誰說人是誠實的(下)
資料來源：《誰說人是誠實的》齊若蘭譯 丹•艾瑞利(Dan Ariely)著 天下文化。

以下為在現實生活中對誠實的有趣實驗：

· 命題：盲眼的會不會比較容易被坑？

實驗地點：以色列傳統市場

情境：二個人去買2公斤蕃茄，其中一人是盲人，拿著白手扙，分別逛了水果攤，請老闆幫忙挑，然後告訴老闆等下來拿，10分鐘後回來取貨付款離開。離開後他們將蕃茄拿去另一端水果攤幫忙鑑定品質。

結果：

盲眼的品質反而高於明眼的，表示老闆會特別挑選，甚至不惜犧牲一些自己的利益。


· 命題：計程車司機會不會為己利去欺騙盲人？

情境：二個人其中一個是盲人，分別由人車站叫計程車至本古里昂大學。若跳錶約7美元，但熟客可喊價至5.5美元。實驗設計是乘客要求跳錶。有的司機會告訴「外行」的乘客，不跳錶反而便宜，但二人還是要求跳錶。到目的地後，問司機多少錢，然後照付離開。過幾分鐘後，再搭另一輛計程車返回火車站。

    結果：

儘管二人都堅持跳錶，實際上，盲人乘客付的車資比明眼人便宜。

意涵：
1、 計程車司機不但沒有對盲人謊稱車資或繞遠路，而且還為了盲人著想，犧牲一部分自己的收入。

2、 現實世界中，每個人心中有一把尺。大體而言，人的行為受到二
個相反動機影響，一方面是希望自己是個誠實高尚的人(良好的自
我感覺，即自我動機)，另一方面貪圖從舞弊中的獲利，賺愈多愈
好(即財務動機)，兩者權衡取捨就是合理化過程。


· 命題：在什麼情況下，人們會放寬道德標準？

實驗：在MIT宿舍所有公用冰箱中的一半放進6罐可樂，另一半放6張1元鈔票的紙盤，然後不時回去察看，了解「半衰期」。

結果：

不到72小時，所有可樂都被拿光，但沒有人動鈔票。

解釋

人們往往會偷沒有明確顯示金錢價值的東西，但會極力避免直接偷錢。亦即會從辦公室帶白紙回去列印，但不會從零錢盒取走現金。


· 命題：代幣會不會使作弊更嚴重？

實驗：方法與前碎紙機組相似，只是受試者領到的是代幣，他必需再走到約3公尺以外換取現金。

結果：

作弊嚴重程度是直接領現金的二倍。

意涵：

人們在面對非金錢物品時比實際的金錢更容易作弊，亦即收取禮物比收現金罪惡感低。現今的社會愈來愈不使用現金，那麼……？


插曲：鎖匠的智慧
    
一個人把自己鎖在門外，找到一位鎖匠來開門，只花了一分鐘就把鎖打開了。鎖匠看他很驚訝，就跟他說：「門鎖是讓誠實的人繼續保持誠實。有1%的人向來很誠實，絕對不會偷東西，另外1%的人總是想撬開別人的鎖偷東西。98%的人則是通常很誠實，但受到強烈誘惑，也會變得不誠實，如果沒有鎖的話，他們可能就會禁不起誘惑。」
    
意涵：只要逮到機會，98%的人都會多少小奸小惡。

例如：公共廁所的衛生紙常會被人拿走，以致別人沒得用。

方法：在衛生紙旁貼字條，提醒不要多拿。亦即小小的提醒可以發揮很
大的功效，幫助人們維持道德標準。


· 命題：學校榮譽考試制度真的有用嗎？

結果：

在MIT、普林斯頓、耶魯實驗發現，不論學校是否實施此制，只要在考前簽署一份聲明，例如：「謹以名譽擔保，本人在測驗中不會違反任何榮譽規章。」即可有效的讓學生不作弊，至於開設倫理道德相關課程是否有效則值得懷疑。


· 命題：如何減少虛報？
    
在保險理賠申報填寫損失表單或在無單據交通費用時給予相當道德提醒，會有助於降低不實申報的舞弊行為。

至於矇混過關因素：

如果我們想嚐試作假，需要找到方法來合理化自己的行為。當我們愈有辦法合理化私慾，道德上自我詮釋的空間就愈大，也愈能心安理得的面對自己的欺騙行為，反之亦然。


· 命題：為什麼疲倦時特別禁不起誘惑？
    
人的意志力就像肌肉，為了抗拒誘惑，或多或少都會消耗心力(力氣)，當一再運用意志力抗拒誘惑，最終就會消耗殆盡(自我耗損)。實例：減肥過程中抗拒美食，終而放棄投降；評審在精神較好時會比較公正審理，在精神不好時會傾向於以原先的預設立場決定；使用山寨冒牌貨使人們比較容易降低道德標準
    
實驗：受試者為女大學生(分為真品組、仿冒品組、不知真假組，事先
告知，但實際上均為真品)請受試者戴名牌太陽眼鏡走到大廳，先看看海報、看看窗外，再請她們評價產品品質，然後到另一個房間進行標準數學測驗。結果：真品組30%多報，冒牌貨組74%多報，不知真假組介於中間42%。
        
推論：

我們並不會因為使用真貨變得比較誠實，但知道是假貨，就會使自己的道德束縛鬆綁些。


插曲：跨越誠實門檻 --- 豁出去了
    
人們心中對自己原有一個道德底線，一旦跨越了門檻，就會自思「管他的，反正都已經做了，倒不如從中獲取最大利益！」所以，我們應留意自己的行為，在剛開始踰越道德界線時及早踩剎車，免得為時已晚。

醫師的檢驗或治療建議，有可能是因為自利因素(如充分利用已購置的高價檢驗設備、提高占床率或增加自己的收入……等。當客戶(病人)與提供服務者(醫師)關係愈深愈長久，他們是否會更加把客戶的需求置於自身利益之上？

結果：

一項對牙醫的研究指出：如果牙醫與病患愈熟悉，當他們提出符合自己財務利益的治療方案時，愈是心安理得，此即俗語：吃人夠夠、賺錢賺自己。當別人幫忙我們，我們在面對與之相關事務時，不自覺的就會有所偏袒，幫愈多偏愈大，此即「吃人的嘴軟、拿人的手短」。所以藥廠業務員會在醫生身上下功夫，如提供免費樣品、送禮物、贊助醫院研討會、提供免費美食…，甚至從櫃檯人員和護士來著手。股市名嘴、房產達人為何推荐個股？為何唱旺房市？設計師或顧問費是由專案總金額中抽成的方式妥當嗎？


· 命題：不誠實會不會傳染？

不誠實的行為會透過自我訊息傳遞強化不誠實的自我形象，也放寬了自己在道德尺度上的自我詮釋空間，結果常會導致更嚴重的詐欺舞弊行為。(你是不是聽過「有那麼嚴重嗎」這樣的回應？)所以不應把單一不誠實行為當做小事，因為這次經驗將影響此人以後如何看待自己和自己的行為。況且，當自己不誠實時，也會把別人看得比較不誠實。這點是不是可以用來解釋美國認為華為的5G會影響他國的國家安全？

因為不誠實會透過社會傳染，在人與人間傳播，所以應該採取不同的方式來制約不誠實行為。此即「有樣學樣」、「上行下效」。當有人公開說謊，而該謊言被不斷記錄傳誦，反而變成一種成功的標記，不斷提醒此人自己的假成就，使他把虛構的事蹟編織到真實人生當中。政治人物的造神運動就是這樣運作的。你記得「華盛頓砍櫻桃樹」和「魚兒水中游」的造神故事嗎？


插曲：白色謊言 --- 為了別人著想而撒善意的謊
    
例如癌症不告知當事人、先生說太太的身材好……等，如告知實情，反而可能因擔心而破壞免疫系統或造成夫妻失和，所以白色謊言在某些情況下確實能創造奇蹟，幫助人們渡過艱難時刻。


· 命題：有創意的人是否比較容易不誠實？
    
確實有些關聯。因為愈有創意(包括教育程度愈高、口才愈好)，愈有辦法想出很好的說詞來合理化自私自利的行為。或許這就是「律師」靠選舉進入政治圈要比別人占優勢的根本原因，大家不妨看看世界各國民選制度下律師出身的政治人物占比就可證明。


· 命題：聰明人是否比較可能騙人？
    
研究結果：智力和不誠實行為沒什麼關聯。是不是可以說騙人和智力、學歷、財力……等等沒有關係，所以，不要以為名校畢業的、IQ高的、官大的、有錢的……就比較不會騙人或比較會騙人。


· 命題：差勁的服務惹惱了消費者，他是否會把不誠實當成報復手段？

實驗：

1、故意找錯錢，看看有多少%會誠實退回。
結果：被激怒時(在服務途中接聽私人聊天手機)14% vs. 45%(未被激怒)。
2、國外旅遊途中被偷，就以其他方式占便宜討回公道。
3、公司政策刻薄，員工以浮報或浪費回報。
結論：會。


插曲：破窗理論 --- 勿以善小而不為。

應該趁問題還不大時趕快解決，且不該放縱小過失或輕忽小罪，這樣會使情況更惡化。如亂丟垃圾、亂停車、女傭偷小東西…。

不道德行為會對別人帶來好處時(關懷他人)，我們可能會變得更不誠實(如俠盜羅賓漢)。自我合理化的理由是：這麼做的目的是為了幫助他人。

就某個程度而言，「監督」絕對有助於防弊，但不能單靠監督就能防止人們合理化自己的不誠實行為，尤其是他人能從不當行為中獲利時更是如此。因此，與其法令規章重重，倒不如改變團隊合作的本質，如銀行的放貸案件，交由互無關係的「外部團體」，即客觀且匿名的監控機構來審核和批准。


· 命題：不誠實行為是否有文化差異？
    
人們常常這樣認為，某國人比較不老實。但以「標準數學測驗」獎酬改以「啤酒指標」平衡後，在當地酒吧進行測試，發現：
    
分別在以色列、中國、義大利、土耳其、加拿大、英格蘭等國測試，結果作弊程度與美國全都差不多。但上項實驗是以超文化背景做的，不同文化會從以下二方面影響人們的行為：

1. 對某些行為是否為道德的認定不同
2. 在道德上自我詮釋空間和在某個特殊領域中認為可接受的程度不同。如逃漏稅、外遇、盜版、送禮、選舉買票、無人時闖紅燈……等。

結論：

眾多小奸小惡的行為累積出的傷害力竟然高於明目張膽的詐欺行為。

人類不誠實的行為正是人類「不理性」行為的明證。

不誠實情況非常普遍，我們並非本能就曉得自己為何不誠實，最重要的是，我們不認為自己不誠實。
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