
這些來源中闡述的創業、領導力和
行為改變的關鍵見解是什麼？

這些來源闡述的創業 (Entrepreneurship)、領導力 (Leadership) 和行為改變 
(Behavior Change) 的關鍵見解，主要來自於 Steven Bartlett 的《執行長日記：商
業生活的 33 條法則》，這些法則根植於心理學、科學和數百年研究。

以下是針對這三個領域的綜合見解：

一、 創業 (Entrepreneurship) 的關鍵見解
創業成功的核心在於對風險、創新和市場認知的哲學和方法。

1. 創新與失敗哲學：
必須比競爭對手更快地經歷失敗（Out-fail the Competition） 失敗即是回饋、
回饋即是知識、知識即是力量。若想提高成功率，必須加倍失敗率。巨大的回報

往往來自於對傳統智慧的挑戰，即使這意味著十有八九會犯錯。

決策速度至關重要 企業需要區分可逆轉的「Type 2 決策」（應由高判斷力的個人
或小組快速做出）和不可逆轉的「Type 1 決策」。

專注於「Type 2 決策」 快速失敗的真正成本是時間浪費和錯失學習新知識的機
會。

消除官僚主義 官僚主義會拖慢公司速度，抑制實驗，是對人類獨創性、精力和創
業精神的徵稅。

2. 負面預防與風險管理：
運用負面預測的力量（Negative Manifestation） 應當主動問：「這個想法為什
麼會失敗？」。創始人失敗的原因往往是對前景估計過高而對風險估計不足。

進行事前驗屍法（Pre-mortem Method） 在項目開始前，假設項目已經失敗，
並集思廣益找出失敗的原因。這種方法能顯著提高預測結果的準確性。

3. 行銷與感知價值：
無用的荒謬性定義了品牌 品牌或行銷訊息的傳播，往往不是因為其實用的功能，
而是因為其「無用的荒謬性」。荒謬的特徵能有效地傳達品牌價值觀，比任何行銷

活動都更有說服力。
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視覺框架的重要性（The Frame Matters） 產品的呈現方式（框架）對消費者對
其價值的感知有巨大影響。例如，Apple 商店設計得像藝術畫廊，透過空間感來
暗示產品的價值。

運用心理登月計畫（Psychological Moonshots） 這是一種相對較小的投資，能
大幅改善人們對事物的感知。重點在於投資於感知而非僅僅是現實。例如，Uber 
透過地圖上的移動汽車動畫來避免顧客產生「閒置厭惡」（Idleness Aversion），
減少等待焦慮。

摩擦可以創造價值 有時，增加摩擦、等待時間或不便，反而能提升感知價值。例
如，在蛋糕預拌粉中加入「加一個雞蛋」的要求，讓家庭主婦產生了參與感，從

而提高了產品的價值感知。

利用金髮女孩效應（Goldilocks Effect） 透過呈現兩個極端選項（過貴/過便宜）
來襯托出中間選項（標準產品）的合理性和吸引力，影響消費者的價值判斷。

二、 領導力 (Leadership) 的關鍵見解
偉大的領導力與其說是關於策略，不如說是關於對團隊文化的培養和對個人需求的適

應。

1. 團隊與文化：
領導者必須「不一致」（Inconsistent） 偉大的領導者不會對所有員工採取一刀切
的「一致性」做法。相反，他們會像變色龍一樣調整自己的情緒和方法，以適應

每個團隊成員獨特的動機、恐懼和願望 (例如 Sir Alex Ferguson)。

招募是首要任務 (Ask Who Not How) 創始人的成果是由他們所組建的團隊的獨
創性、想法和執行力的總和所定義。領導者不應問：「我該怎麼做？」，而應問：

「誰是能替我做到最好的人？」。

文化優先於一切 領導者必須毫不猶豫地開除那些會拉低標準、帶來負面影響或有
「毒性」的成員，即使他們非常有才華，因為一個「壞蘋果」會毀掉整個團隊的

文化。

組建「狂熱」團隊 成功的初創企業在初期階段需要一種類似「狂熱」（Cult 
Mentality）的精神：對使命的狂熱奉獻、堅定的信念和強烈的**「我們對抗他們」
**的心態。然而，這種精神若想持續發展，必須轉變為可持續的、賦予員工自主
權的文化。

2. 激勵與壓力：
利用進步的力量（Power of Progress） 進步是團隊動力、參與度和成就感的單
一最重要因素。領導者應當鼓勵並慶祝「微小勝利」（Small Wins），因為微小的
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進步感比實際成就更重要，能夠為團隊提供持續的動力和積極的情緒。

視壓力為特權（Pressure Your Privilege） 壓力本身是中性的，是外部環境力
量。將身體的壓力反應（例如心跳加速）視為身體在準備迎接挑戰的信號，而非

焦慮的表現，可以改善健康並提升表現。

不要做鴕鳥 避免不舒服的現實和困難的對話（鴕鳥效應）只會帶來長期的痛苦和
失敗。領導者必須盡快接受不舒服的真相。

3. 專注與細節：
必須關注細節（Sweat the Small Stuff） 成功是由對細枝末節的態度所定義的。
小的改進（Kaizen，即持續改進哲學）會累積成巨大的成果。

小失誤會導致大失誤 像飛機偏離一角度一樣，生活、事業或關係中微小的偏差，
長期來看會被放大，導致最終目標的嚴重偏離。

三、 行為改變 (Behavior Change) 的核心法則
個人的成長和卓越源於對自我（The Self）的掌握、信念的重塑以及長期紀律的建
立。

1. 個人掌握與積累：
填滿你的五個水桶 個人專業潛力由五個水桶決定：知識、技能、人脈、資源和聲
譽。你必須先關注知識（What you know）和技能（What you can do），因為
對這兩個水桶的投資是收益最高的，而且它們是「專業地震」永遠無法奪走的。

先為自己裝滿水 你不能從空水桶中倒出東西。只有當你的水桶裝滿後，你才能擁
有幫助他人的知識、資源和能力。

2. 學習與精通：
要精通，就必須承擔教學的義務 精通一項技能或知識最簡單的方法是創造一個
「教學的義務」（obligation to teach it），例如每天公開分享想法。這創造了「利
益相關」（Skin in the Game），利用了人類厭惡損失的心理來加速學習曲線。

化繁為簡是理解的證明 能夠將一個想法簡化並成功分享給他人，既是通往理解的
道路，也是證明你真正理解它的證據（費曼技巧）。

3. 信念與心態：
信念無法被選擇，但可以被改變 人們無法選擇自己的信念，但信念會隨著新的、
令人信服的證據而不斷變化。
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不要攻擊舊信念，要激發新信念 改變他人想法的關鍵是找到共同點，並專注於植
入全新的、可信賴的證據，尤其是那些帶來積極結果的「好消息」。

改變信念需要行動證據 若想改變限制性信念，僅僅閱讀勵志書籍或自我肯定是不
夠的。必須跨出舒適區，進入限制性信念被新的一手證據（first-party evidence）
正面挑戰的情境。

4. 習慣與紀律：
永遠不要對抗壞習慣 試圖壓抑或對抗壞習慣會耗盡意志力並導致行為反彈。

取代獎勵 應利用習慣迴路 (Cue-Routine-Reward) 的原理，將壞習慣的最終步驟
替換為一個獎勵性較低的新行動（例如用棒棒糖取代香菸）。

紀律方程 紀律是成功最根本的秘密。紀律的持久性取決於：(目標的感知價值 + 追
求的心理回報) - 追求的心理成本。

直面死亡 意識到生命的有限性（「時間投注」Time Betting）能產生一種平靜的緊
迫感，幫助人們更有意識地分配時間，專注於真正重要的事物。

5. 溝通與自我敘事：
永遠不要表示不認同（Never Disagree） 在辯論或談判中，以「我不認同」開場
會導致對方大腦關閉並抗拒接受你的觀點。相反，應先找到共同點，使對方感到

被傾聽和理解，從而保持開放 receptive。

永遠不要妥協你的自我敘事（Self-Story） 你的自我敘事（self-story 或 self-
concept）決定了你在生活中的成功。當面對逆境時，你所做的選擇（例如堅持完
成第十次重複練習）會為你的自我敘事寫下有力的一手證據，建立心理韌性。
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