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买到减价商品的
感觉让人上瘾
不管是刚刚过去的“双十

一”还是国外即将到来的“黑色
星期五”，消费者在购物时表现
出的疯狂似乎是一种通病。

早年间，《美国精神病学期
刊》曾发布一项研究报告称，在
美国，经常昼伏夜出疯狂网购的
购物狂可能多达1000多万人，他
们经常“不由自主”地买一些自
己不需要或者买不起的东西，使
工作、家庭以及心理健康遭遇重
重危机，而这些人大部分是女
性。不要认为购物狂只是女人的
专利，男人成为购物狂的可能性
几乎和女人一样高，虽然调查显
示美国大多数购物狂的年薪通
常都不到5万美元。

这与当下双十一人们的疯
狂抢购很相似，看到打折优惠的
商品，你内心的欲望被激发，肾上
腺素飙升。你需要找渠道发泄一
下。虽然你想要摆脱这种欲望，却
无论如何也做不到——— 你就是想
买，就这么简单。对某些人而言，

“降价”“打折”的标签如同销魂曲
一般诱人，与其他令人上瘾的东
西并无二致：治疗专家称，买到减
价商品时的愉悦跟酒精、毒品甚
至美食成瘾的感受并无不同。

早在1915年前后，德国精神
病学家埃米尔·克雷佩林就在教
科书上把“过度购物”视为一种
疾病，并给它取名为“购物狂”，
该病症在拉丁文的意思为“价格
狂热”。这个词自诞生之后很快
传播开来，如今越用越广。

在消费心理学中也有个专
有名词———“促销易感性”现象，
描述的就是那些停不下来“买买
买”的剁手党。

“促销易感性”是一种心理
上对促销的整体反应倾向性。

“促销易感性”的高低决定了消
费者对促销“感冒”的程度。“促
销易感性”高的消费者，看见打
折的招牌会两眼放光，拿着钱包
就冲过去。而且，吸引他们的可
能不是低价而是促销本身。甚至
有研究者指出，这一类人更偏爱
原价非常贵的打折品。促销易感
性高的人不单单对促销商品的
购买抑制性差，经常购买不需要
的东西，还表现出更高的品牌忠
诚度、在购买中获得更多成就感
等。

决定是否购买时
并没有太多理性思考

近年来，随着神经营销学的

兴起，越来越多的研究者开始通
过神经科学知识追踪消费行为
背后的生理原因。神经营销学运
用神经学方法来确定消费者选
择背后的推动力。运用核磁共振
造影，研究者画出了被测试者的
脑部图，来揭示他们是如何对特
别的广告或者物品产生反应的。

从神经营销学的角度来看，
消费者选择何种产品与品牌几
乎完全是潜意识的。我们通常会
在一刹那间决定是否购买某样
东西，其间并没有经过太多理性
的思考。

走进自己喜欢的商店，或登
录自己喜欢的购物网站，都会成
为催化剂。这种活动告诉你的身
体，是时候释放更多多巴胺
了——— 大脑中的这种神经递质
可以让人感觉愉悦，促使人们不
断购物，并寻求快乐和回报。这
使得购物的过程就像狩猎一样
能给人带来刺激，而寻找的过程
本身也在调动消费的积极性。

当我们决定购买某件东西
时，就会感觉很好，从而形成积
极的情绪刺激。但在此之后，与
毒品和酒精成瘾者一样，因为沉
溺其中而产生的强烈负罪感会
导致我们难以恢复过来。我们需
要更多刺激，需要再次获得快
感，需要多买些东西。

这个不断重复的过程看似
复杂，但在实际购物过程中，人
的大脑在1/5秒内就能对是否购
买做出初步判断。

浙江大学神经管理学实验
室的王小毅副教授和他的团队
曾做过一项实验，把淘宝上销售
的大量饰品、吊坠图片给用户
看，并同时测量其脑电波。

在此过程中，不需要让用户
去分辨哪些照片好看，而是挑出

夹在里面的风景图片。这样，用
户就不会有意识地去辨别饰品
图片的内容。实验发现，当饰品
图片出现后200毫秒，被测试者
基本就能准确区分出卖得好的
和卖得差的两类饰品图片。实际
上，人的眼睛在这么短的时间内
只能看到图片的基本内容信息，
大脑还来不及把它重新构建出
来。这就证明，一件商品放在购
物网站上，用户看到后200毫秒
就已经确定会不会买，且这个过
程是能在用户产生购买行为之
前进行精准预测的。

而双十一打折活动，则进一
步通过营销手段让消费者在购
物时产生愉悦感，同时降低支付
行为的痛苦。首先是线上付款的
方式弱化了人的损失感，其次是
打折本身便意味着向消费者传
递了一个信号，“买得越多赚得
越多”。双十一把消费者的负面
情感处理成收益，让整个消费过
程变得愉悦。另外，一些限时促
销行为也给消费者造成会错过
某件商品的错觉，心理上便会切
换到“竞争模式”，导致难以控制
的购物冲动，免得被他人抢先买
到。

想避免冲动消费
尽量避开打折促销
当然，购物冲动绝不完全是

个人的心理和生理因素造成的，
还有更广阔的社会因素。比如各
类媒体和广告的影响，比如信
用卡鼓励人们负债消费，再比
如电商网站通过利用收集到的
相关数据为潜在客户提供欲购
产品的折扣让利等信息以促成
交易，以及商场打折促销等营销
策略。

那么究竟该如何避免冲动
消费？

首先应该强迫自己避开打
折促销活动。另外，不要首先
查看商品标价，而应该先考虑
自己是否喜欢某件商品，以此降
低“捡便宜的冲动”。等到确定自
己真的感兴趣后再看价钱。在网
上购物时则尽量不要首先点开
促销区。

当你真的需要在网上购买
商品时，稍作迟疑也有利于避免
网购成瘾，如多问自己几句“是不
是真的需要”“买了之后会用得上
吗”等问题。还可以事先把想买的
东西记下，过段时间再看，也许很
多都不再有购买的冲动了。

另外，你可以改变自己的消
费习惯，例如避免独自购物；不
使用信用卡、支付宝等便捷支付
的工具；使用购物清单；延长将
东西放入购物车和支付之间的
时间等等。

妊娠34周以上

可降低乳腺癌风险

根据英国《自然·通讯》杂志发表的一项癌症学观
察性研究报告，欧洲科学家分析认为，乳腺癌风险降低
与妊娠期34周及以上有关联。

当乳腺癌细胞丧失了正常细胞的特性后，细胞之
间连接变得松散、容易脱落，游离的癌细胞可以随血液
或淋巴液播散全身，形成转移。长期以来，科学家试图
将怀孕次数及时间点与乳腺癌的风险关联起来，特别
是年轻时(30岁以下)足月妊娠和较多的分娩次数一直
被认为和乳腺癌风险降低有关。然而人们尚不清楚，这
些因素究竟是如何影响乳腺癌的发展的。

此次，丹麦国家血清研究院科学家麦兹·马尔白及
其同事，利用丹麦的国家分娩与癌症登记数据，建立了
一个覆盖230万名妇女的队列，并评估了妊娠时长与长
期乳腺癌风险之间的关系。他们发现，乳腺癌风险下降
与妊娠期持续至少34周有关，而妊娠期不超过33周不
会降低风险。

他们还发现，包括分娩次数和社会经济地位在内
的其他因素不能解释这种关联。此外，该分析在包含
160万名妇女的挪威队列中得到重复验证。研究人员
提出，在妊娠第34周左右，应该发生了特别的生物学
效应，以上发现或有助于调查这种效应背后的原因。

(据《科技日报》)

“科学”流言榜

流言1 身份证上贴创可贴能防消磁
流言：将创可贴中间的药棉处对着芯片所在位置

贴住，这样将身份证跟手机放一起就不会消磁了。
真相：这是一种误读。身份证是“非接触式IC卡”的

芯片结构，并没有磁性，更不会被“消磁”。
目前我国公民所使用的第二代身份证属于射频

卡。射频卡由IC芯片、感应天线组成，封装在一个标准
的PVC卡片内，芯片及天线无任何外露部分。卡片在一
定距离范围(通常为5至10厘米)靠近读写器表面时，可
通过无线电波的传递来完成数据的读写操作。

简单点儿说，身份证是靠无线电波工作的，跟磁场
没有什么关系。就算真的是磁卡，找一个创可贴盖住磁
条也不能够屏蔽磁场，根本起不到保护的作用。

流言2 植物被骂30天会枯死
流言：两盆同样的植物，同样的环境条件，一盆对

它赞美，另一盆对它辱骂，30天后，受到赞美的植物枝
繁叶茂，而那个被骂的植物枯萎了。

真相：这是2018年4月国外开始流传的一则视频。
2018年，一家瑞典公司的阿联酋分部与广告代理商合
作，制作了一个营销宣传视频，以支持该公司的“拒绝
欺凌”的活动。也就是说，实际上这是一个广告。

著名的探索频道在2004年11月第23期《爆炸屋》节
目里，曾做过一个关于环境声音和植物生长关系的实
验。同一种植物被放置在七个温室中，其中两组播放赞
美的话语，两组播放责备批评，还有两组分别播放古典
音乐和强烈的重金属风格音乐，还有一个对照组什么
声音也没有。试验结果表明，不管环境声音是友好还是
愤怒，植物的生长似乎并没有受到任何影响。

流言3 疾驰车辆撞击“幽灵”后粉碎
流言：一段题为“Ghost Crash”(幽灵撞车)的神秘

车祸视频中，正常高速行驶的车辆突然撞上了隐形物
体，车头粉碎，车子被撞飞很远。

真相：“Ghost Crash”这个视频记录根本不是一系
列“超自然”车祸，它其实是通过数码后期剪辑，删除了
撞击中的其他车辆。

这是一部由意大利图形艺术家多纳托·桑松编辑
的创意数字剪辑作品，最初于2018年5月29日分享到他
在视频网站的主页里。

由于这段视频在网上引起大量关注，并让不少网
友产生了误会，艺术家随即在网上发布了这段视频的
制作过程，以正视听。

流言4 今年至2025年都是冷冬
流言：2018年是冷冬，且从今往后一直到2025年，气

温一年比一年冷。
真相：国家气候中心10月16日辟谣称，此说法是荒

谬的。预计今年冬季中国大部分地区气温偏高，出现冷
冬的可能性不大。

2018年6月以来，赤道中东太平洋海表温度转为偏
暖并不断发展增强，此次增暖将继续发展，并于今年冬
季形成一次厄尔尼诺事件。发生厄尔尼诺事件时，东亚
冬季风强度弱，中国气温普遍偏高。

同时，今年冬季欧亚大气环流整体以纬向型为主，
不利于冷空气频繁活动，有利于中国气温大范围偏暖。

(据《北京日报》)

A13
2018年11月12日 星期一

编辑：向平 美编：郭传靖 青未了·新知

双十一买买买的你，

为什么就停不下来呢

一年一度的双十
一狂潮里，短信、邮
件、微信、网页弹出广
告，商家们几乎在任
何一个你能看到的地
方铺天盖地地传递着
购物的诱惑，不少人
都深陷其中，疯狂买
买买。那么，到底是什
么原因让“剁手党”们
无法自拔呢？
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