




   

前言 

 

  消费始终伴随生命的进程——从摇篮到墓地，但是消费心理

学却不是每个人都懂。 

  贴上 9.9 元的东西一定比标价 10 元的商品卖得火吗？ 

  商场的试衣镜为啥要斜着放？ 

  为什么人们去逛街的时候，走的路线不一样，购买的商品就

大不同呢？ 

  为什么售货员总是对你说“咱们”？ 

  „„  

  这些问题你可能早就注意过了，但是你明白其中的道理吗？

其实这就是消费心理学的内容。《每天要用的消费心理学》，为你

揭开这些消费中的小秘密！ 

  一般情况下，人们对于与心理学挂钩的东西总是避而远之、

讳莫如深，很多人会把它与“神秘”、“深奥”、“难懂”等词语联

系在一起，因为人的心理千变万化。它就像一个调皮的精灵，它

存在于日常消费中的时时处处，却又总是和人们捉迷藏，以至于

人们对它熟视无睹。 

  但通过大量的试验以及经验的总结证明，人类的心理活动仍

然是有一定规律的，事实上人们对心理现象都很熟悉，只不过缺

乏科学的理解，觉得神秘罢了。因此迫切需要一条合适的纽带将

消费心理学科学性地运用到我们的现实消费活动中。而本书正是

这条纽带。 



  本书不会给你高深的理论，只是从日常生活的一些消费琐事

中，发掘一些你不曾注意的，曾经困惑的，或者没有深入思考的

问题，并从心理学的角度加以解释，发掘出消费的小秘密，令你

醍醐灌顶、豁然开朗。消费心理学与你的消费活动密切相关，想

必会让你耳目一新。本书还有一个最大的特色，即针对一些消费

误区、陷阱，给出一些合理的建议，让你把消费看透，从而使生

活更加有声有色。 

  通览全书，你就会明白你的消费行为是被怎样一些微妙的因

素控制着、引导着。作者从专业心理学的角度来探究你非理性购

物背后的真正原因，分析造成你金钱流失的罪魁祸首。在这里，

每个人都能找到自己的影子。 

  阅读本书，它会告诉你如何确立消费的品位，把握好消费的

准则；引导你理性地购物，控制自己的消费开支；提示你如何少

消费、多购物，实现超值购物；帮助你识别商品质量，买到自己

最中意的商品；提醒你防范消费陷阱，不被虚假广告欺骗；为你

科学理财出谋划策，为你的消费献计支招。让你摆脱非理性的窘

境，避开商家促销的陷阱，过上富足、快乐的生活！  
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第一章 

消费中的情感心理学 

 

 

  女人为啥爱逛街 

  心理学关键词：心理满足感 

  世界上有什么是女人最钟爱而男人最痛恨的，答案是：“逛

街”。这也是两性心理差异的典型体现。为什么会造成这种差异

呢？女人想从逛街中得到什么呢？一般来说，女性逛街，会从中

体验到一种心理满足感，即使没有购买行为，也能享受这一体验。 

  ◆过程满足感 

  从心理学的角度讲，女性购物是为了享受过程，而男性购物

则是为了达到结果。 

  女人逛街的乐趣在于走过各种各样的柜台，在并不是预先想

买的商品中翻看，问了价却不掏钱。这对于买东西直来直去的男

性来说是一种最大的心理折磨。所以男人陪女人逛街时问得最多

的一句话是，你到底是想要买什么？ 

  这种购买模式，对于女性的心理健康是很有好处的。其实，

这是许多女性共同的心理活动，在心理学上称为“知晓心情”，

也就是说，女性获得满足感并非要通过购物这个结果来实现，了

解商品的价格、品质也同样能给女性带来满足感。商场里的商品

比如珠宝、服饰，通过灯光的烘托，合理的搭配，都显得很美。

女性爱逛商厦的一个很重要的动机，就是去欣赏这些美，从而体
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验到一种赏心悦目的快乐感。另外，有的女性借着触摸物品等活

动来消除心中的郁闷，即使不购买，她们也会有一种拥有感。 

  ◆认同满足感 

  女性喜欢逛商场，还出于一种“群体认同心理”。 她们在单

位、家庭、学校等环境中，所接触的多半是男性，常常是绷紧提

防之弦。而在商场里，所见到的大部分为女性。虽然彼此不发生

言语交往，但却可以通过共同的行为来达到间接的交往，从而获

得一种快乐而轻松的心理。 

  ◆交往满足感 

  女性逛街，一般都喜欢结伴而行，通过购物模式，和好友进

行人际交往。比如买东西时朋友之间互相提供参考意见。这种人

际交往方式更轻松，相互之间更容易获得人际交往的满足感。 

  因此，大多数女性都会认为抵御商场的诱惑是件很困难的事

情，但是，尽管困难重重，我们还是需要尝试控制自己的消费。

下面五个简单的小办法可以帮助你。 

  1．只带现金 

  当准备去购物的时候，事先决定自己的预算是多少。就带那

么多现金出门，把银行卡、信用卡留在家中。 

  2．自己逛街 

  和朋友们一起逛街往往意味着会多花钱——你会被劝说买

一些自己不喜欢或是不需要的东西。因为女性受外界因素影响的

几率较大，容易产生从众心理，面对同伴的热心捧场、百般赞扬，

很少有人还能保持理智。所以最好还是自己逛街，但如果你一定

要有人陪，那就要认真选择同伴了。 

  3．换种方式过周末 
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  如果周末的某天成了你生活中约定俗成的购物日，那么就不

妨在这天安排点儿别的活动，不要在商场附近出现，不要安排和

购物有关的事情。 

  4．买些小玩意 

  如果你无法适应两手空空回家的状态，那就买一些你自己喜

欢的鲜花、浴盐或是沐浴油满足自己内心的渴望。这些小东西既

可以对抗欲望，又不会花掉太多的钱。 

  5．状态好的时候再逛街 

  千万不要在自己饥饿或是不开心的时候逛街。饥饿的胃会指

挥你的大脑将购物篮里装满错误的食品，而只有情绪好的时候，

你的理智才能阻止自己做出错误的决定。 

 

 

 

  整容上瘾为哪般 

  心理学关键词：低自尊 

  爱美之心，人皆有之。随着医学的进步，整容手术已经成为

许多爱美人士追逐的“法宝”。然而，有人整容上瘾，似乎镜子

里的自己永远少挨了一刀。那么，选择整容的背后有着怎样的心

理诉求呢？ 

  心理学家认为整容的真正原因其实是拒绝自己、拒绝自己的

身体。 

  自尊是自我系统的核心成分之一。缺乏自尊的人，即使长相

不错，也不能接纳自己。只有当她们永远年轻漂亮、又有成就，

经常被他人赞美，她们才会觉得自己是有价值的人。因此，她们
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容易挑剔自己的相貌，也不怕在自己脸上、身上动刀子。 

  低自尊的人会寻找不同的提升自尊的手段，其中有的是整容

狂(通过美丽来寻求他人认可)；有的则是工作狂(通过事业上的

成就来肯定自我价值)；据心理学家分析，还有一些专事奉献牺

牲的人士，如修女，其实是通过别人对自己道德上的肯定进而来

肯定自我的。当然后两者属于对社会有利的升华行为，与整容不

可相提并论。 

  要知道，虽然外貌与自尊有一定关系，但自尊决不仅仅取决

于姣好的容貌、苗条的身材。有不少长相不俊美的人照样生活得

乐趣十足，因为他们拥有正确的认知方式。针对整容成瘾者心理

行为的各个环节，可以从下面几个方面“刹车”。 

  ◆改变认知方式 

  整容成瘾者的认知是不完整的，可以称之为盲目的乐观主义

者。就像炒股只想着赚钱一样，她们一厢情愿地以为整容带来的

只是漂亮，对失败的风险估计不足。因此，要在整容前帮助她们

认识到这是一个有风险的行为，她们是否有足够的准备去承担毁

容的风险。 

  ◆遏制冲动的行为方式 

  整容成瘾的人多半也是购物狂，她们容易头脑发热，被推销

员或广告的花言巧语所打动。最有效的改变方法就是不要立即做

决定。等一个月以后再考虑，被激情拉紧的缰绳就会松懈，能够

理性的思考整容这个问题。 

  ◆停止反刍式的思维 

  有的时候我们的思维容易粘滞在某件事上，转不过弯，称为

“强迫性”。比如总觉得自己手脏，反复洗手就是常见的“强迫
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行为”。与此类似，整容成瘾者的思维也常常停止在要把自己变

得更美的焦点上欲罢不能。可以用转移注意力的办法帮助她们去

关注其他的事情。 

  ◆建立内在的自尊 

爱自己、接纳自己当然是最重要的步骤，也是最难的。心灵

的重塑工作最好在心理咨询师帮助下去完成，不仅能解决整容问

题，还能一并解决个性中的其他问题。 

 

  ◎趣味测试之——你最满意自己的那一个部位？ 

  一天你做了一个怪梦，梦到自己来到一个奇幻的庙宇之中，

看到堂前竖立着庄严的佛像，突然间从佛像上发出一道强烈但又

和煦的光芒，使你目眩神迷，你想这道光芒是从佛像的哪里发出

来的？ 

  A.脑袋后头 

  B.脸 

  C.手 

D.身体 

 

  解答： 

  A.脑袋后头 

  你以你的聪明和理性自豪，如果遇到不错的对象，你相信你

可以以这一项来折服他(她)。 

  B.脸 

  你应该长得很不错！是不是常常被人“一见钟情”呢？你最

有自信的就是你的仪表和气质。 
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  C.手 

  相信你应该是很受朋友欢迎的人吧！细心、体贴入微是你最

迷人的地方，也许你不是长得很出色，可是只要经过长久的煅炼，

很少有人可以逃离你的迷魂阵。 

  D.身体 

  你对自己没什么自信，你认为自己在外表上只是个平凡人，

希望别人能在日常生活中慢慢观察出你的长处。 

 

 

 

  你是怎样成为购物狂的 

  心理学关键词：强迫性购物行为 

  商场是一个豪华而又休闲的场所，五花八门的商品时时刺激

着我们的购买欲。如果你完全不需要某种商品也非要购买，或者

买不到某种商品就无法忍受，那么，你可能就是一个真正的“购

物狂”了。 

  要识别你是否是购物狂，请先做如下心理测试： 

  ＊ 

   一个月内有 20 小时以上的时间在逛街；  

  ＊ 

   半年内信用卡被刷爆 5次以上；  

  ＊ 

   经常因购物而使薪水入不敷出；  

  ＊ 

   看到喜欢的东西后，必须在第一时间买下它；  
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  ＊ 

   买不到想要的东西就难以忍受；  

  ＊ 

   经常在不需要某种商品时也会控制不住地买下它；  

  ＊ 

   经常一回家就对自己买的东西感到后悔；  

  ＊ 

   经常发现自己购买的东西被你置之不理；  

  ＊ 

   认为购物是犒劳自己的最好方法；  

  ＊ 

   每每有人约你逛街，大多是对方两手空空而自己满手纸袋

地回家。 如果以上有 3 条状况符合你，恭喜你！你是一个彻头

彻尾的购物狂！购物狂行为在心理学上被称为“强迫性购物行为”

(compulsivebuying behavior)，指的是一个人无法控制自己的

购物欲望，疯狂消费，而不考虑后果。那么究竟哪些因素导致了

你变身“购物狂”了呢？ 

  1．焦虑 

  性压抑、嫉妒、紧张、劳累、孤独等都会导致人们无目的地

购物。在这一消费群体看来，无论是什么样的事情，“去大肆采

购一番，然后想尽办法把钱花光，心情也就好了”。似乎在不如

意的时候，购物和大把地花钱是他们来缓解压力、平衡情绪和宣

泄无奈的最佳方式。 

  心理学家认为，有强迫性购物行为的人，往往是因为在焦虑

情绪之后，每当遇到压力，都习惯性地采用同样的购物行为方式
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