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定錨效應 

 說明：做決策前，會被所得到的第一項資訊左右， 這項資訊會像沈入海底的錨一
樣，把你的思維固定在某處，從而產生先入為主的扭曲認知。 

 三明治銷售：要加一個煎蛋嗎？ VS. 要加一個或兩個煎蛋？ 

 避免定錨效應： 

 一、徹底無視之前的資訊，剔除「定錨」隱患—較難 

 二、大量收集資訊，盡量拓寬視野，不斷學習與實踐，集思廣益，多多聽取別
人的建議與方法，全面分析問題，理性判斷，將「錨點」的影響降到最低。 

 所謂「先入為主」，其實歸根結柢是接收的資訊量太小。 

 



墨菲定律 

 四個主要內容： 

一、任何事不像表面看來簡單 

二、任務完成週期比預計長 

三、若有出錯的可能，就有極大機率出錯 

四、若預感會出錯，則必然出錯 

 技術會日臻完美，而人卻始終會出錯。人越多，出錯機率越大。 

 萬事必作於細 

 啟發：從細枝末節上重視出錯的各種可能性，事先做好周全的預備方案，將盡可
能多的隱患扼殺在萌芽狀態。 



巴南效應 

 人們「 看上去跟自己相關的觀點」（似是而非、模擬兩可的模糊描述）勝過了
「 正確的觀點」 

 例如：星座、性格特點 

 「主觀驗證」的作用： 

主要是因為我們心中想要相信某件事的慾望，如果想要相信一件事，我們總可以
收集到各種各樣支持這件事的證據，就算是毫不相干的事情，我們還是可以找到
一種邏輯，讓它符合自己設想。 

 以人為鏡，認識真正的自己。 

 

 



瓦拉赫啟示 

 每人的智慧發展都是不均衡的，都有優點和缺點，找到最佳點，充分發揮，便有
驚人成就。 

 把有限的時間和精力放在最擅長的領域，才能獲得最高的投入產出比。 

 EX:比爾蓋茲、賈伯斯，把握市場方向及創新，把技術細節管理工作交給專業經
理人。 

 客觀評估自己，找到適合的位置。衡量值得做、有意義的事，選擇所愛、愛所選
擇。 

 有動力，加上堅持不懈，才能成功。 

 

 



馬太效應 

 新約聖經馬太福音：銀子寓言 

 「凡有的，還要加給他，叫他有餘; 凡沒有的，連他所有的也要奪去。」 

 成功繁殖成功，成功是成功之母 

 資源的累積，吸引更多的資源、整合資源。 

 成功者因成功而自信，因自信而成功，良性循環，強者愈強。 

 失敗者因失敗而自卑，因自卑而失敗，惡性循環，弱者愈弱。 

 



錯誤共識性偏誤 

 同一議題，不同意見觀點。 

 用自己的標準衡量別人的行為，強加在他人身上，假定他人與自己是相同的。 

 缺乏換位思考，「以小人之心度君子之腹」 

 學習將自己擺在對方的位置，用對方的視角看待世界，才能理解別人的作為。 

 換位思考是移情的過程，發自內心體諒別人，真正站在他人立場，像感受自己依
樣去感受他人。 



得失理論 

 正、負、正到負、負到正 

 人們喜歡原先否定但後來越來越喜歡自己的人，也厭惡原先肯定自己但後來越來
越否定自己的人。(由愛生恨) 

 成就感VS.挫折感 

 EX:食品店先裝少一點，過磅時再添一些，再送一點。 

 感受從失落到歡欣的過程VS.從天堂到地獄 

 



智豬賽局 

 小豬(弱者)要學會等待、看準時機，以逸待勞!(搭便車) 

 大豬栽樹、小豬乘涼 

 市場跟隨者：EX. 黑人牙膏VS.白人牙膏 

 大豬(強者)要佔據先發優勢 

 先發制人VS.後發優勢 

 

 

 



承諾一致性原則 

 一但人們做出某種決定或承諾，或選擇某種立場，就會強迫自己採取某種行為，
以證明之前行為的正確性。 

 社會心理規範 

 明知錯了，也不願意承認 

 EX.當眾公開承諾戒菸 

 讓顧客自己的行為跟承諾保持一致 

 最好的說服術：想辦法引誘對方做出承諾，讓對方自己說服自己 

 



彼得原理 

 各組織中，對稱職的人進行晉升提拔，最終趨向於被提拔到不稱職的位置(瓶頸)。 

 出色的資深技師VS.失敗的領班(客服主管) 

 少了出色的機械師，多了一個無能的管理者。 

 合適的人放在合適的崗位上，讓每一個人都發揮出它的最大價值。 

 一家公司發展的核心在於所擁有的頂尖人才，把頂尖人才放在合適的位置上，可
抵一百個庸才。若放錯位置，到無法勝任的管理階層，又不得不雇用一百個庸才，
來完成本來其一人能完成的工作，則得不償失。 

 

 



結語 

 平常生活中的接觸的論點，其實原來多來自心理學的研究理論衍生而來。 

 本書62個心理學主題，依相關性編成一章節，可思考連結。 

 作為面對職場、家庭、人際、自我的檢視。 

 尤其面對不同的企業型客戶，如何讓客戶得到「實質」又「滿意」的服務，是我
們可以不斷自我提醒的功課。 

 

 


