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摘  要  权力作为人类社会的基本特征之一, 一直受到社会心理学家的关注, 实证研究成果丰硕, 理论构建

也日益完善。首先, 权力从结构变量发展为心理变量, 有外显、内隐之分, 控制感是其核心要素。其次, 社会

心理学领域最具代表性的 3 个权力理论为“接近-抑制理论”、“情境聚焦理论”和“社会距离理论”, 它们的理论

基础各异, 关注的现象却存在交集。最后, 未来的权力研究可以从以下 3 个方向改进：(1)关注文化、动机、

自我卷入等因素; (2)区别社会权力和个人权力; (3)融合各领域观点; (4)丰富研究方法, 以促进理论的发展。 
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近年来, 社会心理学界关于权力的研究方兴
未艾。  国内虽然有学者总结了权力在社会认知

(韦庆旺 , 俞国良 , 2009)和目标寻求(谭洁 , 郑全
全, 2010)方面的作用, 也比较了不同的权力研究
范式(魏秋江, 段锦云, 范庭卫, 2012)。但是近年
来权力领域又有了新的进展 , 主要体现在研究
者不断发现原有理论的一些局限 , 同时提出了
“社会距离理论 ” (Social Distance Theory of 
Power)从解释水平的角度阐述权力效应。理论的
发展离不开对核心概念的界定 , 因此本文首先
厘清了权力概念的发展过程 , 接着介绍并比较
了“接近-抑制理论”、“情景聚焦理论”和“社会距
离理论”, 尝试回答两个问题：(1)从理论发展的
角度, 每个理论根植的基础是什么, 关注的核心
内容是什么, 理论本身有何优缺点, 后续研究在
验证理论时有何发现; (2)从理论对比的角度, 各
个理论的基础有何差异和联系 , 所关注的现象
是否交叉。 
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1  权力概念的发展 

1.1  从结构变量到心理变量 
权力的概念是实验研究和理论建构的基础。

起初社会心理学家将权力看成一种结构变量

(Galinsky, Gruenfeld, & Magee, 2003), 认为权力是
基于一定社会事实而存在的, 如老板、上级就是有
权力的人。实验研究中也会通过赋予被试实际影响

力来操纵权力, 例如 Overbeck和 Park (2001)通过给
被试分配经理或员工的角色来操纵权力, 扮演经理
的被试拥有决策权和结果分配权, 为高权力者; 扮
演员工的被试没有这些影响力, 为低权力者。 

后来心理学家逐渐关注权力的心理特点, 提
出权力不仅可以与具体的权力角色有关, 也可以
作为一个既存于个体头脑中的概念被启动。Chen
等人(Chen, Lee-Chai, & Bargh, 2001)在研究权力
和目标的心理联接 (Power-Goal Associations)时 , 
就尝试用了词语搜索任务和环境线索来启动被试

的权力概念。其中词语搜索任务是让被试在字母

表中圈出代表权力的一系列词语(如控制、权威、
老板), 环境线索启动则是通过让被试坐在教授的
椅子上来启动他们的高权力概念, 结果发现这两
种方法都可以激活个体的权力概念。虽然 Chen
等人(2001)在研究中没有直接将权力定义成一种
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心理状态, 但是证明了权力是存在于个体脑海中
的概念, 可以通过实验方法进行激活。 

Galinsky 等人 (2003)在阐述权力的概念时 , 
提出权力既可以是一种结构变量, 也可以是一种
心理状态, 无论个体是真实地拥有权力, 还是仅
仅回忆与权力相关的经验, 都可以激活权力概念
和相应的行为倾向。也就是说权力作为一种心理

状态, 即使不让个体直接拥有权力, 也可以通过
别的方式进行激活。后来的研究者强调权力的产

生不一定基于真实存在的社会职务(e.g., Rucker, 
Galinsky, & Dubois, 2012), 这进一步支持了现在
的权力概念并不限于结构变量。 

将权力理解为一个心理变量, 大大丰富了权
力的研究方法, 研究者们不仅延续了角色扮演、
回忆法和语义法等来操纵权力(魏秋江等, 2012), 
还设计了《一般权力感量表》(Generalized Sense of 
Power Scale; Anderson & Galinsky, 2006)来测量个
体的主观权力感。另外, 除了与权力相关的角色、
事件、词语可以激活权力, 身体姿势也可以激活
与权力相关的行为倾向, 例如伸展的、开放的身
体姿势可以提高个体对风险 (Carney, Cuddy, & 
Yap, 2010)和疼痛(Bohns & Wiltermuth, 2012)的容忍
度、提升他们在公众演讲中的表现(Cuddy, Wilmuth, 
& Carney, 2012)、让他们偏爱与自己决定一致的信
息(Fischer, Fischer, Englich, Aydin, & Frey, 2011); 而
收缩、封闭的姿势则会带来相反的效应。 
1.2  权力作为心理变量的特点 

目前权力尚无统一的定义, 但是可以确定权
力作为心理变量有两个特点。第一, 控制感是权
力的核心要素 (Fiske, 1993; 韦庆旺 , 俞国良 , 
2009)。许多权力的定义都将控制理解为权力的本
质, 提出权力是对自己或者他人结果的不对称控
制(如 Keltner, Gruenfeld, & Anderson, 2003; Fast, 
Sivanathan, Mayer, & Galinsky, 2011)。Guinote 
(2007a)在“情境聚焦理论”中也提到, 权力之所以
能够影响个体的知觉和行为, 是因为它能够给人
带来控制感。Fast等人(Fast, Gruenfeld, Sivanathan, 
& Galinsky, 2009)发现, 在权力提升个体的积极
认知、自尊和接近行为的效应中, 虚幻控制起到
了完全中介的作用, 可见控制感对于权力的效应
具有较大的解释力。 

第二, 作为一个心理变量权力有外显、内隐
之分 , 并且两类权力感都会对行为产生影响。

Huang 等 人 (Huang, Galinsky, Gruenfeld, & 
Guillory, 2011)分别用角色扮演任务和身体姿势启
动权力感, 并采用《一般权力感量表》测量外显
权力感, 词语补充任务测量内隐权力感。结果发
现角色扮演任务只能启动外显权力感, 而身体姿
势可以同时启动外显、内隐权力感, 并且采用身
体姿势的启动方法比角色扮演对行为的影响更大, 
这间接证明内隐权力感也可以影响行为。遗憾的

是, 该研究未能直接探索外显、内隐权力感在影
响行为时的差异, 相关主题需进一步深入。 

2  权力理论的介绍与评价 

从结构变量发展为心理变量极大地增加了权

力概念的操作性, 有利于实证研究的开展, 也促
进了权力理论的发展。在社会心理学领域最具代表

性、影响较广的 3个权力理论是“接近-抑制理论”、
“情景聚焦理论”和“社会距离理论”。下面就按照理
论出现的先后顺序依次对它们进行介绍和评价, 包
括 3 个理论的基础、关注点、优点不足及理论验证
的结果, 让读者对这 3个理论有清晰、系统的了解。 
2.1  接近-抑制理论 
2.1.1  理论简介 

Keltner 等人(2003)将权力的效应和行为的接
近、抑制系统结合起来, 提出了权力的“接近-抑制
理论”。该理论认为, 高权力可以激活“行为接近系
统” (behavior approach system, BAS), 而低权力可
以激活 “行为抑制系统 ” (behavior inhibition 
system, BIS), 不同系统的激活将体现在行为、情
绪、认知三个方面(韦庆旺, 俞国良, 2009)。在情绪
层面, 高权力者会体验到积极的情绪, 也容易被激
怒; 低权力者则容易体验到消极的情绪, 容易表现
出焦虑、抑郁。在认知层面, 高权力者采取自动化
的加工方式, 更加关注奖赏和机会, 将他人看作实
现自己目标的工具; 而低权力者采取控制性的加工
方式, 更加关注惩罚和危险, 将自己看成他人的工
具。在行为层面, 高权力者容易主动做出行为、追
求目标, 而低权力者则会抑制或者中断行为。 
2.1.2  理论验证与评价 

作为权力领域的经典理论之一, “接近-抑制
理论” (Keltner et al., 2003)得到了广泛的实证支持。
例如研究发现, 高权力者更可能在没有避孕套的情
况下发生性关系(Anderson & Galinsky, 2006), 在争
议中更倾向于表达自己的感受 (Berdahl & 
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Martorana, 2006), 在竞争情境中做出行动(Magee, 
Galinsky, & Gruenfeld, 2007), 并且对风险持更加积
极的态度, 更容易冒险(Anderson & Galinsky, 2006), 
在决策时对自己的判断更有信心 (See, Morrison, 
Rothman, & Soll, 2011), 在面试时表现得更有说服
力(Lammers, Dubois, Rucker, & Galinsky, 2013), 而
低权力者则出现相反的效应。以上都支持了高权力

激活了 BAS, 而低权力激活了 BIS。 
但是随着研究的深入, 也出现了一些未支持理

论的结果。Smith和 Bargh (2008)在验证权力对两个
系统的激活时发现, 高权力者的 BAS得分显著高于
低权力者, 但是二者在 BIS 上的得分无显著差异, 
这说明高、低权力在激活 BIS时并无显著差异。关
于权力的决策研究也发现, 高权力可以减少个体对
损失的负面预期, 从而减少个体对失败的厌恶, 但
并不会提高个体对收益的正面预期(Inesi, 2010), 这
说明高权力并不会激发所有的接近行为。另外 , 
Guinote 发现高权力者比低权力者更能够压抑不需
要的想法(Guinote, 2007d), 减少对无关信息的加工
(Guinote, 2007b), 说明高权力也可以激发 BIS。 

同时, “接近-抑制理论”本身也存在自相矛盾
的地方。理论提出高权力可以促进个体实现自身

目标, 而实现目标包括两种方式—— 接近自己需
要的东西, 回避自己不需要的东西(Elliot, 2006), 
前者属于接近系统, 而后者属于抑制系统, 因此
高权力者在追求目标实现的时候, 可能同时激活
BAS 和 BIS, 这就与理论中高权力只激活 BAS、
低权力只激活 BIS的假设相矛盾。 

另外, “接近-抑制理论”基于接近、抑制系统
来解释和预测权力的效应, 但是理论提到的部分
权力效应与接近、抑制系统的关系尚未得到证实

(Magee & Smith, 2013), 如理论预测高权力者更
不容易受到社会影响、更不关注他人的心理状态、

工具化的知觉他人 , 这些效应未被证实受到接
近、抑制系统的影响。这说明“接近-抑制理论”的
理论基础可能无法涵盖它所提及的权力效应, 接
近、抑制系统并不是理解权力效应的唯一途径。 
2.2  情境聚焦理论 
2.2.1  理论简介 

“情境聚焦理论” (Guinote, 2007a)将认知的情
景化视角与权力的效应联系起来(韦庆旺,俞国良, 
2009), 致力于回答为什么高权力在行为和判断上
更具有灵活性。理论认为高权力可以促进个体的

认知调节能力, 让个体在认知加工时具有更高的
灵活性和选择性, 更容易识别出情境的需求及有
关的信息, 从而选择性地加工有关信息、忽略无
关信息; 而低权力者的选择性注意和认知灵活性
较低, 难以区分与情境有关和无关的信息, 倾向
于同等地加工两类信息。因此高权力者比低权力

者具有更高的敏捷性、优先性、灵活性, 更能表
现出与情境协调的态度和行为。 

另外, 理论中的“情境”既包括个体已有的心
理表征、图式, 也包括与个体互动的环境因素。
Guinote (2007a)将情境因素归纳为六类 , 包括环
境线索、具身和经验信息、经常使用和近期使用

过的图式、预期、目标、长期建立的图式, 它们
可以调节权力的效应。可见除了个体的认知、行

为外, “情境聚焦理论”还关注个体与环境的互动。 
2.2.2  理论验证与评价 

“情境聚焦理论”被应用到认知、态度、社会
知觉、目标设定、目标激活等多个领域, 拥有丰
富的实证支持。研究发现, 高权力让个体更加关
注与目标相关的信息(Guinote, 2007b)、激活与目
标一致的图式(Slabu & Guinote, 2010)、更依赖那
些易提取的信息(Weick & Guinote, 2008)、做出与
目标一致的行为(Guinote, 2007c), 能够为了长期
收益放弃短期利益(Joshi & Fast, 2013), 根据环境
线索灵活地改变行为 (Guinote, 2008), 而低权力
会损害个体的执行功能(抑制、刷新、计划) (Smith, 
Jostmann, Galinsky, & van Dijk, 2008)。 

另外, 该理论还可以调和不同研究结果之间
的矛盾。例如, Lammers和 Stapel (2011)发现高权
力者会非个体化地知觉他人(如漠视对他人的伤
害), 而Overbeck和 Park (2001)却发现在强调高权
力者责任的时候 , 他们更容易个体化地知觉他
人。为什么会出现完全相反的效应呢？根据“情境
聚焦理论”, 高权力者的认知加工更具有灵活性
和选择性, 更容易做出符合情境要求的行为, 因
此当环境强调责任时, 高权力者就更容易做出负
责任的行为, 个体化地知觉他人。 

“情境聚焦理论”虽然具有以上优势, 但是受
关注程度不及“接近-抑制理论”1, 一些有关的研

                     

1 在谷歌学术上搜索发现, 关于“情境聚焦理论”的文章
(Guinote, 2007a)只被引用了 65次, 而关于“接近-抑制理
论”的文章(Keltner et al., 2003)则被引用了 969次。 
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究也未采用该理论进行解释。例如, 研究发现高
权力者更容易原谅他人的过失, 并且这种效应在
承诺关系中更为显著(Karremans & Smith, 2010)。
这一结果可以采用“情境聚焦理论”进行解释, 即
由于高权力者更容易做出与目标一致的行为、压

抑与目标不符的想法, 所以当他们在关系中遭遇
冲突时, 更容易原谅他人的过失, 以实现关系的
维系。但是研究并未引用该理论来解释结果。 
2.3  权力的社会距离理论 
2.3.1  理论简介 

Magee 和 Smith (2013)将解释水平理论与权
力效应结合起来, 提出了权力的“社会距离理论”。
该理论包含两条原理：(1)高权力者比低权力者更
少依赖对方, 这种不对称的依赖关系使得高权力
者感知到更大的社会距离, 从而使高低权力者产
生不同的表现; (2)由于高权力者比低权力者感知
到更大的社会距离, 所以高权力者的解释水平更

高, 心理表征更加抽象, 行为也出现相应的差异。 
原理(1)解释了权力影响社会距离的机制(见图 1)。
社会距离受到关系双方依赖程度的影响(Kelley et 
al., 1983), 依赖程度又被两个因素决定—— 自己
与他人建立关系的动机和对他人与自己建立关系

的预期。根据“权力-控制模型” (Fiske, 1993), 高权
力者掌握了资源, 不需要依赖低权力 者, 因此他
们和低权力者建立关系的动机较低, 同时他们倾
向于认为别人与自己建立关系是有目的而为之。

两方面效应叠加, 使得高权力者比低权力者的社
会距离更大。而低权力者需要依赖高权力者的资

源, 更愿意和高权力者建立连接(Van Kleef et al., 
2008), 不过他们能感受到高权力者的疏远态度 , 
因此对关系的建立不抱太大期待。综合两方面的

效应, 低权力者感知到的社会距离小于高权力者, 
大于平等关系中的个体。 

原理(2)进一步解释了权力与解释水平的关系 
 

 

 
 

图 1  权力的社会距离理论(Magee & Smith, 2013) 
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(见图 1)。权力会增加社会距离, 根据解释水平理
论, 心理距离越大解释水平越高, 而社会距离是
心理距离的一种, 因此高权力者的解释水平更高, 
心理表征也更加抽象, 同时高解释水平也可以反
过来增加社会距离。另外, 理论认为除了社会距
离外, 时间距离、空间距离、相异性等其它类型
的心理距离也会与解释水平有关, 可以借鉴它们
的研究来预测权力的效应。可见“社会距离理论”
并未局限于社会距离, 也涉及其它类型的心理距
离, 是解释水平理论与权力效应的结合。 
2.3.2  理论验证与评价 

“社会距离理论”的两条原理得到了较多支持, 
研究发现高权力者确实更喜欢独自行动, 与他人
保持较远的社会距离(Lammers, Galinsky, Gordijn, 
& Otten, 2012), 更加关注目标的价值(即渴求性, 
对应于高解释水平)而非如何达成目标(即可行性, 
对应于低解释水平) (Smith & Trope, 2006), 在描
述事件时使用更加抽象的语言(Magee, Milliken, 
& Lurie, 2010)。 

同时, 理论基于丰富的实证研究对权力效应
进行了预测(见图 1)。一方面权力通过增加社会距
离会产生一系列效应, 例如高权力者在社会比较
时更加关注差异 , 更不容易受到他人影响 (e.g., 
See et al., 2011; Tost, Gino, & Larrick, 2012)。另一
方面 , 权力通过提高解释水平会促进目标选择
(Guinote, 2008)和目标激活 (Galinsky, Magee, 
Gruenfeld, Whitson, & Liljenquist, 2008), 并产生
一系列效应 , 例如让个体的态度更加坚定 (e.g., 
Briñol, Petty, Valle, Rucker, & Becerra, 2007), 自
我控制能力更高, 能够根据目标选择知觉他人的
方式(e.g., Vescio, Snyder, & Butz, 2003)。 
虽然“社会距离理论”有上述优点 , 但并非完

美无缺。首先, 原理 1 并未充分解释权力增加社
会距离的机制, 除了高、低权力者之间不对称的
依赖关系外, 可能还有别的机制, 例如研究发现
高权力者认为他人对自己的馈赠是有目的而为之, 
因此更少表现出信任、感谢和回报  (Inesi, 
Gruenfeld, & Galinsky, 2012), 这种世俗化的归因
方式也可能会增加高权力者与他人的社会距离。

另外, 理论未将解释水平对权力感的影响纳入其
中, 研究发现抽象思维可以增加权力感、控制感, 
让个体更偏好高权力角色 (Smith, Wigboldus, & 
Dijksterhuis, 2008), 而抽象思维是高解释水平的

表现(Trope & Liberman, 2010), 可见高解释水平
不仅会增加社会距离(Stephan, Liberman, & Trope, 
2011), 也会增加权力感(Smith et al., 2008), 这一
点在理论中并未体现(见图 1)。 

3  权力理论的综合比较 

通过上述介绍可以看出, 3 个理论各有基础, 关
注现象既有重叠, 也有彼此独立的地方。下面就对它
们的理论基础、关注现象、预测效应进行综合比较, 
从而更加深入地理解各理论的关注点和适用范围。 

从理论基础来看(见表 1), “接近－抑制理论”
将高、低权力者的表现与行为的接近、抑制系统

联系起来, 从认知、情绪、行为三方面预测了权
力的效应, 为后续研究提供了重要的思路(如 Côté 
et al., 2011; Lammers, Gordijn, & Otten, 2008; 
Torelli & Shavitt, 2011; 韦庆旺, 郑全全, 俞国良, 
2010)。“情境聚焦理论”并没有将权力的效应简单
地分为接近和抑制两类, 而是从认知加工的视角
来解释权力的效应。权力提高认知调节能力、促

进认知加工的灵活性和选择性, 增加个体与情境
一致的行为, 这一过程中接近系统(加工与情境有
关的信息)、抑制系统(抑制与情境无关的信息)同
时发挥作用。该理论调和了上文提到的“接近－抑
制理论”的矛盾, 即高权力只激活“行为接近系统”, 
而低权力只激活“行为抑制系统”。 

 

表 1  三个理论的基础及主要关注的现象 

权力理论 理论基础 主要关注的现象 
   

接近－抑

制理论 
行为的接近、

抑制系统 
权力对应的接近性、抑制

性表现(行为、情绪、态度)
   

情境聚焦

理论 
认知调节能

力 
受认知灵活性、选择性及

情境因素影响的权力效应 
   

社会距离

理论 
解释水平理

论 
受社会距离、解释水平影

响的权力效应 
 

“社会距离理论”根植于解释水平理论, 引入
社会距离、解释水平作为中介变量来解释和预测

权力的效应 , 提供了一个理解权力效应的新视
角。高权力者的抽象思维 (Magee et al., 2010; 
Smith & Trope, 2006)、 无 意 识 思 维 (Smith, 
Dijksterhuis, et al., 2008)这些之前理论并未关注
的现象, 都可以用“社会距离理论”进行解释。 

总的来说, “接近－抑制理论”主要关注了权
力效应的内容, 而后两个理论更加强调权力效应
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的产生过程(Guinote, 2007a)。 
理论基础的差异决定了所关注的现象各有侧

重(见表 1)。但是这些现象并非完全独立, 而是存
在一些重合的地方, 例如 3 个理论都提出权力会
促进个体追求目标, “接近－抑制理论”和“社会距

离理论”都提出高权力者的态度具有稳定性 , 而
“情境聚焦理论”则认为高权力者的态度受情境影
响, 更具有变异性。表 2 总结了 3 个理论之间存
在交叉的权力效应, 并对效应之间的关系进行了
说明, 以阐明理论之间的联系和区别。 

 

表 2  各理论权力效应的横向比较 

 接近－抑制理论 情境聚焦理论 社会距离理论 关系
     

1 不易受社会影响 关注更多与情境一致的信息, 不
易受到干扰信息的影响 

不易受社会影响 一致 

     

2 高权力者根据自身利益来认知

他人 
高权力者会工具化地认知他人 高权力者会工具化地认知他人 一致 

     

3 权力促进目标追求 高权力者会做出与目标一致的

行为, 在目标设定后更快地采取
行动, 在追求目标的过程中更具
有坚持性 

权力促进目标追求 一致 

     

4 高权力者的态度具有稳定性 高权力者的态度与情境一致, 在
不同情境中态度会出现变异 

高权力者的态度具有稳定性 矛盾 

     

5 高权力者的行为与其内在的特

质、状态一致, 因此具有跨情境
一致性; 低权力者的行为会随情
境改变 

高权力者的行为具有更高的灵

活性和变异性, 会随情境变化 
权力促进与价值观一致的行为 矛盾 

     

6 高权力者更容易受到刻板印象

影响 
当与目标相关的刻板印象有效

时 , 高权力者受刻板印象影响 ; 
当与目标相关的刻板印象无效

时, 高权力者个体化地知觉他人

当与目标相关的刻板印象有效

时 , 高权力者受刻板印象影响 ; 
当与目标相关的刻板印象无效

时, 高权力者个体化地知觉他人 

矛盾 

     

7 低权力者会进行更加复杂的认

知推理 
低权力者会进行更加复杂的认

知推理 
— 一致 

     

8 高权力者倾向于自动化的社会

认知; 低权力者倾向于控制性的
社会认知 

高权力者采用的加工方式受情

境影响; 低权力者则总是倾向于
控制性加工 

— 矛盾 

     

9 高权力者更少关注他人 — 高权力者不关心他人心理状态 一致 
10 高权力者的同理心更低 — 高权力者的同理心更低 一致 
     

11 权力会降低个体的自我管理能

力, 表现出“去抑制化” 
— 权力会提高个体的自我控制 矛盾 

     

12 高权力者更多关注渴求性, 更少
关注可行性 

— 高权力者同时关注与渴求性、可

行性有关的积极信息 
矛盾 

     

13 高权力者更多体验到积极、焦躁

的情绪, 包括渴望、热情、骄傲、
狂热 ; 低权力者更多体验到消
极、焦虑、压抑的情绪, 包括敬
畏、尴尬、害怕、愧疚、感激、

羞耻、焦虑、沮丧 

— 高权力者更多体验到骄傲、厌恶、

蔑视和气愤 , 更少体验到愧疚、
尴尬、感激、同情 

部 分

重 合
* 

     

14 — 高权力者更快地设定目标 权力促进目标选择 一致 
     

15 — 高权力者会对找出主要目标, 并
迅速做出行动 

权力促进目标激活 一致 

     

16 — 个体采用抽象或是具体的加工

方式由情境决定 
权力提高解释水平 矛盾 

注：*重合的内容在表格中用下划线标出。 
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4  研究展望 

4.1  关注文化对权力效应的影响 
本文介绍的 3 个理论, 都是从认知、情境等

微观角度解释权力的效应, 但宏观的文化也会影
响权力的效应。研究发现不同文化下的个体对权

力的理解存在差异 (Lammers & Galinsky, 2009; 
Torelli & Shavitt, 2010; Zhong, Magee, Maddux, & 
Galinsky, 2006), 这种理解的差异会进一步地影
响个体的信息加工(Torelli & Shavitt, 2011)。Torelli
和 Shavitt (2010)发现垂直个体主义文化的个体更
倾向于将权力看作获得社会地位、他人认可的途

径, 即“个人化权力” (personalized power); 而水
平集体主义文化的个体更倾向于将权力看作为他

人谋取福利的途径 , 即“社会化权力” (socialized 
power)。同时他们还发现, 在垂直个体维度得分较
高的被试接受完个人化权力启动后, 更容易出现
刻板印象 ; 而在水平集体维度得分较高的被试 , 
接受完社会化权力启动后更不容易出现刻板印象

(Torelli & Shavitt, 2011)。 
从以上研究可以看出, 宏观的文化背景确实

会影响权力的效应, 但是文化的作用仍有不明朗
的地方, 例如 Torelli和 Shavitt (2010)发现垂直集
体主义文化同时存在个人化权力和社会化权力 , 
为何会出现这一现象？什么情况下其中一类权力

理解更占优势？个人特质是否会产生影响？这些

都是值得进一步探讨的问题。 
4.2  关注动机、自我卷入对权力效应的影响 

除了未涉及宏观文化因素外, 3个理论在微观
因素上聚焦于认知因素, 其实除此以外, 动机、自
我卷入也是影响权力效应的重要因素。 

动机。研究发现, 在高权力者的对比之下, 低
权力者利他 (Bolle & Vogel, 2011)、谨慎 (Inesi, 
2010)、慷慨(Rucker, Dubois, & Galinsky, 2011), 同
时也虚荣(Rucker & Galinsky, 2008, 2009)、不敢冒
险(Anderson & Galinsky, 2006)、行为缺乏灵活性
(Guinote, 2007b), 这些都可以被已有理论解释。
而 Sligte 等人(Sligte, de Dreu, & Nijstad, 2011)证
明, 当权力等级不固定、可以进行流动时, 与高
权力者相比, 低权力者反而思维更加灵活、更有
创造力, 并且当创造性活动与权力有关时, 这一
效应更加显著。这说明低权力者的认知能力并不

一定低于高权力者 , 当他们有提升权力的动机

时 , 也可以出现和高权力者一样的表现。可见 , 
除了认知因素外 , 动机也是影响权力效应的重
要因素。 

自我卷入。道德领域关于权力的研究发现 , 
当道德判断的结果不涉及自身利益时, 高权力者
按照规则进行道德决策; 当涉及自身利益时, 则
按照结果进行道德决策 (Lammers & Stapel, 
2009)。另外, 高权力者道德伪善, 他们责备他人
说谎, 自己却会撒更多的谎, 并且更少地责备自
己的违规行为 (Lammers, Stapel, & Galinsky, 
2010)。上述研究表明自我卷入会影响权力的效应, 
但是自我卷入的作用机制是启动了对惩罚的回避

(接近-抑制理论), 还是不同情境下认知的改变(情
境聚焦理论), 亦或与解释水平有关(社会距离理
论), 还是需要一种新的机制进行解释？这是值得
探索的问题。 
4.3  区别社会权力和个人权力 

虽然权力的定义尚未统一, 但是越来越多的
研究者提出, 权力可以分为不同的类型(Fiske & 
Berdahl, 2007)。其中一个主要的分类方法, 就是
按照权力产生的结果将权力分为 “社会权力 ” 
(social power)和“个人权力” (personal power)。社
会权力强调权力是对他人的影响、控制能力, 例
如将权力定义为对他人资源或结果的不对称控制

(Dubois, Rucker, & Galinsky, 2010; Fast et al., 2011; 
Galinsky et al., 2003; Maner, Gailliot, Menzel, & 
Kunstman, 2012)。个人权力则将权力理解为使个
体掌控自身结果、脱离他人影响的能力, 例如将
权力定义为实现自己预期结果的能力(Overbeck 
& Park, 2001)。 

Keltner 等人(2003)在提出“接近-抑制理论”时, 
将权力定义为“个体通过分配资源和实施惩罚来
影响他人地位的相对能力”, 强调权力对他人的
影响。“情境聚焦理论”提出权力之所以产生效应, 
是因为权力带给人的控制感, 既包括对他人结果
的控制, 也包括主观能动性的增加。“社会距离理
论” (Magee & Smith, 2013)提出权力是社会关系
的主要特征之一, 是对珍贵资源的不对称控制。3
个理论在定义权力时都未严格区分社会权力和个

人权力。 
但是研究发现两类权力的效应并不完全一

致。Galinsky等人(2008)证明个人权力会使人们更
少地遵守规范 , 但是社会权力却没有这样的效
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应。Lammers等人(Lammers, Stoker, & Stapel, 2009)
发现在那些“脱离他人影响”和“影响他人”会产生
不同效应的行为范畴中, 两类权力的效应完全相
反, 例如个人权力会增加刻板印象, 而社会权力
减少刻板印象; 反之, 两类权力的效应完全一致, 
例如两类权力都会促进个体的接近行为。另外 , 
人们对两类权力的渴望不同, 更愿意提升个人权
力 (脱离他人影响 ), 而非社会权力 (影响他人 ) 
(Van Dijke & Poppe, 2006)。可见权力的类型确实
会影响其效应, 今后的理论发展和实证研究都应
该注意权力类型的划分。 
4.4  融合各领域观点, 丰富权力理论 

除了系统的理论以外, 各领域的研究者还存
在一些独立的观点。例如, 消费领域的研究发现, 
高权力个体偏爱实用性商品而非能够彰显个人地

位的奢侈品(Rucker & Galinsky, 2009), 喜欢为自
己花钱(Rucker et al., 2011), 偏好直奔主题型的服
务(Menon & Bansal, 2007)。为了解释这些有趣的
现象, Rucker 等人(2012)提出权力对消费产生影
响的中介变量—— 能动性(agency), 高权力者具
有能动倾向 (agentic orientation), 会通过自我保
护、自我肯定、自我膨胀来增加自身能动性; 低
权力者具有公共倾向(communal orientation), 将
自己看成集体的一员。正是因为高、低权力者具

有不同的倾向, 才会使他们在消费行为上出现差
异。例如, 高权力者更倾向于给自己花钱, 而低权
力者更倾向于给他人花钱(Rucker et al., 2011), 就
是因为高权力的人具有能动倾向, 强调个人价值, 
而低权力的人具有公共倾向, 看重他人利益。 

另外, 权力的合法性也是值得关注的主题。
合法性(legitimacy)是个体对于权力产生、使用是
否合理、公平、合法的主观判断 (Lammers & 
Galinsky, 2009)。“接近－抑制理论” (Keltner et al., 
2003)曾提到合法性会调节权力的效应, 得到了后
续研究的证实。Lammers等人(Lammers, Galinsky, 
Gordijn, & Otten, 2008)在研究中分别使用回忆
法、词语搜索任务和角色扮演启动了两类权力 , 
发现当权力合法时, 高权力者比低权力者表现出
更多的接近行为, 这与以往研究相符(Galinsky et 
al., 2003; Keltner et al., 2003), 但是当权力不合法
时, 高、低权力者不再有这样的差异。另外, 当权
力不合法时 , 高权力者也不再表现出道德伪善
(Lammers et al., 2010)。但是合法性为什么会调节

权力的效应？是情绪的作用、认知的转变, 抑或
是上文提到的动机因素？回答上述问题、融合不

同领域的观点, 能够拓展对权力效应的理解。 
4.5  关注具身研究, 丰富研究方法 

“情境聚焦理论” (Guinote, 2007a)将具身因素
作为影响个体认知灵活性和选择性注意的情境因

素 , 研究者确实发现权力与具身存在联系(e. g., 
Cuddy et al., 2012; Carney et al., 2010; Huang et al., 
2011)。具身研究提供了研究权力的新视角和新方
法, 但是目前大部分研究都集中在身体姿势和权
力的关系, 很少探索其它类型的身体特征对权力
感和权力行为的影响。 

最近有研究发现, 压低说话声音可以提高个
体的权力感 , 让他们的思维更加抽象 (Stel, 
Morrison, Rothman, & Soll, 2012), 这表明语调可
能成为操纵权力感的具身因素。另外, 权力感可
以影响个体对物体大小的知觉(Dubois et al., 2010; 
Yap, Mason, & Ames, 2012), 高权力者认为自己
的个头更高, 并且倾向于用个子更高的虚拟人物
代表自己(Duguid & Goncalo, 2012), 这表明身高
甚至体重也可能与权力感有关。可见, 除了身体
姿势外还有很多具身因素与权力有关, 值得进一
步发掘, 以寻找研究权力的新方法。 
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Abstract: As one of the fundamental characteristics of human society, power has been paid attention by 
social psychologists for a long time. Power was converted from a structural concept to a psychological one. 
As a psychological concept, power, whose core element is the sense of control, can be implicit or explicit. In 
the field of social psychology, three most representative theories of power are “the approach/inhibition 
theory” “the situated focus theory” and “the social distance theory”, which have distinctive theoretical bases 
but common predictions. Further researches on power can be improved in the following aspects, including 1) 
distinguishing social and personal power, 2) considering how culture, motivation and self-involvement 
moderate power effects, 3) integrating viewpoints from different perspectives, and 4) enriching research 
methods of power. 
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