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Бурный рост информации в эпоху Интернета и сотовой связи, очевидно, приводит к информационным перегрузкам и дефициту внимания. Многие экономисты считают, что на смену информационной экономике пришла экономика внимания.

Термин экономика внимания появился в 1997 году, когда вышла статья Майкла Голдхейбера «Экономика внимания и Сеть». Голдхейбер считает, что мир переполнен информацией, которая увеличивается с огромной скоростью, при этом человеческие способности уделить этой информации внимание - ограниченны, поэтому в современной экономике внимание ценится «на вес золота»  и  «дороже денег и власти».

Десять лет назад вышла книга Томаса Давенпорта и Джона Бека, «Экономика внимания», где авторы также утверждают, что человеческое внимание – дефицитный товар, следовательно, способность использовать это внимание будет иметь ключевое значение для успеха в конкурентной борьбе.

Экономика внимания создает рынок, на котором происходит обмен между теми, кто предоставляет информацию и теми, кто уделяет ей свое драгоценное внимание. Конечная цель первых подтолкнуть  потребителей к совершению определенных действий: к покупке, голосованию, прослушиванию, чтению, привлечению новых клиентов, участию в лотереи, к отправке sms и т.д. Задача вторых, рационально распорядиться своим вниманием.
 Внимание можно назвать «человеческой
 пропускной способностью», а также не восполняемым, ограниченным ресурсом. Внимание индивидуально, оно не отделимо от субъекта, субъект имеет монополию на свое внимание

Экономика внимания растет, порождая новые рабочие места и создавая все больше возможностей на различных рынках. Служба исследований компании HeadHunter проанализировала 149 000 вакансий, размещенных на hh.ru, и выявила профессии с самым высоким потенциалом роста зарплаты в 2012 году. В топ-10  профессий с самым большим потенциалом роста вошли: сервисный инженер, веб-дизайнер, веб-редактор, ИТ- директор, блогер, менеджер по работе с социальными сетями. Это свидетельство того, что создатели многочисленных сайтов готовы на все, чтобы привлечь наше внимание и того, насколько важно современным компаниям привлечь внимание потребителей в он-лайн. Например, в обязанности менеджера по работе с социальными сетями входит: продвижение сайтов и проектов через социальные сети, создание корпоративных страниц в социальных сетях, привлечение аудитории, коммуникации с подписчиками, работа отслеживание и реагирование на отклики пользователей.

В мире, переполненном информацией, люди испытывают сильнейший стресс и нуждаются в структурировании информации, в информационных фильтрах, в системах облегчающих поиск и обработку информации. Телефонные звонки, прерывающие нашу беседу, сообщения, которые «сыплются» на нас с факса, электронной почты, постоянно отвлекают наше внимание, мешают сосредоточиться. Возникает целый комплекс проблем: проблема поиска и сосредоточения на релевантной информации; проблема   безответственного отвлечения во время выполнения важных задач, приводящего к непоправимым ошибкам, потерям ресурсов и даже человеческим жертвам; проблема конфиденциальности информации предоставляемой о себе в Интернете.

Информация о потребителях является конкурентным преимуществом для любого бизнеса. Постоянно пользуя Интернет: поисковые системы, почту или он-лайн магазины, мы оставляем свой «след» во всемирной паутине. «Прилежный пользователь сервисов Google совершенно добровольно делится с компанией информацией о себе: в базе данных хранятся и его поисковые запросы (google.com), и его письма. В Gmail содержание переписки анализируется, как минимум, автоматическими скриптами, которые показывают контекстную рекламу, и его документы (google docs), и его планы на будущее (google calendar). С помощью Google Checkout компания отслеживает, что приобретают ее пользователи, как часто и где. Благодаря Google Reader, узнает, какие темы им интересны»[1].

Рассмотрим успешные примеры использования информации о потребителе, основанные на маркетинге отношений. Одна из причин успеха сервиса Last.fm, то, что он полностью автоматизирован. Песни, которые вы слушали автоматически запоминаются, основываясь на этой информации, сервис автоматически выводит ваших любимых артистов. Потом создатели Last.fm сделали следующий логический шаг - познакомили пользователей друг с другом, основываясь на музыке, которая им нравиться.  Каждый раз, когда мы делаем клик на Amazon, он использует свои сложные алгоритмы, чтобы внушить нам, что мы должны купить в следующий раз.

Таким образом, в условиях экономики внимания на потребительский  выбор оказывается  порой незаметное, но набирающее силу информационное давление.
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