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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？这一次，行为经济学家丹•艾瑞里聚焦于人们欺骗行为的动因，
带领读者 走进非理性背后的诚实的真相。

丹•艾瑞里通过大量的实验和例证向在书中读者揭开非理性诚实的面纱，让我们更清晰
地认识人性中的缺陷，从而更好地克制和限制这些行为。探究了那些导致我们不诚实的
原因，以及我们如何能在为自身利益选择不诚实的同时还能维护自身形象。同时还研究
了不诚实的社会动因，以及不诚实的行为是怎样发生作用的，并找出一些有趣的方法来
克制和限制这种行为。

作者介绍: 

丹•艾瑞里（Dan
Ariely）是美国杜克大学心理学和行为经济学教授，同时也在该校经济学院、医学院等
担任教职，拥有心理学博士及商学博士学位。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。

他写作了一系列畅销书，包括《怪诞行为学：可预测的非理性》《怪诞行为学2：非理
性的积极力量》《怪诞行为学3：非理性的你》等。
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评论

虽然和前面基本的内容有重复，但是艾瑞里全正的三观和学者式的自嘲还是很可读的。

-----------------------------
比1和2的水准下降了不止一点点（3简直不能看，感觉就是为了圈钱才出3的），原因
在于大量重复1和2里用过的例子说明同样的问题，就在4这本里，后面的章节还会引用
前面的例子，是觉得没话好说了？那就别出了呗，好失望。

-----------------------------
专门出一本书来讲述诚实，呃，怎么说还是有收获的。

-----------------------------
系列书的通病，远没有1时候精彩。通篇是对欺骗行为的分析，其实没必要写成一本书
。

-----------------------------
是第一本和第二本的一些专题深化。很难想象一个完全诚实的人怎么活。

-----------------------------



看这本的原因是昨天看了一篇作者的论文，关于不诚实行为和自我维护概念的，然后干
脆把这套书的第四本，专门讲诚实的看了看。基本是把实验展开了，并且补充了更多实
验。还不错，有帮助

-----------------------------
可能因为数据和分析太多不受欢迎

-----------------------------
中秋节快乐

-----------------------------
圈钱之作2

-----------------------------
原来是一篇学术论文…和第三部的文风反差很大，虽然针对诚信的做了丰富的行为分析
，但是对于意义层面的讨论较少，适合作为组织行为学去学习、但对个体的意义有限。

-----------------------------
提供了一些独特的解释

-----------------------------
不如2好讀

-----------------------------
不容易察觉的小谎言，塑造了我们的世界。

-----------------------------
不诚实具有持续性和传染性。团队成员的不诚实是出于对其他成员利益考虑的利他动机
，影响会超过来自监督的约束。忙碌是魔鬼，过度的精神耗竭会导致不诚实。创造力会
提高不诚实程度，设计师比会计师更加不诚实。我们往往夸大自己国家的欺骗程度，但
其实全世界差不多。在陌生的环境，如旅行中，原有的社会准则不再适用，道德水平下
降。

-----------------------------
与丹·艾瑞里的《不诚实的诚实真相》完全是同一本书，且为怪诞行为学1最后几章的
扩充



-----------------------------
『6/50』599期间的图书漂流活动拿到的书，终于在十月的最后一刻看完，关于不诚实
行为的原因和影响因素进行了反复的论证，还算完整

-----------------------------
对于我来说，很理性，也能够影响自己的行为

-----------------------------
这本写的什么鬼！

-----------------------------
2020.3.3跟前面重复挺多的

-----------------------------
针对“不诚实”这件事情，作者从很多不同的角度对问题进行了思考，并且设计了一系
列实验，在几十个大学生上做实验来探索结果。有一些内容与1和2有重复。
实在是有点厌烦这种“大学生心理学实验”了。

-----------------------------
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书评

The Honest Truth About Dishonesty 2012-7-19 思考： 1.
是否可以给名牌的附加价值再加上一项：阻止道德滑坡？ 2.
按照“勿以恶小而为之”，从网上下载免费的电子书，窃取了作者的劳动成果，是否会
让人变得不诚实呢？即使初衷是好的：读书。 第一章 基于实验的三个结论...  

-----------------------------
读《不诚实的诚实真相》，我仿佛回到了实验心理学大学课堂。丹·艾瑞里是杜克大学
的经济学教授，研究人类的非理性行为，喜欢写作经济学普及文章，畅销书《怪诞行为
学》就出自他手。这本书的开头，艾瑞里就将读者带到了他的课堂上，一个演员扮演百
万富翁，向学生们兜售致富捷径...  

http://www.allinfo.top/jjdd


-----------------------------
诚实之所以珍贵，就在于谎言的普遍存在。从政坛精英到市井小民，从商界巨贾到谍海
特工，它成为生活的潜在主线。
经济学的理论法则中人的理性被摆在了最为冠冕堂皇的位置。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•...  

-----------------------------
丹·艾瑞里又出新书了，这本《不诚实的诚实真相》中文版还是由中信引进。心理学和
行为经济学相关领域，近几年热度不减，正如90年代末开始经济学成为显学一样，心理
学和行为经济学与工农商学一一沾边，炙手可热势绝伦，成为显学中的显学。
显学说的不好听一点，就是泡沫，一般...  

-----------------------------

-----------------------------
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。 ...  

-----------------------------
关于不诚实的真相 评《不诚实的诚实真相》
这本书的书名有足够的迷惑性：不诚实的诚实真相，那么这个真相到底诚实还是不诚实
？细细读来，才知道是分析关于不诚实行为的背后动机、心理成因等等。因此，书名改
为《关于不诚实的诚实真相》可能会更好。作者艾瑞里之前还写了《怪诞...  

-----------------------------
现实生活中，人们总是用很高的道德标准衡量别人，但是一旦涉及自身的行为则有些保
留。如此同时，人人都想成为别人眼中的正人君子，但暗地却干着违背道德的勾当。需
要什么样的标杆去衡量道德和法律的临界点，而这样的规则由谁而定，看似简单，实则
很难。 欺骗是种不诚实的表...  

-----------------------------
这是一本有趣的书。
作者在这本书里试图探究这么一个问题：欺骗从何而来？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？他提出了这么一个观点，即「人们并非仅仅基于对各种
情况进行的理性分析来决定是否犯罪/欺骗。日常生活中，人们既希望从欺诈中获益，
又希望维持...  



-----------------------------
毋庸置疑，就算不看这本书，也深知这个世界的不诚实。尤其是生活在这样一个国度。
欣慰的是书的结尾说我国并没有比其他发达国家的子民更善于欺骗。
不幸的是你发现全世界的人们都和我们什么的人一样那么的不诚实。
所以，打算出国逃离这个国度的人们终于把目标发到了其他星球。...  

-----------------------------
书里面讲的道理还是有意思，
但就是整本书像一本实验报告合集，一直在讲各种实验室里面的测试。
而且像这种说明道理的书，我自己是更期待有一个实际生活中的例子，有故事情节的。
而这本书大部分都是实验室里找10个人做一个小测验那种，实际生活中的情节较少。个
人不太喜欢这种...  

-----------------------------
世界上所有的人，都非常懂得为自已所撒的谎找到合理的的理由；
只要条件允许，便可能会说谎； 道德标准约束及一双眼睛，可以减少欺骗的发生；
如果可以，大多数人都会选择作弊；签名的位置不同，谎报信息的程度也不同（签表头
的力量）； 作为社会性动物，互惠心理会左右我们的...  

-----------------------------
《不诚实的诚实真相》是丹·艾瑞里的新作，之前很是期待，一是对他的书一直很喜欢
，二是有老师推荐过这本书。本书主要介绍了一些会让作弊和说谎增加的小事，以及我
们如何在一定程度上减少不诚实事件的发生。本书秉持了作者的一贯风格，用众多实例
来做说明。但行为经济学是和心...  

-----------------------------
推荐序 作者：赵晓，北京科技大学教授 本文已发表在经济观察报上
你痛恨商业中的不诚信行为、政治家的欺骗行为，反感婚姻中的不忠行为以及遍布各个
领域、近乎无处不在的种种不诚实行为吗？答案恐怕是肯定的。这些年来，各类诚信危
机不断上演，让中国人吃够了苦头，特别是食品...  

-----------------------------
有句话说出来可能很多人不相信：我们天生有撒谎的能力，而且不仅能对别人撒谎，我
们还能对自己撒谎。这其实是一种让我们自己相信自己所说的话的一种策略，有时还真
能让自己毫不畏缩地成为自己想佯装成的那样，前提是自我欺骗还处于积极的一面（任
何事物其实都有两面性）如果自...  

-----------------------------

-----------------------------



-----------------------------

-----------------------------

-----------------------------
全书基本在用小规模的心理学实验的结果来做推论，结论是人经常在欺骗他人的同时相
信自己是诚实的。
读后感觉比较差，首先是这些实验的结论不新鲜，其次心理学实验可重复性比较弱，需
要有进一步的真实世界的数据来支持。作者的研究结果没有得到商业社会的支持，反而
在书中抱怨...  

-----------------------------
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