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《 創造「比較」的「可靠」執行技巧 》 
 

可 靠  創 造 「 比 較 」 的 條 件 ， 形 成 「 計 較 」 的 局 勢  【 雷 同 法 】  

巧門： 揣摩對方的言行舉止，會產生「我們是同㇐類人」的共鳴感和信任感。 

方法： 藉由細膩觀察對方，不論是從外在的說話語氣與節奏、表情動作、應對

反應、穿著打扮，或是從言談中流露出的內在價值觀、興趣愛好，去揣

摩並展現出相似的行為舉止或思維情感。如此㇐來，便能在互動間營造

出㇐種「心有靈犀」的可靠共鳴與默契，雙方的信任自然產生。 

從我們呱呱墜地的那㇐刻起，我們便以自我為中心來認識世界。這種「自我中心」的傾向使

我們更關注自身的需要、感受與成就，進而對自己產生㇐種偏愛。我們對自己的優點、缺點、

喜好、習慣、性格和品格瞭若指掌，這種熟悉感如同身處熟悉的環境，帶來安全感，使我們

覺得自己是最可信任、最可理解，也是最好的。 

因此，當遇到與自己言行舉止、判斷反應、興趣愛好，甚至內在價值觀相似的人，我們會自

然產生好感，並在不知不覺中信任對方。這種「志同道合」的現象，是人類心理的自然反應，

如同鏡子映照出自我，讓我們在對方身上看到自己，感受到「被理解和被肯定」的滿足感。 

在人際交往中善用【雷同法】，細心觀察對方的言行舉止，從說話語氣、常用詞彙到肢體語

言的細微變化，再巧妙地將這些元素融入自己的表達，便如同在對方心中播下㇐顆信任的種

子。對方會在潛意識中感受到㇐種熟悉感，彷彿找到了知音，更容易接受你的觀點，相信你

的可靠程度。 

然而，【雷同法】並非盲目模仿，而是建立在真誠的基礎上。過度的迎合，反而會讓人覺得

虛偽、不真誠。因此，在運用【雷同法】時，我們應保持真實的自我，在不違背自己原則的

前提下，展現出與對方相似的㇐面，讓對方感受到你的真誠與善意。如此㇐來，【雷同法】

便不再是技巧，而是建立在互相尊重、理解之上的真誠交流。 

經驗分享  細心觀察所有老闆的近臣，你會發現㇐個有趣的現象：他們的言行舉止、做

事方法，甚至說話的用詞和語調或走路的步調和速度，都與他們的老闆驚人地相似。

這並不是巧合，而是老闆在潛意識中進行的選擇。  



執行與運用焦點㇐：人際互動的模仿遊戲，建立信任的秘密武器 

【雷同法】是㇐種透過模仿對方言行舉止，巧妙建立連結的心理技巧。這種模仿可以是外在

的，例如語調、說話速度、用詞遣字，甚至是眼神、表情、肢體動作、行走坐姿等。也可以

是更細微的，例如辦公室擺設風格、時尚品味、家庭生活方式，甚至是社交活動的喜好。 

經驗分享  好的業務人員不僅僅是提供優良的產品，也是客戶最喜歡和信賴的人。因此，拜訪

客戶時應多注意客戶公司和辦公室的擺設，從中了解客戶的喜好，並運用【雷同法】來拉近關

係，贏得信賴。 

經驗分享  個人的辦公室或辦公桌是找到此人興趣、嗜好和關心議題的好地方。任何裝飾都可

以用【雷同法】來取得他的信任和喜好。例如，如果你發現他的辦公室有某支棒球隊的旗幟，

而你也是那支球隊的球迷，那麼你們就有共同的嗜好，可以增加彼此之間的信賴度。 

在實際運用【雷同法】與人面對面互動時，你可以嘗試以下幾種模仿同步方式： 

 話語同步：留意對方的說話速度、語氣、音量和聲調，並試著調整自己的說話方式，

配合並同步，讓對方感覺更親切。 

 姿態同步：依對方的坐姿、站姿和手勢，你也可以自然地跟著雷同，但切記要避免

顯得做作。如果對方是⾧輩，你可以同步坐姿，但不要翹腳，因為在東方文化中，

翹腳在⾧輩面前被視為不禮貌的行為。 

 表情同步：當對方對你微笑時，也報以微笑，傳達你的友善與尊重。對方沮喪時，

你也同情表達共享憂愁。 

 換姿同步：當對方身體前傾或後仰時，你也可以自然地跟著調整。當對方雙手交叉

於胸前或插在腰間時，你也可以悄悄地模仿。 

 眼光同步：與對方保持適度的眼神接觸，傳達關注和興趣。同時，觀察對方目光所

及，適時地將視線轉移到相同的目標上，展現共同的關注點。 

 反應同步：當對方分享自己的想法或觀點時，你可以透過回應關鍵詞、點頭或附和

等方式，表達你的理解與認同。 

 步伐同步：揣摩對方的走路速度、跨距和採下的重量與聲音，即使是相互走向對方

也有齊步走的感覺。但不可模仿行動不便或特殊走姿，以免被認為是在戲弄對方。 
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經驗分享  在面對面的交流中，可以嘗試模仿下列動作和表情，但先認識動作代表的信息和意

義，才能雷同到位，收到共鳴效果 (閱讀以下每個表情和姿勢時，請您也同時親自㇐㇐揣摩模

仿，以深入體會表情與內心之間的微妙互動) ： 

面部表情： 

 嘴角與下巴：談話中對方嘴角和下巴角度的變化，可以代表微笑、假笑、得意、驕傲、

悲傷、厭惡，不滿、嘲諷、困惑、緊張、擔憂、思考、壓制心情、等等，你可以從中

觀察對方的內心世界，也挑選相似的嘴角和下巴變化回復，表示你的同感、認同和共

鳴。 

 眼睛與眉毛：對方眼睛和眉毛的變化，可以表示關注、興趣、興奮、驚訝、懷疑、不

安、害羞、說謊、思考、專注、回憶、想像、傷心、疲倦、等等，挑選相似的眼睛和

眉毛的變化回復，以同步雙方的靈魂之窗所透漏的信息，並與對方保持適當的眼神接

觸，但不要㇐直盯著對方看。 

身體姿勢： 

 坐姿：前傾 (展現出對話題有興趣、專注、渴望對話)，後仰 (意味著放鬆、自信，或對

話題無興趣)，交叉雙腿 (表示感到舒適或自我保護)，雙腿開闊坐姿 (通常展現自信、自

在，掌控主導地位)。 

 站姿：站得筆直 (展現自信、警覺、謹慎)，捲曲 (透露出疲憊、缺乏自信)，站立不穩 

(不安、緊張、尿急)，側身站立 (表示防禦、逃避、討厭對方)。 

 手勢：雙手插腰 (表示自信、權勢、或生氣)，雙臂交叉 (意味著防衛、保留、不安、不

信任)，雙手開放 (表示開放心胸、真誠坦率，並樂於溝通)，手指或手掌交握 (不安、緊

張、說謊)，東摸西摸 (顯示焦慮、緊張、不耐煩、沒興趣)，大動作的比劃 (興奮、誇大、

掩飾)，取物或喝水 (表示對話題有興趣或不耐煩，視其他表情和姿態而定，你可以稍微

等㇐下也跟著取物或喝水)。 

 頭部：點頭 (表示聆聽、同意、理解、關注)，搖頭 (顯示不同意、不理解)，低頭 (透露

無自信、害羞、內疚、不理解、沉思)，歪頭 (暗示困惑、好奇)。 

 風格同步：在不失個人風格的前提下，可以適度參考對方的穿著打扮，例如顏色、

款式或配件等，展現你的品味與用心。 

 話題同步：與對方在餐廳用餐時，可以點選相同的餐點或飲料。在交談中，可以聊

聊共同感興趣的運動賽事、流行趨勢或其他話題，拉近彼此的距離。 

 



經驗分享  西式餐館宴請客戶，我習慣請對方先點，自己再隨之點相同的，營造彼此品味相投

的氛圍。若為合菜共享，則請客戶先行點選，我再將其所選菜色加量，表達同好之意。 

透過這些技巧，【雷同法】能讓你更有效地與對方建立連結，增進彼此的信任感，進而在人

際關係中取得更好的互動。 

在面對對方時，表現這些同步的模仿是最有效和最有收穫的，但注意自己的技巧的純熟度，

不可以讓對方發現你在模仿他，必須融合地非常自然，讓對方下意識地感覺就像和他自己互

動㇐樣。需要注意的地方有： 

 不要立即模仿：在對方動作後，等個幾秒再模仿，以免顯得太刻意。 

 不要模仿所有動作：選擇㇐些比較自然的動作來模仿。 

 不要過度模仿：過度的模仿會讓人感到不舒服。 

 觀察對方反應：如果對方對你的模仿感到不自在，就停止模仿。 

經驗分享  揣摩言行舉止確實需要慢慢培養，而在外部表現方面，穿著、坐姿和走路的速度是

最容易模仿的部分。不過，重要的是要理解揣摩到大方向的相似，而不是完全㇐樣。例如，如

果你的老闆平常穿名牌白色襯衫上班，你不需要穿同牌昂貴的襯衫，但選擇白色的襯衫就已經

代表你在揣摩到大的方向了。這樣的細微差別已經可以讓你在與他人互動時更自然地建立共鳴

和信任了。 

經驗分享  65%的溝通不是透過話語，而是透過語調和動作。與陌生人第㇐次接觸時，可以用

揣摩姿態的方式來取得對方的信任感。當對方的手放在哪裡，你的手也放在哪裡；當他換姿勢

時，你也悄悄地跟著換。模仿對方的說話語調、速度和用詞，坐姿或站姿也隨之變換，但要注

意不要被對方發現，避免讓他認為你在諷刺性地模仿他。 

執行與運用焦點二：心靈共振，打造深度連結 

【雷同法】不僅能應用於外在的模仿，更能深入內在，揣摩對方的想法、看法、觀念、認知、

感情、情緒、意見、判斷、經歷、興趣、嗜好，甚至共同仇恨的對象等。這些無形的相似之

處，也能讓對方感到親切和可靠。具體來說，可以從以下幾個方面著手： 

 想法和看法: 在與對方交流時，適時表達與對方相似的想法和看法。例如，若對方是

位環保主義者，你可以表達對環保議題的關注。 
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 觀念和認知: 在討論問題時，表現出與對方相似的觀念和認知。例如，若對方是位保

守主義者，你可以表達對傳統文化的認同。 

 感情和情緒: 與對方在感情和情緒方面的雷同，最容易變成知己或閨密。尤其在對方

有感情變化或情緒起伏時，若能揣摩並隨之波動，更能建立百分百的信任。 

2011 年，可口可樂公司在澳洲推出了㇐項名為「Share a Coke」的創新行銷策略，

將原本瓶身上的「Coke」商標換成了常見的人名，如「Dave」或「Helen」。這個看

似簡單的改變，卻在市場上掀起了㇐股熱潮，可口可樂的銷售量也隨之大幅提升。

「Share a Coke」的成功，除了其新奇有趣的概念外，更重要的是它巧妙地運用了

【雷同法】，透過社群分享，為商品帶來了以下兩大效益： 

 情感共鳴，倍增親和力：人們對自己的名字有著與生俱來的親切感。當消費者看

到印有自己名字的可樂瓶時，會產生㇐種愉悅的共鳴，彷彿這瓶可樂是專屬於自己

的。這種情感上的連結，大大提升了消費者對品牌的認同感和購買慾望。 

 口碑行銷，擴大社群影響力：印有人名的可樂瓶，不僅僅是㇐種商品，更是㇐種

社交貨幣，㇐種自我表達的象徵。消費者會迫不及待地將印有自己名字的可樂瓶拍

照上傳到社交媒體，與親朋好友分享這份獨特的喜悅。這種自發性的分享行為，如

同漣漪般在社群中擴散，為可口可樂帶來了巨大的曝光量和口碑效應，成為品牌宣

傳的最佳助力。 

經驗分享  名字中如果有相同的字，會讓人感到親切。例如，我的名字有個「仁」字，我會自

然地覺得其他人名字中有「仁」字的是好人，即使是罪犯我也會覺得他㇐定有苦衷。除了名字

外，相同的星座、學校、出生地、年齡等等，也都是可以利用【雷同法】的因素。 

 意見和判斷: 在交流意見時，適當地表達與對方相似的觀點和判斷。例如，如果對方

認為某部電影很好看，你可以表示贊同並稱讚主角在影片中的出色演技。 

 經歷和興趣: 在聊天時，可以分享與對方相似的經歷和興趣。例如，如果對方喜歡運

動，你可以分享自己的運動經歷。 

 嗜好和仇恨: 在交流嗜好時，可以表現出與對方相似的嗜好。例如，如果對方討厭某

種食物，你可以表示自己也不喜歡。 



經驗分享  共同的仇恨，往往能在相互間產生更強的凝聚力。在選舉行為上這㇐點尤其明顯。

舉個例子，選民對某位競選者的喜愛可能不足以驅使他們積極參與投票，但當涉及罷免時，選

民對討厭的對象往往會表現出極大的熱情，紛紛走出家門去投票，力求將其罷免。 

這種「同仇敵愾」或「敵人的敵人就是朋友」的心理，在日常人際關係中也常見。共同的厭惡，

有時比共同的喜好更能拉近人與人的距離。這是因為，分享負面情感能產生共鳴，建立在共同

敵人或困境上的同盟關係，讓人們更容易放下戒心，坦誠相待。此外，表達負面情感也展現了

脆弱和真實，更容易引起共鳴和認同。 

然而，這種建立在仇恨上的關係，也可能因過度聚焦負面情感而失衡。因此，我們應保持理性，

避免被情緒左右，維護關係的平衡。 

關鍵禁忌：【雷同法】不是阿諛奉承 

實施【雷同法】的成功關鍵在於不被對方察覺，自然而然地讓對方覺得你與他相似，進而成

為他信賴的對象。因此，有幾點需要注意： 

 不是模仿抄襲：所謂揣摩，並非完全照搬對方的言行舉止，而是找出你與對方相似

之處，展現這些共同點，讓對方產生好感。過於明顯的模仿反而會讓人反感，適得

其反。 

 不是阿諛奉承：【雷同法】的目的是贏得對方的好感，而非㇐味地奉承。過度的恭

維反而會讓人覺得虛偽，失去信任。 

 去蕪存菁：學習對方優點，切勿模仿對方的缺點或令人不快的行為。例如口吃、易

怒的樣子或是曾被取笑的習慣動作等，這些模仿只會被視為嘲笑，損害彼此關係。 

 旁觀者清：最好在與對方單獨相處時運用【雷同法】，避免在眾人面前針對特定對

象操作。旁觀者往往能更清楚地看出你的意圖，若被當眾揭穿，不僅自己尷尬，被

模仿的對象也會感到不自在。 

 要有同理心：不僅要觀察對方的言行舉止，更要用心去理解這些行為背後的原因。

唯有如此，才能真正與對方心靈交流，建立互信，贏得對方真正的信賴。 
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抵制或破解【雷同法】的方法 

刻意利用【雷同法】的行為，往往令人感到不適，甚至可能是㇐種變相的拍馬屁或騷

擾。當我們察覺到這種情況時，應保持警覺，並採取適當的措施來應對: 

1． 表示不悅：當你發現對方在模仿你的言行時，應立即明確表達你的不悅。你可

以直接詢問對方的動機，明確告知這種行為讓你感到不舒服且不可接受。必要

時，可以直接出言制止，甚至點破對方的意圖，讓對方知難而退。 

2． 改變模式：如果對方持續模仿你的思考模式、判斷方式或言行舉止，你可以試

著迅速多次變換不同的模式，讓對方措手不及、難以跟上，甚至因此露出馬

腳。你也可以故意做出㇐些幽默的動作，讓對方察覺到你的不悅，同時以幽默

的方式化解尷尬。 

3． 探究原因：有時候，他人的模仿行為未必出於惡意，可能是對你能力或影響力

的認可。如果你發現有人模仿你，不妨試著了解他們這麼做的原因。或許他們

只是想向你學習，或者希望得到你的認同。如果對方的模仿是出於真誠，你可

以嘗試將這種模仿引導為正面的影響力，例如鼓勵他們發展自己的獨特風格，

或者與他們分享你的經驗和見解。 

4． 請求協助：當模仿行為已超越界線，達到令人髮指、噁心的病態程度，上述方

法可能不再奏效。此時，尋求第三方協助，避免事態惡化至無法挽回的地步，

才是明智之舉。 

面對刻意模仿的行為，我們應保持警覺，採取適當的應對措施，如明確表達不悅、改變

自身模式、探究對方動機等。若模仿行為已達病態程度，應及時尋求第三方協助，保護

自身權益。 

  


