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《引爆点》

内容概要

《引爆点》是《纽约客》怪才格拉德威尔的一部才华横溢之作。他以社会上突如其来的流行潮为切入
点，从全新角度探索了控制科学和营销模式。他认为，思想、行为、信息及产品常会像传染病暴发一
样迅速传播。正如一个病人就能引起全城流感；几位涂鸦爱好者能在地铁掀起犯罪浪潮；一位满意而
归的顾客还能让新开张的餐馆座无虚席；发起小规模流行的团队能引发大规模流行风暴。这些现象均
属“社会流行潮”，它达到临界水平并爆发的那一刻，就是一个“引爆点”。
格拉德威尔走访了宗教团体、成功的高科技公司以及全球最优秀的推销员，他分析了几种有利于开创
流行潮的性格特征，剖析了种种极具感染力的事件，如各种风尚、吸烟现象、儿童电视节目、商业广
告等，并阐明背后的导火索，揭示出引发流行并保持势头的原则和方法。这样的引爆点，正是你想成
为出色的父母、市场部经理、政策制定者和生意人的秘诀所在！
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作者简介
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《引爆点》

书籍目录

中文版序 理解流行
前 言
第一章 流行三法则
无论是暇步士的时尚潮，还是流行病的传播，都是流行三法则—个别人物法则、附着力因素法则和环
境威力法则共同作用的结果。
第二章 个别人物法则：联系员、内行和推销员
一个银匠为什么能够引爆美国历史上最重要的一场战争—美国独立战争？因为他是一个同时具备内行
和联系员天赋的男子。
第三章 附着力因素法则：《芝麻街》、《蓝狗线索》和教育“病毒”
要想把电视节目的教育意义和广告的价值传播开来，就必须使之产生附着力。在适当情况下，总是存
在一种简单的信息包装方法，使信息变得令人难以抗拒。
第四章 环境威力法则I：戈茨案和纽约犯罪潮
整治地铁涂鸦和逃票现象平息了纽约地铁里的犯罪潮，这是因为犯罪人群对环境透露的细微暗示极度
敏感。我们的社会总存在这样一些不起眼的信息点，但这些点正是群体效应的引爆点。
第五章 环境威力法则II：150，一个神奇的数字
要发起大规模的流行潮，首先要发起许多小规模的流行潮。无论是畅销书的朗诵会，还是企业生产的
基本单位，发起小规模流行的团队最有效的人数不得超过150人。
第六章 个案分析：流言、运动鞋和转变力量
“云中漫步”这个品牌的推广得益于兰姆西斯前卫的广告设计。他们在掀起流行潮中既做革新者又做
信息传播的中间人，他们修改、渲染和吸纳年轻人文化中的前卫思想，使之为大多数人接受。
第七章 个案分析：自杀和吸烟流行潮
青少年自杀与吸烟现象的传染途径惊人地相似，只有知道了引爆这些不良现象的因素，才能找到有效
对抗这两种现象的方法。
第八章 结论
要发起流行，就得把资源集中在引爆点上，换个视角看待这个似乎雷打不动、无法改变的世界。只要
找对了一个点，轻轻一触，这个世界必然能够动起来。
后记 真实世界中的引爆点
致谢

Page 4



《引爆点》

精彩短评

1、尽管书写的时间比较早，但是其观点一点不过时。引经据典，综合了大量的研究成果，知识性很
强，很有启发性
2、书里的实验很有意思
3、读过本书，有种豁然通透的感觉。很多不可思议的事情，总有一个隐藏的原因。那就是撬动地球
的支点。仔细发现，才能赢得成功。
4、实操性不足
5、对社会学家的尊敬是他们愿意花很多时间去论证一些假设。当然，之于定性与定量研究的态度和
星座的自我暗示相似，从，不盲从。正如本书涉及的群体暗示和群体传染，采用的都是概率学层面的
“或许”、“可能”、“更倾向于”等字眼。而书中所涉“联系员”、“内行”、“推销员”更像是
人际传播意见领袖的角色拆分，想想也是，没有十项全能的意见领袖，有人擅长当“信号基站”，有
人专攻术业，有人擅长P图。所谓“引爆点”，无非是增粉呈几何级增长的临界点，说起来，做广告
的人倒是可以翻一翻。
6、研究对象和思路很独特，研究结论具有启发性。但内容不那么深，系统性不那么强。与《影响力
》的研究问题具有共性，而两者的研究角度分别是宏观和微观。
7、流行潮本身是具有时效性的，把控好度控制免疫力的产生方更得持久。
8、联系人，附着力，环境。
9、太啰嗦，有些论据和实例略牵强。其实最重要的只有三点儿：个人因素法则，找到对的人，联系
员、内行、推销员；附着力因素法则，找到对的点子或者产品的亮点，设定一个比较妙的trigger和干
扰因素，通常是比较微不足道的小事儿；环境威力法则，利用环境对人的影响持续推进，这里要深入
研究的话倒是可以看看乌合之众。另外，书里提到的一些理论还是挺好玩儿的，比如破窗理论，六度
分离法则，基本归因错误等等。
10、读完了引爆点之后，一口气买下了格拉德威尔的全套著作。像格拉德威尔这类人通常被称为"杂志
智客"，用独特的视角和通俗的语言去解释一些商业领域的精妙之处。不得不说该书的思维十分的有启
发性，能够引发人在看待一些平常事物的时候，拥有一个全新的视角，从而看到别人看不到的独特点
。本书的涉足领域十分广泛，从社会学到教育学，从心理学到传播学，能够带领读者从多个角度去审
视在我们生活的一些问题。许多杂志都给该书帖上"商业"、“营销”的标签，其实书中涉及的思想远
不止这一点，他的思考方式能够让我认真的去发现任何一件我们身边的小事。
11、围绕流行三大原则，列举了较多案例，个别人物法则部分讲的三种人物较有趣，附着力因素列举
的案例得到的结论适用性不广，基于实证研究结果来调整，环境威力之前看到过不足为奇。总体而言
案例较多，结论较单一。
12、很多实用的理论
13、观点说的很清楚，并且举了很多类似的情况来说明，可是依靠书中所说，去发现一种方法，真的
还是具有一定的困难，要不人人都可以去做那个引领潮流的人来。
14、从内行传播者魅力、产品本身的附着力及环境（包括环境的改变和150人传播力）这三个因素阐述
了引爆流行的因素。通过对流行性艾滋病、里维尔骑马夜行、《芝麻街》、伦敦地铁暴力事件、《丫
丫姐妹会的神圣秘密》等等案例的深度分析，告诉大家轻轻一触，这个世界必然能够动起来。适合各
种职位和生活中的人们看，具体自寻，推荐。
15、虽然也可以说自成一理论体系，但阅读体验真的不怎么样，感觉很是啰嗦，案例过多而不精简，
于主题实质并无多大帮助，甚至是更加费解了。都说理论性的东西加上案例会更加生动、易于理解，
提高可读性，那只能说是物极必反，或者是基础缺乏，对案例代入感缺失。内容还是很值得一读的，
构建的一个理论体系，简单说所谓的引爆点、潮流其实关键就在于人物因素，发现内行、找到联系人
、任用推销员。至于附着力、环境等只是加强效果而已，使得潮流引爆之后不至于快速熄灭。对于瞬
息万变的现实社会，本书提供了一个理解的视角。
16、这本书的价值在于其思维法则或许可以运用到各个行业领域，打造流行文化，塑造商业奇迹。看
的时候还是挺受启发。
17、【加】马尔科姆·格拉德威尔的《引爆点》一书中把社会上的流行事件归因于：个别人物法则、
附着力因素法则、环境威力法这三个法则共同作用的结果，所引用的案例很好的解释了这三个法则带
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《引爆点》

来的爆发性事件及给予我们关于流行的启示；当然，这只是一些典型的因素，更深层次的原因在于人
的心里本质⋯⋯
18、值得一看，对生活中的很多现象会有更深层次的理解
19、广告人必读书籍
20、人与人之间的联系、每个人无形中所处的位置，传播原来就是让合适的人做合适的事啊
21、观点局限，案例跟中国不相符很难理解。
22、看老罗的演讲，也看他推荐的书
23、是看了《疯传》才来看这本书的，我更喜欢疯传那样的文字描述，这本书整体让我觉得很枯燥，
尽管它想表达的引爆点内容写得很有理。引爆点有三点: 个别人物法则(联系员，内行，推销员)，附着
点因素法则，环境威力法则。我想有需要的人会学到更多吧~
24、如何快速传播信息，并让信息在人群中引爆成为时尚。这是我们搞不懂的事情，但是你觉得自己
时尚么？你是被谁带领？或者你如何带领别人？
25、主要内容看目录就可以了，正文利用大量的实验和数据都只是在论证这些要点。
26、典型的知其然而不知其所以然。很多社会心理学案例的堆积，没有引起太多共鸣，可能是我想少
了。只记得流行的3法则：个别人物法则、附着力因素法则、环境威胁力法则。却不会用～～
27、经济学/销售部门/寻引爆点/需要三个条件：
1、个别人物法则

（1）极少数人引发了流行病的传播，它们是由少数几个人驱动起来的。
（2）在特别人物中，有人意识到了时尚趋势，通过自己的社交能力、活力、热情和魅力，把一项产
品传染给大家。

2、附着力因素法则

（1）信息传播。
（2）怎样确保接受者不会左耳右进出。
（3）信息有了附着力就意味着它会对人产生影响，如此，你就不能把它从你的脑海中赶出去。
（4）有一些特别的方式，能够使一条具有传染性的信息被人记住。只要信息在措辞和表达上做一些
简单的修改，就能在影响力上收到显著的效果。

3、环境威力法则

（1）当人们处在人群中时，他们会分摊责任。
（2）当人们独处时，他们会负起责任。
（3）人们能够是否关注身边事物，取决于人们身边细微环境因素。

28、简单易读的一本书，案例翔实有趣，但实战指导意义不大。
29、准确的说，是整本书都没有看太明白。是翻译的问题还是中西文化差异的问题呢。。额。。
30、例子比较难懂，但是提出的引爆流行的三个法则深入人心：1.个别人物法则（内行，联系员，推
销员），2.附着力因素法则，3.环境威力法则
31、很接近我原本就很感兴趣的心理学。读来很流畅
32、如何制造流行，找到引爆点至关重要？世界本来很平静，突然的事件从此世界因此改变。引爆点
三要素：第一、个别人物法则（内行专家、推销员、联系员）这些人具有权威性、说服力、很强的人
脉关系，是引爆点的关键。比如明星、经济学专家、企业大咖等。信息传播的载体，内行人就是数据
库为信息传播提供数据源。例如王宝强事件、郭德纲事件⋯一双鞋、一个紧急情报、一种传染病或者
一部新电影，都可能仅仅因为其与某个特别人物的关联而变得极富传染力。
第二、附着力因素是事物本身存在的因素，让人过目不忘或者至少留下深刻印象！在广告业，信息过
量现象被称为“信息混杂”问题，这种信息混杂现象使得任何一则信息都越来越难产生附着力。在适
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当情况下，总是存在一种简单的信息包装方法，使信息变得令人难以抗拒。我们的任务就是要找到这
种包装方法。
33、整本书10页左右比较合适⋯⋯找到关键的人，做出自己的时尚
34、当年《异类》多么通俗易懂。
35、具体怎么做还是看个人能力
36、17.1.18
很有趣的书。提供了一种观点/角度。觉得以后可以用这里的理论去分析/理解身边看到的事情(不过如
果要应用它去“引发流行”还是一个不太可能的方案？最起码对我来说)。印象很深的学习成果就是关
于以后三次元一定要找到那个“关键人物”，然后去抱大腿（笑）。
另，围绕一个中心，展开论述，举例子，最后总结......感觉可以用来做论述文的学习。
37、内容前半部分不错，后半部收尾不好
38、打破常规思维，偶尔需要投机取巧。

39、11，Apr，4.9，3.5星，内容有些过时，基本原则还好，好的产品，对的宣传方式，顺势而为
40、brilliant～
41、读过这本书，你会发现在日常的运营工作中，很多原理都源自这里
42、这本书的最大价值在于给自己新增了一个思考的角度。流行三法则：个别人物（联系员、内行、
销售员）、附着力（信息的附着力）、环境（人在某个具体环境下会做决定）。找点关键因素，将资
源集中于此。另外，不得不说，本书的论证过程实在是太混乱了，三个法则全举了不同的例子，基本
没有关联性。单从逻辑论证的角度，这种论证手法很难说服人。
43、异类写的不错 这本书怎么老是扯远 跑题 最后也没有说清楚主题
44、想引发一个流行，首先要有人推，谁来推？就是书里说的 联系员（社交广的人）内行人（喜欢研
究，对别人有一定说服力）还有销售员 ，第二 产品要有粘性，客户使用产品的时候 有附加的感受，
这样有会有粘性，第三 要出现在恰当的时机，例如淘宝如果出生在 交通不发达的年代，也只有死路
一条
45、明明5分钟就能读完的书，偏偏让我看了4天。确实得到了很多启发，也回想起之前的很多案例来
46、一篇论文就够了，写成书觉得略长
47、论潮流如何被四两拨千斤，不管是时尚还是瘟疫
48、工作所需
49、流行三原则，和长尾理论一样，书在一直论述观点
50、2000年左右看到这本书的话，肯定特别崇拜。
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精彩书评
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