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前言

经济学是分析经济现象的学科，了解经济学可以正确认知自己、他人以及社会群体的经济行为。
    例如下面这些问题。
    油价又上涨了，你会选择开车上班还是乘公交上班？
    为什么日本发生核泄漏，中国和美国分别爆发了抢购食盐和碘化钾的风潮？
    为什么网络团购会那么受欢迎？
    人们为什么要去商场买贵重东西，喜欢在网上淘小东西？
    类似的疑问都发生在我们的日常生活中，这些问题的答案也都隐藏在经济学的知识中。
经济学是与个人生活关系最为密切的学科之一，每个人在日常生活中都会不自觉地就运用了经济学的
知识。
而经济学家所做的工作，就是让我们更好地理解并运用经济现象背后的规律，使我们每个人都能够过
上更好的生活，至少是“更经济”的生活。
    但是，要读懂经济学，就有必要理解与之相关的心理学。
因为经济学的很多现象都与人的心理活动密切相关。
因此，经济心理学应运而生。
经济心理学发源于20世纪50年代，是由一批“具有良好心理学素养的经济学家”和“具有良好经济学
头脑的心理学家”共同倡导形成的。
    从一开始，经济心理学的研究就是针对人的心理与经济行为的互动关系展开的。
例如，“期望”是怎样影响个人的消费行为的，或者我们在购买一件商品后，如果后悔了，会对我们
后续的消费行为产生怎样的影响等。
    诸如此类的问题，一方面与我们的生活息息相关，另一方面也对我们的决策与行为有很大的启发意
义。
    这本书是我们将经济心理学理论通俗化后的成果。
说到底，经济心理学有时候是简单的，有时候也可能是复杂的，但无论是简单还是复杂，一般非经j齐
学专业的大众读者都鲜有途径对经济心理学加以系统的了解，更别谈有效地运用了。
所以，我们撰写了这样一部大众读物，希望对人们理解、运用经济心理学有所帮助。
    在写作这本书的过程中，我们遵循了一个极其简单的原则。
让读者朋友们更容易理解本书的内容，同时兼具实用性，对读者朋友们的生活有所裨益。
为了做到这些。
我们挑选了众多人们日常生活中的经济行为，也挑选了很多我们熟悉的社会经济现象。
然后，深入浅出地分析心理学与经济行为的交互关系。
    简单点说，我们希望这本书既生动有趣，又具备实用功能。
希望读者朋友们能够在阅读本书时体验到愉晚，并收获些许启示。
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内容概要

本书是经济心理学最新研究成果的简明指导读本。
全书共分八章，包括人性假设、预期、供给与需求心理、交换关系、成本收益、边际效用、刺激作用
、博弈论等八个主题，这八个主题也是经济行为产生的内在机制和外在因素的重要体现，运用了心理
学、社会学、经济学及文化人类学等几大学科领域的知识，可以说是对人类经济行为全方位的研究和
分析。
对个人培养正确、积极的经济行为，具有较强的指导意义。

本书可供广大希望了解与掌握经济心理学的读者朋友阅读，也可供从事经济学教育及心理学培训的工
作者参考。
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章节摘录

约束条件    像经济学家一样思考    所有稍微接触过经济学理论的人，都会发现一个现象，那就是人们
讨论经济学理论的时候，总会涉及理论背后的“假设”。
在日常生活中，“假设”也是我们经常挂在嘴边的词汇。
例如，我们经常会说“假设我过去努力工作，今天可能会有更多的收获”或者“假设我前两年存点钱
，今天我就可以投资股市了！
”可以说，我们几乎每天都会用到这个词。
    但是，在经济学理论中的“假设”与我们在日常生活中所说的往往是两回事。
我们随意说出口的“假设”，可能是某种自我安慰式的幻想，但是在经济学家那里，“假设”是严肃
的，它是经济学理论的前提，例如“理性经济人”假设、“有限理性”假设等。
    在我们讨论具体的假设之前，要弄明白两个问题。
一是经济学为什么必须讨论假设；二是经济学中的“假设”与我们经常挂在口头上的“假设”相比，
存在什么样的特殊情况。
    1．假设就是约束条件    人们为什么会相互竞争？
答案显而易见，就是为了各自的利益。
这意味着，人在竞争中或多或少是自利的。
    所以，自利是产生竞争行为的一个约束条件。
有竞争就必然体现出一定程度的自利，有自利性因素，就必然会出现一定程度的竞争。
    经济学中著名的博弈理论，谈的就是竞争的策略，而博弈理论的假设前提就是人是自利的，是在一
定约束条件下努力实现自身利益最大化，所以才有博弈，才有竞争。
    可见，假设即约束条件，对于经济学的意义在于，如果没有或者推翻了基本的假设，很多的经济学
理论也就不存在了。
无约束条件不谈经济问题，只有在一定的约束条件下进行研究才有意义。
    2．假设是一般特征的总结    我们经常挂在口头上的那个“假设”有什么特征？
例如，你假设过去的情景，很明显，这个假设是虚幻的，我们目前无法回到过去。
    但是，经济学中的假设却是可能的，而且很可能是对你、对他人以及整个社会群体的一般性特征的
总结。
举个例子，经济学中一个重要的假设是“理性经济人”假设。
假设每一个从事经济活动的人都是理性的，用理性的态度去追求最大的经济利益。
    你可能会说：“我并不是那么理性，我有时候很感情用事。
”这不重要，重要的是一艘隋况下你确实是理性的（理性到何种程度是另一回事），感情用事却是特
殊情况。
所以，我们说假设是一般特征的总结。
通过了解经济学，特别是经济学的基本假设——它常常是对人性的一般特征的归纳和总结，我们可以
借此洞察人性的一般特征。
    3．假设的真与伪    很多人会凭借自身的经验来判断经济学某些假设的真与伪。
就像上面所说的，我其实是个感性的人，我可能并不理性，或者说，我可以是一个有着高尚情怀的人
，并不追求利益最大化。
然后，据此认为某些假设是错的。
    客观地说，这些假设无法得到有效的验证，比如自利与奉献之间，常常是混乱不清的，有时候自利
，有时候甘于奉献，因而你要弄清楚人究竟是自利的，还是甘于奉献的，是一个超级大难题，所以这
些假设在经济学理论中是不必加以证明的。
换句话说，基本假设是无须证明的。
    我们需要说明的是，经济学理论的某些假设可能不充分、不全面。
所谓不充分，就是不能包含所有事物的特征，没有充分体现某一类事物的全貌。
但是，它至少可以代表重要的、不容忽视的方面。
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假设你是理性经济人，你肯定存在这个方面的特征，但这并不排除你有时候是感性的。
    现在，我们要说的是，假设的多样性造就了不同的经济学理论。
每一个假设都可能导致一种经济理论的产生，所以，经济学发展到今天，内容如此丰富，几乎可以涵
盖人们生活中的方方面面。
    理性经济人    天下攘攘皆为利往    “理性经济人”是现代经济学的基本假设之一。
这一假设认为，人的行为都以追求自身利益最大化为目标，而且都是理性的，通过成本收益计算，能
够做到有所为有所不为。
    所以，按照“理性经济人”的假设，没有收益的工作是没有人愿意做的。
同样，酬劳相对较少的工作，人们也不乐意去做。
人们追求自身私利的行为，是符合理性经济人假设的。
而且这种自利行为恰恰是经济活动蓬勃发展的主要原因。
    P2-4
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后记

闻悉本书即将出版，不胜感慨。
本书从最初的调查研究到中途的设计与写作，再到随后的审阅出版等，经历了一个艰难且辛苦的过程
，但同时也是一个自我学习的过程。
这样说的原因在于，围绕本书的研究与写作，我们获得了专家大量的帮助，包括资料收集论证上的协
助，具体写作过程中的指导，以及心智上的点拨。
    还需特别说明的是，本书的创作融入了团队的智慧，我们团队中的大部分人都参与了本书的撰写或
资料调查、收集和分析工作。
这些人包括孙健、洪少生、孙科柳、洪少萍、李瑞文、秦术琼、宋松红、谭海燕、谭汉贵、王晓荣、
杨兵、杨选成、袁雪萍、孙东风、孙丽、程丽平、武义龙、李国旗、高垒、石强、孙科江、李京静、
邵帅等。
    在此，对以上人员衷心地表示谢意！
    作者    2011年10月于北京
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媒体关注与评论

我们每天需要的食物和饮料，不是出自屠夫、酿酒家和面包师的恩惠，而是出于他们自利的打算。
    ——经济学之父亚当·斯密    由俭入奢易，由奢入俭难。
    ——北宋政治家、文学家司马光    你可以使一只鹦鹉成为经济学家，但前提必须是让它明白“供给
”与“需求”。
    ——美国经济学泰斗  萨缨尔森    随着信息的膨胀，有价值的不再是信息，而是公众的注意力；  “
硬通货”不再是美元，而是公众的关注度。
    ——诺贝尔经济学奖获得者赫伯特·西蒙    正确的行动路线，必然是对所有人愉悦度与痛苦度最佳
权衡的结果。
而这个结果，意味着效用的最大化。
     ——英国功利主义哲学家杰里米·边沁
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编辑推荐

孙科炎、董晓孝所著的《经济心理学》挑选了众多人们日常生活中的经济行为，也挑选了很多我们熟
悉的社会经济现象。
然后，深入浅出地分析心理学与经济行为的交互关系。
让读者朋友们更容易理解本书的内容，同时兼具实用性，对读者朋友们的生活有所裨益。
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版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com
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