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神经经济学的兴起

及其对经济学发展的贡献

徐　晨

　　摘要 : 神经经济学是近来发展起来的融合了多门学科的经济学新分支。它运用神经
科学的知识和实验式方法来重新诠释和补充经济学中的一些基本理论和问题 ,目前主要
体现在对经济学假设的完善、对个人偏好等核心经济问题的分析拓展、对经济学研究方法
的创新发展。神经经济学如今正在不断与经济学其他流派相互融合 ,它的兴起和运用必
将极大促进经济学的发展。
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一、引言

古希腊哲人帕拉图曾说过 :“人的精神是一辆由
理智和情感两匹马驱动的战车。”当现代经济学将人
类行为都归于理智的范畴时 ,一些无法用理性解释
的行为却不断涌现出来 ,批判着经济学者那些看似完
美的数学模型。有不少学者开始尝试将不同学科和
不同研究方法融入经济学研究中来诠释人类的行为 ,
于是融合了神经科学、心理学和经济学的新学科 - 神
经经济学就这样应运而生并且不断发展起来。

神经经济学最早是由乔治·梅森大学 Kevin McCabe
教授于 1996 年提出的 ,之后 1997 年和 2000 年神经
经济学家们分别在美国卡耐基 - 梅隆大学和普林斯
顿大学召开了学术会议。2002 年 10 月在美国明尼
苏达大学首次以“神经经济学”命名召开了年度学术
大会 ,2004 年 5 月和 2005 年 9 月又分别召开了两次
神经经济学年会。神经经济学架起了连通人类选择
行为研究和经济理论研究的一座桥梁 ,已成为经济
学发展的新动力。

神经经济学的研究有两种类型 ,一种是通过经济
学概念研究大脑产生个体行为的模式 ,例如 Glimcher
2003 年的专著《决策、不确定性和大脑 :神经经济科
学》就属于此类 ;另一种是将神经科学的知识用来研
究人的经济行为 ,从一个全新的视角审视传统经济
学理论。本文主要讨论第二种研究类型。

二、神经经济学的基本内容

神经经济学观测的是大脑活动的机制 ,但归根
结底研究的目的是为了充实经济学的研究内涵。根
据神经科学的研究成果 ,人类神经系统处理信息时
存在两种过程 ,分别是受控过程和无意识过程 ,它们
由大脑不同的部位产生。受控过程是一种连续被有
意识激发的内省过程 ,例如当询问人们如何购买房
屋或解答学业难题时 ,人们会很清晰地回忆起如何
权衡一些因素最后做出决策的选择过程 ,一些经济

学研究的传统模型 ,如决策树、动态规划都可以看作
是受控过程的产物。而无意识过程是一种快速激
发、条件发射性的并发过程 ,对经济学家来说是一个
典型的黑箱 ,很难通过几个参数和一些模型就能判
断出个体的行为走向。

从解决问题方法的角度看 ,人类的神经系统中
还存在认知过程和情感过程。情感过程的最大特点
就是违反直觉 ,根据 Zajonc 教授的定义 ,情感过程就
是人瞬间去做或是不去做的问题 ,是一种动作的主动
触发或阻止的过程。认知过程正相反 ,它是大脑对外
部事务做出是或否的回答的问题。认知过程自身没
有行为伴随 ,它必须通过情感系统来影响人的行为。

通过各种受控过程、无意识过程、认知过程和情
感过程的共同作用 ,人类的神经系统反应实际上构
成了一个两维特征图 ,这个特征图由四个象限构成 ,
如表 1 所示 ,人的许多行为是神经系统多种过程特
征图中四个象限共同作用的结果。目前 ,传统经济
学所描述的行为主要存在于第 Ⅰ象限 ,主要受到认
知过程和受控过程的影响 ,而神经经济学将着重研
究其他三个象限的作用和表现。第 Ⅱ象限无疑是比
较理论化在现实生活中出现几率较低的行为 ,比如
舞台中一些演员的表演行为。第 Ⅲ象限在现实中最
典型的例子就是运动员的一些下意识的反应 ,比如
羽毛球选手看到对手的球飞过来会立刻举拍回球。
第Ⅳ象限的行为则非常普遍 ,比如不少人看到恐怖
的场景会不由自主地往后退。现实中这三个象限尤
其是后两个象限中的神经活动对人经济行为的影响
较第 Ⅰ象限更大。

神经过程的相互作用体现在三个方面 ,分别是
“协作”、“竞争”和“感知”。协作和竞争 ,它们都具有
决策的本质 ,只是协作是在各个象限间保持适当的
合作关系 ,竞争则指不同的神经处理过程 (特别是情
感过程和认知过程) 相互竞争 ,争取对行为的控制
权。此时大脑仅仅用第 Ⅰ象限单独进行决策是不可
能的。感知是指人怎样感觉到各个象限之间的协作
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和竞争 ,怎样感觉到我们个体的行为。

表 1 　　人类神经系统多过程特征图
认知过程 情感过程

受控过程
连续的
努力激发的
有意识触发的
内省的

象限 Ⅰ 象限 Ⅱ

无意识过程
并发的
易激发的
自发性的
外省的

象限 Ⅲ 象限 Ⅳ

三、神经经济学对经济学的拓展

(一)对经济学假设的深入和完善
传统经济学的“理性人”假设 ,认为人就是追求

自身利益最大化。信息经济学完善了这种假设 ,认
为在不完全信息的外部影响下 ,人们的预期期望受
到约束 ,以某种概率的形式呈现不确定性。于是理
性人最大限度地利用可利用的信息以形成对客观状
态的分析 ,以使自己的决策达到不确定条件下最优。
这是一种决策者面对众多选择对所有可得的信息进
行系统分析 ,从而做出最优选择的行为。用一位经
济学家的话来说就是经济人是会计算 ,有创造性 ,并
能获取最大利益的人 ,是进行一切经济分析的基础。

但这个假设关注了人理性的一面 ,而忽视了人
感性的一面。神经经济学继承了行为科学的一些思
想 ,认为人类行为选择并非都是建立在理性思考的
基础上 ,人决策时会受外界环境和复杂的社会关系
制约。大量实验证明无意识过程使人在解决问题时
倾向于以已有的最接近的模式来处理问题 ,这时人
不会感觉花费很大精力 ,只有当人缺乏相应的模式
时 ,才不得不使用神经系统象限 Ⅰ中的过程也就是
完全理性人的思维模式。神经经济学专家 Vernon
Smith 把这种行为模式解释为大脑进化过程中对处
理不同任务产生了不同的适应机制。换句话说 ,就
是进化过程给了人类解决社会问题的心理模块 ,这
些模块慢慢成为我们适应性的一部分 ,就像我们听
和看的能力一样。

(二)对经济学一些问题的重新诠释和补充
11 个人偏好问题
传统经济学将人的经济行为的始终都归结为人

的偏好 ,认为人就是一种趋利避害的动物。但根据
神经经济学的研究 ,人的经济行为就是一种自我平
衡的过程 ,人本身处在一种稳定平衡的状态 ,偏好或
者说喜欢和厌恶的感觉是个体原始稳定的状态偏离
理想水平而产生的 ,人在选择中会试图恢复到平衡
状态。有些神经经济学者还把快乐的感觉看成是个
体达到平衡状态的一个信号。

神经经济学家同时强调了偏好很大程度受外部
影响 ,这其中不仅有经济学家常说诸如每个人所面
临的具体条件 ———能力兴趣、家世背景、社会环境等
等外部因素 ,现在根据神经科学的实验证明这其中
还有生理因素的作用。比如住在一起的女性的月经
期会趋于一个时期 ,因为一旦某个室友出现月经 ,她

身体就会释放一种激素信号 ,其他女性的嗅觉器官
就会感受到这种刺激 ,从而趋于一致。

神经经济学还为解释一些传统经济学中的偏好
难题提供了可能。比如成瘾问题 ,这是偏好中一种
极端的例子。过去成瘾这个概念原本只用在吸烟、
饮酒、吸毒等人们熟知的依赖性成瘾行为 ,但是现
在 ,一个人过度沉迷于某一方面如工作、运动、饮食、
性 ,甚至是爱情的行为都被认为是上瘾 ,病理学上称
为行为性成瘾。比如有购物狂的女人 ,尤其是那些
强迫购物行为者 ,当她们极度压抑、自责、烦恼或疲倦
时 ,就会跑向商店通过购物来发泄这种情绪 ,就像可
卡因成瘾者发作前表现出来的药物依赖性症状。其
实经济学家们特别是芝加哥经济学派很早就关注“上
瘾”的经济学分析了。弗里德曼曾在一系列随笔中讨
论过。后来 ,贝克尔和斯蒂格勒 (Becker & Stigler ,
1978) ,贝克尔和莫非 (Becker & Murphy ,1988) 都具体
分析了上瘾的原因与锁入路径。可惜贝克尔和莫非
(1988)等经济学者都把上瘾抽象成一种模型 ,认为
人是通过不断消费行为产生了一种依赖需求 ,并期
望达到预期效果。但这种理论用一个简单的事例就
可以推翻 ,那就是上瘾行为的戒除和规律性的复发。
传统的经济分析方法已无法解释这一特殊行为 ,经
济学家必须借助神经科学的一些手段来共同证明。
如今依据一些实证结果 ,人们发现生物体内存在自
我奖赏环路 ,而这一条环路正好由中枢的富含多巴
胺神经纤维覆盖的三个区域来实现 ,成瘾行为正好
破坏这个生理奖赏环路。而成瘾行为的终止和反复
是脑皮层意识和生理需求互相斗争的结果。

21 不确定条件下的风险选择问题
经济学中关于风险选择问题的研究最早源于美

国心理学家弗隆 (Victor H. Vroom) 1964 年提出的期
望值理论 ,后来的期望效用理论又在风险和不确定
条件下把各种情况放在一起进行效用的折衷 ,也就
是说决策者谋求的是加权估价后形成的预期效用的
最大化。但期望效用理论却存在一定局限性 ,它无
法解释为什么人们痛恨损失的程度往往更大于收益
带来的喜悦程度 ,为什么会出现偏好变换等现象。

这里有个选择餐具的例子很能说明问题。比方
说有一家家具店在清仓 ,你想买一套餐具。你看到
一套餐具 ,有 24 件 ,每件都是完好的。那么你愿意
支付多少钱买这套餐具呢 ? 另外如果你看到的餐具
有 40 件 ,这 40 件中的 24 件和我们刚刚提到的完全
相同 ,而且也是完好的 ,此外这套餐具还有 8 个杯子
和 8 个茶托 ,其中 2 个杯子和 7 个茶托都已经破损
了。你又愿意为这套餐具支付多少钱呢 ? 调查结果
是 ,分别判断的时候 (人们只知道其中一套餐具的情
况) ,人们愿意为第一套餐具支付 33 美元 ,却只愿意
为第二套餐具支付 24 美元。这完全违背了期望效
用理论 ,引申出来似乎有点像中国好好先生的处事
之道 ,事情做得不多没问题 ,只要不犯错就行。

2002 年诺贝尔经济学奖获得者、心理学家卡尼
曼 ( Kahneman) 的前景理论则很好地解释了这类现
象 ,他认为大多数人对损失比获得更敏感 ,因为损失
时的痛苦感要大大超过获得时的快乐感。如今神经
经济学家们则尝试着通过磁共性成像来分析风险与
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不确定条件下决策过程的神经活动 ,从而进一步拓
展前景理论来解释人类的决策行为。

神经学家 Loewenstein 发现大脑进行决策和风险
选择时有两种反应。一方面 ,如同传统经济学理论
的分析 ,神经系统第 Ⅰ象限的大脑活动试图对不同
冒险行为做出客观的风险估计 ;另一方面 ,第 Ⅳ象限
的大脑活动将在某一情绪水平上对风险做出反应 ,
这些情绪对风险决策行为有很大影响。也就是神经
学专业术语所讲的神经意想 ,简单地说就是大脑为
我们所面临众多选择的结果的可能情形进行一番想
象 ,预先形成某种情感状态 ,或兴奋、或消极这样由
自己的感觉做出直接和本能的反应 ,因此许多风险
规避行为都与对风险的恐惧情绪有关。脑部成像科
学家们发现对风险的恐惧产生于大脑的一个扁桃形
结构区域 ,它不停地检查潜在的危险 ,并通过受控过
程和无意识过程在大脑中表现出来 ,但同时它也接受
脑皮层指令对这些无意识过程进行一定抑制。无意
识过程同大脑的其他过程一直存在竞争 ,人类的决策
就是神经系统间合作与竞争的结果 ,偏好风险或规避
风险的行为都存在认知过程和情感过程剧烈的相互
作用。大多数人在不完全信息条件下对风险会趋于
规避 ,也就是对风险收益趋于规避 ,而对损失趋于偏
好。这是因为一旦面临不确定条件的选择 ,大脑的情
感控制区域会极大被激活来左右人做出决策。

31 合作信用问题
经济学家对于合作信用问题的讨论近年来才逐

渐兴起。过去在古典经济学中 ,交易的执行被认为
是不需要考虑的。换句话说 ,由于假定了信息完全
和零交易费用 ,任何背叛的行为都能马上被察觉 ,因
此在竞争均衡的市场上不可能存在欺骗和不守信用
等行为 ,后来构建新古典体系时也排除了对交易主
体背信弃义行为的分析。随着信息经济学的发展 ,
人们认识到交易过程中 ,存在信息不对称的问题 ,为
防止对方失信并规避己方守信可能带来的损失 ,人
们趋向于普遍采用一种失信行为。这样的后果就是
守信者逐渐减少 ,失信者逐渐增多 ,失信者逐渐把守
信者驱逐出市场 ,其中典型的例子就是阿克洛夫的
柠檬市场现象。但是因为这种信用研究是建立在自
利和理性的分析框架下的 ,所以似乎让人们感觉到
市场中的交易个体本身是失信 ,好像只有运用社会
契约甚至是法制手段才能抵制这种行为。可是经济
学家没有认识到人性中渴望合作的实质 ,而且那些
建立在经济人假设基础之上的过度防范措施本身就
是一种不信任的表现 ,可能会获得适得其反的结果。

最近神经经济学家们通过实验发现人们之间的
合作信用程度远比传统博弈论预测得要多 ,实验中
的大多数人愿意信任他人 ,同时期望与他人合作 ,即
使这对他自身利益有所不利 ,但最后双方守信都会
带来各自效益最大化。

其中一个典型的实例就是 Kevin McCabe 教授和
他的同事们所设计的考虑合作双赢的实验。某个玩
家 A 获得 10 块钱 ,他同玩家 B 是通过互联网联系
的 ,事前两实验主体之间完全不认识。A 首先有权
决定是否将钱寄送给 B ,数额在 10 元以内。实验规
则是如果 B 接受 A 的馈赠 ,金额将变成原来数额的

3 倍。也就是说 ,如果 A 将 5 块钱寄送给 B ,对方如
接受 A 的帮助 ,将得到 A 所资助款的 3 倍金额也就
是 15 元。这个游戏的关键是接下来的部分 ,获得 15
元的B 要做点什么 ? 他会不会寄送 5 元钱甚至超过
5 元给 A ,来表达对这个陌生人的赞许和感激 ? 实
验的结果是大部分受惠者都做出了回报 ,尽管他们
不认识这个陌生人 ,尽管他们也可以不进行任何回
报。按照标准的理论 ,受惠者不会把钱回报过去 ,因
为在理性的假设下受惠者没有必要和动力去做回报
的举动 ,但是 75 %的玩家的回报超过 5 元 ,他们想
和这个陌生人一起分享共同的成果。

这个例子批判了标准博弈将人的思维完全看成
一台只会时刻计算的理性工具。玩家 A 并不追随
标准理论最大化的假设 ,尽管他与玩家 B 之间不存
在任何感情上的联系 ,但他能考虑到共同利益还有
自己的尊严和别人的尊严。而处于玩家 B 地位的
那些人会用适当的方式去报答玩家 A 的信任和真
诚的合作态度 ,于是信任合作在人的自身调节中形
成了。互相之间的信任感似乎是另一种建立市场交
易中合作关系的有效工具。

其实早在 18 世纪 ,经济学大师亚当·斯密就曾
在其《道德情操论》中论述了化解个人利益与他人利
益、社会利益之间冲突的道德心理学基础 ,那就是同
情心。它包含两层含义 ,一方面是指“同感”,即心理
学中的“共情”的能力 ,个体具备设身处地了解他人
的感受 ,识别和理解他人行为动机的能力。另一方
面是每个人内心“公正的旁观者”,也就是心理学所
讲的超越自我和良心道德。可惜这种认识因为后继
经济学家对斯密《国富论》利己假设的需要而忽略
了。如今神经科学的研究为这个论断提供了理论支
持 ,同时拓展了它的科学内涵。

首先是意大利帕尔马大学神经学家加勒等发现
人的大脑中存在镜像神经元 ,它能对别人的感情和
情绪发生反应 ,在自己脑中建立起对他人运动、感觉
和感情的镜像 ,与个体自身亲自运动、感觉和产生感
情变化有相似的体验 ,这就从认知神经科学的角度解
释了“共情”的能力存在及其运行机制。后来神经科
学家们又发现交易个体做出合作或不合作的行为最
关键之处在于大脑的 Brodmann 第 10 区域 ,这一区域
与视觉和社会认知有关 ,并受脑部神经元的影响。合
作者在这一区域的大脑活动大大超过非合作者。同
时神经科学家进一步发现当交易中出现不信任倾向
时 ,如上例在 Kevin McCabe 教授的合作双赢实验中 ,
如果 A 出于理性考虑或其他原因只提供极少量金额
如 1 元或 2 元给B ,B 面对选择时会同时激活大脑中
三个不同区域 :背外侧额叶皮层 (Dorsolateral Prefrontal
Cortex) ,前扣带皮质 (Anterior Cingulate Cortex) ,前脑岛
(Anterior Insula) 。背外侧额叶皮层是一种包含计划
职能的区域 ,而前脑岛是遭受不公正待遇时被负面
情绪 (如痛苦和恶心等)所激发。前扣带皮质则是分
管执行行为的区域 ,它会挣扎于背外侧额叶皮层和
前脑岛之间 ,最后影响抉择。不过实验的结果是 B
大多数拒绝 A 的资金 ,说明在交易活动中大多数人
的行为会被前脑岛所影响 ,这种情感会超过甚至掩
盖额叶皮层的深思熟虑 ,倾向于拒绝不公正、缺乏信
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任感的出价。
当然无法否定的是利己存在的必然性和法律机

制规范对于交易市场的必要性 ,就如斯密所剖析的
那样 ,人是一种集各种互相冲突的原始情感、动机和
品质于一身的不完善的社会动物。斯密这样分析
道 :“与其说仁慈是社会存在的基础 ,还不如说正义
是这种基础。虽然没有仁慈之心 ,社会也可以存在
于一种不很令人愉快的状态之中 ,但是不义行为的
盛行却肯定会彻底毁掉它。行善犹如美化建筑物的
装饰品 ,而不是支撑建筑物的地基 ,而相反正义犹如
支撑整个大厦的主要支柱。如果这根柱子松动的话 ,
那么人类社会这个雄伟而巨大的建筑必然会在顷刻
之间土崩瓦解。”所以神经经济学必然要与其他经济
学流派诸如信息经济学、制度经济学等来共同解释交
易中个体之间和整个交易市场的合作信用问题。

(三)对经济学研究方法的补充和创新
如今 ,各种图像和数学模型已成为经济学最主

流的研究方法 ,这些分析工具能用较为简明的图像
和数学结构帮助我们深入分析纷繁错综的经济行为
和现象。但我们不得不认识到这些数学工具的局限
性。如经济学研究问题时一般把人的行为和选择设
定在一个特定的范围中 ,给定参数选择、动机成因和
可行性约束 ,虽然这种方式成功解释了很多行为 ,但
实际的决策行为无法用一种单一、简单的模型来完
全设定解释。对此 ,马克思有句话说得很好 ,他认为
数学就是一种辩证的辅助工具和表现方式 ,所以把
经济学的突破都寄希望于数学模型似乎过于绝对。

而神经经济学则开创了一种崭新的研究方式 ,
那就是通过一些实验 ,测量和观察人制定决策时大
脑活动的基本规律 ,发现产生个体经济行为的内在
机理。当前神经经济学借鉴了神经科学的研究手
段 ———脑成像技术 ,现在有三种基本的脑成像方法 ,
分别是大脑摄影图 ( EEG) 、正电子喷射成像扫描技
术 (PET) 和核磁共振成像技术 (fMRI) ,其中核磁共
振成像技术是现今运用最为先进的技术。这种技术
是观察脑部神经物质变化 ,通过比较被试验者经济
行为中的脑 (成像) 物质变化 ,来发掘这其中的生物
学基础 ,这将为经济学的进一步研究提供有力支持。

(四)对经济学主要流派的发展与融合
一方面 ,神经经济学主要是研究人脑的神经系

统如何对外界刺激做出神经反应 ,而这种神经反应
又是如何作用于人类经济行为的 ,它可以说是从行为
经济学和实验经济学的相互结合中派生出来的产物。
行为经济学是运用心理学、社会学、人类学中的事实
和概念来显示意志力、对他人的关心、计算能力的有
限性以及生物是怎样影响经济行为的。神经经济学
通过将大脑作为研究对象 ,观察大脑实际的活动来拓
宽了行为经济学。神经经济学同时也被称为一种新
型的“实验经济学”。在实验经济学中 ,我们根据经济
学的动机设立简单的讨价还价的游戏和市场 ,用以检
验理论和确定哪些变量将导致经济后果。神经经济
学将人们的选择、讨价还价、交换等神经活动过程进
行量化 ,这是对实验经济学研究领域的进一步扩展。

另一方面 ,神经经济学与当前主流经济学如信
息经济学虽然在研究方法角度和内容上存在很大不

同 ,有时甚至在不同假设条件下会产生截然不同的
结果。但它们同属经济学科的范畴 ,研究的出发点
是一致的 ,都是共同致力于人类的实际经济行为及
其结果的解释和分析 ,共同寻求人类经济行为的共
性规律 ,试图为建立一个更为严密的理论经济学体
系提供支持。更重要的是 ,两者都力图能对一定时
期内存在的经济现象从各自不同的角度 ,按照不同
的思维方法做出独立的并且更符合逻辑的解释。例
如神经学家们就发现当人们对长期行为进行决策
时 ,他们的决策行为是符合传统经济学假定的“理性
决策”过程 ,这时个体决策主要是在大脑额叶前区部
分进行 ;但面对短期决策 ,比如一般消费活动时 ,非理
性冲动因素会左右着人脑的决策 ,而这时大脑边缘皮
层的作用则会超过额叶前区 ,产生的决策更倾向于立
即满足需要的原始状态。所以需要将两者结合起来
才能解释和真实反映现实生活中的人类行为。

四、结语

理论上 ,神经经济学成果可以用于多方面如决
策理论、经济行为、社会行为和消费者理论等等。在
实践中 ,神经经济学已带动了过去很多无法用传统
经济学解释的实用研究 ,如行为金融对股票市场投
资者的行为分析 ,神经营销学对消费市场客户的需
求分析等等。但是神经经济学如今也面临着很多难
题 ,因为作为一门新兴的跨领域的学科 ,它的理论体
系和分析框架还未完全建立 ,它更需要吸收经济学、
神经科学、心理学等多领域知识 ,这就要求这些方面
的科学家必须通力合作。但相信神经经济学作为连
通人类行为研究和经济理论之间的一座桥梁 ,已成
为力图弄清人类判断和决策制定的神经基础的经济
学家、神经学家、生理学家和精神病学家等多领域专
家研究的共同焦点 ,随着其不断发展 ,必然会为经济
学的发展注入新的活力。
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