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配偶策略系统对消费行为的影响

陈    瑞,  靳成雯,  张晏宁
（厦门大学 管理学院, 福建 厦门 361005）

摘　要： 浪漫关系或婚姻关系对人类而言是非常重要的人际关系，可以为个体提供情感

和社会支持，对人类繁衍具有重要作用。近年来，学者们从进化心理学等相关视角，逐步揭示、

深化和厘清了个体获取或维系配偶的策略及相关消费行为。通过文献梳理，首先本文通过构建

配偶策略系统系统地总结了配偶策略与相关消费行为，配偶策略系统包括浪漫关系形成阶段

的配偶选择策略、配偶吸引策略和配偶竞争策略，以及浪漫关系维系阶段的配偶维系策略，特

定的配偶策略促使消费者采取特定的消费行为以达到相应的进化适应目的。其次，本文阐释了

促发配偶策略系统的外部环境因素和个体因素，不同的外部环境因素和个体因素分别通过影

响配偶选择、配偶吸引、配偶竞争和配偶维系等配偶策略来影响相关的消费行为。最后，本文认

为未来的研究可以进一步丰富配偶策略系统与相应的消费表征，深入探究配偶策略系统的影

响因素，并探究配偶策略系统如何影响与配偶获取或维系无关的消费行为。
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一、  引　言

大多数人都会经历恋爱、结婚的人生阶段，浪漫伴侣和婚姻关系是成年人生活中非常重要

的内容。一段浪漫关系涉及追求伴侣、维系伴侣甚至面临关系破裂等内容（Buss，2000；
Morris等，2015）。从生物学的角度来说，能否获得一个异性伴侣决定了个体基因是否能够延续

（Buss，2000，2006；Griskevicius和Kenrick，2013）；从社会学的角度来说，浪漫关系也为个体提

供了重要的情感依附和社会支持（Liu等，2020；Rokach和Brock，1998）。近年来，相关学者从进

化心理学的视角探索了个体为了解决适应性问题而采取的配偶策略的内容，其进化适应的功

能和对个体心理、认知和行为的影响（例如，Buss，1989；Griskevicius等，2007；Vandenbroele等，

2020）。
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配偶策略（mate tactic）是指个体在解决适应性问题动机的作用下采取的行为策略，例如，

当浪漫关系或婚姻关系中存在第三者时，个体会采取嫉妒和配偶保卫等配偶维系策略（Buss，
2002，2006，2007）。一旦某个配偶策略被激活，便会促发特定的行为，因为该行为体现了与该配

偶策略相对应的进化适应功能（Buss，2002；Griskevicius等，2007）。在经济社会中，消费具有特

定的社会意义，人们的行为或者人际互动往往诉诸于消费行为（Ding等，2020；Veblen，1994），
因此配偶策略影响的个体行为可能直接体现在某些消费行为中，而这些消费行为恰好表征了

特定的进化适应功能（Borau等，2021；Griskevicius等，2007；Wang和Griskevicius，2014）。例如，

当个体的配偶吸引动机被激活时，男性会购买奢侈品，女性会实施慈善行为（Griskevicius等，

2007），这是因为奢侈品消费具有展示物质财富的功能，慈善行为有表征慈爱品质的功能，而这

样的特征品质（例如，男性的物质财富、女性的慈爱品质）是进化适应的优良配偶特质，有助于

繁衍、孕育和抚养后代（Buss，1989；Buss和Schmitt，1993）。消费行为领域的国际期刊Journal of
Consumer Psychology早在2013年就开设了对话专刊，讨论进化适应的根本动机对消费行为的

影响，并提出了“进化适应的消费行为”（evolutionary consumption）概念（Griskevicius和
Kenrick，2013；Saad，2013）。Buss和Foley（2020）也提出了配偶吸引等配偶策略对市场营销的重

要影响，并且Psychology & Marketing和Journal of Business Research分别于2021年2月和

2020年11月刊发了关于进化适应和消费行为的专题（例如，Russell等，2021；Saad，2020）。目前，

关于进化适应对消费行为影响的研究多聚焦于配偶策略的作用（例如，Buss和Foley，2020；
Wang和Griskevicius，2014）。

关于配偶策略对消费心理和行为影响的研究已经形成了一定的脉络，但是鲜有文章系统

地梳理配偶策略之间的关系及配偶策略促发的消费行为。鉴于此，本文希望通过构建配偶策略

系统，系统地、综合地梳理、归纳该领域的研究内容、脉络和范式，并结合配偶策略系统梳理相

关消费表征。另外，本文还总结了影响个体配偶策略系统与相关消费行为的外界环境因素和个

体因素。本文由以下几部分组成：首先，阐明了配偶策略系统的内容及其进化适应功能。配偶策

略系统分为浪漫关系形成阶段和浪漫关系维系阶段，其中前者包含配偶选择策略、配偶吸引策

略和配偶竞争策略，后者包含配偶维系策略。其次，总结了具体配偶策略对消费行为的直接影

响。在配偶策略的驱动下，个体进行具有特定进化适应功能的消费行为。再者，梳理了外部环境

因素和个体因素对配偶策略系统与消费行为的影响。由于外部环境和个体因素会促发或影响

个体的配偶策略系统，因此相关研究探索了促发配偶策略系统的外部环境因素和个体因素如

何进一步作用于消费行为。最后，提出了未来研究方向。未来的研究可以继续丰富配偶策略系

统与相应的消费表征，深入探究影响配偶策略系统的外部环境因素和个体因素，并明确配偶策

略系统如何泛化影响与配偶获取或维系无关的消费行为。总的来说，配偶策略系统促发的消费

心理和行为是心理学领域和营销领域正在不断发展的一个研究热点，而国内的相关研究还较

为少见。国内学者袁少锋（2014）以及张雷和朱小琴（2014）总结了各类进化需求作为一种根本

动机对消费决策的影响，其中就包括繁衍动机下消费者的消费决策与行为，例如个体为了吸引

配偶而进行的炫耀性消费行为，但是这两篇文献并没有系统地综述配偶策略系统中具体配偶

策略对消费行为的影响。因此，本文的意义在于：首先，创新性地构建了配偶策略系统，梳理了

配偶策略与相关的消费行为；其次，总结了影响配偶策略系统的外部环境因素和个体因素，有

利于更全面地理解配偶策略与进化适应行为；最后，提炼了配偶策略系统的研究薄弱点和未来

研究方向。本文期望通过对该领域成果的梳理和综述，促进国内该领域研究的发展。
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二、  配偶策略系统

Buss（1988a）根据达尔文的自然选择理论提出，求偶行为是被自然选择逻辑结构化的行

为。结合Buss（1988a，2000）、Janssens等（2011）等研究，本文认为成功的求偶行为是个体首先通

过选择过程将组成配偶池的潜在配偶缩减到一个或几个，并通过配偶吸引、配偶竞争等方式获

取配偶，然后再使用相关策略维系已经获得的配偶。因此，成功的求偶行为包括两个阶段

（Buss，2000；Hasford等，2018；Wang和Griskevicius，2014），首先是关系形成阶段（formation
stage），个体选择符合自己偏好特征的配偶并采取一定的策略获取配偶（mate acquisition），具
体有配偶选择（mate selection）（Buss，1989）、配偶吸引（mate attraction）（Griskevicius等，2007）、
配偶竞争（mate competition）（Buss，1988b）等策略；其次是关系维系阶段（maintenance stage），
个体通过配偶维系（mate retention）等基本策略（Buss，2006；Wang和Griskevicius，2014）维系与

配偶的关系。这些获取与维系配偶相关策略共同组成配偶策略系统，促使个体进行特定的行

为，这些行为是相关策略的直接功能表达，表征了与相应配偶策略相对应的进化适应功能

（Buss，2002；Griskevicius等，2007）。
从生物学的角度来说，大多数的男性和女性都需要异性配偶来繁衍后代，个体首先需要在

配偶池中选择合适的配偶。配偶选择是指寻找具有自己期望的优良配偶特质的异性，例如男性

更看重配偶的年轻美貌，这样的特质对于后代的繁衍抚育有重要的作用；而女性更看重配偶良

好的经济前景和较高的社会地位，这样的特质可以保障自己和后代的生存资源（Buss，1989，
2000；Sundie等，2020）。另外，女性在选择配偶时更挑剔（Sundie等，2011），而男性在浪漫关系

中是被挑选的一方（Chen等，2021）；女性更可能追求长期配偶关系（long term mating strategy），
而男性更可能追求短期配偶关系（short term mating strategy）（Jackson和Kirkpatrick，2007）。其
次，在明确了理想的配偶对象后，个体需要展示自己积极的配偶特质来吸引配偶，例如人们在

社交平台炫耀自己的跑步路线来展示自己健康的身体和优良的基因（Vandenbroele等，2020），
人们也会在征婚广告中对这些积极的配偶特质进行展示（Greenlees和McGrew，1994；
Koestner和Wheeler，1988）。此外，在个体获取配偶的过程中往往存在其他竞争者，当存在多个

同性竞争者时，配偶竞争策略促使个体展现外表吸引力等相关特质，使自己在竞争者中脱颖而

出占据优势，从而获得配偶（Buss，1988b）。
对于人类来说，只获得配偶不意味着成功的繁殖，个体还需要维系与配偶的关系。配偶维

系策略主要包括管理潜在浪漫竞争对手威胁的行为和维系当前浪漫关系的积极行为两个方面

（Griskevicius和Kenrick，2013）。配偶保卫策略（mate guarding）是配偶维系策略中的重要策略，

是由于存在第三者（mate poacher）以及配偶会受到诱惑而背叛自己引起的，配偶保卫是为了解

决这两个适应性问题（Buss，2002）。个体为了保卫配偶，可以直接应对第三者威胁（例如，打

架），也可以采取防御措施避免配偶的背叛（例如，让配偶戴戒指、不带配偶去有其他同性在场

的聚会）（Buss，2002）。同时，嫉妒作为一种消极情绪体验，也在浪漫关系维系中发挥着重要作

用，男性的嫉妒与性不忠的线索有关，而女性的嫉妒主要与情感不忠的线索有关（Buss，1988a，
2007）。

特定的消费行为可以表征、强化相应的配偶特质，例如个体可以通过炫耀性消费来表现自

己的经济地位从而达到吸引配偶的目的等（Griskevicius等，2007）。因此，本文接下来将分别梳

理配偶策略系统的不同内容对消费行为的影响。相关总结如图1所示。
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外部环境因素：性别比例、经济危机、传染性疾病、自然环境等

影响：配偶吸引、配偶竞争、配偶维系策略

关

系

维

系

阶

段

个体因素：生命历史、生理周期、指长比等

影响：配偶选择、配偶吸引、配偶竞争、配偶维系策略
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资料来源：本文作者整理。

图 1    配偶策略系统与消费表征
 

三、  配偶策略系统与消费行为

（一）关系形成阶段的配偶策略与消费行为

1.配偶选择策略

个体的配偶选择偏好会影响其消费决策与消费行为，女性更倾向于追求有承诺的长期配

偶关系，而不是随意的配偶关系（Buss和Schmitt，1993），这会影响她们对产品的选择和对性感

（sexual imagery）广告的态度。例如，女性更不愿意购买在社交媒体上公开炫耀肌肉的男性网

红推荐的产品，因为女性认为刻意展示自己肌肉的男性是为了吸引短期伴侣，不可能对关系做

出承诺，这会影响女性对其推荐的产品的态度（Su等，2021）；女性希望性被视为珍稀的、高贵

的而不是随意的，因此女性对性感广告持负面态度，除非性感广告可以被解读为男性对关系的

承诺（Dahl等，2009）或者被用于推广昂贵的产品（Vohs等，2014）。男性在选择配偶时更倾向于

选择短期配偶关系（Jackson和Kirkpatrick，2007），也更容易接受没有承诺的性行为。因此性感

广告会降低男性对浪漫相关产品和服务的偏好，因为性感广告会激活男性对即时性行为的追

求，而对浪漫关系的追求会阻碍男性对即时性行为的追求；但是接触到长期浪漫关系广告不会

降低男性对性相关产品的偏好（Ma和Gal，2016）。
2.配偶吸引策略

配偶吸引动机促使消费者采取特定的消费行为以达到吸引配偶的目的，例如购买他人可

见的、体现自身优良配偶特质的产品（Griskevicius等，2007）。个体作为性伴侣的基因质量或适

合度，可以通过可观察的特质表现出来（Kirsner等，2003）。女性通常基于资源和地位来评估男

性的配偶价值，因此男性更可能进行炫耀性消费（Griskevicius等，2007；Panchal和Gill，2020；
Roney，2003；Sundie等，2011）来展示自己的赚钱能力和地位，进行绿色消费（Borau等，2021；
Griskevicius等，2010；Palomo-Vélez等，2021）或赠送礼物（Saad和Gill，2003）来展示自己的慷

慨，或进行不从众消费（Griskevicius等，2006）等来吸引配偶。女性的炫耀性消费与男性不同，

男性更看重配偶的亲社会特质，因此在激发女性的配偶获取动机后女性会表现出更强的亲社

会行为（Griskevicius等，2007）。类似地，女性也可能会在浪漫关系的形成阶段表现得更平易近
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人以吸引潜在配偶，例如接受对方的食物选择（Hasford等，2018）。吸引配偶的动机会促使女性

进行增强吸引力的消费行为，例如进行炫耀性消费（袁少锋等，2013）、化妆（Mafra等，2020）、选
择热量更低的健康食物（Otterbring，2018）等。另外，吸引配偶的动机也会导致男性和女性都更

喜欢冒险，例如男性会进行冒险投资（Kruger，2008；Li等，2012），女性可能会为了提升自己的

外表吸引力而吃有健康风险的减肥药（Hill和Durante，2011）。
3.配偶竞争策略

配偶竞争是达尔文提出的性选择理论中的重要一环，繁殖成本更高的性别在选择配偶时

拥有选择权，因此低成本的一方需要进行同性竞争才能获得交配权（Darwin，1871）。个体实现

配偶竞争策略的方法不只有配偶吸引（Buss，1988b），还包括诋毁和操控竞争对手，以及转移潜

在配偶的注意力等（Fisher和Cox，2011）。虽然Janssens等（2011）提出成功的繁殖涉及配偶选择

和配偶吸引两个子目标，但是配偶竞争策略是获取配偶的过程中重要且不可缺失的一环。例

如，Buss（2000）提到，个体成功繁殖面临的适应性问题就包括配偶竞争；Senyuz和Hasford
（2022）研究认为，在形成浪漫关系的过程中往往存在竞争对手，为了赢得竞争，个体可能需要

贬低竞争者并推销自己，这种思维范式会导致具有浪漫关系形成动机的个体更喜欢傲慢的品

牌。因此，配偶竞争策略是浪漫关系形成阶段的配偶策略之一。

获取配偶的过程中存在其他同性竞争者（Buss，1988b），个体可以通过特定的消费行为解

决配偶竞争的适应性问题。例如，女性可以通过消费奢侈品提升自己的吸引力（Buss，1988b；
Hudders等，2014；Zhao等，2017），但是具有配偶竞争意识的女性在购物过程中会更相信男同性

恋销售助理（Russell等，2021）。配偶竞争也会使男性在外表打扮上下更大的功夫，包括穿戴好

看的衣着首饰、改变发型、喷香水（Fisher和Cox，2011）、进行炫耀性消费（Hennighausen等，

2016）等。除了打扮自己使外表更具吸引力，男性也会在同性竞争中展示物质资源（Buss，
1988b）、购买“坏形象”名称品牌（negative brand）（“坏形象”名称是指带有破坏力量的负面效价

的品牌名称，如“风暴”香水）以展现出强势来赢得同性竞争（King和Auschaitrakul，2021）。
（二）关系维系阶段的配偶策略与消费行为

在获得配偶之后，男女双方都会积极主动地采取策略巩固和维系双方的关系，例如，男性

投入时间做家务、营造共同参加的休闲活动，女性避免表达负面情绪（Schoenfeld等，2012）；男
性会按照配偶的喜好行事，表现得更随和来维系与配偶的关系，比如在女性更擅长的食物领

域，男性通常接受配偶的选择而忽略自己的需求（Hasford等，2018；Richerson等，2020）。Garcia-
Rada等（2019）发现，无论是男性还是女性都可能会更多地考虑对方的情感反应和愉悦程度，

选择自己不太喜欢的产品。

此外，在维系配偶关系的过程中，还可能会面临第三者插足与配偶背叛问题（Buss，2002），
因此个体要通过配偶保卫策略来保卫配偶。当存在第三者时，个体可以直接面对第三者，也可

以使用更微妙的策略，向其他同性表达自己的伴侣对自己深深的关心，并对关系做出承诺

（Buss，1988a），这样第三者就不太可能追求自己的伴侣（Schmitt和Buss，2001）。炫耀性消费既

可以吸引配偶，也可以维系与配偶的关系（Griskevicius等，2007）。Wang和Griskevicius（2014）发
现，启动一名女性保卫配偶的动机会促使她进行炫耀性奢侈品消费，以此传达她与配偶“情比

金坚”的信号，进而震慑对方。浪漫嫉妒是双方关系互动中很重要的情绪，可以帮助个体维系与

配偶的浪漫关系（Buss，1988a）。DiBello等（2014）发现嫉妒会增加个体的饮酒行为。

从上述文献来看，现有研究关注了浪漫关系形成阶段和浪漫关系维系阶段个体的不同配

偶策略与消费表征，但是研究主要集中于浪漫关系形成阶段，尤其是配偶吸引目标下个体的消

费行为，而配偶维系目标下个体的消费行为研究尚显不足。
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四、  外部环境因素对配偶策略系统与消费行为的影响

外部环境因素会促发或影响个体的配偶策略系统和消费行为。例如，Burtăverde和
Ene（2021）发现，社会环境的安稳与否会影响女性的配偶选择偏好，在稳定的社会环境中，女

性更看重男性的个人特质，而动荡的社会环境会使女性更看重男性获取资源的能力。社会因

素，例如性别比例、经济危机，自然因素，例如自然环境、传染性疾病，都会影响个体获取配偶的

过程和维系配偶的努力，进而影响消费行为。

（一）性别比例

性别比例主要通过影响配偶竞争强度来影响个体的行为（Kvarnemo和Ahnesjo，1996）。性
别比例失衡导致个体求偶过程中存在更多的同性竞争，进而对人类的消费等行为产生诸多影

响（邢采等，2012）。例如，性别比例失衡使得性别比例处于劣势（某性别个体的数量比异性多）

的一方为了获得配偶，需要付出更多的求偶努力，他们不得不花费更多的资源来获取配偶，进

而影响到财务决策或展示自身特质的消费行为（Griskevicius等，2012）。性别比例失衡也会对

宏观经济产生影响（Wei和Zhang，2011）。
性别比例影响个体的配偶竞争策略，在女性较少的社会中，男性会加大求偶力度（Griskevicius

等，2009），为求偶相关产品花费更多的钱，例如购买更贵的结婚戒指（Griskevicius等，2012）。
性别比例还会影响人们的资产管理，比如在男性较多的环境中，男性更可能选择立刻能收到的

短期收益而不是更多的长期收益、减少存钱的欲望、增加信用卡负债欲望（Griskevicius等，

2012）。性别比例也会影响个体的配偶吸引策略，无论是男性还是女性，在性别比例处于不利地

位时都更可能“将鸡蛋放入一个篮子里”，即在金融投资中进行集中投资。集中投资这种高风险

策略暗示了一个人的野心和自信，可以帮助个体给潜在配偶留下好印象（Ackerman等，2016）。
男性甚至会将酗酒作为自己时间、精力、资源等潜在品质的成本信号来吸引比较稀缺的异性，

寻求短期浪漫关系。因为酗酒会对认知、精神和免疫系统造成负面影响，低价值的个体不具备

产生和维系信号的能力，因此能够维系如此高成本的信号，就说明个体具有时间、精力、资源等

高潜在品质，象征着个体的活力和高配偶价值（Aung等，2019）。对女性更多的性别比例失衡的

研究比较少，Durante等（2012）发现性别比例失衡会影响女性的工作选择，在男性较少的环境

中女性认为寻找高薪资工作比照顾家庭更重要。

性别比例失衡不只会影响个体的消费行为，也会在更宏观的层面上对宏观经济造成影响

（李树茁和胡莹，2012；邢采等，2012）。在男性更多的环境中，配偶竞争导致有儿子的家庭推迟

消费、增加储蓄（Du和Wei，2013；Wei和Zhang，2008）。另外，男性为了提高自己在婚恋市场上

的相对地位，会追求更大、更昂贵的房子，进而导致房价的上涨（Wei等，2012；逯进和刘璐，

2020）。性别比例还会影响地区GDP，由于家庭财富是婚姻市场中一个重要的地位变量，因此性

别比例失衡使得人们（尤其是有儿子的家庭）积极创业、努力工作来创造财富为结婚做准备，从

而创造更多的GDP（Wei和Zhang，2011）。Angrist（2002）通过调查移民数据发现，当社会环境中

男性更多时，男性的收入增加，女性的劳动率降低；并且性别比例对劳动力供应决策的影响，在

性别比例恢复到自然水平之后仍长期存在（Grosjean和Khattar，2019）。
（二）经济危机

经济因素对个体配偶策略系统的影响主要集中在关系形成阶段，例如经济危机影响配偶

吸引策略和配偶竞争策略，进而导致相应的经济和消费行为。首先经济衰退会影响男性和女性

的配偶吸引策略。经济萧条导致物资稀缺，使得女性更看重与获取资源有关的配偶特质（Lee和
Zietsch，2011），例如经济衰退会使女性认为拥有奢侈品的男性更有吸引力，因此男性在短期配
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偶吸引动机的驱使下会增加对奢侈品的渴望（Bradshaw等，2020）。同时，经济衰退也会使女性

投入更多精力来吸引具有优良物质基础的男性（Ellis等，2009），例如购买能增强自身吸引力的

产品——口红（Hill等，2012）。
其次，经济衰退会影响男性的配偶竞争策略。White等（2013）发现，经济衰退导致低配偶价

值的男性采取合作竞争的策略，例如有更多的亲社会行为、更支持政府的再分配政策；而高配

偶价值的男性采取个人主义策略，因为他们在配偶竞争中有优势，渴望维系或增强现有优势，

因此有更少的亲社会行为，更不支持政府的再分配政策。

（三）自然环境

影响人们的配偶策略系统的外部环境因素还包括自然环境，如光周期（日光长度的周期性

变化）和飓风分别影响个体的配偶吸引和配偶维系策略。当处于日光长度长的季节时，人们的

生育率更高，当广告涉及太阳时，人们会想到更长的光周期，男性因此会产生更强的性动机和

积极情绪，这会增加男性对能够吸引配偶的奢侈品的偏好（El Hazzouri等，2020）。女性的求偶

动机并不会受到太阳提示的影响，这是因为女性随生理周期波动的繁衍动机会产生更显著的

影响（El Hazzouri等，2020；Griskevicius等，2007；陈瑞和郑毓煌，2015）。不只是光周期会影响人

类的配偶策略系统，其他自然环境因素，例如飓风，也会影响人们的配偶策略系统。Williamson
等（2021）发现，飓风会影响关系维系阶段新婚夫妇的婚姻满意度，具体来说，飓风会增加一段

时间之内新婚夫妇的婚姻满意度，但是长期来看，满意度会恢复到飓风之前的水平。

（四）传染性疾病

疾病是人类在进化过程中经常遇到的影响生存的重大问题，因此人类对疾病也形成了一

定的适应能力，传染性疾病对配偶策略系统的影响主要体现在配偶获取策略和配偶维系策略

上。人们在新冠病毒流行期间具有疾病回避动机，因此倾向于与别人保持距离，但是对寻求新

的浪漫伴侣更感兴趣的人，不会那么在意社交距离（Gul等，2021）。新冠疫情影响了人们获取配

偶的方式，疫情期间的社交限制使人们更加孤独和无聊，与疫情之前相比，人们更多地通过在

线约会软件寻找配偶，这会带来如沟通不畅、缺少承诺等消极影响（Chisom，2021）。另外，在新

冠疫情的影响下，人们认为与关照家庭相关的动机（维系配偶、照顾亲人）比获取配偶的动机更

重要，虽然在没有疫情影响时人们也认为与关照家庭相关的动机更重要（Ko等，2020；Pick等，

2021），但是这更加说明配偶与家庭在养育后代、抵御外界威胁中起着重要作用。

通过上述文献总结可知，影响个体配偶策略系统与消费行为的外部环境因素，主要包括性

别比例、经济危机、自然环境和传染性疾病四个方面，其中性别比例和经济危机属于社会因素，

自然环境和传染性疾病属于环境因素。其中，有关社会因素中性别比例的研究较多，但是有关

环境因素的研究较少，这可能是因为性别比例直接通过配偶竞争对配偶策略系统与消费行为

造成影响，而环境因素如自然环境的影响更为复杂且不容易观察。

五、  个体因素对配偶策略系统与消费行为的影响

除了外部环境因素，个体因素也会促发或关联配偶策略系统，进而影响相关的消费行为。

生命历史理论（life history theory）认为在获取配偶、养育后代等资源投入方面存在由童年时期

生长环境的不同导致的成年之后的个体思维差异，并受到外界环境的影响（Griskevicius等，

2011；Griskevicius等，2013；林镇超和王燕，2015）。另外，指长比和女性生理周期也会对配偶策

略系统造成影响（Park等，2008；Saad和Stenstrom，2012；陈瑞和郑毓煌，2015）。
（一）生命历史

生命历史理论是关于个体在躯体努力（躯体的维系和成长）与繁衍努力（求偶和养育后代）
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中的资源分配策略的理论，不同的个体在资源分配上存在差异，因为资源分配会受到个体的成

长经历和外界环境的影响（Hill等，2012；林镇超和王燕，2015）。个体早期的成长经历会影响其

资源分配策略，恶劣的家庭成长环境会导致个体形成“快策略”（例如，更早性成熟，更多性伴

侣，后代数量多），而在良好的家庭环境中成长的个体更可能形成“慢策略”（例如，更晚性成熟，

更少性伴侣，注重后代教育）（林镇超和王燕，2015）。因此，从配偶策略系统的角度而言，“快策

略”的个体比“慢策略”的个体在配偶获取上分配更多的资源。

在稳定的外界环境下，个体的资源分配等行为没有显著差异，但是在资源稀缺等外界环境

的影响下，个体因成长经历所形成的“快策略”或“慢策略”会导致资源分配差异（Griskevicius
等，2011，2013）。具体来说，在经济衰退时，在高社会经济地位环境中长大的个体更可能增加储

蓄为未来规划，更不会冲动和冒险；而在社会经济地位较低的环境中长大的个体，更可能将钱

花在提高现在的生活质量上，也会更冲动、更冒险（Griskevicius等，2013）。
（二）指长比

个体的指长比（digit ratio）是指在产前睾酮的影响下手指指长的比例关系，其中研究得比

较多的是食指与无名指的比例关系（2D:4D），比值低意味着高产前睾酮，是更男性化的特征，

比值高意味着低产前睾酮，是更女性化的特征（Nepomuceno等，2016；Van den Bergh和
Dewitte，2006），它会影响消费者的配偶吸引策略、配偶竞争策略和配偶维系策略，进而影响消

费行为。在配偶吸引策略方面，低指长比的男性更可能在娱乐、社交等领域冒险（Stenstrom等，

2011）、购买彰显财富的产品（Nepomuceno等，2016）来吸引配偶，高指长比的女性更可能购买

提升吸引力的产品以获取配偶（Nepomuceno等，2016）。在配偶竞争中，高指长比的男性更嫉妒

高社会地位的竞争对手，低指长比的女性更嫉妒更有身体吸引力的竞争对手（Park等，2008）。
个体指长比还会影响个体的配偶维系策略，低指长比的男性和高指长比的女性更可能赠送浪

漫礼物维系与配偶的关系（Nepomuceno等，2016）。
（三）女性生理周期

女性的生理周期周期性地影响其配偶选择策略，使女性更偏好男性优良的基因，也会影响

女性的配偶吸引策略，使她们更注重打扮自己以吸引潜在的配偶，同时还会影响女性的配偶竞

争策略。女性在排卵期（vs.黄体期）具有强烈的繁育动机，在配偶选择中更注重能够体现基因

质量的男性化面孔、低嗓音、创造力等特质（Haselton和Miller，2006；Penton-Voak和Perrett，
2000；Puts，2005）和男性的社会地位（Lens等，2012）。女性在排卵期也具有追求、吸引配偶和性

伴侣的动机，因此更可能进行自我装饰以吸引配偶（Saad和Stenstrom，2012），也更喜欢穿红色

或粉色的衣服（Beall和Tracy，2013）。生理周期也会影响女性的配偶竞争策略。Durante等
（2014）提出排卵竞争假说，也就是排卵期的女性需要与其他女性竞争才能成功地吸引到高基

因质量的配偶，因此接近排卵期的女性会寻求地位商品来提高她们的社会地位，以吸引配偶；

同时她们也会穿更性感的衣服来赢得同性竞争（Durante等，2011）。关于这一领域的研究，国内

学者陈瑞和郑毓煌（2015）以及庄锦英和王佳玺（2015）已形成了较为系统的综述，本文不再详

细展开。

综合上述文献可知，影响个体配偶策略系统与消费行为的个体因素包括生命历史、指长比

和女性生理周期，尤其是女性生理周期，学者们进行了丰富的研究。生命历史理论对个体配偶

策略与消费行为的研究主要是从个体童年经历的视角，而指长比和女性生理周期的影响则主

要是从个体激素水平的视角。

 

配偶策略系统对消费行为的影响

77



六、  总结与展望

综上所述，进化适应的消费行为是近年来被提出的一个理论，多个国际期刊开设了对话栏

目、专刊等探讨这一研究领域，该领域的研究更多地聚焦于配偶策略系统对消费行为的影响

（例如，Buss和Foley，2020；Wang和Griskevicius，2014）。本研究构建了配偶策略系统，并结合配

偶策略系统梳理了相应的消费表征，还探讨了影响配偶策略系统与消费行为的外部环境因素

和个体因素。在外界环境的作用下，人们一天之内会多次想到与获取或者是维系配偶相关的事

（Monga和Gürhan-Canli，2012），相关研究结果不仅为企业发现并利用消费者获取或维系配偶

的动机提供了理论指导，也为学术界扩展和深化配偶策略系统及其消费表征奠定了研究基础。

通过梳理配偶策略系统对消费行为影响的研究，本文总结提出以下未来研究方向：

第一，未来的研究可以更多地探索配偶维系阶段的策略和相应的消费行为。以往配偶策略

系统对个体消费行为影响的研究主要集中在配偶关系形成阶段，有关配偶关系维系阶段消费

行为的研究较少（Richerson等，2020；Wang和Griskevicius，2014）。但是，相比配偶关系建立，配

偶关系维系对社会和谐和个体幸福更为重要，个体也更加看重配偶关系维系（Ko等，2020）。配
偶关系的维系涉及个体化解关系危机和主动增进双方关系的行为（Ogolsky等，2017）。未来的

研究可以探讨具体的配偶关系维系策略（例如，贬低潜在威胁者、双方互动）以及这些策略作用

下的消费行为和这样的消费行为的功能价值。同时，在浪漫关系维系过程中可能出现配偶不忠

（infidelity）的情况（Fisher等，2009；Tagler和Jeffers，2013），对配偶的不忠可能导致的愧疚等情

感会如何影响个体的消费行为，也是一个有待探究的方向。

第二，除了配偶关系建立和配偶关系维系，人们还存在其他一些配偶策略，如配偶关系破

裂（relationship breakup）和配偶关系转换（mate switching），这在现代社会非常普遍，例如《2020
年民政事业发展统计公报》显示，2020年我国离婚人口数量为373.6万对，离婚率为3.1‰（中华

人民共和国民政部，2021）。配偶关系破裂是指基于一方或双方的选择导致的浪漫关系或婚姻

关系的结束（Morris等，2015），它会对个体的心理和生理造成极大的损伤（Field，2011），导致个

体减少情感表达，进行情感回避和独立自主行为（Davis等，2003）。为了缓解关系破裂造成的伤

害，男性和女性有不同的应对策略，女性更可能向同性好友倾诉，而男性会很快开始下一段约

会（Priest等，2009）。未来的研究可以继续探究个体关系破裂后的其他具体适应性行为，以及这

些行为对消费行为的影响。配偶关系转换是指配偶离开一段浪漫关系进入另一段浪漫关系，这

在许多文化中都很常见。配偶转换假说认为，人类进化过程中对配偶转换的适应性问题形成了

适应能力，以预测和评估配偶转换的机会，实施退出策略，并应对随之而来的挑战（Buss等，

2017）。配偶转换中不仅存在对新浪漫配偶的吸引，还涉及评估新浪漫配偶的价值和浪漫兴趣、

减少对前任配偶造成的伤害或者减少前任配偶对自己造成的伤害（Buss等，2017），或许还存在

对原来配偶的愧疚，未来的研究可以深入探讨这些适应性行为对消费决策的影响。

第三，未来的研究可以进行更广泛和深入的外部环境因素和个体因素探索。光周期等自然

环境因素会促发个体的配偶策略系统，但是除了光周期，在漫长的进化过程中，影响人类生存

条件、对人类造成影响的自然环境因素还有很多，其他自然环境因素是否会以及会如何影响个

体的配偶策略系统呢？除了自然环境因素，文化等社会环境因素也可能影响个体的配偶策略。

Shanks等（2015）研究发现，配偶获取动机并不显著影响被试的冒险行为、损失厌恶行为，以及

炫耀性消费行为。这引发了人们对进化心理学影响人类行为程度的思考，对于人类祖先曾经面

临的问题，人类在进化过程中形成了一定的适应能力，但是这种适应能力可能在不同时代的文

化价值观下展现程度有所不同或者受个体因素干扰较大。例如，新时代女性价值观发生了改
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变，不再像她们的祖先一样看重婚姻，越来越多的女性采取短期配偶策略（Buss和Schmitt，
1993），在对婚姻不满意的时候也更可能主动提出离婚（Parker等，2022），这在一定程度上与进

化心理学的相关研究结论背道而驰。但与此同时，新时代女性仍然受到传统性别刻板印象枷锁

的限制，打拼事业的大龄单身女性认为她们总有一天会成为妻子和母亲，未来她们可能不得不

在家庭和事业之间做出取舍，或成为“超级女人”（Gui，2020）。新时代价值观对传统价值观的冲

击会影响男性和女性获取配偶和维系配偶的策略，未来的研究可以继续深入探讨配偶策略系

统影响相关消费行为的文化价值观和个体因素等边界条件，来进一步验证进化心理学对人类

行为影响的有效性。

第四，配偶策略系统还会对与求偶无关的心理和行为决策产生影响。例如，接触到浪漫刺

激后，人们会更喜欢偶数（Kim，2020）、更喜欢甜食（Yang等，2019），对配偶承诺的思维会影响

个体对产品的承诺（Chen等，2016）等，配偶选择等领域形成的思维会泛化影响其他领域的信

息处理和决策。这说明配偶相关动机作为根本性动机在更广泛的意义上影响或改变了人们的

思维，而不是仅限于配偶相关领域，本文受篇幅所限并未展开综述。未来的研究可以继续探讨

配偶策略系统的思维泛化对其他非求偶消费行为的影响。
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The Impact of the Mate Tactics System on
Consumption Behavior

Chen Rui,  Jin Chengwen,  Zhang Yanning
（ School of Management, Xiamen University, Xiamen 361005, China）

Summary: Romantic  relationship  or  marriage  relationship  is  a  very  important  interpersonal
relationship for human beings, which can provide emotional and social support for individuals and play
an  important  role  in  human  reproduction.  In  recent  years,  from the  perspective  of  evolutionary
psychology, scholars have gradually revealed, deepened and clarified the individual’s acquisition or
maintenance of mate tactics and related consumption behavior. Consumption psychology and decision-
making behaviors stimulated by mate tactics is a growing research hotspot in the field of psychology and
marketing.  Related  research  in  China  is  still  relatively  rare,  and  there  is  little  literature  that
systematically summaries the relationship of mate tactics, the impact of mate tactics on consumption
behavior, and the factors that affect mate tactics.

Through the literature review, this paper first systematically summarizes mate tactics and related
consumption behaviors by constructing the mate tactics system. The mate tactics system includes mate
selection tactic, mate attraction tactic and mate competition tactic in the formation stage of romantic
relationship, and mate retention tactic in the maintenance stage of romantic relationship. These specific
mate tactics make consumers to adopt specific consumption behaviors to achieve the corresponding
evolutionary adaptative purposes. Second, this paper summarizes the external environmental factors and
individual factors of the mate tactics system. Different external environmental factors (sex ratio,
economic crisis, natural environment, infectious diseases) and individual factors (Life History Theory,
digit ratio, female menstrual cycle) affect related consumption behaviors by influencing mate selection
tactic, mate attraction tactic, mate competition tactic and mate retention tactic. Third, we believe that
future research can be carried out from the following aspects: Deeply investigate the mate tactics system
and corresponding consumption; broadly explore the influencing factors; and delve into consumption
behavior that affected by the mate tactics system but unrelated to the purpose of mate acquisition and
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mate maintenance. In addition, values in the new era will affect the tactics of men and women to acquire
and maintain a mate. Future research can continue to explore the factors such as cultural values and
other personal factors that affect the related consumption behavior of the mate tactics system, in order to
verify the effectiveness of evolutionary psychology to human behavior.

The main contributions of this paper are as follows: First, it innovatively constructs the mate tactics
system which presents mate tactics and related consumer behavior. Second, it summarizes the external
environment factors and individual factors that affect the mate tactics system, which is conducive to a
more comprehensive understanding of mate tactics and evolutionary adaptation behavior. Third, it finds
the research weakness and future research directions of the mate tactics system. This paper not only
provides theoretical guidance for enterprises to discover and utilize consumers’ mate-obtaining
motivation or mate retention motivation, but also lays a foundation for researchers to extend and deepen
the mate tactics system and related consumption behavior.

Key words: mate  tactics  system; mate  selection; mate  attraction; mate  competition; mate
retention; consumption behavior
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