弃敌对竞争而选择与他人合作共存，这对增进个人

幸福、推动人类社会进步意义重大(Henrich & Muthukrishna, 2021)。因此，揭示人类合作行为的发生机制

一直是心理学、经济学、社会神经科学等领域专家试图解决的重要问题之一(Declerck et al., 2013; Henrich 
& Muthukrishna, 2021)。 

权力作为一种通过掌握资源和执行奖惩来影响他人的能力，是影响互动博弈中合作行为的重要因素

(Kopelman et al., 2016; Kraus & Torrez, 2020; van Prooijen et al., 2014)。但现有研究在探索权力感影响互动

博弈中合作行为的结论却尚未统一。既有研究认为，高权力会导致利己行为，降低利益冲突情境中的社

会合作(Dubois et al., 2015; Kanso et al., 2014)；也有研究认为，那些具有亲社会特质(如宜人性、亲社会取

向等)的高权力者也会做出利于他人的合作行为(Vries, 2012)。可见，权力作为社会互动中不对称因素，会

带来博弈双方地位感知、资源感知的不对称，是影响混合动机博弈中合作行为的重要因素，然而目前对

处于权力不对称关系中个体合作行为的差异及其内在机制尚未给出统一的答案，因此有必要系统回顾权

力感影响合作行为的研究进展，理清权力感影响合作行为的理论解释，为进一步揭示合作行为发生机制

提供理论支持。 

2. 何为权力感？ 

2.1. 权力感的概念 

权力作为社会关系中的核心力量，是影响社会关系的关键因素(Caprara et al., 2010)。传统来看，权力

是根据一定的社会事实存在的，其概念与操作定义皆集中于对有价值资源的控制(Dubois et al., 2015; Ga-
linsky et al., 2017)，例如上司、领导等是拥有权力的人。近年来，关于权力感的研究不断涌现，成为心理

学、组织行为学研究的热点问题。权力属于关系范畴，既可能表现为个体对自己掌握人际交往、资源和

影响他人的主观感知(特质性)，也可能是特定情境中的角色及角色承担者所产生的一种互动性结果(状态

性)。研究者指出，权力本身具有心理属性，是一种主观的心理感知，即权力感(sense of power)，是指个

体在社会关系中通过感知到的不对称有价值资源而产生的一种主观相对能力(Anderson et al., 2012; Dubois 
et al., 2015; Ni & Zheng, 2024)。 
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2.2. 权力感的研究范式 

目前关于权力感的研究中(如表 1 所示)，既有学者从特质角度将权力感视为一种稳定的倾向，可通过

自我报告法来评估个体的权力感水平；也可利用角色扮演、回忆法、情境法和语义法等去操纵，通过有

关于权力的线索和回忆权力相关体验可激活个体的权力感，同时与权力相关的认知、行为和情绪也会被

激活(Dubois et al., 2015)。 
 
Table 1. Research paradigm and literature basis of sense of power 
表 1. 权力感研究范式和文献依据 

 权力感研究范式 具体说明和代表性研究 参考文献 

特质

视角  《一般权力感量表》 

 采用测评工具评估个体的权力感知来确

定权力特质的个体差异，如 Anderson 等

(2012)编制了《一般权力感量表(Sense 
of Power Scale, SPS)》。 

Anderson et al., 2012 

  《主动控制感量表》 
 采用测量工具评估支配特质区分权力感

的个体差异，如 Jackson (1974)编制的支

配力量表。 
Jackson, 1974 

状态

视角  情境角色扮演 

 实验室情境下为被试设置一个情境和角

色，让被试想象自己在这种情境中通过具

体的行动或感受等方式来操纵权力感。例

如：“老板–员工”的组织情境。 

Dubois et al., 2010 

  权力结构性操纵 

 通过赋予高、低权力分组被试不同的资

源或资源控制水平来达到操纵权力的目

的，常见的方法包括：资源控制操纵、

层级角色扮演和可替代性操纵。 

Galinsky et al., 2003 
Anderson & Berdahl, 2002 
Magee & Langner, 2008 

  概念启动 

 通过向被试呈现和权力有关的词语、视

觉图片等方式来启动被试权力状态的方

法，包括词语补全任务、语句整理任务

和视觉启动任务等。 

Higgins, 1996 
Smith & Trope, 2006 

Torelli & Shavitt, 2011 

  具身操纵  通过改变个体的手势、姿势或者是坐姿

就可以达到操纵被试权力状态的目的。 
Carney et al., 2010 

Park et al., 2013 

2.2.1. 特质权力感的测评 
从个体差异的角度测量权力感水平，有助于了解特质权力感个体的行为后效。下面介绍两种常见的

测量个体特质权力感的方法。 
1) 权力特质 
作为一种稳定的人格特质，研究者可采用有效地测评工具评估个体的权力感知来确定权力特质的个

体差异。基于此，Anderson 等(2012)编制了《一般权力感量表(Sense of Power Scale, SPS)》，共 8 个题目，

样题如“我可以让别人听从我的意见”“只要我想，我就可以做最终的决定”，这些题目能反映在特定情

境下，或是特定关系中，个体感知到自己对他人或事件的影响力，通过个体权力感量表不仅能测查个体

感知到当下权力的能力，还可以用于对实验情境中权力感知进行操纵检验(Anderson et al., 2012)。通过以

往研究的探索，采用测量法区分一个人在什么情境下能感知到自己具有权力，被证实是一种区分特质权

力感水平高低的有效方法(Hoogervorst et al., 2012; Ni & Zheng, 2024)。 
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2) 支配特质 
支配特质(Trait Dominance)是指个体表现得自信、有力而坚定的倾向(Anderson & Kilduff, 2009)，与个

体拥有权力或感知到自己拥有权力有关。研究者还可以采用测量工具评估支配特质来区分权力感的个体

差异，目前关于支配特质的测量主要采用自我报告的方法进行评估，如 Jackson (1974)编制的支配力量表

被广泛使用。 

2.2.2. 状态权力感的操纵 
除了采用心理测评的方法区分特质权力感以外，研究者还可通过权力线索启动(刘耀中等，2016)、回

忆权力体验(Schmid et al., 2015)等方式激活权力感，权力感一旦被激活，会显著影响个体的认知、情绪和

行为。 
1) 情境角色扮演 
角色扮演法(Imagine Hierarchical Role)，意指实验室情境下为被试设置一个情境和角色，让被试想象

自己在这种情境中通过具体的行动或感受来操纵权力感。例如，研究者通过设置一种“老板–员工”的

组织情境，让高权力组被试想象自己是一个虚拟公司的老板，并让被试生动的想象自己角色该做哪些事

情。这种方法后来也被用来操纵社会阶层或社会经济地位(Dubois et al., 2015)。此外，研究者还可以通过

情境回忆(Episodic Recall)的方法来操纵权力体验，即通过引导互动过程中个体对自己高或低权力体验进

行回忆进而达到操纵当前权力状态的一种方法。具体而言，研究者要求被试回忆自己曾经有关权力体验

的经历并写下来，如高权力组中的被试要求回忆一件自己影响他人或拥有权力的事情，而低权力组被试

则被要求回忆一件他人影响或支配自己的事情。实验前通过指导语告知被试“权力是指可以支配他人、

影响他人来达到自己的目的，抑或是置身于评价他人的位置上”，实验后可通过回溯性问卷进行操纵性

检(Galinsky et al., 2003)。 
但也有研究者建议采用内隐的方式唤起被试的权力体验，因为 Galinsky 等(2003)采用这种情境回忆

的方法主要是因为使用结构操纵的方式很容易将权力的赋予被其它因素混淆，所以权力的解释力便会被

削弱。具体而言，在传统的权力结构中，高权力者往往表现的很强势，有可能并不是因为他们自己拥有

权力本身，而是由于高权力的扮演者需要更多的认知资源来抵制自动化行为。因此，在实验室情境中，

可以设置权力角色让被试扮演来以诱发权力体验。 
2) 权力结构性操纵 
权力结构性操纵是一种实验室情境中常见的权力感研究范式，主要通过赋予高、低权力分组被试不

同的资源或资源控制水平来达到操纵权力的目的，常见的方法包括：资源控制操纵、层级角色扮演和可

替代性操纵。 
① 资源控制(Control over resources)。这是在经典独裁者博弈范式基础上的改进(Galinsky et al., 2003; 

Galinsky et al., 2005)，被试被要求参与一项资源分配任务，参与者共同分配一个价值 300 美元的餐饮代金

券。分配到高权力组中的被试，有权力独自决定这些代金卷的分配方案；而分配到低权力组中的被试，

则无权干涉这一分配过程，只能接纳高权力组被试所提出的分配方案。 
② 层级角色扮演(Hierarchical role)。这种方法是由 Anderson 和 Berdahl (2002)最早提出，实验中要

求被试先完成一份领导力测评问卷，并告知被试会根据领导力测评得分来决定他们的角色(管理者和服从

者)，但实际上被试是被随机分组的。分配到管理者角色的被试，他们有权力支配服从者，并有权力评定

他们的表现和奖金分配(这一组即为高权力组)；而分配到服从者的被试需要接受管理者分配的任务，并无

权对自己的表现进行评定，也无法反驳管理者的决定，只能接受管理者提出的奖金分配方案(这一组即为

低权力组)。 
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③ 替代性操纵(Strong alternatives)。这是一种设置谈判情境，通过操纵谈判双方的可替代性来操纵权

力感水平。在该方法中，通常要求被试配对完成一项谈判任务，其中一方为高权力组，另一方为低权力

组。高权力组被试通常有替代性选择，而低权力组被试无替代性选择。具体而言，研究者可以设计一场

雇佣谈判来操纵权力感，高权力组被试担任雇佣者，有权决定是否给低权力组被试这份工作，还是给其

他人；相反，低权力组被试则担任应聘者角色，没有替代性权力，只能通过谈判来争取获聘的机会(Magee 
& Langner, 2008)。 

3) 概念启动 
所谓概念启动法，是一种通过向被试呈现和权力有关的词语、视觉图片等方式来启动被试权力状态

的方法，通常在实验室情境中进行。自 Higgins (1996)开创性的提出语义启动法(Semantic priming)之后，

研究者发现通过向被试呈现与权力有关的词语能够操纵权力状态，该方法可以在被试意识不到(内隐)的
情况下激活他们的权力概(Higgins, 1996)。例如，让被试完成一个词语补全任务，要求高权力组被试补全

的单词与高权力有关(如高权力组将“POW__”补全为“POWER”)；而低权力组被试补全的单词则与低

权力有关(如“POW__LESS”补全为“POWERLESS”)，这种方式可以有效激活权力概念(Galinsky et al., 
2017)。Smith 等(2008)采用语句整理任务也可启动权力效应，实验中要求被试将打乱的词语进行排序并形

成一句通顺的话，其中高权力组材料中包含与高权力有关的词语(如权威)，低权力组材料中包括与低权力

有关的词语(如下属)。此外，通过向被试提供视觉刺激也可以启动权力概念，即视觉启动法(Visual priming)。
例如，研究者向被试提供高权力相关的视觉图片(如公司高管走出私人飞机)也能成功激活高权力状态

(Torelli & Shavitt, 2011)。由此可见，无论是词语概念，还是视觉刺激，都可以有效启动社会关系中的权

力结构，这说明权力不仅仅是存在于社会关系中，也可以从心理层面上启动权力。 
4) 具身操纵 
除了语言层面上权力概念的表征外，也有研究认为权力具有具身效应，并提出身体姿势的模仿也能

启动个体的权力感知(刘耀中等，2018)。有研究发现，通过改变个体的手势、姿势或者是坐姿就可以达到

操纵被试权力状态的目的。在大学教授的办公室里采用座位这种方式来诱发权力体验，高权力组的被试

坐在教授的沙发椅上(舒适且高大)，而低权力组被试要求坐在桌子对面的椅子(略矮且坐起来不舒服)，研

究发现被试安排座位的差异成功激活了他们体验到的高、低权力感(Fast & Chen, 2009)。之后 Carney 等

(2010)也发现，通过指导语让被试摆出不同的身体姿势也可以启动权力感，例如摆出舒展、开放的姿势可

以启动高权力感，而拘谨、蜷缩的身体姿势则让被试体验到更低的权力感；或者靠在沙发上、腿翘在桌

子上或双手交叉枕在脑后等姿势可以启动高权力，而手放在腿间、低头瘫坐等身体姿势可以启动低权力

状态(Carney et al., 2010)。Park 等(2013)认为采用姿势启动权力状态也存在文化差异，在亚洲文化背景下

翘脚的扩张坐姿并不能有效启动权力感，但双脚打开的站姿、双手打开俯置于桌面、双手扩张置于扶手

和背靠扩张的坐姿均能启动不同文化背景下个体的权力状态(Park et al., 2013)。 

3. 权力感影响合作行为的理论解释 

权力，使人控制有价值资源，对环境依赖程度低，受环境束缚小，改变了个体与环境之间的关系(Cho 
& Keltner, 2020; Fiske & Taylor, 2013)。因此，拥有或体验权力，更容易激活趋近系统、增加心理距离、诱

发控制错觉，进而影响掌权者的动机、认知及其行为表现。近年来，国内外学者致力于探索权力感的心

理效应，结果发现权力感会对个体的风险决策(Joshi & Fast, 2013)、购买决策(靳菲，朱华伟，2016)、认知

控制(Schmid et al., 2015)、合作决策(Kopelman et al., 2016)、亲社会行为(Tasimi & Young, 2016)等诸多高

级心理活动产生影响。那么，作为一种通过掌握不对称资源和执行奖惩来影响他人的能力，权力感究竟如

何影响互动博弈中的合作行为？下面将从趋近与回避理论、社会距离理论和基于控制需求的理论来解释这
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一内在机制。 

3.1. 趋近与回避理论 

趋近与回避理论(approach-inhibition theory)最早是由 Keltner，Gruenfeld 和 Anderson (2003)提出，是

权力领域里非常有影响力的理论之一。该理论将权力和动机紧密结合在一起，认为，权力感会影响个体

“行为趋近系统(behavior approach system, BAS)”和“行为回避系统(behavior inhibition system, BIS)”两

个基本行为系统的激活，高权力感倾向于“行为趋近系统”，对奖励和机会敏感，会激励个体感到更乐

观和自信(Keltner et al., 2003)，低权力感更容易激活个体的“行为抑制系统”，倾向于压抑自我的欲望

(Mourali & Nagpal, 2013)。权力的趋近与回避理论认为，高权力者的行为趋近系统激活程度高于行为回避

系统，相反，低权力者的行为回避系统激活高于行为趋近系统。在认知层面上，高权力者采取自动化加

工，更在意奖赏信息和机会；而低权力者采取抑制性加工方式，更在意风险和损失(王雪等，2014)。在行

为层面上，行为趋近系统的激活会导致高权力者更在意潜在收益，更倾向于采取主动追求目标的行为方

式，而行为规避系统的激活则会促使低权力者更恐惧潜在损失，故偏好于采取慎思的加工方式。 

3.2. 社会距离理论 

根据相互依赖理论的观点，相互依赖会促使人与人之间的关系更加亲密，而独立会导致人们产生距

离感(Kelley & Thibaut, 1978)。之后，Magee 和 Smith (2013)在此基础上将社会距离理论引入权力研究领

域，解释权力对个体行为的影响。研究发现，相比于低权力者，高权力个体更喜欢独立的活动，换言之，

高权力个体比低权力个体更倾向于和他人保持一定距离，这是因为拥有高权力的个体通常掌握着更多资

源，对他人的依赖性较低。高权力者更倾向于对他人表现出漠视、移情能力更低，并抵制他人的社会影

响(Galinsky et al., 2008)。根据社会距离理论观点，权力会影响个体的认知方式，尤其会影响需要认知加

工的任务(Galinsky et al., 2017)，因为高权力个体更倾向于和他人保持较远的社会距离，故倾向于采用高

解释水平的认知方式来理解和解释行为结果，这有助于高权力个体可以迅速找到适合当下情况的目标、

更高效地追求目标，主观能动性也更高(Galinsky et al., 2008)。 

3.3. 基于控制需求的理论 

Fiske 和 Dépret (1996)提出了控制需求理论来解释权力对个体行为的影响，该理论认为个体拥有自主

权、控制权是一种基本需求，当控制需求无法得到满足时，个体便通过各种行为进行补偿。Fiske 和 Dépret 
(1996)认为，低权力者更加努力、更愿意尝试获取高权力者相关信息，进而帮助自己更好、更准确的预测

高权力者的行为。主要是因为低权力个体比高权力个体拥有更少的控制资源或影响他人的资源，而他们

寻求信息的目的是为了补偿自己这种稀缺感。相反，对于高权力者而言，他们的控制需求可以通过权力

来得到满足，所以投入的时间和精力更少，了解低权力者的动机也更低，进而可能对低权力个体产生刻

板印象和偏见。之后，Guinote 也提出情景焦点理论来解释权力对个体行为的影响，认为权力也是通过基

本控制需求来发挥作用的(Guinote, 2008)。 

4. 权力感与合作行为：促进还是抑制？ 

权力是一种通过控制有价值资源、执行奖励与惩罚机制来影响他人的能力，它被看作是社会关系的

核心，是影响合作行为的重要因素(Kopelman et al., 2016; van Prooijen et al., 2014)。在早期的理论中，高

权力被普遍认为会抑制亲社会表达，促进自利行为。研究者提出权力感是关于非对称性价值结果和资源

的感知而产生的一种主观相对能力，高权力感个体感知到的资源较多，因而并不需要依靠他人来获得资

源(Magee & Langner, 2008)，而低权力感个体因拥有的资源较少，处于被动地位，会更渴望建立关系以期
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获得更多资源，也更愿意为他人提供帮助(王垚，李小平，2015)。从权力的内涵来看，高权力感会使个体

减少亲社会行为，具体表现为：权力会使个体将自身利益放在首位，忽略他人的福利(Keltner et al., 2003; 
Piff et al., 2015)，且比低权力者更倾向于自利行为(DeCelles et al., 2012)；权力加大人际距离，减少了个体

关注他人想法和感受的动机(Magee & Smith, 2013)；在谈判中，低权力者会比高权力者更加注重他人的情

绪，并表现出更多合作行为(Overbeck et al., 2010)。根据行为趋近—回避理论的观点(Keltner et al., 2003)，
高权力感会激活个体的行为趋近系统，促使个体将更多的注意资源集中在获利或奖赏，更偏好自动化加

工方式，从而导致个体在利益冲突情境中更倾向于竞争；而低权力感会激活个体的行为回避系统，促使

个体对互动中的损失或惩罚更敏感，导致决策者更倾向于警惕对手的背叛威胁或选择竞争可能带来的惩

罚，从而更偏好合作决策。这一推论得到诸多研究证据的支持。例如，Rucker 等(2011)发现，当人们拥有权

力之后，不仅会将自己看得更有价值，而且还会更在意自己的利益得失；当面对外界诱惑时，赋予高权力

的个体更偏好独享资源，且这种偏好不受真实与虚拟情境所转移(Rucker et al., 2011)。Lammers 等(2011)发
现权力会加大人际距离，高权力的个体更喜欢独处，不喜欢玩与他人合作的电子游戏(Lammers et al., 2011)。 

但越来越多的证据显示：高权力在特定情境下也会促进个体做出合作决策。研究发现权力在人格特

质、情境因素与道德认同等的作用下，可能导致利他行为的增加(DeCelles et al., 2012; Williams, 2014)。具

体来说，高宜人性的领导者会更倾向于使员工获益，为他人服务(Vries, 2012)；当个体具有高亲社会倾向

时，权力会促进其共情的准确性(Côté et al., 2011)。从情境因素来说，当组织文化强调合作的重要性时，

权力个体有可能会表现出更多利于团队的行为(Williams, 2014)。DeCelles 等(2012)指出，对于具有高道德

认同的个体来说，在被赋予权力的时候，会表现出越来越多的利他性行为。在社会比较下，心理感受到

较多资源的个体会做出更多“博施济众”的亲社会行为(郑晓莹等，2015)。其次，情境因素也会影响高权

力者的合作决策。例如，为了追求更高的权力，或者维护已有权力的动机，都会促使高权力者更关注情

境因素和对当前目标的设定，继而影响个体的合作决策(Tost et al., 2015; Williams, 2014)。另外，也有研

究证实，相比于亲自我者，亲社会者在高权力状态下倾向于分配给对手更高的金钱；高权力者虽然更倾

向于拒绝别人的建议，但通过提供消极反馈信息可以提升高权力者对他人建议的采纳程度(刘耀中，张俊

龙，2017)；这些研究理论都支持“权力促进亲社会行为”的观点。 

5. 总结 

综上所述，权力是促进还是抑制合作行为不仅受个体当前感知并激活的动机目标所调控，还会受到

人格特质及情境因素的影响，从而表现出“促进”和“抑制”两种不一致的结论。究其因，可能包括两个

方面：第一，研究者选择博弈任务的可重复性是导致矛盾结论的原因之一。一次性的博弈任务容易导致

个体依赖于初始参照点(如短期收益目标)进行决策。而现实生活中，合作博弈往往是一段时期内的重复互

动行为，人们在互动过程中除了考虑利益问题，还会考虑人际因素(如社会地位)在其中的作用。第二，研

究者操纵权力感水平时会无形中带来“资源不对等”所造成的不平等感知(sense of inequity)，无论个体处

于优势不平等(advantageous inequity, AI)还是劣势不平等(disadvantageous inequity, DI)状态下进行合作决

策，都会受到不平等规避(inequity aversion)的影响(Blake et al., 2015; Pauwels et al., 2022)。因此，未来研

究应将重复互动所带来的声誉效应纳入研究设计中，运用重复性博弈范式营造互动情境，考察不对称互

动关系(如权力高低、资源多少等)所造成的不公经历对权力感影响合作行为的调控机制，也可以借助神经

科学、计算建模等技术深入探究权力感影响合作决策的认知神经机制。 
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