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摘要 本研究用两人和三人最后通牒博弈任务探究男性嗓音吸引力对决策的影响。实验 1 发

现，高吸引力的嗓音会提高被试对不公平分配方案的接受率。实验 2 发现，即使分配方案对

第三方接受者公平，对被试不公平，第三方接受者的高吸引力嗓音仍然会提高被试对方案的

接受率。综上，嗓音吸引力可以诱发类似面孔吸引力的“美貌津贴”效应。 

关键词 最后通牒博弈，嗓音吸引力，公平，美貌津贴 

1 前言 

 吸引力能够通过面孔、嗓音等进行传递(Groyecka et al., 2017)，其对于择偶等社会行为

具有重要作用，是心理学研究的热点。嗓音吸引力(vocal attractiveness）是“目标人物的嗓

音所诱发的一种积极愉悦的情绪体验并驱使他人产生接近意愿的程度”(郑怡等，2017）。

基频(Fundamental frequency, F0)、共振峰(Formant)和谐噪比(Harmonics to noise ratio, HNR)

等声学参数能较为直接而有效地预测发音人的嗓音吸引力水平(Pisanski & Rendall, 2011)。 

 人们对好听的嗓音会表现出“美即是好”的刻板印象(Zuckerman & Driver, 1989; Berry, 

1990)。嗓音吸引力影响第一印象，嗓音好听的人被认为拥有自信、豁达、负责任等积极的

人格特质(Zuckerman & Driver,1989; Zuckerman et al., 1990)。嗓音吸引力高的人更容易在竞

选中获胜(Tigue et al., 2012)。决策是重要的社会行为，尽管大量研究考察了面孔吸引力对决

策的影响(e.g., Chen et al., 2012; Ma et al., 2015)，但目前还没有研究探讨嗓音吸引力对决策的

影响。本研究采用最后通牒任务考察嗓音吸引力如何影响决策。  

已往研究用最后通牒博弈（ultimatum game）等范式积累了大量面孔吸引力影响决策的
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证据(e.g., Fan et al., 2018; Ma et al., 2015; Ma et al., 2017)，被试与虚拟合作者博弈，探讨不同

吸引力的合作者是否影响被试的公平决策。例如，Ma 等(2015，2017)使用两人最后通牒博

弈范式，考察女性提议者面孔吸引力对男性被试决策的影响，以及男性提议者面孔吸引力对

女性被试决策的影响。结果发现，与低吸引力提议者相比，高吸引力提议者的方案更容易被

接受。表明“美貌津贴”(beauty premium)现象的存在，即漂亮的人比相貌一般的人更容易

获得社会奖励 (Hamermesh & Biddle, 1994)。后续研究设计了三人最后通牒博弈(Alexopoulos 

et al., 2012；Alexopoulos et al., 2013; Oppewal & Tougareva, 1992)，将一个没有决策权力的第

三方增加到金钱分配中。提议者提出金钱在三人之间的分配方案，被试作为接受者决定是否

接受，其决策还要为没有决策权力的第三方考虑。Ma 和 Hu(2015)发现，即使某个方案中被

试分到的钱比第三方少，但面对高吸引力第三方时被试更愿意接受该方案，表明高吸引力面

孔使被试愿意牺牲自己的利益，进一步支持“美貌津贴”现象。 

Zuckerman 和 Driver(1989)发现嗓音吸引力和面孔吸引力对个体积极特征评价的影响类

似，吸引力越高，积极特征的评分也越高。Groyecka 等（2017）也认为，面孔和嗓音吸引

力标志着相似的配偶价值信息。那么嗓音吸引力对公平决策是否也有类似面孔吸引力的影

响？为了与面孔吸引力的研究比较，本研究的实验范式、分配方案、指导语、被试报酬均参

照面孔吸引力影响公平决策的研究(Ma & Hu, 2015；Ma et al., 2015; Ma et al., 2017)，用两人

（实验 1）和三人最后通牒博弈任务（实验 2），考察被试在高、低男性嗓音吸引力条件下，

对不同分配方案的接受率是否存在差异。只选用男性嗓音的原因是：Zhang 等人 (2020)发现

仅男性高吸引力嗓音诱发波幅更大的 N1，因其蕴含突显性信息且会占用更多的注意资源，

影响后期加工。本研究预期：两人最后通牒博弈中，提议者的嗓音吸引力越高，个体对方案

的接受率越高，尤其表现在不公平的方案中；三人最后通牒博弈中，第三方接受者的嗓音吸

引力越高，被试越容易接受对自身不公平的分配方案。 

2 实验 1：两人最后通牒博弈 

2.1 方法 

2.1.1 被试 

参考两人最后通牒博弈研究的样本量(张如倩等, 2019; Ma et al., 2015)，并基于相关研究
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报告的效果量(Ma et al., 2017)以及期望的功效值(0.8)，使用 G* power3.1.9.6(Faul et al., 2007)

计算样本量为 18~44 人。最终招募 50 名大学生(14 名男生，M 年龄= 20.72 岁，SD= 1.67)参加

实验。被试(矫正)视力和听力正常，无脑损伤或精神疾病，未参加过类似实验，下同。 

2.1.2 实验设计 

采用 2(嗓音吸引力: 高、低)×2(分配方案: 公平、不公平)的被试内设计，因变量是分配

方案的接受率。不公平方案：被试 1 元，提议者 9 元；被试 2 元，提议者 8 元。公平方案：

被试 4 元，提议者 6 元；被试 5 元，提议者 5 元。 

中等方案：被试 3 元，提议者 7 元(该数据不分析)。 

2.1.3 实验材料 

嗓音材料选自 Zhang 等(2020)的 80 个男性嗓音，包括 5 个中性元音(/a/，/ai/，/ao/，/ei/，

/ou/)，时长统一为 400ms，响度统一为单声道 70dB。元音使被试在感知嗓音吸引力时不受

语义等无关变量影响，而且比词语和句子更容易计算声学参数(Ferdenzi et al., 2013)。另外请

51 名被试(21 名男生，M 年龄 = 21.27 岁, SD = 3.11)，评价每个嗓音的吸引力、愉悦度和唤醒

度，评价任务的顺序在被试间平衡。吸引力评价任务中，被试听到一个嗓音，对其吸引力进

行 7 点评分，1 代表吸引力最低，4 代表中等，7 代表最高。愉悦度和唤醒度评价任务中，

呈现 SAM 量表(Self-Assessment Manikin, Bradley & Lang, 1994; Morris, 1995)，同时播放一个

嗓音，被试先对嗓音的愉悦度进行 9 点评分(1 表示嗓音使被试感到最不愉快，5 表示中性，

9 表示嗓音使被试感到最愉快)，然后对唤醒度进行 9 点评分(1 表示嗓音使被试感到最不清

醒、最不兴奋、最不紧张，5 表示中性，9 表示嗓音使被试感到最清醒、最兴奋、最紧张)。

见图 1&2。 

 

图 1  愉悦度评价。小人特点代表了不同程度的愉悦度。 
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图 2  唤醒度评价。小人特点代表了不同程度的唤醒度。 

将吸引力评分从高到低排序，选出两组吸引力差异显著，而唤醒度和愉悦度差异不显著

的嗓音共 32 个(高、低吸引力各半，评分的描述性统计见表 1)。分别对两组嗓音的吸引力、

唤醒度和愉悦度评分进行单因素方差分析，结果显示：高吸引力嗓音评分显著高于低吸引力

嗓音，F(1,30)=111.14，p<0.001，ηp
2=0.79，95%CI=[-1.32,-0.89]。愉悦度、唤醒度差异均不

显著，F(1,30)=1.53，p=0.226，ηp
2=0.05，95%CI=[-0.11,0.46]；F(1,30)=3.30，p=0.079，ηp

2=0.10，

95%CI=[-0.28,0.02]。  

2 种公平方案和 2 种不公平方案各分配 8 个嗓音（高、低吸引力各半）。除了这 32 个

嗓音外，在剩余嗓音中随机挑选 8 个嗓音(没有区分吸引力)，在中等分配方案中呈现。 

表 1 筛选的 32 个嗓音的唤醒度、愉悦度和吸引力的评分均值与标准差(M±SD) 

嗓音吸引力等级 
唤醒度 愉悦度 吸引力 

M SD M SD M SD 

高吸引力嗓音 4.67 0.38 5.07 0.22 4.57 0.38 

低吸引力嗓音 4.84 0.41 4.94 0.19 3.47 0.18 

 

用 Praat 对高、低吸引力嗓音进行声学特征分析，见表 2。与以往研究(Hodges-Simeon 

et al., 2011；Pisanski & Rendall, 2011)一致，低吸引力男性嗓音的 F0、f1 、Pf 显著高于高吸

引力男性嗓音。 

表 2 高、低吸引力嗓音声学参数的均值和标准差以及差异性分析 

 高吸引力 低吸引力 t p cohen's d 

F0 121.40（12.48） 162.97（18.39） 7.48 <0.001 1.32 

f1 552.93（123.66） 691.47（161.21） 2.73 0.011 0.48 

f2 1469.92（516.13） 1411.14（469.62） –0.33 0.738 0.06 
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f3 2857.83（167.13） 2923.87（200.95） 1.01 0.32 0.18 

f4 3772.12（239.29） 3842.58（190.16） 0.92 0.364 0.16 

Df 1073.07（93.55） 1050.37（72.78） –0.77 0.45 0.14 

Pf -0.18(0.46) 0.18(0.43) 2.31 0.028 0.41 

Jitter 0.63（0.25） 0.50（0.32） –1.22 0.234 0.22 

Shimmer 5.81（2.06） 5.63（0.87） –0.32 0.751 0.06 

HNR 15.83（2.31） 16.11（3.29） 0.28 0.783 0.05 

注：F0 表示基频，f1 到 f4 表示第一到第四共振峰，Df 指共振峰间距，单位均为 Hz；Pf 表示共振峰

位置；Jitter 表示基频微扰，单位是 μs；Shimmer 表示振幅微扰，HNR 表示谐噪比，单位均是 dB。 

 

2.1.4 实验流程 

    实验在安静的实验室中进行，程序用 HP 280 Pro G2 MT 电脑和 19 英寸液晶显示器呈现, 

分辨率 1440×900, 刷新频率 60 Hz。被试距离屏幕 86cm，佩戴森海塞尔 HD206 耳机。实

验流程详见图 3，告知被试其报酬是在 30 元的基础上加上随机选取两次决策所获的钱。告

知被试嗓音来自提议者，被试作为接受者，可以同意或拒绝该方案。被试不限时考虑，同意

按“A”键, 双方获得相应金钱；拒绝按“L”键，双方受益为 0。正式实验每个嗓音及对应的分

配方案呈现 3 次，共 120 个试次；实验开始前有 20 个练习试次。 

决策任务结束后，被试对公平和不公平条件呈现的 32 个嗓音吸引力进行 7 点评分。 

 

图 3 实验 1 程序。被试先听到提议者的嗓音，然后对金钱分配方案进行决策，最后屏幕显示最终分配结果。 
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2.2 结果 

2.2.1 接受率 

对分配方案的接受率进行 2 (嗓音吸引力：高、低)×2 (分配方案：公平、不公平)的重复

测量方差分析，不满足球形检验则用 Greenhouse–Geisser 方法进行校正，下同。嗓音吸引力

主效应显著，F(1,49)=7.85，p=0.007，ηp
2=0.14，95%CI=[0.02,0.10]。高吸引力条件下的接受

率(M=0.60，SD=0.03)高于低吸引力条件下的接受率(M=0.55，SD=0.02)。分配方案主效应显

著，F(1,49)=262.34，p<0.001，ηp
2=0.84，95%CI=[0.62,0.79]。公平方案的接受率(M=0.93，

SD=0.02)高于不公平方案的接受率(M=0.23，SD=0.04)。吸引力和分配方案的交互作用显著，

F(1,49)=7.50，p=0.009，ηp
2=0.13。简单效应检验发现，不公平方案下，被试对高嗓音吸引

力提议者的方案接受率显著高于低嗓音吸引力提议者的方案，F(1,49)=8.96，p=0.004，

95%CI=[0.03,0.15]；公平方案下，被试对高低吸引力嗓音提议者的方案接受率差异不显著，

F(1,49)=2.09，p=0.155，95%CI=[0.01,0.05]（见图 4）。无论是高吸引力还是低吸引力条件

下，被试对公平方案的接受率都显著高于不公平方案，F(1,49)=186.17，p<0.001，

95%CI=[0.57,0.77]；F(1,49)=319.92，p<0.001，95%CI=[0.66,0.82]。 

 

 

图 4 两人最后通牒博弈中，不同吸引力嗓音提议者条件下，被试对公平和不公平方案的接受率。

**p<0.01 
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2.2.2 实验后吸引力评分 

对吸引力评分进行独立样本 t 检验，高吸引力嗓音评分(M=4.82,SD=0.55)显著高于低吸

引力嗓音(M=2.90,SD=0.49)，t(30)=10.37，p<0.001，Cohen’s d=3.67，95%CI= [1.54,2.29]。 

3 实验 2：三人最后通牒博弈 

3.1 方法 

3.1.1 被试 

参考三人最后通牒博弈研究中样本量(Alexopoulos et al., 2012; Alexopoulos et al., 2013; 

Ma & Hu, 2015)，基于相关研究中报告的效应量以及期望的功效值(0.8)，采用 G*power 3.1.9.6

计算样本量为 16~36 人。招募大学生 40 名(男女各半，M 年龄 = 22.05 岁，SD = 2.19)参加本实

验。 

3.1.2 实验设计 

采用 2 (嗓音吸引力：高、低)×4 (分配方案：公平/公平、不公平/不公平、公平/不公平、

不公平/公平)被试内设计，因变量是分配方案的接受率。 

“公平/公平”：每人 4 元，对被试和第三方均公平。“不公平/不公平”：提议者 10

元，被试 1 元，第三方 1 元，对被试和第三方均不公平。“公平/不公平”：提议者 7 元，

被试 4 元，第三方 1 元，对被试公平，对第三方不公平。“不公平/公平”：提议者 7 元，

被试 1 元，第三方 4 元，对被试不公平，对第三方公平。 

3.1.3 实验材料 

    同实验 1。 

3.1.4 实验流程 

实验流程详见图 5。实验前告知被试听到的嗓音来自第三方接受者。被试不仅要考虑自

身的利益，也要为无决策权的第三方接受者的利益考虑，决定同意或拒绝该方案。同意按“F”
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键，所有人都可以获得相应金钱，拒绝按“J”键，所有人的受益为 0。正式实验共包括 96

个试次，实验前有 10 个练习试次。 

决策任务结束后，被试对正式实验中呈现的 32 个嗓音吸引力进行 7 点评分。 

 

图 5 实验 2 程序。先播放第三方接受者的嗓音，然后对金钱分配方案进行选择，最后呈现最终分配结果。 

 

3.2 结果 

3.2.1 接受率 

对接受率进行 2 (嗓音吸引力：高、低)×4 (分配方案：公平/公平、不公平/不公平、公平

/不公平、不公平/公平)的重复测量方差分析。嗓音吸引力主效应显著，F(1,39)=7.20，p=0.011，

p
2=0.16，95% CI=[0.01,0.06]。面对高吸引力第三方时，被试对分配方案的接受率(M=0.65, 

SD=0.03)显著高于面对低吸引力第三方时(M=0.62, SD=0.02)。分配方案主效应显著，

F(2.47,96.24)=42.41，p<0.001，p
2=0.52。多重比较(Bonferroni 校正)显示：“公平/公平”方

案接受率(M=0.99, SD=0.003)显著高于“公平/不公平”，95% CI=[0.12,0.44]，“不公平/公平”，

95% CI=[0.23,0.53]，以及“不公平/不公平”方案，95% CI=[0.60,0.91]，ps < 0.001。“不公

平/不公平”方案的接受率(M=0.23, SD=0.06)显著低于“公平/不公平”，95% CI=[-0.70,-0.25]，

以及“不公平/公平”方案，95% CI=[-0.59,-0.16]，ps < 0.001。“公平/不公平”(M=0.71, SD=0.06)

和“不公平/公平”(M=0.61, SD=0.05)方案的接受率差异不显著，p=1.00，95% CI=[-0.12,0.32]。
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详见图 6。 

嗓音吸引力和分配方案的交互作用显著，F(2.12,82.63)=3.44，p=0.034，p
2=0.08。简单

效应检验发现，与第三方接受者为低吸引力时相比，第三方接受者为高吸引力时，被试对“不

公平/公平”（对被试不公平，对第三方公平）方案的接受率更高，F(1,39)=8.12，p=0.007，

95%CI=[0.03,0.15]。第三方嗓音吸引力不影响被试对“公平/公平”，“公平/不公平”方案

的 接 受 率 ， F(1,39)=0.33 ， p=0.57 ， 95%CI=[-0.02,0.01] ； F(1,39)=0.02 ， p=0.882 ，

95%CI=[-0.06,0.05]。从均值上看，在“不公平/不公平”条件下，高吸引力嗓音提高了接受

率，但没达到显著水平，F(1,39)=3.97，p=0.053，95%CI=[-0.001,0.10]。 无论第三方的嗓音

吸引力高还是低，分配方案主效应均显著，F(3,37)=64.92，p<0.001，p
2=0.84；F(3,37)=87.37，

p<0.001，p
2=0.88。多重比较各条件间的差异趋势与前文总方差分析的多重比较趋势一致。 

 

 

图 6 三人最后通牒博弈中，被试在不同嗓音吸引力的第三方接受者的条件下，对不同分配方案的接受率。**p<0.01 

 

3.2.2 实验后吸引力评分 

对吸引力评分进行独立样本 t 检验，高吸引力嗓音评分(M=4.69, SD=0.45)显著高于低吸

引力嗓音(M=3.11, SD=0.48)，t(30)=9.68，p<0.001，Cohen’s d=3.42，95% CI=[1.25,1.91]。 

4 讨论 

本研究用两人和三人最后通牒博弈任务，探究嗓音吸引力对公平决策的影响。实验 1
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发现，当分配方案公平时，嗓音吸引力不影响被试对方案的接受率；当分配方案不公平时，

被试对方案的接受率随着提议者嗓音吸引力的提高而提高。实验 2 发现，即使分配方案对被

试不公平，对第三方公平，第三方的高吸引力嗓音也会提高被试对方案的接受率。总之，在

不同的博弈情境下，无论是提议者还是无决策权第三方的嗓音吸引力都会影响人们对不公平

提议的接受率。 

两个实验均发现，对所有人都公平的分配方案接受率显著高于其他分配方案，与以往研

究一致(e.g., Ma et al., 2015; Ma et al., 2017)。由于公平分配方案符合社会规范，每个人都期

望可以得到公平的待遇，所以分配方案的公平性和接受率紧密相关。人们更愿意接受公平的

分配方案，并宁可牺牲自己的利益来惩罚不公平的提议者(Kaltwasser et al., 2016; Sanfey et al., 

2003; Oosterbeek et al., 2004)，促使其今后做出公平的分配。 

    本研究发现的嗓音吸引力对决策的影响，表明拥有动听嗓音的人会在经济活动中受益。

可能是因为高吸引力嗓音具有奖赏性(Bestelmeyer et al., 2012)，在一定程度上抵消了被试对

不公平的厌恶感(Alexopoulos et al., 2012; Alexopoulos et al., 2013)。以往研究也发现高吸引力

的嗓音使个体得到更多的正面评价(Rezlescu et al., 2015; Zuckerman & Driver,1989; Oguchi & 

Kikuchi, 1997; Zuckerman et al., 1990)，且利于个体取得社会成就(Pisanski & Feinberg, 2019)。

总之，高吸引力嗓音因其独特魅力备受人类青睐，人们会对拥有高吸引力嗓音的人产生好感，

甚至愿意牺牲自己的利益成全对方。 

嗓音诱发的“美貌津贴”现象与面孔吸引力的“美貌津贴”现象类似。Chen 等(2012)

发现，在金钱信任游戏中，被试倾向于和高面孔吸引力的对象进行合作。在两人最后通牒博

弈中，面孔吸引力高的提议者的分配方案更容易被接受(Ma et al., 2015; Ma et al., 2017)；三

人最后通牒博弈中，被试会牺牲自己的利益，保全高面孔吸引力第三方的利益(Ma & Hu, 

2015)。本研究进一步证实了嗓音吸引力像面孔吸引力一样能够影响公平决策，揭示了高嗓

音吸引力可以提高个体对非公平性提议的接受率，似乎高吸引力嗓音激发了个体更多的亲社

会行为。本研究具有现实意义，很多人是“声控”，在决策过程中容易受到他人嗓音吸引力

的影响。决策者应注意避免“以声取人”造成的负面影响，在招聘等活动中保持公平公正的

原则。 

本研究存在的不足是仅研究了男性嗓音吸引力对最后通牒博弈决策的影响，暂未涉及女

ch
in

aX
iv

:2
02

10
1.

00
08

0v
2



11 

 

性嗓音和其他决策任务。另外，与面孔和博弈者直接对应不同，本研究中嗓音和博弈者的对

应还可能存在启动的情境效应。虽然预先控制了嗓音的愉悦度和唤醒度，但正式实验并未测

量嗓音是否诱发了情绪，未来对嗓音的研究应注意该问题。 
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Influence of vocal attractiveness on decision-making in a two-person 

ultimatum game and a three-person ultimatum game 

SHANG Junchen1, LIU Zhihui1, WANG Xiaoyu1, CHI Zhichao1, LI Weijun2 

(1 School of Psychology, Liaoning Normal University, Dalian 116029, China)(2 Research Center of 

Brain and Cognitive Neuroscience, Liaoning Normal University, Dalian 116029, China) 

Abstract: The present research adopted a two-person ultimatum game and a three-person 

ultimatum game to examine the effect of vocal attractiveness of a male proposer and the effect of 

vocal attractiveness of a powerless male third player on decision-making. The results of 

Experiment 1 showed that the unfair offers from the proposers with attractive voices were more 

likely to be accepted compared with those from the proposers with unattractive voices. In 

Experiment 2, in the “unfair/fair” offer condition in which participants received a smaller 

allocation than the third player, the acceptance ratio was higher when the third player had an 

attractive-voice. In conclusion, vocal attractiveness can induce the "beauty premium" which was 

similar to the effect reported by previous research about facial attractiveness.  

Key words: ultimatum game, vocal attractiveness, fairness, beauty premium 
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