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浙江省 2021 年 4 月高等教育自学考试

消费者行为学试题
课程代码:07146

摇 摇 1. 请考生按规定用笔将所有试题的答案涂、写在答题纸上。

摇 摇 2. 答题前,考生务必将自己的考试课程名称、姓名、准考证号用黑色字迹的签字笔或钢笔填写

在答题纸规定的位置上。

选择题部分

注意事项:

摇 摇 每小题选出答案后,用 2B 铅笔把答题纸上对应题目的答案标号涂黑。 如需改动,用橡皮擦干

净后,再选涂其他答案标号。 不能答在试题卷上。

一、单项选择题:本大题共 10 小题,每小题 2 分,共 20 分。 在每小题列出的备选项中只有一项是最

符合题目要求的,请将其选出。

1. 在家庭的生命周期中,摇 摇 摇 的家庭更多地侧重于健康类产品与服务,开始追求新的爱好和

兴趣。

A. 单身阶段 B. 满巢阶段 C. 新婚阶段 D. 空巢阶段

2. 企业对于选择广告刊登的载体非常注意,这是因为摇 摇 摇 情境会影响广告的宣传效果。

A. 决策 B. 使用 C. 沟通 D. 购买

3. 人生来就具有特定的、预先程序化的行为倾向,这种行为倾向纯由遗传因素所决定,这一观点

属于

A. 本能说 B. 精神分析说 C. 驱力理论 D. 需要层次论

4. 消费者感到别人如何看自己,属于摇 摇 摇 的自我概念。

A. 理想 B. 社会 C. 实际 D. 期待

5. 记忆系统的加工顺序是

A. 感觉记忆-短时记忆-长时记忆 B. 短时记忆-感觉记忆-长时记忆

C. 短时记忆-长时记忆-感觉记忆 D. 感觉记忆-长时记忆-短时记忆

6. 以下消费情境中,适合播放快节奏音乐的是

A. 化妆品商店 B. 服装店 C. 快餐店 D. 超市
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7. 由于消费者行为的摇 摇 摇 ,企业可以通过提供合适的产品来激发消费者的需要。

A. 复杂性 B. 多变性 C. 共性 D. 可诱导性

8. 近年来,年轻人中逐渐形成了健身和养生两种风气,前者积极购买健身用品,后者则对滋补类产

品更感兴趣。 这体现了消费者在摇 摇 摇 上的不同之处。

A. 感觉 B. 知觉 C. 学习 D. 信念

9. 人们有时购买产品或服务纯粹是为了获得一种情绪或情感上的体验,持有这种认知的研究者采

用的消费者行为研究方法是

A. 决策导向研究法 B. 经验导向研究法

C. 行为影响研究法 D. 案例研究法

10. 顾客在超市购物的时候被免费赠予了某款口香糖的适用装,尝试后发现味道非常不错,主动购

买,再次获得了赠品。 这一促销手段是受哪一种学习理论启发?

A. 操作性条件反射理论 B. 经典性条件反射

C. 认知学习理论 D. 社会学习理论

二、判断题:本大题共 10 小题,每小题 1 分,共 10 分。 判断下列各题,在答题纸相应位置正确的涂

“A冶,错误的涂“B冶。

11. 将消费者的购买行为视为一个理性的问题解决过程是经验导向研究法。

12. 动机是引起个体活动,维持已引起的活动,并促使活动向某一目标进行的内在作用。

13. 住户和家庭一样注重婚姻血缘关系。

14. 延伸自我由自我和拥有物两部分构成。

15. 学习强度是指习得行为或反应不被遗忘、能够持续的程度。

16. 社会阶层只存在于资本主义国家。

17. 认为消费者购买产品或服务是为了获得情绪或情感体验的是行为影响研究法。

18. 时间压力会导致消费者更依赖外部信息。

19. 美团点评开始做美团打车,运用了刺激的强化原理。

20. 当产品本身的特征能够在较大程度上预示产品的内在质量时,消费者可能主要依据内在线索而

不是外在线索判断和评价产品的质量。
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非选择题部分

注意事项:

摇 摇 用黑色字迹的签字笔或钢笔将答案写在答题纸上,不能答在试题卷上。

三、名词解释题:本大题共 4 小题,每小题 3 分,共 12 分。

21. 沟通情境

22. 社会的自我概念

23. 家庭购买决策

24. 需要

四、简答题:本大题共 4 小题,每小题 6 分,共 24 分。

25. 消费者形成购买意向后,哪些因素影响最终的购买行为?

26. 消费者如何减少知觉风险?

27. 参照群体对消费者的影响有哪些?

28. 从人类心理需要的角度说明为什么会形成流行。

五、论述题:本大题共 2 小题,每小题 10 分,共 20 分。

29. 影响消费者对产品或商标预期的因素有哪些? 举例说明企业应重点关注哪些因素。

30. 简述消费者购买行为的五个阶段,并介绍中国文化如何在这些阶段中影响消费者购买行为。

六、案例题:本大题共 2 小题,第 31 题 6 分,第 32 题 8 分,共 14 分。

摇 摇 2020 年是不平凡的一年,疫情的影响下,直播的风潮席卷全网。 作为直播届的“口红一哥冶,李

佳琦直播间粉丝从年初的 1600 万涨到 3800 万+,翻了一倍有多。 在流量关注度上,也丝毫不逊色

于流量明星,几乎每个月都登上微博热搜榜。 网上也流行着这样的段子:“不怕李佳琦说话,就怕

他说 Oh my god。冶“佳琦一句 Oh my god,我欠花呗一万八。冶

摇 摇 李佳琦从欧莱雅出身,学过一年半的化妆技巧、直播技巧和销售技巧。 并且经过系统的培训,

从化妆步骤,认识单品到美妆培训都一一经过考试,具备很强的专业能力。 除了“口红一哥冶外,李

佳琦还有其他一些富有个人特色的标签。 “Oh my god!冶“我的妈呀!冶“太好看了吧!冶等都是他的

口头禅。 点进李佳琦抖音主页的视频,也会发现他都是采用的统一的模式。 拿出一套口红,逐一进

行试色,描述各自特点,最后选出最值得购买的口红,被网友们称赞为简洁明确。
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摇 摇 在早年,直播给人的感觉更多的是低俗廉价,但是在李佳琦、薇娅等直播达人的努力下,人们早

已扭转了对直播的看法,双十一、双十二大战中纷纷掐着点进直播间抢货。 许多网友进入李佳琦的

直播间后,说的最多的一句话是,“真香冶。

31. 消费者态度改变的过程可分为哪几个部分?

32. 以李佳琦为例分析,他具有哪些特征,才能如此有效地影响消费者的购买意愿?
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