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當人們提出自己的想法或理念，企圖

說服別人時，先入為主的想法、知識背景、

立場和情緒障礙，常會導致對於同一事情，

產生南轅北轍的看法和體會；當人們不同

意別人的立論或見解時，也可能會說：「這

根本不合邏輯！」，到底孰是孰非？什麼

是邏輯？邏輯有哪些形式？我們應如何避

免陷入錯誤虛假的思考謬誤呢？ 

本書共分為四部分，依序為「語言

的邏輯」、「人際的邏輯」、「金錢的邏

輯」與「數字的邏輯」，在「Part 1語言的

邏輯」內容提到：「邏輯」指的是合理、

正確的意思，特別是經過縝密的思考和嚴

謹的推理而得到合理、正確的結論，所謂

「這個決定不合邏輯」就是指這個決定不

合理，沒有經過縝密的思考和和推理過程。

「邏輯學」就是討論一個觀念或一個敘述

是否正確，以及如何從正確觀念和敘述，

導引出其他正確的觀念或敘述。日常生活，

我們使用語言和文字來解釋推理以及表達

想法，這是屬於「非形式邏輯」(informal 

logic)的範疇；數學家使用數學方程式取

代語言和文字的描述，用公理 (axiom)來

規範推理的過程，這是屬於「形式邏輯」

(formal logic)的範疇。

解析「謬論」  提升思辨能力

「非形式邏輯」使用的語言和文字，

常給人模糊的空間和各自解釋的自由，因

此我們往往做出不正確的敘述和結論，這

些都可以被統稱為繆論 (fallacy)，繆論的型

態包含：用人身攻擊來扭曲結論，用冒牌

專家來增加說服力，用諂媚奉承來避開邏

學校沒教的邏輯課：
發現八卦、婚姻、網拍背後的定理
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輯，用倒果為因推出不合邏輯的結論，用

胡言亂語來轉移焦點，用魚與熊掌來避開

其他可能，以化強為弱來縮小對方優點，

以漸入迷途來引人走進陷阱，以斷章取義

來扭曲真相⋯⋯等。

雖然非形式邏輯可能帶來上述的繆

論，但換個角度，卻可做為使用文字語言

技巧和思考方式的訓練工具，以「化強為

弱是縮小優點，放大缺點」的繆論為例，

首先，先把對方的論點扭曲成一個充滿缺

點與瑕疵的版本，再針對曲解後的論點攻

擊，以達到批評對方論點不合理的目的，

曾有人主張：「除了大一國文外，大二還

要修讀國文」；反對者就說：「這個方案

剝奪了課程裡專業訓練的時間，會降低學

生在工作上的競爭力，影響學校在學界的

聲譽」，像這樣以猛烈炮火攻擊一個假想

的論點，有如「打稻草人」一樣，因此又

被稱為稻草人 (straw man) 繆論。

再以「斷章取義，只選自己想要的」

繆論為例，就是將原論述的脈絡去除，據

此建立推論，但是去除脈絡後，原論證的

意義往往已被扭曲。例如某雜誌評論寫著：

「以性能和價格而言，這個產品是不是價

廉物美，倒還是見仁見智了」，但出品這

個物品的公司在登廣告時，標題卻是「被

某雜誌評為價廉物美」，難怪這種繆論被

稱為斷章取義 (quotation out of context)。

綜合上述，稻草人和斷章取義等繆論，

都是屬於「偷換概念」，也就是將一些看

似相同的概念進行偷換，改變了概念的修

飾語、適用範圍或所指物件等具體內涵，

但事實上，這只是誤導人的謬誤，對方真

正的論述並沒有被推翻。

難以言傳的內隱知識

當面對問題須做決策時，人們常持

深思明辨、三思而後行的態度和原則，總

認為蒐集愈多的資訊，經過愈長時間的思

考，將有助於做出愈趨完美的決策。但有

時對於突然出現在面前的新事物、新現象、

新問題及新關係，也會憑藉直覺思維和本

能意識，做出直接、迅速和敏銳的判斷與

決定，這樣的思維方式，表面上似乎未經

深謀遠慮，沒有受到某些固定的邏輯規則

約束，只是單純地跟著直覺走，並做出瞬

間決斷，究竟這樣是否欠缺思考和不符邏

輯？做出的選擇和判斷是否一定不可靠？

在「Part 2人際的邏輯」內容提到：資

料的蒐集有人力、物力和時間的限制，而

且許多資料是難以量化，將資料轉變為決

定和結論，往往是「只能意會不可言傳」

的過程，這其中包含許多心理、情緒和外

在環境的因素，在人類社會、政治和經濟

的行為裡，常可找到許多小資料就做決定

和下結論的實例。

心理學家將小量的觀察資料稱為「薄

片」(thin slice)，大量的觀察資料稱為「厚

片」(thick slice)。2005年，《紐約客》(�e 

New Yorker)雜誌撰稿人及作家麥爾坎．

葛拉威爾 (Malcolm Gladwell，1963~)發表

暢銷書《決斷 2秒間》(Blink: �e Power of 

�inking Without �inking)，書中的核心概

念就是「瞬間判斷」(snap judgment)，亦即

直覺反應在很多情況下都能導致正確的決

策。葛拉威爾引用認知心理學專家所稱的

「薄片擷取」(thin slicing)觀念，說明人們

在極短時間做決定時，潛意識會仔細過濾
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當前的情境，蒐集必要資訊，揚棄無關緊

要的資訊，做出內涵複雜的判斷，例如有

些藝術鑑賞家能憑藉直覺，看出通過科學

儀器鑑定為真品，其實是贗品的古代雕像；

籃球教練能夠在極短時間內，隨機應變，

指導球隊選擇最佳戰術。

雖然人們可以在眨眼 (blink)瞬間，

憑藉匆匆一瞥和稍縱即逝的「薄片」資

料，就做出正確判斷，但這種看似瞬間認

知與決定的背後，卻是一點也不隨機與混

亂，這些都來自他們的「內隱知識」(tacit 

knowledge)，也就是隱藏在內部的知識，

和內隱知識相反的是「外顯知識」(explicit 

knowledge)，外顯知識可以用文字和數據表

達，它容易透過具體的資料、科學的方式、

標準化的程式，或者普通性的原則來和別

人溝通。相反的，內隱知識是每個人經由

生活經驗、觀察情緒和直覺而獲得的知識，

這些知識很難清晰明確的描述和解釋，更

難以具體的傳授和分享。

人與人之間，初次相識的第一眼印象，

也是憑藉「薄片」來做決定和下結論，但

是以瞬間獲得的印象驟下結論，將很難擺

脫偏見的影響，亦即很容易陷在先入為主

的成見框架內。因此近年來，有些音樂競

賽，參與者往往被安排在幕後演唱或演奏，

以避免演奏者的性別、容貌或其它無關的

因素差異，對於評審結果造成的可能影響。

80/20 法則與長尾理論  各有擅場

1906 年， 義 大 利 經 濟 學 家 帕 雷

托 (Vilfredo Federico Damaso Pareto，

1848~1923)提出「帕雷托法則」（Pareto 

principle），又稱為「80/20 法則」，內

容是指在眾多現象中，80%的結果取決於

20%的原因，這一法則被廣泛的應用在許

多層面，例如企業界認為 80%的業績來自

20%的產品。因此企業看重的是少數暢銷

商品，至於多數冷門不具銷售力的商品，

則不受重視，例如實體商店受限於貨架空

間以及倉儲的成本，因此常將暢銷的 20％

商品放在明顯位置，消費者容易注意到的

貨架上，而 80％商品則放在其他不起眼的

位置，造成想要購買這些商品的消費者之

不便與困擾。

隨著網際網路的崛起，使得原來被重

視的冷門商品，能夠鹹魚翻身、起死回升，

這不但違反了人們對於冷門商品習以為常

的認知與邏輯，也使「80/20法則」受到極

大的挑戰，到底這是怎麼回事呢？

在「Part 3金錢的邏輯」內容提到：

「80/20法則」是相當有用的原則，尤其是

應用在消費零售業上非常有效，特別是音

樂 CD、電影 DVD、書本都是很好的例子，

多年來，銷售數據也驗證了「80/20法則」，

例如販售 CD、DVD和書籍「總收入的 80

％」來自「最暢銷的 20％商品」，其他 80

％的產品對於營收起不了什麼作用，但由

於運輸、通訊、電腦、網際網路等技術的

蓬勃發展，「80/20法則」就不見得是對了！

2006年，美國作家克裡斯．安德森

(Chris Anderson，1961~)發表暢銷書《長

尾理論：打破 80/20法則的新經濟學》(�e 

Long Tail: Why the Future of Business is Selling 

Less of More)，書中的核心概念就是「長尾

理論」(long tail)，如果以銷售量為縱坐標，

商品的種類 (以銷售量排列 )為橫坐標，繪
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製坐標圖 (圖 1)，就會形成一個接近英文

字母「L」的關係圖，而且曲線尾巴會比前

端長得多，稱為「長尾分佈」（long-tailed 

distribution），「長尾效應」就是以統計圖

表上的外表特徵而命名。

「 8 0 / 2 0

法則」和「長

尾分佈」強調

的重點不同，

「80/20法則」

著重於「分佈

的頭」，忽視

「 分 佈 的 尾

巴」。以一間

讓消費者從網

路下載音樂的公司為例，假設該公司網站

有 200萬首歌，客戶可以透過網路付費下

載任一首歌曲，若檢視該公司網站某一個

月內 200萬首歌下載的紀錄，最熱門的歌

下載次數非常多，高達 20萬次；然後這個

數字就迅速下降，排名第 500名的歌時，

下載次數大約有 10萬次；到了排名 5000

名的歌，只有幾千次，之後的名次更是微

不足道，這正符合了「80/20法則」的概念！

但是當我們繼續統計下去，排名第 10

萬名的歌還有 100次左右；排名第 50萬名

的歌還有 10次下載，排名第 100萬名的歌

還有幾次下載。也就是從排名第 10萬名到

第 100萬名的這些歌裡面，下載次數雖然

每首歌都微不足道，但是加起來總次數，

竟然占整個網站每個月下載次數的 15％，

讓人不可小覷！繪製出來的統計圖型態正

符合了「長尾分佈」的概念！

由上述可知，將相當小的銷售量，乘

以非常龐大的商品種類數量，加總之後仍

能得到相當大的銷售量，因此企業不能忽

視長尾市場的規模。在「長尾分佈」的經

濟模式之下，站在消費者的立場，產品的

種類要多、購

物要方便、價

格要便宜；站

在供應者的角

度，不管是製

造、 運 輸 傳

遞、通路和過

濾 (幫助消費

者在眾多商品

中做選擇 )，

都要重新思考。傳統的經濟是集權獨裁，

大企業產品主宰了人們的消費行為，「長

尾分佈」帶來了一股民主浪潮，許多決定

可以由消費者個人或由集體來決定。

在社會學的領域，語言和文字是人際

溝通的工具，許多句子的語法和結構，大

家都懂它的意思，但是有時難免自相矛盾、

不合邏輯，不但在事理上講不過去，更不

能正確地反映客觀事物之間的關係；在經

濟學的領域，有許多事情表面上看來似乎

沒有關聯，但背後卻是關係密切、相互影

響。因此如何從邏輯的角度，發現其中似

是而非的語言陷阱，並重新審視與我們息

息相關的生活事件，這些都有待您進一步

的閱讀與思考！

白榮銓　臺中市立居仁國中退休教師

圖 1：長尾效應的統計圖
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