
第一图书网, tushu007.com
<<不诚实的诚实真相>>

图书基本信息

书名：<<不诚实的诚实真相>>

13位ISBN编号：9787508635477

10位ISBN编号：7508635477

出版时间：2013-1

出版时间：中信出版社

作者：丹·艾瑞里

页数：272

译者：胡晓姣,李爱民,何梦莹

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

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<不诚实的诚实真相>>

前言

为何不诚实的行为如此让人着迷？
我对欺骗现象的关注始于2002年，就在安然公司破产数月之后。
当时我在参加一个为期一周的科技会议，在某天晚上喝酒的时候，我碰到了约翰·佩里·巴洛。
我知道约翰以前是“感恩而死”乐队的词作者，但通过交谈，我还发现他曾给几家公司当过顾问，其
中就包括安然公司。
也许你不曾关注发生在2001年的那些事，那我在此简略地提一下安然公司这个“华尔街宠儿”那一年
的经历吧：通过企业顾问、信用评级机构、公司董事会以及现已不复存在的会计师事务所“安达信”
瞒天过海，瞒报账目，积累大量财富，直至其欺诈行为昭然于世，才轰然倒塌。
最后，安然公司的股东落得个血本无回，养老金计划成为泡影，成千上万名员工丢了工作，公司也随
之倒闭。
跟约翰聊天时，他讲到自己曾对安然公司的状况一厢情愿地盲目乐观，我对他这番话很感兴趣。
虽然约翰在担任安然公司的顾问时，该公司的财务情况已失去控制，他却说他从未发现公司有任何运
作不当的地方。
事实上，在各大新闻头条报道安然公司的丑闻之前，他本人完全认同安然公司是新经济的领军企业这
一观点。
更令人惊讶的是，他说在新闻刚报道此事时，他都不敢相信自己始终都没看出公司有任何诈骗的迹象
。
他的话让我很诧异。
在与约翰聊天之前，我认为安然公司的破产基本上是由3个阴险的首席设计师（杰弗瑞·斯科林、肯
尼斯·雷和安德鲁·法斯托）造成的。
这三个人共同谋划并实施了一场大范围的账目核算阴谋。
但此时，与这个我既喜欢又崇拜的约翰坐在一起，他与安然公司有着千丝万缕的联系—他只是盲目乐
观，并非刻意欺骗。
当然，约翰和其他被卷入安然事件的人都可能很腐败，但我想也许还有另一种欺骗形式的存在—由于
单方面的盲目乐观所导致，而这一形式的践行者往往是约翰以及你我这样的人。
我开始怀疑这种欺骗是否只有少数几个坏人所为，或者这种一厢情愿的盲目乐观在其他公司也存在。
还有一点我很好奇，如果我和我的朋友当时也是安然公司顾问团成员，我们是否也会像约翰一样。
我开始着迷于欺骗和不诚实这一话题。
欺骗从何而来？
人类具备了什么能力能使自己做到表面上不诚实，但内心却认为自己是诚实的呢？
更重要的是，欺骗行为仅仅是少数坏人的行径，还是一个更为普遍的问题？
我意识到，最后一个问题的答案可能会彻底改变我们应对欺骗的方法：如果世界上大多数的欺骗只由
几个坏人来承担责任，我们可能会很容易地解决这个问题。
公司的人力资源部可以在招聘过程中筛出骗子，该部门也能通过排除那些被证明是不诚实的人以使得
招聘过程更合理。
但如果不诚实的问题并不仅仅局限于少数几个坏人，可能意味着所有人在工作或生活中都会有不诚实
的行为。
如果我们每个人都有可能成为罪犯，那么当务之急就是要搞清楚不诚实的行为从何而起，然后再找出
遏制和控制我们这方面本性的方法。
我们对欺骗的原因有哪些了解呢？
从理性经济学的角度来看，对欺骗原因较为盛行的观点来自芝加哥大学的经济学家、诺贝尔奖获得者
加里·贝克尔。
他提出，人们基于对各种情况进行的理性分析来决定是否犯罪。
正如蒂姆·哈福德在他的书《谁赚走了你的薪水》中提到的那样，这个理论的产生过程并没有什么特
别之处。
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某天，规定的停车场的车位满了，贝克尔决定冒一次收到交通罚款单的风险—违章停车。
幸亏这样，他开会才没有迟到。
而后，贝克尔对这种情况下的思考过程进行了反思，注意到他做出这种决定完全是在权衡违章停车可
能会产生的代价（如被抓到、被罚款、车被拖走）和及时参加会议的好处。
他还注意到在权衡代价和好处时，并没有考虑过这样做是对还是错，而只是对可能的积极结果和消极
结果进行了比较。
就这样，理性犯罪的简单模式（SMORC）这一概念诞生了。
根据这个模式，我们的想法和行为与贝克尔如出一辙。
就像一个普通的抢劫犯一样，我们在这个世界闯荡时，总会寻求自身的利益。
从代价与收益的理性评估角度看，无论是通过抢银行还是写书来寻求利益都是无关紧要的。
根据贝克尔的逻辑，如果我们的资金短缺，而又恰巧开车经过一家便利店，我们会马上估计店内的钱
箱里有多少钱，会考虑被抓住的可能性，还会想象如果被抓到会有什么惩罚在等着我们（这样做显然
降低了表现良好的可能）。
基于这个成本收益分析，我们便可决定抢劫这家便利店是否值得。
贝克尔理论的本质在于有关诚实的决策与多数其他决策一样，都是以成本收益分析作为根据的。
理性犯罪的简单模式是非常直接的欺骗模式，但问题在于它是否准确地描述了人们在真实世界中的欺
骗行为。
如果是正确的，那么就有两种明显的方法可以用来应对欺骗。
第一种方法是提高抓住骗子的概率（例如召集更多的警察，安装更多的监控摄像头等）。
第二种方法是加大对骗子的惩罚力度（例如刑期更长、罚金更高等）。
我的朋友，这就是理性犯罪的简单模式，它对法律执行、惩罚以及欺骗具有普遍的指导意义。
但是，如果理性犯罪的简单模式对欺骗的简单阐释是不正确或是不完整的呢？
若真是这样，那么抑制欺骗行为的标准方法就会是低效且不充分的。
如果理性犯罪的简单模式并不能完美地解释欺骗的原因，那么，我们应该首先弄清楚造成人们欺骗的
真正动力是什么，然后，再将这个更为深刻的认识运用到对欺骗行为的应对中去。
这也是本书要讨论的问题。
对那些影响我们诚实与不诚实的原因进行检验之前，让我们先做一个需要快速思考的实验。
如果一味严格遵守理性犯罪的简单模式，只考虑自身行为的损失和利益，我们的生活会是怎样的？
如果生活的世界单纯地按照理性犯罪的简单模式运行，我们就会对自己作过的所有决定进行成本收益
分析，我们只会做看似最合理的事情。
我们不会依据情感或信任程度来作决定，所以，就算只离开办公室1分钟，我们多半也会将钱包锁在
抽屉里。
我们会把现金藏在床垫下或锁入隐蔽的保险箱内。
外出度假时，我们会因为害怕邻居顺手牵羊拿走家里的东西，而不愿意请他们代取信件。
我们会像防贼那样防着我们的同事。
以握手表示达成协议的形式不再使用；所有交易都需要有合同，这也意味着我们在打官司和诉讼案件
上会花费大量的时间。
我们可能会决定不要小孩，因为他们长大后，很可能会偷走我们拥有的一切，让孩子住在家里更是为
他们提供了大量的可乘之机。
大家都知道人无完人，我们都有很多的缺陷。
如果你也认为理性犯罪的简单模式下的世界并不是我们的想法和行为的真实写照，也不是我们日常生
活的准确描述，这个思考的实验就可以表明，如果我们真是完全理性的，并且只为自身利益而行动，
那我们欺骗和偷盗的次数就不会那么多了。
 2011年4月，伊拉·格拉斯的《美国生活》秀讲述了年轻的大学生丹·韦斯的故事。
丹·韦斯曾在位于华盛顿的美国约翰·肯尼迪表演艺术中心工作，其工作的主要内容是在艺术中心的
礼品店盘点库存。
礼品店的销售队伍是300名好心的志愿者，他们大多数都是热爱戏剧和音乐的退休人员。
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礼品店的运作方式与柠檬水站相似。
店内没有收款机，只有钱箱。
志愿者将现钞放入钱箱，并从钱箱中找零。
礼品店的生意非常好，每年的销售额达40万美元。
但志愿者发现了一个大问题：40万美元的年收入中总会有15万美元不翼而飞。
于是，当丹被提升为经理时，他承担了抓小偷的任务，他怀疑小偷是一位负责将现金存入银行的工作
人员。
于是，丹联系了一家隶属于美国国家公园管理局的侦探所。
侦探所的一位侦探帮丹制订了诱捕行动计划。
2月的某个晚上，他们设下了圈套。
丹在钱箱里放了带有标记的钱，然后离开现场，和侦探一起藏在附近的灌木丛里，等着人赃俱获。
当这位嫌疑人要动身回家之时，他们将他扑倒在地，并在他的口袋里发现了一些做了标记的钱。
案子算是告破了，对吗？
然而，结果表明这个案子并未了结。
这个年轻雇员那晚只偷了60美元，而且，就在他被解雇后，现金和商品仍然不断丢失。
后来，丹建立了一套价格清单和销售记录在内的库存系统。
他要求员工记录下他们售出的物品以及所收的金额。
后来的情况你肯定猜到了：偷盗的现象再没有出现。
失窃问题并非某个贼的一人所为，而是众多年至退休、满怀好意、热爱艺术的志愿者对商品和零钱不
问自取的结果。
这个故事并不鼓舞人心。
丹说：“只要有机会，我们都会偷取东西⋯⋯多数人都需要时刻控制自己才能不走歪路。
”人们认为理性的成本收益因素会引起欺骗行为，但你会看到这些因素并不会引发欺骗行为；而我们
认为并不重要的非理性因素常常会引发欺骗行为。
也就是说，在一大笔钱消失时，我们通常会认为这是某个无情的罪犯所为。
但正如我们在艺术爱好者这个故事中看到的那样，欺骗不一定是某个人在作了成本效益的分析后，偷
取了一大笔钱。
相反，可能是许多人一次又一次心安理得地拿走一点儿钱或商品的结果。
接下来，我们将探究那些促使我们行骗的原因，并看看什么能使得我们更加诚实。
我们将讨论是什么促使不诚实行为的出现，以及我们如何能在为自身利益去欺骗的同时还能维护自身
形象—正是我们自身行为的这一方面造成了我们多数时候的不诚实。
当我们探究欺骗背后的基本趋势时，会借助一些实验来帮助我们发现在人们的日常生活中，提高或降
低欺骗概率的心理和环境原因，这些动因包括利益冲突、伪造品、抵押品、创新力或仅仅只是累了。
我们还将研究不诚实的社会动因，包括他人如何影响我们的是非观念，以及当他人也能因我们的不诚
实而获益时，我们所拥有的欺骗能力。
最后，我们将试着理解不诚实的行为是怎样发生作用的，它是如何依赖于日常环境，以及在什么样的
情况下我们更有可能或更不可能去欺骗。
除了探究造成不诚实行为的原因以外，行为经济学主要的实际效益之一就是向我们展示了内部和外部
环境对我们行为的影响。
一旦对影响自己行为的原因有了更为清楚的理解，我们就会发现在人类愚蠢（包括不诚实）的举动面
前，我们不是孤独无助的。
我们可以改善周围的环境，而且通过改善环境，我们能表现得更好，得到更好的结果。
我希望我在后面章节中所描述的研究，能够帮助我们理解造成不诚实行为的原因，并找出一些有趣的
方法来克制和限制这种行为。
现在，开始我们的探索之旅吧⋯⋯
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内容概要

畅销书《怪诞行为学》作者丹·艾瑞里携新作卷土重来，彻底颠覆我们对于不诚实行为的传统认知，
督促我们重新诚实地认识自我。

你会心安理得地把办公室的铅笔拿回家给孩子用吗？
“路上堵车，所以我迟到了”这样的借口是否常挂在你的嘴边？
穿戴冒牌服饰会不知不觉降低我们的道德底线吗？
面对金钱的诱惑，医生、专家、的意见还有几分可信？
我们一贯倡导的团队合作会让我们更诚实还是更不诚实？

大多数人都认为自己是诚实的，但实际上，从华盛顿到华尔街，从教室到办公室，不诚实的行为处处
存在。
无论是怕招惹麻烦而说出口的善意的谎言，还是出于贪婪而虚报公款开销，每一个人都无法对谎言免
疫。
继《怪诞行为学》后，作者继续用他独到的视角和新颖的行为心理实验，告诉我们关于不诚实行为的
最诚实的真相。

传统观念认为，欺骗跟我们所做的其他决策一样，都是基于理性的成本收益分析的。
但作者用真人行为实验证明，非理性才是决定我们诚实或不诚实的根本力量，并深入剖析了在个人身
上、职场中和政治世界里，不诚实行为是如何发生和产生影响的，即使我们一直自诩自己的道德水准
很高。

小谎言的蝴蝶效应不容忽视，华尔街金融危机、安然破产皆源自小谎言。
但好在一切还不算太晚，作者帮我们找到了保持诚实和良好的道德水准的方法。

本书一定会彻底改变你看待自身、自身行为以及其他人的方式。
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作者简介

丹·艾瑞里，美国杜克大学心理和行为经济学教授，畅销书《怪诞行为学》和《怪诞行为学2》的作
者。
他的文章经常发表在《纽约时报》、《华尔街日报》、《华盛顿邮报》、《波士顿环球报》等知名媒
体上。
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 163
科技创新与惊天骗局只有一步之遥 165
第九章 我们是如何感染上不诚实的病毒的？

上课时，你会用电脑做与课程内容无关的事吗？
 175
当有人作弊却未受到惩罚时，你会怎么做？
 176
从个体的不诚实到群体的不诚实 181
当不诚实的病毒在政党和金融机构内部传播 184
小的不诚实行为有可能会拉低整个社会的道德水准 189
第十章 合作性欺骗：为什么安然公司会死于巨大的财务丑闻？

团队合作可能会诱发利他的不诚实行为 199
小心，合作中可能会产生欺骗 200
如何规避合作中的不诚实行为？
 208
第十一章 一个喜忧参半的结局：我们的行为不理性也不完美
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谁才是“真正”的骗子？
 214
哪个国家或地区的人最爱撒谎？
 215
克服不诚实的行为不是一个简单问题 220
致 谢 229
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章节摘录

版权页：   8岁的吉米拿着老师写的字条回了家，字条上写着：“吉米从同桌那儿偷了支铅笔”。
吉米的爸爸非常气愤，他教训了吉米很长时间，并说自己很心烦，也非常失望。
为此，他还决定将吉米禁闭两周。
他没好气地说：“等你妈妈回家了，你才能出去！
”最后他说：“吉米，如果你需要铅笔的话，为什么不说呢？
你也知道我能从办公室带回好几打呢！
” 如果我们认为这则笑话可笑，那是因为我们读出人类普遍存在的不诚实行为的复杂性。
我们认为偷了同学铅笔的孩子理应受到禁闭的处罚，但又会毫不犹豫地想要从工作单位带回许多支铅
笔。
 对于妮娜、昂以及我来说，这则小笑话表明某些活动更容易使人降低自己的道德标准。
我们认为，如果加大欺骗行为及其后果之间的心理距离，经验系数就会增加，欺骗程度也会提高。
当然，我们实验的初衷并非是想鼓励人们更多地欺骗。
但为了研究和理解欺骗，我们想弄清哪种情境和干预会使人进一步降低自己的道德标准。
 为了测试这个观点，我们把铅笔的笑话作了改进，并将其在大学里付诸实施：一天，我偷偷地溜进了
麻省理工学院的宿舍，并在他们的公共冰箱里放了些“诱饵”。
我在冰箱里放了6罐可口可乐，在冰箱剩余位置里的纸盘上放了6张1美元的钞票。
每隔一段时间，我就会去查看冰箱内可乐和美元的情况，用科学术语讲，这叫观察“可乐和金钱短暂
的存留状况”。
 去过宿舍的人都可能猜到结果了：不超过72个小时，所有的可乐都被拿光了。
但特别有趣的是，冰箱里的钱却一分没少。
学生本可以拿走1美元到附近的自动贩卖机买1罐可乐，但没人这样做。
 我必须承认这并不是一个好的科学实验，因为学生很容易在冰箱里看见可乐，却常常看不见盛有钱的
盘子。
但是，这个小实验说明人类比较愿意去偷没有明显金钱价值的东西，即非金钱的东西。
我们比较含蓄，不直接偷钱，这一点让最虔诚的主日学校的老师感到欣慰。
同样的，我们可能会将办公室里的打印纸带回家用，但从公司的保险柜里拿走3.5美元，并用这些钱买
打印纸带回家却是不可能的。
 为了弄清楚钱对不诚实行为的影响，我们设置了控制条件，设计了另一个版本的矩阵实验。
这个版本的实验中，参与者还需要完成一个步骤才能得到钱。
在先前的实验中，粉碎机条件下的参与者可以粉碎他们的答卷，因而可以作弊，即谎报自己正确解决
的矩阵问题的数量。
参与者结束任务后，他们就会粉碎答卷，然后走到实验人员跟前，说：“我解决了x个矩阵问题，请
给我x美元。
” 这次实验的创新之处在于，我们设计了“代币”条件。
代币条件和粉碎机条件相似，只不过参与者得到的报酬是塑料筹码，而不是真的纸币。
在代币条件下，参与者粉碎了答卷，然后走到实验人员跟前说：“我解决了x个矩阵问题，请给我x个
代币。
”得到代币后，他们要走到360厘米远的一张桌子处，把代币兑换成现金。

Page 10



第一图书网, tushu007.com
<<不诚实的诚实真相>>

后记

我感觉撰写学术论文让我很有成就感，也很刺激，但我每天体验到的乐趣主要来自和我一起工作的研
究员与朋友，他们都很棒，总能想出新办法，还会设计实验，找出什么在实验中起作用，什么不会起
作用，他们还能分析出实验结果的意义。
本书中描述的实验，主要是我的同事智慧和努力的结晶，我很荣幸能和他们一起探索不诚实的话题，
这也让我对这个重要且有意思的话题有了一些认识。
此外，我要感谢广大的社会科学家。
社会科学是一门很有意思的学科，在社会科学的领域，新的想法层出不穷，有大量的实验数据作支撑
，还会不断地修正理论（只是修正某些理论）。
我每天都能从一起工作的研究员那里学到新的知识，这也让我体会到自己知识的不足。
这是我的第三本书，有人会说：现在我应该知道自己在做什么了吧，但事实上没有别人的帮助，我根
本无法取得这样的成绩。
我最要感谢帮助我撰写的艾琳·阿林厄姆，帮我整理思路的布朗温·弗莱尔，指导整个过程的有魅力
和幽默感（这种性格在编辑中很少见）的克莱尔·魏可丹，不断对我进行鼓励的伊丽莎白·佩雷拉和
凯瑟琳·本特纳。
莱文·格林伯格代理公司的小组也总是竭尽全力地帮助我。
还有埃兰·格吕奈森，他给我提出了很多建议，有些建议非常有见解，而有些建议却能把我逗乐。
我也很感谢艾妮亚·杰克贝克、索菲亚·崔、卡西·金泽。
特别的感谢要献给我的军师、左右手和密友：梅根·霍格提。
最后，我要感谢我的妻子苏米，没有她就没有我现在的成绩。
成为和我一起生活的人并不容易，因为我的生活很不规律，工作起来又很疯狂。
苏米，今晚我回家后，会把那几个箱子搬到阁楼上去。
不过，我很可能会很晚回家，所以还是明天再搬吧。
好吧，我保证，这个周末一定搬。
爱你的丹
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媒体关注与评论
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编辑推荐
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名人推荐
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