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【新零售时代三部曲】之一

马云说：“纯电商时代过去了，未来十年是新零售的时代。”《超市里的原始人》《不
可消失的门店》《屏幕上的聪明决策》——新零售时代三部曲，助你抓住消费升级带来
的新机遇。

《超市里的原始人》是进化心理学应用在消费领域的颠覆性著作，行文幽默诙谐，观点
独到精辟，是 一本在消费心理学方面具有启示性的大胆著作。
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这本书阐明了混乱的消费主义背后看不见的逻辑，探索了隐藏在人们工作、购物、消费
背后的本能，提出了一些让我们成为更快乐的消费者以及更负责任的公民的新方法。

从普拉达到艾斯卡达，从MBA学位到宝马汽车，我们的生活越来越多地消耗在了消费上
，市场营销人员却依然乐此不疲地试图用更多新鲜玩意儿诱惑我们。他们一直尝试去理
解人们的购物习惯，但在大多数情况下，他们依赖的只是看似时髦新鲜，实则用完即弃
的公式。直到进化心理学开始逐渐揭开人
类行为的史前根源，革新从经济学到人际关系等各个领域的思维方式。

在《超市里的原始人》中，作者杰弗里·米勒将进化心理学这项革命性学科的原理应用
到了市场营销和消费文化中，指出人们购买商品和服务，只是在不自觉地用其来炫耀自
己作为配偶和朋友的生物潜力。他用幽默的笔触和尖锐的视角，解释了支配我们购买从
汽车到口红，从电子游戏到图书和音乐等所有产品的一系列隐性因素，从中解读出我们
因本性驱使而展现在其他人面前的关键特质，帮助我们认识到什么是人类最根本的消费
动机。

作者介绍: 

【美】杰弗里·米勒

•
新墨西哥大学进化心理学终身教授，澳大利亚布里斯班昆士兰医学研究院客座研究员。
拥有哥伦比亚大学生物学和心理学学士学位，斯坦福大学实验心理学博士学位。曾在纽
约大学斯特恩商学院、加州大学洛杉矶分校、伦敦大学学院、伦敦经济学院、慕尼黑马
克斯-普朗克研究所等机构任职。参与了华大基因的认知基因组项目。曾担任宝洁、可
口可乐和英国森宝利等国际一流企业的顾问。

•
对人类进化和消费行为有逾20年的研究，发表了100多篇学术论文，被引用次数超过6
000次。

•
因研究配偶选择、性选择，以及智力、个性和心理健康的进化遗传学而在国际上广为人
知。著有《配偶思维》（The Mating Mind ）。

• 因发现脱衣舞娘月经期能获得更高的小费，与约书亚·塔布尔(Joshua Tybur),
布兰特·乔登（Brent Jordan）共同获得2008年搞笑诺贝尔奖经济学奖。
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评论

大凡学院里的教授写书有个通病，谈问题分析问题头头是道，最后拿出的措施却是哭笑
不得的。

-----------------------------
新瓶装旧酒，纯属浪费阅读时间。整那么多让人云里雾里的词汇，结果表述的是老旧的
概念和内容。

-----------------------------
翻译太差了，后半段有些无聊。16/100。

-----------------------------
作者是心理学的教授，整部书于是围绕着心理学怎么影响人类进化和消费行为进行论述
。开篇就很精彩，马斯洛理论的局限性被阐述得淋漓尽致，因此延伸出来后续几章关于
适应性偏好、情感、动机和渴望等如何影响消费习惯的内容。但到后半部书，这一脉络
戛然而止，转而从心理学的角度深挖人的特质，行文显得啰嗦又乏味。其实关于作者的
主要观点，总结起来就是书中第72页那句话：活着并不贵，但炫耀很贵。

-----------------------------
概念不新，确实解释了消费的源动力和假象，值得思考。全书太啰嗦了，一篇文章就可
以说完的论点，扯东扯西的花了三百多页。和新零售没有关系。

-----------------------------
最近读到的一本对消费主义最生动而又浅显的书，好评！

-----------------------------
必须旗帜鲜明地反对愚蠢的消费主义。

-----------------------------
消费和炫耀、性吸引力的关系，为了概念而概念，被绕晕了。

-----------------------------
心理学家解构消费主义的源头。其中着力的一般智能+OCASE（开放、尽责、宜人稳定
、外倾）模型，用于市场定位和招募人才，似乎都比一般人口学特征更加彻底



-----------------------------
2017年第86本。很难一言以蔽之的有些“怪异”的书。千万别被书名和封面骗了，它
绝不像《魔鬼经济学》那样通俗，从人类进化讲到心理学大五人格，分析看似头头是道
，但最后的解决方案又乌托邦地让人哑然失笑。

-----------------------------
装逼的心理学理论分析，高中低端韭菜收割指南，无论是风控、个性化推荐，还是实验
经济学和社会学心理学结合部分的人都应该读下。。。。

-----------------------------
故弄玄虚

-----------------------------
对市场营销和消费主义怀着深深的矛盾心理，它们的力量既令人敬畏，也让人振奋。

-----------------------------
湛庐的这三本新零售系列真的是……他们是来凑字的吗？

-----------------------------
可观性大于实用性

-----------------------------
2017.04.09-2017.06.25 完美的论证。个人经典读物【反复】 &
牛逼的翻译是多么的重要。

-----------------------------
明明立意很好……

-----------------------------
前半部分，作者直接把“营销”作为当代文化的决定因素，并且不留情面指出：所有消
费行为都是对性满足和繁殖需求的直接回应。OMGD，既然人类属于动物，交配和繁殖
本能怎可摒弃？当代社会营销无孔不入，由此决定的文化如何逃离？这不把路堵死了嘛
。



-----------------------------
虎头蛇尾吧

-----------------------------
充满自以为是的偏激观点，缺乏事实和逻辑推理，十分无聊

-----------------------------
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书评

《超市里的原始人》是一本从进化论角度解读消费者行为的著作。作者杰弗里·米勒，
在进化心理学领域知名度极高，因有关配偶选择、性选择和智力、个性及心理健康的进
化遗传学研究在国际范围内广为人知。杰弗里·米勒的才华天马行空，曾摘得搞笑诺贝
尔经济学奖，获奖的研究项目竟...  

-----------------------------
消费是为了展示给别人看，这种心态是怎么来的？
第一个原因是人由进化而来的本能。根据进化论，所有的生物，它们的生命都是为了完
成一个目的，就是把自己的基因给传递下去。那么人呢，虽然是一种有智慧的生物，但
是在本能层面，跟别的生物没有太大的区别。人都有强烈的生理欲...  

-----------------------------

-----------------------------

-----------------------------

-----------------------------
认知1，生存的成本很低，但炫耀很贵。出处P67。
认知2，人们并不会真的关注你购买和展示的商品，
认知3，消费主义鼓吹两大谎言：1，高于平均水平的商品可以密闭低于平均水平的特质
；2，相对自然行为，商品能带来更高更吸引人的展示。出处P92。
认知4，消费主义自恋症的两张面孔...  
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-----------------------------

-----------------------------
引言
总体上人们都会有目的地互相夸耀和伪装自己的个人特质和优点，至少在潜意识中是这
样
消费主义并不是物质的，而是符号的，它主要关注的是符号象征形象和品牌的心里世界
。
你还需要一点存在主义勇气，去接受多年来强迫自己努力工作和追求地位的消费行为也
许都是收到了误导的...  

-----------------------------

-----------------------------
味同嚼蜡的看完了，不仅行文晦涩，关键在于似乎作者是故意为之！他希望通过他的大
量准备跨越诸多学术领域的知识再配上一个商业味十足的商业类领域的书名，可以让他
的著作独树一帜！不过文中他的观点还是漏洞颇多，论证的过程根本不够严谨细致，靠
四处引用名家观点、出处并不能...  

-----------------------------
我们生活在一个消费主义为主导的商品社会，每次当我们浏览货架、观赏广告或宣传册
时，从来没有意识到自己正在陷入商家为我们布下的圈套！一切商品的背后都有一个策
划团队在进行有针对性的销售套路，这个套路决定了商品的宣传、定价和销售方式都是
按照计划来展开的，而这一切都...  

-----------------------------
如果人类学业是一种宗教的话，我想，Geoffrey
Miller的书就是对某种宗教的幽默、渎神。 当然，大多数宗教都是需要异教徒的。
所以，这种幽默与渎神也许是一种生命力吧。
对交配权的争夺其实是整个文明开端以及发展的直观原因，这是不能忽略的。在这个前
提下，Geoffrey Miller...  

-----------------------------
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