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• 實到、應
到人數：
65人

• 全部答對：
17人







ConformityComplianceObedienc
e

Independent Assertivemess Defiance

Continuum of Social Influence







從眾實驗

大陸綜藝節目

https://drive.google.com/file/d/1NymTXJdGFvOC3JQ3Vn7RVhydU5lGh07l/view?usp=drive_link
https://drive.google.com/file/d/19uivou6cAoeihw4Z9FWKrSy-zhP8imGf/view?usp=sharing


https://drive.google.com/file/d/1KoSPwZGFE4EfMef8AHWPMtvpcaFZVLT5/view?usp=drive_link


https://drive.google.com/file/d/1sUqyZdLDVlLp4InJRYsQHMhXqIiaWygB/view?usp=drive_link








還清的順從進入順從行為



概念：
先答應小要求，之後比較可能答應大要求。

例子：社團招生
• 第一步小要求：
「你願不願意先追蹤我們社團 IG？」
• 第二步大要求：
「那你這週要不要順便來參加迎新活動？」
• 再下一步更大要求：
「既然你來過了，要不要正式加入？」

得寸進尺法（Foot-in-the-door）

低飛球法（Low-ball）

概念：先讓你答應，再慢慢告知其實沒
那麼划算，或要付出更多。

例子：購物促銷
• 一開始：
店員說：「這件外套今天特價 1990，很
划算喔。」
• 你決定買之後：
店員又說：「不過這個價格不含會員費，
要加入會員才有這個折扣；另外熱門尺
寸只剩展示品。」



不僅如此法
（That’s-not-all）

概念：先提一個很大的要求，
等你拒絕後，再改提真正想要
的小要求。

例子：借筆記
• 大要求：
「你可以把你整學期的筆記都
借我影印嗎？」
• 對方拒絕後，小要求：
「那至少這次期中考範圍借我
一下就好。」

以退為進法
（Door-in-the-face）

概念：對方還沒決定前，立刻再
加碼，讓條件看起來更吸引人。

例子：飲料店促銷
• 原本：
「這杯飲料 70 元。」
• 對方還在猶豫時：
「而且今天加珍珠不用錢，再送
你下次折價券。」











小組討論&
情境練習







https://docs.google.com/prese
ntation/d/1y0H8YTCnokKYpY_
GjapfUjD7fME9gFN01MS_IFox
O-c/edit?usp=drive_link
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