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心理·调查 /

! ! ! ! !月 "#日!$名人大大一学生筹钱设

置的"诚信小摊#试营业$小摊不设店员%学

生自主购物% 付款及找零$ 如今!&诚信小

摊#已扩大规模!除销售餐巾纸%圆珠笔等

文具!还增添了薯片%矿泉水%火腿肠等副

食品$一名学生从小摊上拿起一件商品%将

钱放入一敞开的钱箱里% 再从钱箱里自主

找零后离开$ 在钱箱里%一元%五元的钞票

已有半箱%大概有五六十元$

&设置小摊就没打算赚钱!旨在检验诚

信$ #小摊的发起人%人大商学院大一学生

郭建龙称! 小摊不仅没有亏损还实现了盈

利!每天赚数十元不等$ &人大学生的诚信

情况让人欣慰!通过账目比对!几乎没有只

拿货品不付款或者找零时多拿钱的情

况$ # （来源：新京报）

!专!家!调!查!档!案!

!事件回放"
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! ! ! ! 一 则 名 为
《有信赖有未来》
的公益广告感动

了很多观众，李阿姨的
无人报摊，下雨了有人
帮忙整理报纸，忘记给
钱的，第二天会补上。
薄薄的一份报纸传递
着人与人之间的信任
和感动。类似的事情也
在现实中发生着，比
如，人民大学的学生设
置的“诚信小摊”，也收
获了不错的效果。从社
会心理学的角度去解
读，它们的存在有
助于形成更积极
的社会环境。

! ! ! !在生活中，人们对于一些群体
存在着比较固定的印象，比如开设
报摊的、卖菜的人，属于弱势群体。
在大学里勤工俭学的，往往是经济
比较困难而又自食其力的学生。当
我们面对这些群体消费的时候，往
往不只是一种单纯的商业消费，还
会有一些内在的心理因素起作用。
其中主要的内在心理因素是“利
他”，即对他人的帮助，还有就是一
种积极的鼓励和肯定。对于这些人
群我们会力所能及地施予援手，从
而减轻我们自己因他们而产生的难
过等感觉。廖丽娟解释说，“每个成
年人在成长的过程中都曾经历相似
的一些经历和感受，比如因为辛苦
劳动带来的无奈和艰苦，因为不断
努力而需要作出的一些牺牲等等。
这些感受浸润在我们的生命和生活
中。而帮助此刻有着相似经历的人，
会帮助我们达到一定的自我满足。
在报摊多买两份报纸，会带来这种

自我满足，向在学校超市勤工俭学
的学生买东西，也会带来这样的自
我满足和美好感受。所以，从社会心
理学的角度来看，新闻中大学生开
设的‘诚信小摊’，公益广告中那位
阿姨摆出的无人报摊，都收获了大
家诚信以待的结果，可能和经营者
在人们心目中的印象是有关系的。
试想一下，如果人们发现‘诚信小
摊’和那个无人报摊经营者，过着比
我们还奢华的生活，而且也不那么
积极努力，人们还会这样对待他们
的经营么？”
在廖丽娟看来，这种经营模式，

并不是一种在商业范畴可借鉴的行
为，而更多跟经营者自身的状态激
发的人们的普遍感受有关，人们就
会更容易用积极和助人的行为方式
回报。反之，人们回报的可能就是唾
弃甚至破坏了。这就是社会心理学
中的“内部回报”。

! ! ! !诚信小铺、无人报摊能够获得
人们以诚相待的另一个心理学层面
的原因，和皮格马利翁效应有关。皮
格马利翁效应由美国著名心理学家
罗森塔尔和雅格布森在小学教学上
予以验证提出，亦称“期待效应”，暗
示在本质上人的情感和观念，会不

同程度地受到别人下意识
的影响。人们会不自觉

地接受自己喜
欢、钦佩、
信任和崇
拜的人
的 影
响 和

暗示。
廖丽娟分析说，“诚信小摊”和

“无人报摊”带着一种期待效应———
先给了买者一种信任，相信所有的
陌生买者都是值得信任的、具有诚
信的人，这就相当于是发出了一种
信任赞美的期待，对于买者来讲，这
种从陌生人那里获得的信任和赞
美，使得自己获得了一种强有力的
社会支持，变得诚信和值得信任。
“很多时候，你期待对方什么，

对方往往就能实现什么———你期待
并相信对方是诚信的人，往往能很
好地收获诚信；你期待对方是需要
小心设防的人，往往可能收获到破

坏性的行为，从而需要你更多地设
防。”廖丽娟说，同样状况也在其他
的关系中存在。比如父母与孩子之
间的关系。如果父母相信孩子会安
排好自己的时间，孩子往往就容易
安排好自己的时间。夫妻关系也如
此，如果你相信伴侣是值得信任的，
伴侣往往更容易获得很好的信任、
赞美和被支持的感觉，也就不容易
出现一些欺骗等恶意的行为。
事实上，在社会心理学的很多

试验中，敌意几乎总是招致敌意。反
之，信任很多时候收获的是信任，和
平的方式往往更容易收获到和平。
人们彼此之间的诚信会激发更多积
极感受和行为，也有利于形成积极
的环境。

“内部回报”让人们愿意“利他”

“皮格马利翁效应”有助于形成积极环境
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