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★
揭秘创意背后的情感引力和逻辑说服力，一本书解答“为什么有的创意昙花一现，有的
却经久不衰”：
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简单、意外、具体、可信、情感和故事。

破除“知识的诅咒”，将创意黏在他人头脑里，产生深刻且持久的影响力

★
硅谷创业者和投资人都在学习“行为设计”。罗振宇在2017年年会上说过：“所有创
业家和投资人都应该学习行为设计。”行为设计学理论源自斯坦福大学教授、行为设计
掌门人BJ
Fogg，人称“百万富翁制造机”，他的学生包括Instagram创始人和Facebook小程序的
开发商。行为设计对商业的影响和其带来的潜在收益，值得所有创业者和投资人学习。

作者介绍: 

奇普·希思（Chip Heath）：斯坦福大学商学院组织行为学教授。

丹·希思（Dan
Heath）：杜克大学社会企业发展中心高级研究员，前哈佛商学院研究员，Thinkwell（
思睿）新媒体教育公司创办人之一。
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标签

行为设计

心理学

商业

方法论

思维

管理思维

动机

表达

评论

1简单（凝练有深度）
2意外（打破常规，违背直觉，先疑惑再恍然大悟，知识出现缺口好奇心就会产生，证
明知识缺口确实存在，首先你可能得点出一些已有的知识） 3具体（能凭感官去认知）
4可信（生动的细节）
5情感（要让他人关心，最可靠的途径就是唤起其对自身利益的热情；是否能引起别人
关心，关键不是效益程度的高低而是确切度；我们应该证明自己的观念与对方原本已经
关心的事情有所关联；除了诉诸自身利益，还应该诉诸身份认同；更容易关心个人而不
是群体；马斯洛需求层次）
6故事（跳板故事：能让人看到现有问题如何发生改变的故事；挑战情节，联系情节（
跨越鸿沟建立关系），创造情节（以革新的办法处理问题）

-----------------------------
本来在读《粘住》，快读完了才发现这一版，翻译流畅多了，又把笔记在这一版重新标
注了一遍。这版比之前版本多了两个附录总结，也便于做个思维导图



-----------------------------
知识点非常密集，值得反复去读的理论+训练书。
这本书是关于怎样设计一个创意，并且让创意有粘性、能传播。

-----------------------------
工作用书

-----------------------------
这本书除了目录六个观点总结的不错，其他内容..........尤其是翻译让人无语

-----------------------------
书到用时方高效。第一章乃精华，第二章新闻故事有启发（新闻就是5w1h？哈，不是
的，那个核心观点才重要），第三章专家新手处有共鸣（抽象理解抽象，具体理解抽象
）

-----------------------------
感觉这个所谓的行为设计学是俺们learning
sciences的一个衍生学科，感觉学会这套我就可以行走江湖招摇撞骗了像Sasha1样
有钱任性买农场养800匹汗血宝马走向人生巅峰（喂醒醒！

-----------------------------
很有用！

-----------------------------
可能是系列丛书的边际效应吧，这套书到了第四本的时候已经失去了一些惊艳。
不过六项指导原则还是可以随时调用的，很好的模型。

-----------------------------
六步法：简单、意外、具体、可信、情感、故事；倒三角、导语最重要；

-----------------------------
简单、意外、具体、可信、情感、故事

-----------------------------



还不错 简单明了 但是写法就是很粗糙的美式堆砌

-----------------------------
现在对看书的要求降低一些了，一本书能有一个让人记住的核心观点就算获益啦。和《
定位》以及coursera上learning how to
learn的课程内容有很多契合的地方。做presentation或是市场创意的时候如果能想到这
六个原则，可能会有点启发。 简单、意外、具体、可信、情感、故事

-----------------------------
指导和启发

-----------------------------
无用的定义再精确也无意义。

-----------------------------
商业书，二八法则

-----------------------------
本书从六个角度阐述了语言设计表达对观众的影响，他们是如何把一个个抽象的、平常
的事情用具体的活生生的例子来展示说服的。对于营销和文案设计有很强的参考作用。

-----------------------------
六大原则：简单，惊奇，具体，可信，情感，故事

-----------------------------
学习

-----------------------------
好啰嗦，好多国外冗长的案例。

-----------------------------
行为设计学_下载链接1_

http://www.allinfo.top/jjdd


书评

1.核心（简单）
宝洁家的洗发水：海飞丝是去头屑，飘柔突出柔顺，潘婷则强调营养泽，沙宣是专业，
伊卡露是草本…… 常见的：立白是不伤手，沃尔玛是天天平价 《终结者》I will be
back 007系列：I am Bond,James Bond 2.意外（出其不意） 宝马——麦当娜 安全带...  

-----------------------------
用户新增难做，维护老用户，增加复购现在显得越来越重要，下面4中策略可以有效提
升复购率
①搭建合理的会员体系：常见的做法如会员等级体系、会员尊享活动、积分换购、会员
成长体系等等。
②商品拥有权和消费权分离：最有效的用户忠诚就是质押，为用户有东西在你手里，又
为了避...  

-----------------------------
书是本好书，千万别误会，推荐阅读，但是请看英文版！！！
差点儿就要买实体书了（电子版的缺章节），但总觉得读起来有点儿累，好些句子要读
个好几遍才明白啥意思，而且有的时候还因为缺乏逻辑关系，看得晕头转向的。
无奈，看了下英文版，没想到居然很好读！！！不知道那个...  

-----------------------------
所谓黏性，是指你的创意与观点能让人听懂，能被人记住，并形成持久的影响。当然，
我们都希望自己的创意和观点具有粘性，具体怎么破，请看黏性创意的六大原则。
▎原则一：简单——核心+精炼
第一步，找到核心。你真正想要传达的是什么？只有找到核心，之后的所有努力才有价
值...  

-----------------------------
最近混cpa的小组，经常有人问“怎么报名，什么时候考试，报名费多少”，就会疑惑
怎么问这么基础的东西，后来突然想起当时我也百度了好久。这就是“知识的诅咒”—
—一旦我们知道某样东西，就会很难想象不知道他时是什么样子。所以工程师无法跟顾
客沟通；差劲的老师不知道怎么教...  

-----------------------------

-----------------------------
创意的6个基本要素：简约（Simple）、意外（Unexperted）、具体（Concrete）、可
信（Credible）、情感（Emotional）、故事（Stories）
如果你同时说三件事，就等于什么都没说 一个让你的创意变得更有粘性的好方法：



1）明确你要传达的主要信息——找到核心 ...  

-----------------------------
阅读《让创意更有黏性》这本书时，有一个观点让我印象非常深刻，那就是：“知识的
诅咒”。
一旦我们知道某样东西，我们就会发现很难想象不知道它是什么样子。我们的知识“诅
咒”了我们。对于我们来说同别人分享我们的知识变得很困难，因为我们不易重造我们
听众的...  

-----------------------------

-----------------------------
让创意更有黏性：创意直抵人心的六条路径 2015-09-19
公共利益科学中心希望向世界分享一些必要信息，于是想出了这种传播理念的方式，试
图让人相信并给予关注。最后，这个创意像偷肾故事一样，产生了黏性。 注:
这就是果壳网要/在做的事 2015-09-19 某种程度上，万圣节毒糖果...  

-----------------------------
那次听演讲比赛，同一个题目，有人讲得国色生香，让人听得津津有味，而有的却讲得
生涩难懂，让人昏昏欲睡，为什么会有如此的反差呢？当时只简单地归结为有的人表达
好，有的人不会表达。
为什么有的人表达好，而有的人不好呢？这似乎只可意会不可言传，只能统统归结为天
赋，与...  

-----------------------------
有时候，我们总需要向别人表达我们的观点、想法，可是，这些想法却常常无聊，没人
在乎、没人想听 怎么办呢？
这本书就是对于这个问题的解答，我们怎么样表达得更好，更有趣。怎么创作出有效的
戒烟广告？怎么向员工传达指令？怎么和不同部门的同事沟通？怎么把自己的点子向V
C们...  

-----------------------------
前言
让创意富有黏性（你的创意能被理解和记住，以及具有持久的影响力，以改变受众的观
点或行为。）
以一个“偷肾”的城市传说（城市传说总是以“一个朋友的朋友”或者看似拥有详实信
息的主人公 开头）入手，提出然后能够培养出使人记住并重述的创意的问题。
再以“电影院爆...  

-----------------------------



在本书中，你将会了解到黏性创意所遵循的6条原则： 原则一 简约
简约＝核心＋精练。 原则二 意外 吸引对方注意：用惊奇。维持对方注意力：用兴趣。
原则三 具体 让别人听得懂、记得住。 原则四 可信 让别人相信。 原则五 情感
让别人关心在...  

-----------------------------
只有看了这本书 然后实践之后 才有资格说他好不好 是否实用 在这本书后 我
一个完全没有广告常识的人 改变了我的淘宝店铺广告语 销售提高了至少30% 而这本书
不仅对于普通销售广告词有利 在我的写作中 也有很大帮助 试试 再来表扬或者批评  

-----------------------------
1
所谓粘性，是指你的创意与观点能让人听懂，能被人记住，并形成持久的影响（换言之
，它们能够改变受众的思想或行为） 2
知识的诅咒：我们一旦知道某事，就无法想象不知道这是的情况发生的原因；我们的知
识“诅咒”了我们。我们很难与他人分享这些知识，因为我们无法轻易摸透...  

-----------------------------
书评——Make to Stick by Chip Heath & Dan Heath
呃，刚刚发现这本书有可能是一对夫妻写的。可以有这样一种共同经历实在很有趣。
读这本书之前一直有一个问题困扰着我，怎么才能表达好自己？不单单指演讲，更多是
广义的传播。我以为我缺乏表达欲，偶尔还会有人群恐惧症，嘴...  

-----------------------------

-----------------------------

-----------------------------
高效传播的本质是对人性的洞察，其中，聚焦和讲故事又是最重要的两条。 1.Simple
第一条也是最重要的一条，聚焦一个核心，做减法。
这其实也是人性中的至关重要的一个方面，心智空间有限。
“如果你从十个方面去辩论，即使每一方面都发挥得很好，当陪审员回到休息室，他们
还...  

-----------------------------
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