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在這「資訊氾濫」的時代，大多數人

都可能遭遇「注意力分散」的問題，無論

是教育家、藝術家、創業家、政治家或胸

懷大志的夢想家，都在思索如何抓住目標

對象的注意。反過來看，我們是否忽略了

該關注的事物，或者被難以察覺的偏見牽

著鼻子走。到底注意力的種類有那些？引

誘注意力如何運作？有那些注意力誘因

（captivation trigger）？它們如何引誘注
意力？

本書作者帕爾（Ben Parr, 1985-）為《Inc. 
Magazine》的專欄作家、  CNBC（Consumer 
News and Business Channel）的投稿人
與 DominateFund的共同創辦人；曾擔任
CNET的專欄作家與評論員，以及 Mash-
able網站的資深編輯。本書探討注意力的
種類、運作方式，以及注意力誘因如何影響

人們的注意力，並教導人們運用合乎科學原

理，且切實可行的技巧，將想法、訊息、產

品或公益訴求，在喧嘩聲中脫穎而出，獲得

目標對象的長期關注。

注意力

接收外界刺激，並對其做出反應，稱

為注意力（attention）。注意力依注意的時
間長短，可分為：即時注意（immediate 
attention）、短期注意（short attention）與
長期注意（long attention）。對外界刺激
（例如有人呼叫你的名字）立即本能地產生

注意，稱為即時注意。當人們有意識地專

注於於某件新鮮或新奇的事物（例如觀看

一部 YouTube短片），直到下一件讓你分
心的事物（例如手機通訊軟體的訊息聲）

出現為止，稱為短期注意。人們將注意力

和興趣，長期聚焦於某個人物、產品或訊

息，稱為長期注意。引誘注意力，就像點

燃營火一樣，必須按部就班地分三階段進行。
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（一）點火（ignition）：2007年，加州
大學聖塔芭芭拉分校（University of Califor-
nia, Santa Barbara）的研究人員，在《美
國國家科學院院刊》（Proceedings of the 
National Academy of Sciences of the Unit-
ed States of America，簡稱 PNAS），發表 
〈Category-specific attention for animals 
reflects ancestral priorities, not expertise〉
（對動物特定分類的注意力反映了祖先的優

先事項，不是專業知識），內容提到：他們

給受試者觀看一些複雜場景的圖片（例如

茂密森林、公園裡的人群），這些圖片以一

張 0.25秒的時間飛快閃現，消失後再度閃
現，直到受試者指出其中的變化，或表示

沒有變化為止。在看了 10秒後，95%的
受試者就能發現圖片中的人物變化，81%
的受試者能看出動物的變化，能辨識出植

物變化的受試者則不到 60%，足證人們辨
識植物的能力，遠遜於辨識人和動物的能力。

這項研究結果顯示：人類擁有辨識周

遭環境重大變化的本能，我們的注意力會

不斷地從一個現象，轉移到另一個現象，

為的是找到其中潛藏的危險或新奇有趣之

處。注意力最基本的功能，是人類抵擋危

險或威脅的第一道防線，對於外在環境的

聲音、顏色、氣味與事件的自動反應，以

及近乎即時（near-instantaneous）的心
理、情緒與直覺反應，都會驅動人們的即

時注意，故「即時注意」能夠點燃注意力。

（二）添柴（kindling）：2013年，加
州大學舊金山分校（University of Calfor-
nia, San Francisco）的神經科學影像中
心（Neuroscience Imaging Center）主任
葛薩立（Adam Gazzaley）教授，接受本
書作者帕爾的電話採訪。葛薩立指出「我

們之所以追求新奇與探索新奇的事務，是

因為這樣我們才能找到資源與夥伴，而不

會困在一成不變的生活。探索新奇事物

的行為，肯定會帶來生存的優勢」。1974
年，英國心理學家巴德利（Alan Baddeley, 
1934-）與海奇（Graham Hitch），提出
「工作記憶」（working memory）的概念，
工作記憶通常是暫時性的儲存，分心的事

物很容易快速減弱工作記憶，使得剛學習

的知識難以轉換為長期記憶。1890年，
美國哲學家與心理學家詹姆士（William 
James, 1842-1910）出書《The Principles 
of Psychology》（心理學原理），提到「我
們無法否認曾經關注過的一個物件，會留

存在記憶裡；而完全沒注意的物件，則不

會留下任何蛛絲馬跡」。短期注意是抓住

注意力的重要元件，就像一小簇正在燃燒

的火苗，如果沒有適時地加入足夠份量的

柴薪，火苗就會很快熄滅。

（三）燒旺（bonfire）：2011 年，美
國電玩家與作家萊恩（Jeff Ryan）出書
《Super Mario: How Nintendo Conquered 
America》（超級瑪利歐：任天堂美國市場
風雲錄），內容指出「雖然每一款瑪利歐

遊戲會出現新的遊戲玩法機制，但他的任

務通常大同小異；每款遊戲的新登場人物

不會太多，數目恰好能抓住玩家的短期注

意，保留下來的舊元素，恰好讓玩家保有

相當程度的熟悉感，所以才能這麼多年一

直維繫住玩家的長期記憶。」將興趣變習

慣，讓可愛的瑪利歐角色與熟悉的人物，

就像燒旺的營火，一直留存在玩家的長期

記憶中。

由上述可知，若要點燃自己的想法，

變成吸引大家注意的熊熊大火，則須抓住

目標對象的即時、短期與長期注意力。首

先使用突出或顛覆性的事物，引起目標對

象的即時注意。再以獨特新奇的事物，吸

引管理短期記憶的認知系統，繼續聚焦於
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哥安全部門與網路資安公司 Codenomicon
的研究人員，在 OpenSSL的傳輸安全層
之活動訊號（heartbeat，實體之間為表達
仍在作用所傳送的訊號）擴充功能中，各

自獨立發現了這個存在兩年之久的漏洞，

駭客可以利用此漏洞，取得伺服器上的數

據內容。這個漏洞必須及早告知大眾，請

他們更改密碼，網站則須將伺服器更新為

沒有漏洞的版本，否則災情將很慘重。

Codenomicon公司設計出簡單又醒目的血
紅色識別標誌（symbol），即「底部正在流
血的一顆紅色心臟」（圖 2），取名為「心
臟出血漏洞」（heartbleed bug），接著設
立 heartbleed.com網站，放上與該漏洞相
關的所有 Q&A，包括它的運作方式，以及
為何會對網路資安造成嚴重威脅。利用血

紅色和流血的心臟標誌，讓使用者藉由聯

想，抓住即時注意，是屬於自動誘因的運

用方式。

雖然自動誘因極易吸引我們的注意，

但也容易令我們分心，而且無法維持或控

制它，若要真正維持與抓住短期注意，

你的訊息，以獲得目標對象的短期注意。

最後，必須維繫目標對象的好感與熟悉，

才能維持長期注意。

自動、框架與顛覆誘因

對於感官（視覺、聽覺、嗅覺、觸覺）

偵測到的線索，出於本能反應，將自動抓

住即時注意，這些線索稱為「自動誘因」

（automaticity trigger）。自然界不乏類似
的案例，有一種分佈於南歐、北非、中東

的植物蜂蘭（ophrys apifera，圖 1），在
漂亮的粉紫色花瓣中，有一片外形奇特且

毛茸茸的唇瓣，其顏色、形狀、氣味及質

感，都與一隻雌蜂極為相像，蜂蘭先是以

模擬雌蜂的費洛蒙，吸引熱情洋溢的雄蜂

靠近，蜂蘭唇瓣上的滑順短毛，令雄蜂以

為這裏真的有隻想要交配的雌蜂，蜂蘭誘

騙雄蜂跟他交配的詐術，稱為擬態或偽交

配（pseudocopulation），藉此將花粉散播
出去。

聯想（association）是自動誘因的運
作方式之一，能讓人們自動注意某件事

物。OpenSSL是網絡通信提供安全及數據
完整性的一種安全協議，很多大型網絡服

務都利用這項技術加密數據。2014年，谷

圖 1. 蜂蘭（圖片來源：WikiMedia Commons）
圖 2. 心臟出血漏洞標誌（圖片來源：WikiMedia 

Commons）



科學研習   FEB 2018   No.57-02

59

就必須進入意識。因為人們的選擇或反

應，絕非憑空產生，既有的經驗、知

識、文化、興趣與看法，都是人們接觸

訊息時，做決定的參考架構（frames of 
reference），這些既有的心理架構，稱為
「框架誘因」（framing trigger）。而調適
（adaptation）是改變人們參考架構的利器
之一，亦即配合目標對象的參考架構，做

出適當的調整。

2007年 4月 8日，華盛頓郵報（Wash-
ington Post）刊出一篇音樂家街頭演奏的
調查性報導〈Pearls Before Breakfast〉（早
餐前的珍珠）。同年 1月 12日早晨八點
多，享譽國際的小提琴大師貝爾（Joshua 
Bell, 1967-，圖 3），在華府重要的地鐵轉
運站「朗方廣場站」（L' Enfant Plaza Sta-
tion），用那把價值350萬美元的名琴，免費
演奏了六首經典名曲（影片網址：https://
www.youtube.com/watch?v=hnOPu0_
YWhw），總共歷時 43分鐘，共有 1,070
人經過他身邊，但大家都以為他只是一位

頭戴棒球帽、身穿牛仔褲的街頭藝人，只

有 27人打賞。貝爾在劇院演出的票價，一
票平均要 100美元，但他當天總共收到美

金 32元，更讓人震驚的是，只有七個人停
下來聽他演奏超過 60秒，世界上最頂尖的
小提琴演奏家，居然只能吸引到 0.7%的
路人停下來聽他拉琴。2008年，撰寫這
篇報導的記者溫加登（Gene Weingarten, 
1951-）獲頒普立茲專題報導獎（Pulitzer 
Prize for feature writing）。
貝爾的演奏吸引不到人，帕爾提出可

能的解釋：早上的交通尖峰時段，地鐵站

人潮洶湧，應當能吸引最多的聽眾，但通

勤乘客根本不處於駐足聆聽的參考架構，

因為在擁擠的人潮中趕著上班，是最有壓

力的時候，根本沒有多餘的心力顧及別的

事情，而且每個人喜愛的音樂風格和曲目

都不相同。因此，想要運用框架誘因，成

功抓住人們的短期注意，必須以目標對象

的參考架構來思考，包含：判斷目標對象

的接受度（receptiveness）、了解目標對象
在意的事物、以及弄清楚目標對象的興趣

與文化。

祭出框架誘因，能使人們跳脫原有的

參考架構，但是比較迂迴曲折。有時候採

取打破常規、違反期待或出其不意的直接

做法，效果可能會更好，稱為「顛覆誘因」

（disruption trigger）。顛覆誘因能吸引人
們的注意，須具備三個要素：驚奇、簡單

以 及 突 出（significance）。1988 年， 亞
利桑那大學（University of Arizona）的伯
貢（Judee Burgoon, 1948-）教授，提出
傳播學上的「違反預期理論」（expectancy 
violation theory, EVT），內容是指：「預
期」（expectancy）在人們的互動模式
上，會影響對他人的印象以及交流互動

（communication interaction）的結果，當
某些事違反了人們的預期時，人們會給予

更多的注意，並判定這個違反是正面還是

負面的。

圖 3. 小提琴大師貝爾（圖片來源：http://joshua-
bell.com/）
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圖（histogram），並描述直方圖中數據的
分佈情形；若要估計整個學校六年級學生

的跳躍高度，應使用什麼「集中趨勢度量」

（measure of central tendency），請說明理
由；除了估算六年級學生的跳躍高度，這

些數據採樣（data sampling）還有什麼用
途。葛索普創意十足的互動教學法，違反

學生以為「數學課就是坐著聽」的預期，

吸引學生們興趣盎然地動手做、分析、計

算與討論。2013年，葛索普以此教學設
計，獲得坐落於紐約市國家數學博物館

（National Museum of Mathematics）所頒
發的羅塔森數學教學創新獎（Rosenthal 
Prize for Innovation in Math Teaching）。
由上述可知，自動誘因是不受意識控

制的注意傾向，藉由感官提示線索的聯

想，或呈現的對比，抓住人們的即時注

意。人們有固守原有參考架構的傾向，導

致想法一成不變，不願擴大關注的事物，

框架誘因教我們如何改變訊息的呈現方

2012年，任教於新澤西州（State of 
New Jersey）羅沙國際中學（Rosa Inter-
national Middle School）的數學和科學教
師葛索普（Scott Goldthorp），就是運用顛
覆誘因的要素，違反了學生的預期。在六

年級的兩堂（每堂 40∼ 50分鐘）數學課
中，葛索普想要讓學生學會：(1)蒐集數
據，並從這些數據中得出推論；(2)用圖形
（graph）表示數據；和 (3)理解並計算統
計學的集中趨勢（central tendency）和變
異性（variability）。
第一堂課，葛索普將學生分三組，

每個學生都要輪流：(1)將手塗滿水溶性
顏料，在牆上適當高度的壁報紙，蓋上

一個手印（handprint），接著做「站立跳
躍（standing jump）、單步跳躍（single-
step jump） 和 多 步 跳 躍（multiple-step 
jump）」的動作，並各蓋一個手印（上課
前，教師要先示範正確的蓋手印動作），總

共蓋四個手印；(2)自牆上取下紙張，測量
「站立時手印上的最高點，與各次跳躍手印

上最高點」之間的垂直距離（圖 4），記錄
下來，如表 1；及 (3)以水桶提水，置於教
室中央，供組員洗淨沾在手上的顏料。

葛索普發給每名學生〈Analysis and 
Exploration〉（分析與探索）學習單，內
有十個問題，包含：利用表一的數據，

分析統計學常見的幾種集中趨勢：平均

數（mean）、中位數（median）與眾數
（mode）；計算每欄數據的全距（range），
即最大值與最小值之差；畫出適當的直方

圖 4. 測量垂直距離（圖片來源：http://docplayer.
net/docview/32/15367577.pdf#file=/stor-
age/32/15367577/15367577.pdf）

表 1　記錄不同跳躍的手印至站立時手印的垂直距離（依班上人數，增加表格列數）

Name Standing Jump Single-Step Jump Multiple-Step Jump
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廳五顆星的評價，我們就很難否認它的

信譽，而且群眾的樣本規模愈大，我們

就愈有信心。2011年，哈佛商學院（Har-
vard Business School）的路卡（Michael 
Luca）助理教授，發表論文〈Reviews, 
Reputation, and Revenue: The Case of 
Yelp.com〉（評論、聲譽和收入：Yelp.com
的案例），提到：一家店在 Yelp（美國最
大的線上點評網站）上的評分，每多一顆

星，營收就能夠增加 5∼ 9%。亦即當群眾
認同某家餐廳，給予高評價，將有助於抓

住群眾的注意力。

對於未解開的謎題與難題，人們常會

念念不忘，無法釋懷，不由自主地非要解

開謎題不可，稱為「懸念誘因」（mystery 
trigger）。成功的懸念誘因，必須具備四大
要素：懸而未決（suspense）、情感投入
（emotional buy-in）、劇情逆轉（plot twist）
以及結局未卜（cliff-hanger）。運用「劇情
逆轉」最重要的原則是必須「出人意表」，

重點是放出適量的線索，營造緊張懸念的氣

氛，賈伯斯（Steven Jobs, 1955-2011）就
是製造懸念的高手。

2008年，賈伯斯在 MacWorld大會，
發表MacBook Air（影片網址：https://www.
youtube.com/watch?v=OIV6peKMj9M）。
賈伯斯一開場就說“There is something 
in the air today.”（今天空氣裡有些不同的
東西），賈伯斯宣稱「MacBook Air機身的
最厚端，都比對手機身最薄端，還要來得

薄」，更自信地說 MacBook Air是目前世
界上最薄的筆電，而且不斷地鋪陳與賣關

子，製造到底有多薄的懸念效果。因此，

當賈伯斯從牛皮紙袋內，抽出MacBook Air
的那一刻（圖 5，頁 62），他已成功地讓此
產品，緊緊地抓住觀眾的注意力。另外，

賈伯斯常在簡報的尾聲，戲劇化地加上一

式，讓目標對象更願意接納你的想法。顛

覆誘因不但要運用「違反預期理論」，更

要讓目標給予正面的評價，葛索普的數學

課，結合了手印藝術和跳躍運動，超出了

學生的預期，成功地讓學生體驗難忘的數

學課。

信譽、懸念與肯定誘因

信譽是人們對於人物、企業或想法，

是否值得信賴所給予的評價，並根據這個

評價，決定要不要長期關注，故信譽是抓

住注意的關鍵，稱為「信譽誘因」（repu-
tation trigger）。2013年 4月，蓋布瑞斯
（Robert Galbraith）只是個默默無聞的作
家，他的第一本犯罪小說《The Cuckoo's 
Calling》（杜鵑的忽喚）出版，獲得極好
的評價，卻只賣出約 1,500本書，以及數
千份電子書，儘管《USA Today》（今日
美國）、《Publishers Weekly》（出版人週
刊），全都對這本書讚譽有佳，卻還是無法

提升該書的銷售量。同年 7月 13日，《The 
Sunday Times》（泰晤士報週日版）獨家
披露：蓋布瑞斯其實是暢銷小說系列《Har-
ry Potter》（哈利波特）作者羅琳（Joanne 
Rowling, 1965-）的筆名。
雖然羅琳對於秘密被公開，並不是很

高興，但是真實身份曝光後，那本小說的

銷售量，達到原先的 15,686%，在亞馬遜
暢銷書排行版上的排名，從第 4,709名躍
居第 1名，這一切驚人的變化，歸因於羅
琳早已建立極高的信譽，她的作品有口皆

碑，所以能快速吸引廣大讀者的注意與購

買。有別於專家、權威或意見領袖，群眾

也是一條注意力的捷徑。

一個人可能會弄錯或帶有成見，但是

當數百人都下載某一首歌，或給某一家餐
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句話“One more thing”（還
有一樣東西），然後他

就就會再附加介紹一

個新產品、一項產品

新特色，有時還會介

紹一個樂團。即使某

些產品的細節已經被媒

體披露，他還是會用

其他未曝光，而且超

過大家期待的特點，

讓觀眾驚喜不已。

我們都希望獲

得別人認同，當我們發現某個人認得、賞

識與理解（以同理心對待）自己時，我

們對他的注意力就會持續很久，故認同

是抓住注意的關鍵，稱為「肯定誘因」

（acknowledgement trigger）。2006 年，
《HuffPost》（赫芬頓郵報）的共同創辦
人 佩 瑞 提（Jonah Peretti, 1974-， 以 及
Eyebeam創始人強森（John Johnson），
在紐約市共同創辦一家網路新聞媒體公司

BuzzFeed，每個月皆能吸引超過千萬次的
點閱率。佩瑞提告訴帕爾，BuzzFeed的
成功是不斷地提供新奇的內容，這只是獲

取短期注意的關鍵，而威力最強的吸睛利

器則是賞識。

2013年 4月 6日，BuzzFeed刊登一
篇文章〈38 things Minnesotans are too nice 
to brag about〉（明尼蘇達州人不好意思自
誇的 38件美事），內容提到許多出自該州
的「名產」，包含：創作歌手狄倫（Bob 
Dylan, 1941-）、Jucy Lucy起司堡以及塔
吉特百貨公司（Target Corporation）等，
這篇文章的瀏覽人數超過百萬，因為對明

尼蘇達州人而言，該篇文章不只是一張列

出明尼蘇達州人自豪事物的清單，而是肯

定了身為明尼蘇達州人光榮與驕傲的重要

特質。

BuzzFeed 類似的標題，還有：〈21 
questions asian people are sick of an-
swering〉（亞洲人不爽回答的 21個問題）、
〈23 problems only kids of immigrant par-
ents will understand〉（移民之子才懂的 23
個問題），由這些標題的模式，可以看出

BuzzFeed對於不同族群，所特有的身份
和經驗給予肯定。這是因為我們會出於本

能地，尋找和注意那些肯定我們身份、獨

特性或特質的任何事物，亦即我們會尋求

別人的賞識，從而關注那些賞識我們的事

物，最後形成雙向的互相關注。

由上述可知，信譽誘因讓我們了解：

品牌信譽雖是無形資產，但吸引注意的威

力卻是相當驚人；而且群眾的智慧比專家

的權威，更容易左右他人。懸念誘因讓我

們知道：被未知之謎吸引是人們的天性，

因此打造一個引人入勝的懸疑故事，有助

於獲得目標對象的持續關注。肯定誘因讓

我們體會：人人都需要別人的賞識與肯

定；無法獲得關注，你付出再多的心血，

都是徒勞無功。

綜合上述，吸引眾人注意，是決定成

功的重要關鍵之一，身處於競相吸引注意

力的世界，許多的科學研究及實例故事，

告訴我們：為何人們會主動關注某些事

物，以及如何吸引別人關注你的想法、專

案或產品。除了自動、框架、顛覆、信

譽、懸念與肯定等六項注意力誘因，獎勵

誘因（reward trigger）又是如何吸引注意
力？這七項誘因還有那些精彩的理論與實

例？這些都有待您進一步的閱讀與思考！

白榮銓
臺中市居仁國中退休教師

圖 5. 賈伯斯從牛皮紙袋抽出 Mac-
Book Air（圖片來源：http://
bnbranding.com/brandin-
sightblog/tag/steve-jobs/）


