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随便看看

! ! ! !有时候逛商店!经常是我

刚刚进店!售货小姐立马站起

来!向我走过来"我会说#你忙

你忙!我只是随便看看" 倘若

售货小姐非要跟着我说#$大

哥! 这件风衣是新到的款式!

你可以试试! 不买不要紧

%&'我立刻退出店来(

在欧洲也会碰到这种人

盯人的事情!我会摇摇手说#

!"#$ %&&'()*)

我的策略是#*敌进我

退!敌疲我扰'(

其实也难怪售货小姐!她

没念过心理学!她怎么判断来

客就是冲着他们店里来的!就

喜欢有人对她作详细介绍+ 还

是像我这样走过路过随便看

看的+ 这就是心理较量(

经验告诉我们# 售货员

碰到随便看看的顾客!不可轻

举妄动! 一旦热情过了头!顾

客就会陷入买也不是!不买也

不是的窘境(也许他会把商品

买走!但是这样的购物环境她

下一次不想再来领教了(商家

可能会失去一位或者一群顾

客( 这时候她们最好沉默是

金!最好你在肚子里默默揣摩

顾客的心理!最好把打篮球的

那套战术收起来(

我很欣赏随便看看的状

态( 逛商店一定是为了购物

吗+ 不仅仅!观赏也是购物的

重要部分!起码是开眼界!识

时尚(

我觉得很奇怪# 凡是我

一本正经奔着某样商品而去

的! 往往空手而归( 随便看

看!声东击西!倒买成了一样

商品( 比如我跑了好几家商

厦! 直奔运动品牌楼层想要

买一个腰包( 结果!要么是没

有! 要么是横不中意竖不满

意!最后败下阵来( 我就不想

买了! 心想现在用的这个腰

包还可以用上半年一年的!

急什么+ 就在我后来到商厦

随便看看的时候! 淘到了我

中意的运动型腰包( 无心插

柳柳成荫是也(

在那些人口较少的国

家!比如新西兰,澳大利亚!

到商店里极少会碰到售货小

姐过来人盯人( 这倒不是因

为她们不想盯! 也不是因为

她们了解顾客心理! 而是那

里就业人员稀缺! 员工工钱

极高(

我

最近看

到一篇

报 道 !

说国外

有一家

卖文胸

的 店

- 不 准

男士进入.! 店里干脆一个营

业员都没有( 顾客进店自己

挑!自己试!最后把钱付到账

台上去就是( 据说生意红火得

不得了( 那是店主推行真正的

$随便'政策,懂得顾客心理的

表现!可不是吗+

! 童孟侯

! ! ! !人情来自于人与人之间的关系和互动模
式，其中包括很大程度的相互依赖的社会关系。
这类社会关系主要有父母、朋友、老师、伴侣、同
事等等。社会心理学研究过人们身处的这种社
会关系，并提出了相互依赖理论。关于这一理
论，廖丽娟解释说：“我们和我们的社会关系往
往存在着互动模式。在互动的过程中存在我们
付出和得到的结果，换而言之就是回报和成本。

我们与人互动的时候，总是试图让自己的回报
最大化，付出的成本最小化。但是因为这是每一
个人的期待，于是就会形成回报和成本之间的
互惠原则。人们常常在很小的时候就学会了这
种互惠原则———应该回报那些给我们好处的
人。如果有人帮助我们，或者可能帮助到我们，
我们就认为有义务去帮助他。如果我们请人吃
饭，我们期望对方会明白礼尚往来的道理。这样

的期望未必是清晰的意识和动机，但是往往是
彼此都心知肚明的。”
“适当的人情消费可以很美好。”廖丽娟说

起了自己的经历，“我高中时有一位好朋友，当
时我住在县城，她家就在县城，周末时，她经常
会在家里烧点菜拿来给我吃，帮我补充营养，我
问她，为什么对我这么好，她说；‘就希望看到你
吃得健康，然后可以得到更高的名次。因为我学
习不好，你就帮助我完成这个心愿，考一所很好
的大学！’这个朋友是我一辈子的亲人！”
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! ! ! !人情消费不可避免，如何让它为生活加分，
而不是成为沉重的负担？廖丽娟给出了一些建
议。

如果你总在抱怨要送的人情太多，那么，真
的每一笔支出都无可避免吗？如果希望系统改
变，是否先从自己这个小系统的改变开始？根据
自己的情况、自己的期待，送你认为合适的礼物

就可以。“比如，我们大学时一个宿舍的八位同
学就约好，结婚、生孩子等情况下，彼此不要送
红包……这样的感情就很轻松啊。”

有意识地增大付出和回报之间的系统，可
以让我们在人情消费中更自如。“有时候我们收
到一个人的礼物，或者得到了一个人的帮助，会想
着要尽快回报给这个人，这样才比较轻松。但是，
我个人的建议是，增大这个付出和回报的系
统。具体说就是，我得到过很多朋友的帮助，
往往不会立即就回报对方，因为我知道如果

我的朋友（未必是这些朋友）需要得到我的帮助

时，我也会尽力的，尽力的程度不取决于对方是
否回报。用自己得到的帮助，让自己成长，通过
自己的成长来帮助其他的人。这就是大系统的
付出和回报，不一定要在对象上一对一。”

社会心理学家总结了社会互动过程中的回
报类型：爱、金钱、地位、信息、物品和服务。在可
以的情况下，减少可比较的红包，花心思去准备
一些其他类型的礼物，可以让自己和对方在人情
消费中都更加轻松和愉悦。比如，朋友生日，送上
你亲手制作的蛋糕，会比送一个红包更有意义。

廖丽娟最后提醒说：“不要活在与他人的比
较中，要知道幸福感来自于我们需要面对的真
实的生活情境。”

! ! ! !人情本来的含义就是在社会关系彼此互动
中的一种付出和回报的具体形式或者载体，很
符合人与人之间交往和关系亲密性的建立。是
什么使得人情消费的支出越来越高，令人烦恼
不已呢？影响的因素有很多。

有些烦恼来自于互相之间的比较，在所有
的人际互动的回报类型中，只有金钱是可以直
接比较的，也可以清晰衡量———亲戚的孩子满
月酒选在高档的饭店，自己家孩子的满月酒要
是选个低档的饭店，花的钱比较少就会觉得没
面子。

有些压力因从众而产生。社会心理学的研

究发现，在相对集体主义文化特征的国家，人们
更容易发生从众，而在个人主义文化特征的国
家，虽然也会有很多从众行为，但在个体相对成
熟的情况下，就不容易发生从众。人情消费高，从
积极方面来看，反映出人们的物质相对宽裕，也
希望通过更多的投入在人际关系中获得更多的
回报。但是客观上来说，的确会给那些比较容易
从众的人带来压力。廖丽娟举例分析道：“一个单
位给结婚的同事包的红包中，往往是领导给的多
一些，其他同事都一个标准，这样的好处是省心，
但同等数额的开支，对于工作业绩好收入高一些
的人来说不是负担，对于刚刚工作不久，收入还

低，或者家庭开销本来就大的人来说，就可能是
个负担。所以，送礼用平均主义或者一刀切的集
体标准，往往容易滋生出更高的人情消费。全是
一刀切，就容易忽略付出者的情况，那种强大的
集体压力也让其中的个体没有勇气根据自己的
情况来进行付出与回报之间的互动。”

此外，当人情消费包括了职业生涯的投资
和社会地位的获得等内容时，就更容易滋生出
较高的人情消费，因为付出者得到的回报可能
更大。“比如，有人每年春节时给领导的孩子送
个超大的红包，他期待的回报是可以获得职位的
升迁。”廖丽娟说，“从某个角度看，这也是一种成
本和回报之间的平衡，但是这个部分也计算进人
情消费的话，这笔开支一定会变得很高。”
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! ! ! ! 人情消费是在
日常生活中人与人
之间人情往来的费

用支出，它具有加深情感
和促进交往的功能。随着
人们的生活水平不断提
高，人情消费也在不断升
格，不知不觉间，人情消费
已经成为一个沉重的负
担。要怎样把握个中尺度，
让人情消费为生活加分，
让自己和他人在人际
互动中更自如，考验
的是现代人的智慧。

#事件回放$

! ! ! !中国青年报社会调查中心通

过题客调查网和新浪网! 发起的

一项题为$你为人情消费所累吗'

的调查显示+,-., 人参加/!多数

人每年在人情消费上花费

0111 元 23111 元 之 间

+345467!但超过 3111元

的 也 占 到 近 两 成

+0.5067(,8596的受访者

感觉人情消费负担重(

来自四川的谢先生在

国有企业上班! 年工资 ,

万元左右(一年下来!他在人

情消费方面要花到 ,111元!而

且集中在春节前后两个月($现

在人们的人情消费越来越多(

比如结婚的礼金就从 ,1 元涨

到 911元!又涨到三四百元!几

乎翻了好几倍( '

（ 来源：中国青年报）

插图 孔雀

适当的人情消费给生活增添美好
#

从众心理让人情消费成为压力
$

在大系统中付出和回报让自己更自如
%


