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为什么买买买让你
——“包”治百病背后的奥秘

为什么都说
哈士奇“二”？

拆家、顶嘴、撒手没，一直是哈士奇的标签，
也因此哈士奇勇居“雪橇三傻”之一，诨号“二
哈”。

哈士奇的智力其实没有想象中那么低。哈士
奇又叫西伯利亚雪橇犬，原是东西伯利亚游牧民
圈养的犬种，起先是用来拉雪橇的工作犬。要知
道，能在寒冷之地从事长时间的体力工作，西伯
利亚雪橇犬的体力和耐力是非常强的，也是因
此，当哈士奇进入城市，成为陪伴型宠物狗后，它
庞大的精力和体力无处施展，只能在家里蹦蹦跳
跳，撕撕咬咬，疯狂拆家。

此外，哈士奇的面容和嚎叫声与狼相似，但
由于面部管理能力不强，拥有了一套独特的“表
情包”体系，时不时流露出多变表情，简直就是

“戏精”附体，这也成为哈士奇“二”的另一佐证。
据“大科技”

03030101 世界上大多数地图
都是错的？

每一张印制的地图都是错误的，这与绘制地
图的方式有关。

现在大多使用墨卡托投影来制作地图。首先，
在一个玻璃球上面画出各个大洲、各大洋等。然
后，在绘制地图时，用一张纸包裹在赤道附近卷成
一个圆柱体，地球的北方位于纸筒的顶部，南方位
于纸筒底部。接着，从纸筒里面照射一束光，陆地、
海岸线就会在纸上以阴影的形式出现，这就是墨
卡托投影。

不过这是有缺陷的。当沿着赤道卷出一个纸
筒时，纸筒的顶部和底部是空的，无法显示南北极
的图像，而且地图上南北距离会随着距离赤道越
远而越长，导致地图失真。比如，巴西比美国的阿
拉斯加大五倍，中国比格陵兰大四倍，但在墨卡托
地图上，巴西和中国看起来没那么大，阿拉斯加和
格陵兰岛也没那么小。

0202
大象会喝醉酒？

在南非，当地人有“大象喜欢喝醉酒”的说法。
每当马鲁拉树的果实成熟，你就能看到一群大象围
在树下，感受马鲁拉果实带来的醉意。

研究人员曾将兑有一定量酒的水给大象喝，大
象看上去很喜欢这个味道，这和大象的饮食习惯有
较大关系。

大象喜欢汁液比较多的枝叶，如粽叶芦、芭蕉
叶等，此外它们还会摄入大量水果。在食用这些东
西之后，大象就有可能出现类似人类醉酒一样的情
况，那是因为大象的内部消化系统会将水果发酵，
在这个过程中产生酒精。另外，大象的酒量其实很
小，它们体内缺少一种关键的酶来迅速代谢乙醇，
由此大象的酒量基本是人类的四十分之一，大象也
就因此很容易醉酒。

相对的，黑猩猩、大猩猩类动物就和人相似，对
酒精的耐受力比较高。
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当然，线上购物更容易让
女性陷入“冲动型消费”的怪
圈：本来没想买的东西最后还
是进了购物车，或是明知想买
的东西并不是必需，却仍旧忍
不住“剁手”，这是为什么呢？

其实，人类根本就不是一
种“理性的动物”。在理性的背
后，是“无意识动力”推动着我
们的行为，甚至我们以为的“理
性思考”。我们无法单纯通过意
志力来控制自己“不喝酒”“不
买包”，尤其是当做出这种行为
有深层的心理意义的时候。心
理学家专门讨论了心理上的无
助感和精神成瘾间的关系：“当

我们产生情感上的无助和被情
绪淹没的感受时，会产生巨大
的焦虑。人们在面对焦虑时，会
通过特定的自我调节机制，来
保持一种控制感和情绪的稳定
感。”而购买就可以起到这种调
节作用。

相对于获得物品的使用价
值，消费带来的积极情绪是更
为重要的“剁手”动机。在购物
的时候，人是处于一种相对无
需动脑的放松状态。因此，在完
成一项复杂困难的工作时，购
物作为一种“短暂的休息”便能
够帮助大脑进行放松和调节，
提升状态以更好地找到解决困

难的办法。人们能在繁忙的工
作间隙，迅速掏出手机刷一刷
电商网站，就像是一场精神减
压放松之旅，比起现实生活中
的出游更加轻便简洁。

除此之外，购物还是一种
人们不断做出自主选择的过
程。经历了这种过程，人们内心
对于生活的掌控感就会获得提
升。由此可见，大多数时候，买
东西确实会让我们的心情变得
更好，购物有心理疗愈效果不
是没有根据的。靠购物来治愈
内心，关键在于明白自己的心
理需求，把握购买行为的程度。

据“科学辟谣”

据英国《每日邮报》报道，2016年英国女性平均每人
有14个包包配合不同场合使用，而中国女性对包的热爱
也不能输。天猫女王节的数据显示，有35万中国女性一年
至少购买12个包包。“包”治百病似乎成了闺蜜间心照不
宣的共识。为什么女性如此偏爱“买包”呢？

在古代，女性负责收集（采
摘），男性负责攻击（狩猎），每
当有采集活动，女人都带上篮
子或者兽皮皮包出去，“包”就
成了女性的必备生活用品。由
这一分工带来的愉悦感已经留
在了基因里，造就了女性对包
的情有独钟。

当然，这一进化心理学上
的 推 测 只 能 解 释 女 性 喜 欢

“包”，却无法说通为什么女性
总是偏爱昂贵的名牌包。事实
上，女性对“贵而无用”东西的
喜欢还源于对“爱”的需求。
2014 年的一篇文章就给出了
相关的证据。

研究者让两组女性参与者
分别阅读一段关于“某女和男
朋友参加聚会”的文章。这段文

章在描述女士穿着和佩戴珠宝
时有两个版本：第一个版本是
说她穿的都是大牌货（奢侈
品）；第二个版本则描述为普通
货。参与者们需要评价“你觉得
这位男友有多爱女友？”。结果
显示：穿奢侈品的这版文字中
的男友更爱女友。

在第二个实验中，研究者
则让她们想象有另一个女性要
抢你的男朋友，以此了解这种情
况是否会激发女性的防御性购
物。结果显示，当被试者感到有
人跟她竞争男友时，确实会启动
奢侈品购物动机。由此可见，从
心理学角度来讲，女性购买名牌
包的另一个重要动机在于向潜
在竞争者示威——“看到没？他
愿意给我买奢侈品，可在意我

了，你就别打他的主意了。”
当然，女性有许多途径可

以获得购物带来的情绪价值，
除了包包之外，还有许多商品
给女性带来“被爱”的感觉。一
项关于“零售疗法”的研究显
示：除了包包之外，女性最常选
择购买的物品前三名为衣服、
食品、鞋子，相比之下，男性则
更加偏爱食品、电子产品、电影
以及音乐。

同时，女性还更加依赖线
上渠道进行购物。调查显示，
67%的女性主要通过线上购物
来实现减压、缓解情绪的效果，
而这主要是由于线上渠道能够
更便捷、全面地满足人们在压
力或情绪之下，短时间内通过
购物来疗愈的需求。

是什么让女性沉迷于“买包”

买买买是种情绪疗愈

快乐

报
眉
广
告

1
3
9
3
0
7
5
8
4
9
6

承接信用服务：行政处罚修复，工商处罚修复，司法案件修复，
纳税信用等级修复，信用报告解读、分析、优化方案。
联系方式：李经理 17736783803 河北信帮帮信用服务有限公司


