
付费之前不妨先
“收藏”一阵子!

! ! ! !网络上其实不存在“促销”，所以不要因
为促销而乱了分寸。每年冬季和夏季，商场
都会有换季大促销，一些重要的节日也会有
促销。但是，廖丽娟认为，在网络上不存在
“促销”。“网店那么多，你会发现，一件商品，
这家促销，那家不促销。特别是比较大众化
商品，网络店铺总是有不同的促销信息，无
需在一些特定的节日。而且，在节日里买，还

要担心快递什么时候才能送到，所以还是算
了吧。”

对于自己要买的商品，特别是那些不急
着要用的商品，不妨停下来分析一下，它激
发了我们什么样的美好感官印象或者情感
需要？廖丽娟建议，对于这类商品，可以考虑
放进收藏夹，反复欣赏，经过一段时间，如果
还是需要买，再购买也不迟。“我现在对于自
己要买的衣服，就是采用这种方式。我的收
藏夹里面存了好几件喜欢的衣服，但是不会
买，因为不可能会穿。只是，会经常翻来看
看，好比在欣赏美女，感觉很好呢。”
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（来源：新民晚报）

!事件回放"

! ! ! !一个月前的“双十
一”，在电商们的炒作
之下成了一场网购的
“狂欢”。数据显示，“双

十一”全天，淘宝网支付宝
交易超 ! 亿笔，然而，紧随
其后的却是消费者诸多不
满，虚假发货、欺诈促销、快
递延误等成为“双十一”购
物节的“后遗症”。种种“后
遗症”还未解决，“双十二”
的电商大战又拉开战幕。可
以想见，在接下去的两个月
里，圣诞、元旦、春节、情人
节，都会成为一个个
“购物节”。喜爱网购的
你，会带着怎样的心情
守在电脑前呢？
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! ! ! !消费心理学的研究发现，人们
总以为消费的过程是一次理性思考
的过程，其实里面包含了很丰富的
心理过程。而且人们总以为是理性
思维帮助自己做了一个理性的消费
决定，其实却不一定。
很多时候，人们的消费决定是

因为感官印象和情感需要被激发，
理性只是帮助将那些顾虑合理化而
已。廖丽娟举出了具体的例子：“比
如，我们逛商场的时候，看中了一件
衣服，这个看中并不是理性思维分
析下需要，更多的是我们的视觉有
美好的印象，穿上以后的那种美好
的情感被激发，于是我们就拼命给
自己理由买下来，克服其实并不那
么需要的理由，比如女人要对自己
好一点，比如其实生命是一次看不
到终点的过程，要活在当下等等合
理化的所谓理性思考，最后做出了
消费的决定。”
所以说，人们在作出消费决定的

时候，第一步是感官印象的雕刻；第
二步是情感记忆库的被激发；第三步
是理性思考的合理化；第四步才是消
费行为的决定。在这四步里面，第一
步和第二步对消费决定的影响占到
了 "#$以上，从这两个步骤里，我们
很容易发现网购具有的优势。

一次消费包
括四个心理过程,

! ! ! !当我们面对一件商品，感官印象雕刻几
乎就是一瞬间的感觉，这中间有 %&$是视觉
的影响，!!$来自于听觉，&'($来自嗅觉，
!)($来自触觉，!$来自味觉。这一串数据意
味着，哪怕我们是买吃的，也更容易受到视
觉信息的冲击。

常常在网上购物的人都知道，网络店铺
最吸引人的地方就是图片和音效。曾有皇冠
级的卖家接受媒体采访时透露，自己的诀窍
就是把商品的照片拍得精致。廖丽娟则认
为，在网上购物，最吸引人的一点是可以从
不同的角度看到商品的效果，而且那些服饰
被精心搭配之后，加上好看的灯光处理，很
容易凸显视觉美感。而人们一旦被这样的视
觉美感冲击，就容易产生美好的感觉，这个
时候消费行为就很容易产生。

事实上，廖丽娟自己也是个网购达人。
她坦言：“我在网络店铺选衣服的时候，常常
会被照片上拍出来的衣服上身的效果吸引，
似乎感觉自己变得那么美丽了，然后怦然心
动，拼命给自己找理由买下来。有的时候，拿
到了衣服才发现，其实没有那么好看。因为
害怕退换货的麻烦，这个时候的做法就是再
给自己找个理由把不够满意的衣服处理
掉。”

除了感官印象的美好，人们的消费行为
还需要情感记忆的回温。人们购买任何一种
商品，都有特定的需要，这中间就包括与商
品未必有关的情感的需要。比如，春节之前
去逛商场，商场里面常常被布置得大红大
绿，还播放着喜气洋洋的音乐，虽然这样的
环境难免有点俗气，甚至吵闹，但是却能激
发人们情感记忆库中孩童时期对于新年礼
物的憧憬，和一家人其乐融融地围在一起过
年的美好回忆。带着这样的温暖情感，人们
往往情不自禁就买了很多物品———有些未
必是现实生活中需要的，但是满足了人们内
心情感的需要。

相比起商场靠装饰来触动人们内心的
记忆，网络店铺的手段似乎更丰富，有精致
的美工，还有或俏皮、或文艺的文字描述，也
有好听的音乐，在廖丽娟看来，这些都能激
发人们的情感需要。“我自己喜欢逛的一家
网上的原创服饰店，每件衣服都不便宜，但
是我买了很多，仔细想想，很多时候是那件
衣服的故事激发了我内心很多美好的憧憬，
重温了青春年少的情感……不知不觉，这些
衣服就进入了我的购物车。”

消费过程的第三步是人们的理性思考，
廖丽娟笑言，有了前面两步的积累，这个时
候要对着购物车里的东西进行取舍就实在
太不容易了。只要稍微给点理由，或者稍微
有点情绪激动，往往就买下来了———比如
“双十一”的促销。

感官体验和情感需
求作用大-
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