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卖家在市场上出售自己的二手商品时，价格会是他主要考虑的方面，也是影响商品出售的一个重要因素。在一些受欢

迎的二手市场中，卖家通常会暗示价格有商量的余地，商品的最终价格会取决于交易的条件。而随着信息技术的发展，作

为促进交易的工具，支付机制也逐渐多元化。现金和电子支付是如今最重要的两种交易工具，也是消费者支付时通常会使

用的方式。在与支付机制有关的许多研究表明，不同支付机制不仅在财务属性上有所不同，而且在物理形式上以及资金流

入和流出的透明度上都有所不同；支付的高透明度会增加消费者的支付痛苦，从而阻碍消费者的消费倾向。同时，支付机

制还可能会影响到卖方的定价行为，例如现金支付提供了更高的流动性和更低的交易成本，因此与非现金支付相比，会导

致价格上的折扣。在心理意象方面的相关研究表明，比起现金支付，信用卡支付的场景更容易让人产生记忆，说明支付机

制会影响人类对早期事件的回忆，这是心理意象的典型表现。此外，当一种刺

激引发心理意象时，它通常会放大拥有这些物品的好处，从而增加人们对它们

的渴望，进而还会增强消费者的购买意愿。  

现有的研究多从消费者动机、态度等角度，研究了支付机制对消费者购买

意愿的影响，而本研究的出发点是基于卖家的角度来研究支付机制对卖家商品

定价的影响。当一个潜在客户承诺在取货时通过现金支付，而另一个则承诺通

过移动转账支付，如果在交易的其他条件保持不变的情况下，这两种支付方式

是否会影响卖家商品的销售价格？尤其是当设定出售的商品只能单纯以现金支

付或电子机制的支付方式时，卖家是否会对商品设定不同的销售价格？清华大学经济管理学院市场营销系陈荣教授及其合

作者对这一系列问题进行了深入性解答，提出了有别于传统研究的新颖观点：预期获得支付所产生的心理意象会影响卖家

的定价行为。 

本文通过五项综合试验研究提出，与电子支付相比，现金支付可以促进金钱的心理意象，增加卖家对金钱的欲望，从

而致使所提供的物品或服务的价格更高，并且排除了与支付机制有关的感知风险和感知便利性对销售价格的影响。此外，

作者在此基础上进一步提出，这种影响会被卖家的认知焦点所调节。因为如果他们专注于销售的产品时（即认知焦点在出

售的产品上），他们用于参与心理意象过程的认知资源会不足，从而会削弱了支付机制对销售价格的影响，在此情况下，

支付机制对卖方定价的影响会减弱。 

本研究的主要理论贡献有：首先，与传统观点认为现金支付比非现金支付会导致价格折扣相反，本研究发现了在某些

情况下，现金支付会导致比电子支付更高的商品销售价格；第二，本研究丰富了支付透明度方面的文献，表明了支付透明

度不仅会增加与金钱分离的痛苦，而且还会促进金钱的心理意象；第三，研究对不同的支付机制如何影响定价提出了深入

的见解并测试确定了心理意象和对金钱的欲望在支付机制影响定价效果中的作用。其次，从现实意义来看，本研究对二手

市场的交易平台具有很强的指导意义，如 eBay, Craigslist 以及 58 同城等，这些平台会在卖家和买家之间有更多的交易

时受益。具体来说，本研究表明由于现金支付更有可能引发高售价，这可能会阻碍买卖双方潜在的交易，因此，平台方应

当鼓励电子支付和网上交易，以减少现金支付的可能性，从而增加更多成功的交易。为了实现这一目标，各平台要继续加

强电子支付的安全性和便捷性。平台还应当避免呈现与现金相关的元素，如可以考虑使用代币，此类的措施会鼓励卖家去

降低售价，从而促进更多的交易，帮助平台提高经济效益。 
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