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为何我们在嘈杂的房间里也能听到有人叫自己的名字？

遇到危险时，喊“着火了”为什么比喊“救命”有用？

黑色星期五是如何成为消费节日的？

超级玛丽游戏为什么能够经久不衰？

这背后都隐藏着用户注意力的行为设计机制。《抢占注意力》一书结合心理学、脑科学
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和行为设计学的*新研究成果，揭开了人类注意力的秘密，从七个方面阐述了注意力的
触发机制：自动机制、建构机制、解构机制、酬劳机制、声誉机制、秘密机制以及共识
机制。这些机制激发了人类大脑的反应系统，通过单独运用以及组合运用，就可以捕获
关注，俘获人心，打造具有持续影响力的产品。

作者介绍: 

本·帕尔是一位屡获殊荣的记者、企业家、投资者和注意力专家。他是风险投资公司D
ominateFund的共同创始人和管理合伙人，是互联网新闻博客Mashable的特约编辑，
同时，他还担任科技新闻网站CNET的专栏作家。 帕尔被Say
Media评为全球十大科技记者之一，并被福布斯杂志评为“30岁以下30人”。

目录: 前言 抢占注意力
有七种抢占注意力的心理或科学机制，它们可以触发大脑的注意力响应体系，由此获得
他人对某观点、产品或事业的瞬间、短期和长期注意力。这是抢占注意力的核心和精华
所在。
01 注意力的三个阶段
首先，你要通过出奇制胜获得人们的瞬间注意力。然后，你必须要有独特、新奇或对受
众有用的东西来让他付出短期注意力。*后，你必须要思考如何为受众创造价值来获得
长期注意力。
02 自发机制：触发人们的本能反应
颜色、标识、声音……这些具体的感官体验总是容易吸引我们的注意力，因为这是人类
对外部刺激的本能反应。我们更容易记住那些单一或独特的感官线索，这被称为范·雷
斯托夫效应。
03 建构机制：引导人们的关注点
我们可以通过适应和议程设置这两种方法去建构人们的关注点。适应就是了解受众的思
维习惯并进行迎合，议程设置则是改变受众的思维模式并让其把注意力放在我们主动设
置的议题上。
04 解构机制：打破人们的预期
出乎预期的效果会迫使我们集中注意力，直到弄清楚这到底是惊喜还是潜在威胁。这种
解构行为必须具有意外性、简洁性和重要性，哪怕只有一项没有做到，那么信息对受众
的吸引力就会锐减。
05 酬劳机制：激励人们的行为
外在酬劳是有形酬劳，例如金钱、提拔等，内在酬劳则是无形酬劳，让我们内心感到满
足和有成就感。如果你想要捕获瞬间或短期注意力，那么外在酬劳就会很有效力。但如
果你想要培养长期注意力，那么内在酬劳的效果要好许多。
06 声誉机制：建立人们的信任
社会会给每个人或产品打上天才、自恋或重要这样的标签，然后这些标签就成为我们购
买产品或在社交网站上选择是否关注某人的捷径。要想赢得大众的关注，就要建立值得
信赖的品牌认知度。
07 神秘机制：激发人们的探索欲
我们会对神秘之事给予充分注意，直到看到答案。想象一下，如果有人不让你看每本书
的*后30页或不让看每部电影的*后30分钟，我不知道你会如何反应，我想我肯定会直接
疯掉。
08 认同机制：引发人们的共鸣
我们会注意那些认识、认可以及与我们有同感的人和观点。我们喜欢、享受甚至渴求来
自他人的积极响应和情感。如果一方给了对方注意力，而另一方也给予回应，那么这就
成了相互关注。
结语 注意力革命
致谢
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有了很多新的启发

-----------------------------
已读完，这本书的水平超越了《影响力》，《影响力》可以扔掉了。
选题很有意思，读了一章，暂时不能断定书的质量。
瞬时注意力，短期注意力，长期注意力。
本书探讨了七种注意力机制。如何将短期注意力转化为长期注意力。
和《影响力》有些关联但似乎又有些区别。

-----------------------------
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干货还是挺多的，里面讲了七个吸引注意力的机制，有些比较鲜明，有案例，有理论基
础，但是有些讲的很模糊，感觉是在凑数，值得一读的书

-----------------------------
#1#可以说这是一本商业经营领域的书，也可以说这是一本心理学的书。书的正文介绍
了七种方法来获取用户的瞬间，短期和长期注意力。这七种方法分别是：1自动的本能
反应，2构建关注点，3打破预期，4酬劳机制，5声誉机制，6神秘机制，7认同机制。
这七种方法本质上还是利用人类自身的一些特点/弱点。本书强调，要获得长期的注意
力，光有上述这些方法还不行，最终是要能给受众创造价值。

-----------------------------
案例和归纳的框架有点启发

-----------------------------
收获了一些干货，吸引注意力的七个机制，还要配合案例多看多思考！

-----------------------------
温暖处。暖色调。吸引注意力的七个机制

-----------------------------
赢得顾客的注意力，是所有的商业活动都要达到的目标。《抢占注意力》就是研究注意
力的集大成之作。值得我们每一个工作者学习。

-----------------------------
还行吧…没多少能刺激到我的观点！！案例，令人犯困…
四五页就能说清楚的内容，没必要写成一本书…

-----------------------------
“你说什么不重要，别人听到什么才重要”。今天竞争的本质是如何争夺用户的注意力
，随着互联网的发展信息泛滥，如何吸引别人的注意力，则需要你提供的内容是独特的
、新奇的或是对受众有用的。人是群居动物，会喜欢享受渴求来自别人的认同、共鸣，
满足了其中某一个需求，他们便会愿意付出时间和注意力

-----------------------------
公众注意力是最好利用的统治工具



-----------------------------
内容中的理论没有什么新意，多是传播学和心理学的理论；案例挺好的。

-----------------------------
可反复研究，书里说的七种机制可以实战用！

-----------------------------
难得的好书。在书城偶然看到，随便翻开一个小例子就被吸引住了。上亚马逊当当都没
有便宜多少，也没有电子书，就直接全款买了。一周内读完，收获颇丰。这本书可以作
为很多行业的参考，新媒体、公关、演艺、写作，等等等。毕竟人渴望被注意。

-----------------------------
注意力3阶段：瞬间、短期、长期；抢占注意力7机制：自发机制、建构机制、酬劳机制
、声誉机制、神秘机制、认同机制。

-----------------------------
这不是一本工具书，但它从分析注意力如何形成的深层原理和逻辑进行阐述，比教你如
何做更能让你学懂如何吸引注意力。虽是译本，但浅显易懂；虽是原理类书籍，却能让
你看完能迅速明白如何抢占注意力！

-----------------------------
例子比较多，但是很多不恰切，噱头很大，其实观点很基础很基础，不过它确实做到了
取一些奇奇怪怪的名字来吸引我的注意力......

-----------------------------
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书评

商业竞争终其是抢占目标客户的心智空间！所有商业模式无非都在争夺客户的注意力和
时间。而国民总时间是固定的，每天只有24小时，吃喝拉撒工作等分配到各项事务上；
且人的大脑空间有限，只能记住同类产品信息5-9个，讨厌复杂信息，不断在过滤遗忘
。 作者提出了捕获用户注意力的7...  

-----------------------------
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-----------------------------
超级马里奥，童年的回忆啊~
色彩的运用，其实在很多营销学的书上都看过，看案例会更有说服力啦~
互动会增加客户黏性，确实如此啊，尤其在日本，偶像与粉丝的距离并不像在国内这么
遥远，做蛋糕这事，我倒是觉得自个打进去，更多的是放心啊，我自个买的嘛，不
过50年代的...  
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