
怪诞行为读后感感想(大全5篇)
写读后感绝不是对原文的抄录或简单地复述，不能脱离原文
任意发挥，应以写“体会”为主。那么你会写读后感吗？知
道读后感怎么写才比较好吗？下面是我给大家整理的读后感
范文，欢迎大家阅读分享借鉴，希望对大家能够有所帮助。

怪诞行为读后感感想篇一

工作之后，能够静下心来读书的时间很少。周末回家的时候，
闲暇之时，翻看一下在学校网购的书籍，感觉也别有滋味。
《怪诞行为学》就是我最近正在阅读的书籍。

《怪诞行为学》是一本行为经济学的通俗读物，个人觉得它与
《别做正常的傻瓜》相类似。不过，有区别的是，本书的作
者由于童年时的经历（全身被烧伤60％_70％），使得他看问
题的角度和常人差异很大，他倾向于分析人们的非理性行为。
他就是出生于以色列的丹.艾瑞里。

人们在日常生活中的决策往往会受到心理因素或者情绪的影
响，往往不能作出理性决策。例如，原本很容易作出的抉择，
在外界因素的诱导之下，往往会使人们的决策发生改变。商
家往往会利用这一点，设置一个诱饵，往往能使客户花费更
多的金钱。人们对于自己收入的预期往往也会因为与周围环
境的改变相联系。也许当初的预期并不高，但是在达到了这
一目标之后，由于周围人群的收入较高，人们对于自我的要
求就会提高，这就是所谓的“人心不足舌吞象”吧。这些非
理性的决策就与人们喜欢比较有关，在奚恺元的《别做正常
的傻瓜》一书中就已经作了一定的描述。

人们在选择消费品的时候，通常被认为往往是根据商品的价
值属性和价格等因素作出决策。大体上而言，偏好是比较稳
定的。但是，也许因为偶然的机会，偶然尝试了某种商品，
就在内心中形成了一种锚，由此导致自我“羊群效应”式的



偏好转变，也就是书中所提到的所谓“供求关系”的失灵。
至于零价格物品搭售使得人们的消费增加就是显而易见了。
商家们往往利用顾客们喜欢占便宜的心理，在销售一些商品
的时候附带赠送一些小礼品，使得顾客们不受自我控制地买
了许多原本不需要的商品。所谓的“折价”销售原理基本也
是一致。

在社会中往往是市场规范和社会规范并存。人们在对待不同
的事情时必须搞清楚应该运用哪种规范来解决问题。有些事
件只能运用市场规范来运行，而有些问题却只能运用社会规
范，如果强行运用市场规范来解决，需要支付数倍的价格，
而更多的时候则是支付多高的价格也解决不了实质问题，例
如教育以及一些慈善活动。

我们再把视线由普通的经济现象扩展到各种社会现象之中，
我们同样能够发现许多非理性行为。平常品性很好的人，由
于突然受到刺激，也有可能突然失控，还有可能造成比较怪
诞行为学读书笔记 大的危害。前不久发生的北科大学生抢劫
也属于该类情况。人们由于情绪上的冲动有时也会造成一些
异想不到的后果（往往是平常自己觉得不道德的）。并不是
每一个案件都是蓄谋的。弗洛伊德曾经这样评价过人性，人
格大体上都是分裂的，在每个人的内心都存在一个阴暗的本
我，自我，一旦这个阴暗的自我被激发出来，往往会形成很
严重的后果。而应对这类事件的发生，只能未雨绸缪。

艾瑞里虽然在书中侧重于考察非理性行为（诸如此类非理性
行为的介绍还有许多），不过在每章的最后还是在探讨如何
解决非理性行为所造成的不良后果，目的还是在于使读者能
够理解如何让自己的行为理性化。当然，非理性行为的诱因
有时也难以被透彻地观察出来，这使得人们的行为理性化更
加困难。莎士比亚在《哈姆雷特》之中就曾经写道：理性何
等高贵，才能何等伟大。



怪诞行为读后感感想篇二

我能去阅读《怪诞行为学》这本书完全是出自偶然。最近在
研读一些关于理财方面的书籍，昨天下午完成工作任务的时
候，我随便拿同事的手机捣鼓了一下，发现他手机里面有一
些关于理财方面的书籍，首页大约有六七本电子书，我看了
看，感觉我对于每本书都挺有兴趣的，于是我打算按顺序下
来，有时间的话，就将没看过的书都看一遍，第二本书刚好
是我没看过的，这本书就是《怪诞行为学》。抱着随便看看
的心态浏览的下这本书，它的引言就将我深深的吸引住了，
引言里所阐述的一些问题让我感觉到很亲切而又很陌生。亲
切的是，里面所说的问题正是我们日常生活中经常遇到的情
景;陌生的是，我不清楚这些日常生活中现象里面存在着哪些
问题。这本书的主要目的就是阐释日常行为里面所携带的某
些问题。于是，好奇而又渴望知道的心理，让我用了几个小
时的时间将这本电子书给啃完了，不能说完全消化，但是对
于我们所经常面临的种种问题有了一个比较清楚的认知。

本书分为十三个章节来讲述我们日常生活中遇到的一些问题。
引言部分解释分析了为什么作者会去探索日常生活中我们都
未曾察觉到的一些非理性行为，他之所以会去发现并且研究
这些问题，是因为在他18岁的时候，由于镁光灯的爆炸，使
他大面积烧伤，之后的三年他被迫住在医院里，浑身上下全
是绷带，由于这样特殊的情况，让他无法像正常人一样参加
各种社交活动，让他感觉好像与世隔绝一样，也就是在这时，
他像旁观者一样，开始观察曾经构成自己日常活动的各种行
为，并且开始反思各种不同行为的目的，这些行为包括他本
身的.也包括他周围的人。

本书的每个章节的开头都是由几个我们日常生活中经常遇到
的现象组成的，作者为了验证论述的准确性，都对各个论述
加上了实验的验证，继而再解释出现这些行为的原因或者是
告诫我们如何在生活中避免发生这件事情的发生。



读完这本书，我收获颇多，现在就将这些收获归纳为十个小
点，与大家进行分享。

2、当我们遇到某些免费的东西的时候，我们先不要被免费所
蒙蔽，我们在购买之前要先思考下，这些东西是我们需要的
吗?如果把它们购买回去，它们会不会成为我们不用的堆积
品?我们当时购买它们只是因为它们免费或者是购买它们的时
候有免费的赠品?当博物馆或者什么景点或者什么餐厅进行免
费开放或者免费试吃的时候，我们要思考下要不要因为贪免
费而去那边排队等候?因为往往免费的东西总是有一大群人在
那边等候，我们也跟随他们这么做是不是没有什么损失?其实
不是这样的，我们在等候的过程当中浪费了时间，浪费了原
本可以做其他事情的机会。人头攒动免费开放的博物馆你能
看到的估计只是很多很多的人，而无法静下心来细细欣赏，
贪便宜有时候还真是得不偿失，所以还真是需要三思而后行。

3、社会规范和市场规范是鱼和熊掌，如果确定使用哪种规范
之后，最好不要任意更改，因为随意更改的后果往往是鱼没
了，熊掌也没了，导致两者都无法产生有效的约束力。但是
社会规范会比市场规范产生的效果更加明显，而且更加持久。
礼物和现金相比，礼物给人带来的感动是远远高于现金给人
带来的感动，而且人们对于礼物的感动时间往往持续更加长。

4、通过设定计划和完成期限摆脱自己的拖沓习惯，用各种办
法给自己时间思考某些高额消费的必要性，通过各种方式，
让自己清楚的意识到储蓄的重要性，并通过某种方法让自己
养成定期储蓄的好习惯。

怪诞行为读后感感想篇三

利用周末的时间，终于将《怪诞行为学》读完了。《怪诞行
为学》是通过讲述日常中最常见的行为，来阐述我们的非理
性行为。在传统经济学中，其基础假设条件之一就是，人都
是理性的。但是通过《怪诞行为学》的严密论证与阐述，此



论点是不足以成立的，因为人是这个世界上最复杂的生物。

先说说看《怪诞行为学》的一点感受。此书中运用了大量对
比试验，以试验结果来阐述自己的观点。这在国内的图书上
是比较少见的（目前可能比较多的是数据）。对比试验，我
想不单单是一种科学探索的方法，更是一种以此可以借鉴到
实际工作中的工作方法。因为我们除了既定的经验可以参考
（实际上随着环境的变换，其真实的参考意义到底多大还有
待商榷），可以通过这样的对比试验，来检验我们的想法。
如果你的试验设计的巧妙，并且经受住了考验，那么在推广
开来，可能是成本最低化的一种途径。

因为书中涉及的内容比较多，今天晚上重点根据书中阐述的
几个方面的内容进行引述与总结，以便学以致用。

第一：约会的窍门。人们的平均行为都具有相对的特质，也
就是说人们都愿意结合当时的环境、场合、以及可供选择的
参照物来做出对比。那么，如果你想在一个环境中，脱颖而
出，你要做的就是选择一个看起来没有你帅气、没有你漂亮，
与你想比有一定差距的对象陪同。这听起来对那个陪同的人
不公平，但是人们会根据这样的情况来做出判断。所以，要
想约会成功，选好伙伴很重要。既然已经知道了这条规律，
那就要保密好，否则会引起你的伙伴的愤怒。

第二：有魅力仅存在特定的环境中。当我们在生活中，总会
对一些特定的事情，或者某些人产生浓厚的兴趣，具有特殊
的好感。但是出现这样情况的前提，就是存在于特定的环境
中。随着环境的变化，你的兴趣点也会转移。这条规律告诉
我们，如果你在一个区域内，或者时间内，要去选择那些与
你具有共同特质的人，而这些人与你在这个环境内都有一些
不适应，这样彼此才会产生吸引力。当然，不论是你对别人
感兴趣，还是别人对你感兴趣，随着时间和环境出现了变化，
如果魅力减少了，也是正常的现象。没有必要为此而纠结。



第三：轮流做东比aa制更能促进感情。在这里，社会科学家
有个理论，叫做“付款痛苦”，就是说赚钱都不容易，付钱
时都有一种非快感，任何情况下都是如此。但是“付款痛
苦”的敏感程度随付款金额增加而相对下降。这点给我们的
提示是，如果轮流做东，那么对于付款人来说，“付款痛
苦”随着付款金额增加而下降，同时还会留下好客的名声。
而同时参与的人，会因为获得了免费的享受，快感增加。其
实套用老祖先的话说，就是礼尚往来。只有这样，大家才会
更快乐，感情才会更深厚。

第四：礼品是最佳的友情润滑剂。在这里，作者阐述了两个
概念，就是社会规范与经济规范。社会规范更倾向于道德、
感情等非金钱因素，经济规范则强调的是投入产出的金钱关
系。可以想象，社会关系中，如果过多的金钱交易，就变得
世俗而更不容易被人接受。礼品，可以作为友情的润滑剂，
可以有效的提升彼此之间的社会规范程度。同时，礼品在用
在员工激励上，要比金钱更能激发员工的忠诚度和勤奋度。
结合自己的实际，我的朋友们，也许我要开始为你们准备自
己用心挑选的礼品啦。

第五：如何解决你的电子邮件瘾与短信瘾。产生电子邮件瘾
与短信瘾的主要原因，是由可变强化式（什么时候获得奖励
或信息是不确定的）因素引起的。在这里先说明一下，固定
强化式，就是你通过固定的行为可以获得固定的奖励；可变
强化式，是什么时候获得激励是不确定的。我们对于电子邮
件和短信成瘾，很大程度上是我们对未来的不明确的因素缺
少了把控能力，也可能是我们期望电子邮件和短信，会给我
们带来可变强化式的激励。那么，要想让自己摆脱这样的困
境，首先要做的就是取消自动收发邮件的功能，同时将自己
的邮件联系人进行分类处理。这样可以对我们的电子世界生
活有所改变。

第七：人们总是对自己拥有的过于高估。此点其实可以应用
到很多地方，我们对自己的决策都认为是完美的，我们认为



自己的产品是完美的，商家认为自己想的都是对的。其实这
里更主要的是要引导我们要学会换位思考，真正的去想，人
家想要的是什么？而不是我要的是什么。只有这样才会促成
最终的合作。适度降低一点自己的期望，有的时候，对自己
也是一件好事情。

以上七条是根据书中的要点进行的一个总结。其实真正读此
书，让我佩服作者的，是他的思考方式。这样思考方式，第
一从大家都习以为常的事情入手，却发现了很多值得思考的
东西；第二以大量实例为依据，并且能设计出合理的行为试
验，这种以实证论观点的方法可以在很多工作中加以运用。

书读一次只是皮毛，读两次是懂道理。生命不止，当学习不
止。

怪诞行为读后感感想篇四

“我们常常暗下决心节食锻炼，但是只要看到甜点小推车一
过来，我们的决心就消失得无影无踪。你知道这是为什么吗？
我们有时候兴致勃勃去购物，买回来一大堆东西，却放在家
里用不上。这是为什么呢？头痛的时候，我们花5美分买的阿
司匹林吃了不见效，可是花50美分买的阿司匹林却能立竿见
影。这又是为什么……”这是《怪诞行为学》一书开头的一
段话，给我们抛出了很多生活中的疑问，而这本书就是用各
种实验和逸闻趣事来解答这些问题的。

作者艾瑞里是美国杜克大学经济学家，正如他在书中所说的
那样，“很多人对我说，我观察世界的方式异乎寻常”。的
确，作者一反传统的认为人是理性的这一基本假设，揭露了
生活中种种的非理性的，怪诞是行为，并从社会学和经济学
的角度加以解释，“帮助你们从根本上重新思考使你们和周
围其他人生生不息的动力是什么”。比如作者对于头痛时吃
什么药最见效的问题，同样的药，不同的价钱，结果是50美
分定价的药比5美分定价的药更有效，这个时候人是非理性的，



但是非理性却在我的生活的方方面面产生了比这更多的影响。
生活中类似这样的例子有很多，人们会去疯抢免费的但并不
需要的东西。

《怪诞行为学》颠覆了传统的看世界的眼光，打开了另一扇
看待这个社会的窗口，为我们展现了“另一个”世界。读来
令人恍然大悟。在字里行间，都让人忍俊不禁，发出感慨和
共鸣，“我也是这样”或“我周围的人就是这样的”，引发
人对于非理性的思考，教人更加理性的对待生活和经济活动。
但是如作者一样，往往是“暗下决心”，最后还是陷入了非
理性的怪圈。尽管如此，还是忍不住继续往下读，读完掩卷
而思。

文档为doc格式

怪诞行为读后感感想篇五

经常觉得我的确应该多学一点心理学，人都是复杂的，很多
时候是非理性的，而一旦认识到这一点，对今后的人生会非
常有帮助，无论是在自己做决策的时候，还是考虑甚至影响
他人决策的时候。之前买到了一本《怪诞行为学》，上个周
末读完了，感觉非常有收获，不愧是畅销书。其实多数出名
的畅销书之所以畅销是有其理由的，读一下一般不会有什么
损失，正所谓“开卷有益”吗。

之前的'课程上曾学过《组织行为学》，当时就觉得非常有用，
老师也讲过“锚定”等概念，可惜那之后就都还给老师了，
没什么更多的记忆。现在读了这本书，真的感觉温故而知新
了。作者用非常生动的笔触给我们描绘了行为经济学的一个
大的轮廓，真的可以让人开阔视野，如果能经常思考并灵活
运用的话，绝对会成为一个核心竞争力的。

下面就大致总结一下作者所提到的各种人类决策中会发挥作
用的非理性力量吧，给自己做个备忘。但详细的内容，各位



还是买书回去看吧，绝对不会后悔的。

1.比较的力量（不怕不识货，就怕货比货）2.锚定的力量
（第一印象的重要性）3.免费的力量4.社会规范与市场规，
要跟女朋友谈钱，不要跟父母谈钱，不要跟好友谈钱，多送
礼物，但不能送钱，其实这章让我想起了大学时的一篇英语
课文）5.激情的力量（警惕你心中的要加薪6.拖拉的力量
（短期满足与长期目标的斗争）7.所有权的力量（孩子是自
己的好）8.多种选择的困境（不要做兴趣广泛，但一事无成
的人）9.预期的力量（流行，跟风，羊群效应，偏见，人要
衣装，佛要金装，好菜要好盘，好酒要好杯）10.高价的力量
（真的一分钱一分货吗？打折买到的东西，是不是总觉得不
太好；安慰剂效应）11.人们内心深处的诚实与占便宜的冲动，
现金可以阻止我们作弊12.个人需求与群体属性的矛盾，“免
费午餐”在哪里（只要别人不理性，真正理性的我们就有获
得利益的机会，利用别人的不理性）

总而言之，这的确是一本非常好的书。有时间的话还得多看
几遍，并且写详细的心得体会才好。好像原作者还出了一本
《怪诞行为学2》,回头有机会也要买回来读一下，嗯。


