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动脑还是走心？

——财会人员的社会行为分析

教研部 葛玉御
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一、前景理论

• A.你一定能赚30000元。

B.你有80%的可能性赚40000元，20%的可能性什么也得不到。

• A.你一定会赔30000元。

B.你有80%的可能性赔40000元，20%的可能性不赔钱。

• 不安心 不甘心

• 面对收益，规避风险；面对损失，追逐风险。

• 掷硬币，正面为赢可得500元，反面为输失去500
元，你是否愿意赌一把？

• 掷硬币，正面为赢可得500元，反面为输失去400
元，你是否愿意赌一把？

• 捡到100块钱的快乐和丢掉100块钱的痛苦对等吗？

• 损失厌恶：正常人对损失比对收益更敏感。

框架效应：同一问题不同表述导致不同决策行为。

• 一群暴徒挟持了一所学
校的600名师生。

• A方案：会有200人获救

• B方案：有33%的概率所
有人都获救，67%的概
率所有人都被害

• 一群暴徒挟持了一所学
校的600名师生。

• C方案：600人中会有
400人死去

• D方案：33%的概率没有
人死亡，67%的概率所
有人都会死亡
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• 有个吝啬鬼不小心掉进河里，好心人趴在岸边喊
到“快把手给我，我把你拉上来！”但这吝啬鬼
就是不肯伸出自己的手。这个好心人该怎么办？

• 启示：
• 1.动脑和走心并无对错之分，只有优劣之别，而
且这种优劣会随客观条件的改变而改变。

• 2.动脑和走心并非完全对立、非此即彼，有时候
可以有机统一，有些人可以心脑合一。

• 3.“走心”可以被合理利用。

• 4.社会行为的决策，要充分考虑人际关系的信息
不对称和互动性。

二、参照依赖

• 你是一个有钱人么？
• A.其他同事一年挣8万元的情况下，你的年
收入9万元。

• B.其他同事一年挣11万元的情况下，你的
年收入10万元。

• 参照依赖：得失往往取决于参照点。

57% 43%

27%

13%

60%
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• 中杯效应

• 房产中介的陷阱：两套条件类似、价格迥
异的房子

三、锚定效应
一张纸对折100次后，大概有多厚？

地球到太阳之间距离的800000000000000倍！

• 亚历山大死于公元199
年之前还是之后？

• 你猜他大概死于哪一年？

• 锚定效应：某些毫无意
义的参照值像锚一样制
约着评估结果。

• 为什么商家喜欢搞出
一款极品商品？

• 订婚戒指应该花多少
钱？

四、心理账户

• 你花800块钱买了张演唱会的门票，但是到会场门
口发现丢了800块钱，你还会进场观看么？

• 你花800块钱买了张演唱会的门票，但是到会场门
口发现门票丢了，你会再花800块钱买票进场么？

• 假定你打算到了会场再买票，买票前发现丢了800
块钱，不过身上还是有足够的现钞，你会不会买
票进场看？

• 心理账户：钱跟钱似乎是不一样的。

• 为了刺激消费，政府要减税，两种方式：税率降
低5%，或返还5%的税收。哪种效果好？

• 商场为什么都喜欢用POS机？

• 如果你发了500块奖金，你会怎么用？

• 如果你发了5000块奖金，你会怎么用？

• 做家教付费的方式会如何影响你的消费？

• 大钱小花与小钱大花

• 应该如何孝敬父母？ • 如何利用心理账户？

• 换位思考 因势利导
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五、沉没成本谬误

沉没成本谬误：沉溺过往难以自拔

• 单位为奖励员工，发
了一张音乐会门票，
价值800元。音乐会当
天暴风雪，路面状况
极差，如果要去看音
乐会，必须冒着风雪
徒步半小时去，你会
不会去？

• 还是这场音乐会，同
样是暴风雪，但是门
票是自己排队花了800
块钱买的，你会不会
去？

• 常见误区

• 难以忍受的演出，是
该忍着还是该走人？

• 疯狂的“自助餐”

• 如何利用沉没成本谬误？

• 预付健身费用

• 女孩子如何留住男朋友？

福利篇：人际交往的“八项规定”

• 1.好事儿分开说，坏事儿一起说。

• 2.大好事儿小坏事儿一起说，大坏事儿小好

事儿分开说。

• 3.好事儿要早说，坏事儿要晚说。

• 4.好事儿不要给选择，坏事儿要给选择。

• 5.好事儿静不如动，坏事儿动不如静。

• 6.小奖不如不奖，小罚不如不罚。

• 7.以大见小不如以小见大。

• 8.说要的不如想要的。

谢谢大家！


