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中 国 青 年 报 11 月 18 日 报 道
去年“双 11”，福建农林大学的余玲
珑在一次性购买五六件衣服后，沮丧
地发现适合自己的只有一两件，其他
的被妈妈转手送给了姐姐。

“感性购物”一直是余玲珑的软
肋，除了众所周知的购物节，考试结
束、放假当晚、某些开心的时刻……
都能成为专属于她的购物季。购买衣
服等“大件”时，她会稍微浏览评论，
只要大部分评价不错，她便会立刻下
单：“花钱似乎真的可以让人从紧绷
的神经中解放出来。”

近日，中青校媒面向全国792名
大学生发起问卷调查，调查结果显
示，86.99%受访大学生有购物后不怎
么使用的情况，而后悔自己买过没用
东西的受访大学生占77.53%。

书桌成了“不实用物品展示柜”

在网购的道路上，余玲珑跌栽的
跟头不少，网购像个“泥潭”，她已深
陷其中。

前段日子，为了实现“雨中自
由”，她在网上购买了一组鞋套，用来
保护自己容易进水的鞋子。但由于鞋
套不易携带、穿上打滑，很快被她“封
存”在抽屉最深处：“买了这种东西，
真是太后悔！”

中青校媒调查显示，对买回来用
不到的东西，有 50.13%的被访者选
择放在角落“吃灰”。来自福建的孙惠
清理寝室书桌，为自己喜欢的手办腾
出一个摆放的空位，窄小的一层柜子
内。除了手办，旁边还立着五个 CD
碟厚度的动漫人物立牌。去年的“双
11”，她在网上多次为自己喜欢的角
色手办付下定金，并在之后补齐了
2000 多元的尾款。即使买回来的手
办、立牌事实上并没有任何作用，甚
至需要一笔不菲的费用，孙惠仍愿意
为自己喜欢的角色埋单，她将其称作

“为理想充值”。与此同时，她也面临
着一个严峻的问题：她并没有足够的
空间将自己的手办、立牌摆出来，很
多手办藏在寝室柜子中，就连家中也
堆积了不少。

在“便宜”和“凑单”
面前增加的购物清单

“去年买了很多不实用的东西，
今年争取理智购物！”来自广西的大
二学生刘雅婷为今年准备过“双11”
的自己立下了“flag”。

回看她去年的购物清单，500毫
升的“深层清洁洗面奶”“水光面膜”
的组合套装和复古风的外套……在
她详细的“双11”小账本里，“趁机囤一
瓶”的超大量洗面奶价低划算，低折扣
的优惠券则大大降低了面膜组合和衣
服的价格……但实际上，“本着不浪费
的精神”，不太适合她肤质的洗面奶只
被使用了一个月左右，平时不爱敷面
膜的她也只敷了五六片，至于一件有
设计感的外套，她连穿都没穿过。

又一年“双 11”到了，还没用到
一半的洗面奶和面膜，被刘雅婷闲置
在柜子里。中青校媒调查显示，回顾自
己买不实用的东西时的心态，68.77%
的受访者认为这是“心血来潮”，
19.22%的受访者为了优惠而凑单，
8.72%的受访者因为商品打折，3.29%
的受访者则是因为购物节到了。

作为一个“书虫”，马若涵经常在
线上购书平台流连忘返：“这些网站
时不时会搞一些满150减50、甚至满
200减100的活动，优惠力度很大。”
但想买的书却又凑不到满减的门槛，

身边又没人和她拼单。这时候，她就
会选择一些自己认为“看起来很有用
的书”凑满减。之前购书网站周年满
减活动时，她购买了一本哲学书，觉
得提升自己哲学品味也很不错。但到
货之后，那本哲学书一直沉睡在她书
架的最内侧：“虽然看起来很有用，但
却一页都没翻过。”

为了凑到满减而后期随便挑选
商品、在购物网站上看到便宜的东西
便下单，结果购物之后发现很少使
用。三明学院大学生心理健康教师雷
晓宁解释，这是“糖果效应”在人身上
的表现。对此，他也给出自己的建议：
要学会让自己知足常乐，购物的时候
仔细观看商品介绍，判断好商品对自
己的价值才是“王道”。

可有可无的购物节

一双蓝色的杜兰特5代球鞋，是
陈豪“双 11”购物节唯一的消费品。
他是一个名副其实的球迷，同时对球
鞋也很热衷。这双鞋他盯了一个月，

“双11”降价后便宜了200元。“之前
常穿的几双球鞋比较旧了，平时又一
直都在看鞋”，陈豪掐着“双11”降价
的机会买下了它。

作为一个生活简单的男生，陈豪
对于消费并没有太高的欲望：“没有消
费需求的时候，我可能半个月都不会点
开网购App。”调查显示，42.30%的被访

者会在经济允许的情况下买自己喜欢
的东西，而56.44%被访者则认为在购
物过程中应该保持理性消费态度。

去年“双11”收到鞋子那天的中
午，陈豪很兴奋：“到了以后我马上穿
着它去打球了。” 今年的“6·18”购
物节，他又买了一双心仪的球鞋。有
明确目标的购物，让他避免了买了东
西却用不着的困扰。今年“双11”，陈
豪没有什么新的计划，这个购物节对
他来说可有可无。

福建师范大学广告学系教师莫
莉介绍，在购物节已经变成消费文化
的当下，消费者更容易不自觉地购买
更多商品，却没有意识到它们并不是
真正需要的，而没有加入的消费者就
会显得格格不入，跟不上潮流。

商家利用消费者的心理，推出集
娱乐性和社交性为一体的促进消费
的活动，比如近期流行的“盖楼”、点
赞领优惠券的电商活动，反过来也推
动了消费者消费行为的发生。她指
出：“很多消费者对于机会成本没有
正确认识。”从“双11”预热到真正购
买这段时间里，为了领劵、满减等优
惠，消费者在其上真正消耗的时间会
达到二三十个小时。但消费者没有意
识到，若用这些时间去劳动、创造，他
们最后创造的价值可以远远超过从
优惠里获得的金钱数额。

相比于鱼龙混杂的线上购物，来
自天津的小姜如今更偏向于线下购
物。对她而言，要买日用品和食物，在
实体店购买比网店更加便捷。在衣裤
和鞋子的购买上，能够试穿的实体店
也更便捷，网店里卖的东西如果不合
身，还需要邮寄退回。

小姜的身边有很多对淘宝直播
着迷的人，也有看一个小时直播能在
购物车里塞十四五件产品的朋友。对
此她并不理解：“他们买的东西没有
多少适合自己的，多半是冲动消费罢
了。我身边有很多人看了直播觉得衣
服挺好看，买来试穿后就立刻后悔。”
在她看来，买很多便宜的东西都不如
一件适合自己的东西来得实在。

（应被采访对象要求，文中陈豪、
孙惠、小姜为化名）

贪便宜 凑满减 冲动消费
——近八成大学生有网购不实用物品的经历
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