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在这一讲，我们来看看经济学家是如何研究“信任”的。

• 信任的重要性

• 怎么研究信任？

• 关于信任的一些相关研究

信任



•信任是现代社会商业交易里重要的构成要素。

•三鹿奶粉事件

信任的重要性



•如果消费者完全不相信某个商家的产品…
•假如有信任的话，社会成本会…

•更广泛地说，当涉及信息不对称，同时又无法通过某些强
制合约控制对方行为时，信任就显得相当重要(see
Coleman, 1990)。

信任的重要性



信任的重要性

• Knack and Keffer (QJE 2014)

•他们想问，一个社会的社会资本(如信任，诚实程度，愿意与他人
合作的程度…)与经济增长之间的关系。

•在这篇论文中，他们首先研究了信任的作用。

信任的衡量：根据问卷问题 “总的来说， 你认
为你身边大部分人是值得信任的／你与他人交
往时不需要怀着戒备心？”



信任的重要性



Standard Investment / Trust Game (Berg et al., 1995)
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信任（投资）博弈
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信任（投资）博弈
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Party B responds as the second mover.

信任（投资）博弈
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信任（投资）博弈

investor

trustee

(20-x+y, 3x-y)

•这个游戏的均衡会是?

•在现实中又会?



Berg, Dickhaut 和 McCabe (GEB 1995)

• 双盲

• 32对，单轮互动。

• 随机分配，每个玩家初始禀赋为10美元（1美元纸币），受托人
的初始禀赋不能用于归还。

• 传递后数量是原本的三倍。

发现：

• 30/32 传递大于0的数额。

• 1/3 的响应者归还数量多于传递数量。

• 平均传递数量：$5.16.

• 平均归还数量 (增值为3倍后)：$5.5



信任（投资）博弈

• Berg, Dickhaut and McCabe (GEB 1995)

• 30/32的investor给了正值。

• 1/3的trsutee返还了更多的钱(y>x)。



信任（投资）博弈

•对照组实验：告知这些investor上一轮的结果（返还的分
布，给的钱的分布）。

•结果依旧差不多。

•平均的x=5.36. 
•平均的y= 6.46. 



信任（投资）博弈

• 在投资博弈中的社会生产力取决于哪一方呢？

• 建立信任取决于哪一方？

• 我们怎么解释trustee的行为？



互惠

• 人们会根据他人行为选择合作与否。

• 在一个实验中，绝大多数人愿意和那些过去表现“好”的人合作，而不

愿意和过去表现差的人合作。



互惠

• 这可以解释为什么在多轮博弈中，trustee愿意返还钱:

• 人们会反馈好意？



解释

• 接下来，让我们看看经济学家是怎么研究互惠和信任的。

• 为什么信任/互惠会存在？什么会影响它？



信号

• 肢体语言

• 声调

• 微笑

• …



信任专家

• 食品上的食物标签来源会影响人们的信任感吗?

• Rupprecht et al.(Food and Chemical Toxicology, 2020)



信任专家

• 一些有趣的特点:

• 1. 在所有国家，“专家标签”都受到了

很高的信任。但在中国与泰国，它都低

于“政府标签”

• 2. 在大多数国家，“生产者标签”都在

中流水平。但在泰国和中国，它非常低。

• 他们之后做了一些回归来说明，这些结

论与这个国家的经济水平无关。



药物与信任

Kosfeld et al.(Nature 2005)

• 不投资到底是不信任还是惧怕风险？

• 催产素是否可以增强信任 (investor)？

• 催产素是否可以缓解风险厌恶 (investor)？

• 催产素是否可以增强互惠 (trustee)？



药物与信任

• 在“信任博弈”中，两个参与者

• 在“风险博弈”中，整个游戏结构一

致，但是只有investor，trustee返还

的钱是随机选择。

• So, a 2(安慰剂&催产素) X 2(信任博弈

X风险博弈)



药物与信任



药物与信任

• 催产素没有影响风险态度!

• 催产素增加了信任!



药物与信任

• 催产素和安慰剂组中，

trustee的返还数额没

有显著差别。



大脑信号

•在一个实验，研究人员扫描了
investor和trustee的大脑。

•他们发现：两种参与者的大脑会对合
作起反应：当合作发生时，他们的伏
隔核会变活跃。

•更有趣的是，在几轮博弈后，他们的
伏隔核会在博弈刚开始（但尚未进行
任何行动）就活跃。

•合作是有回报的!你的大脑就在直接
给予你回报!



•信任对周围环境的许多因素都很敏感。

•下面将讨论信任的两个方面：

•信任和互惠是否会随着年龄增长而变化？

• 如果会，会怎样变化？

•信任与文化和不同文化背景的人有什么样的关系。



发展心理学的观点

• Piaget和Kohlberg对道德判断发展的研究引发了对亲社会行为发
展的研究（亲社会行为不是纯粹的利己主义，而是可以牺牲自己
的利益使他人收益）。

•道德论证和亲社会行为一样随年龄增长而增加 (Eisenberg and 
Fabes, 1998).

•对陌生人的信任从童年到成年初期逐渐发展 (Krebs and van 
Hesteren, 1994; Langford, 1997).

•互惠(一种物质上以牙还牙的策略)通常在5-6岁时就已经建立了
(Youniss, 1980, 1986).



•假定1：信任随着年龄增长而增加。预计转移数额x
随年龄增加，至少在成年之前是这样。

•假定2：互惠在幼年就已建立。回报y与转移数额x
显著正相关，与年龄无关。



实验设计

•除了受托人没有收到初始禀赋外（需要指出是在Berg等人1995年
的初始论文中，受托人的禀赋不能用于回报），还采用了标准
信任博弈。

•假设收益-最大最小化和使用逆向归纳，发现x = 0，y = 0，即没
有信任同时也没有（机会）互惠。



越老越“好”？

• Sutter and Kocher (2007)

猜猜结果？



越老越“好”



越老越“好”



越老越“好”

•信任会从童年开始，一直到早期成年阶段(20岁左
右)持续增长，之后保持稳定。

•互惠会从8岁开始出现，一直到老持续增长。



玩，然后帮助

•为什么孩子的信任与互惠会随着年龄增长?

•一些生物学论文给予了一些直觉。

• Cooke&Shukla (Developmental Cognitive Neuroscience,2011)

•他们探究了幼年期的团体游戏与大脑发育之间的关系，并发现这
可能与社会偏好行为的建立有关。



玩，然后帮助

•他们研究了老鼠的幼年团体游戏，
并发现这种游戏帮助它们控制它
们的阿片肽系统.

•在过往论文中认为，这种体内的
阿片肽促进了神经胶质增生；增
进了成人的额叶皮层上BDNF、
mRNA的分泌；并最终使得了一
些社会行为如求爱，交配，和成
为父母等的行为变得愉悦。



Fershtman & Gneezy (2001, QJE)

“为什么我不喜欢你”

• 以色列的犹太人分为两类，一类是Ashkenazim (西部犹太人)，一类是东部犹太人

(Sephardim)。东部犹太人可能被认为是低教育的并且被另一组人歧视。



“为什么我不喜欢你”

•这篇论文用trust game回答了3个问题:

• 1.有偏见存在吗? (人们是否更不信任东部犹太人？)

• 2.为什么? 是因为大多数人就是讨厌东部犹太人，无论如
何都希望他们受苦(歧视偏好)还是因为他们觉得东部犹太
人会背叛他们，使得他们受损(道德刻板印象)。

• 3.这种偏见正确吗? 东部犹太人真的比另一部分人“更不
道德”吗？



“为什么我不喜欢你”

• 歧视偏好与道德刻板印象区别：

• 歧视偏好指，我就是讨厌另一部分人。假如给我机会，我就愿意去惩

罚另一部分人，让另一部分过得不好。

• 道德刻板印象指，我只是觉得他们道德不好，会致使我损失，所以在

互动的博弈中我会惩罚对方。但是假如对方没有权力选择 (eg. 在独裁

者博弈中)，那我还是愿意给对方好处的。

• 为了验证这两个假设，他们做了dictator game 和trust game。



“为什么我不喜欢你”



“为什么我不喜欢你”



“为什么我不喜欢你”



“为什么我不喜欢你”



• 承诺会引起更多信任吗?

• 在一轮的博弈中，人们为什么会遵守承诺？

• A cheap talk!->没有约束的口头承诺

信任与承诺



• Schwartz et al. (Experimental Economics 2019)

过往文献提出了两种理论，来解释为什么人们会遵守自己的
承诺：

•情感承诺原理(emotional commitment)，言行一致性

•罪恶感厌恶(guilt aversion)，避免因未达到接受承诺方的预
期而感到有罪恶感

信任与承诺



•内在一致原理: 人们希望自己言行一致，即无
论对方听没有听到我的承诺，只要我做出承
诺我就想遵守它。

•交流原理：收到承诺的那一方(即非做出承诺
的那一方)在听到诺言后会改变自己的认知，
形成对对方行为的预期且不限于预期，如预
测的对方背叛自己的概率，与对方合作的收
益等。从而做出承诺的那一方也对此做出策
略行为，从而最后遵守了承诺。

信任与承诺



信任与承诺

修改的信任博弈：

• investor会收到$5，他只能选择全部($5)或$0。

•一开始，trustee可以给investor一条信息，但是这条信息有
50%概率不能传达到investor那里。他们会在传送信息后立刻
看到结果(即investor是否收到信息)

•之后就是正常信任博弈的流程。

•在实验之后，研究者把所有信息分成“承诺”与“非承诺”。
(有的参与者送的信息并不太像承诺，比如”What a wonderful 
day”)



信任与承诺

• 左边是部分的表。

• 对于investor，无论对方有没有给一个承
诺，他都很相信trustee。

• 但对trustee来说：

• 如果他做出了承诺且承诺送达，那么他大

概率会遵守它。(平均而言他会返还$6.88，
这也是显著异于$5。)

• 但假如做出承诺但没有送达，那么他没有

那么想遵守自己的承诺。平均而言返还的

钱数是$4.83, 并不显著异于$5。



其他物种中的信任

•我们已经看到了在人类中存在信任。

•自然而然，在其他物种中也有信任。

• Engelmann and Herrmann(Current Biology, 2015)

•大猩猩会更喜欢相信它们的朋友！

•他们这样定义大猩猩的朋友：通过观察某只大猩猩和谁互相梳
理毛发、交流、手臂接触和互相喂食，从而找出它和谁关系好。



其他物种中的信任

•一个“动物友好型”信任博弈：

•大猩猩A可以选择拉“non-trust”绳(直接得到一个不是它们特别喜欢的食
物)，或 “trust”绳(给笼子对面的大猩猩B A最喜欢的食物，之后B可以留
一部分给A)。

•之所以B可能留给A是因为，B会看见这个过程。



其他物种中的信任

•大猩猩会倾向于更信任它们的朋
友(普遍上升)。

•这是因为它们的朋友会对它们更
好吗？



其他物种中的信任

•事实上在选了trust选项的大猩猩
中，返还的数额是差不多的。

•当然…这并不严谨：这些大猩猩
会不会通过某些肢体语言知道对
方是不是“友好”大猩猩呢？


