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2022 年 10 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. 狭义的消费者是指购买、使用各种消费品(包括服务)的

A. 个人或组织 B. 个人 C. 个人或居民户 D. 个人或家庭

2. 当消费者对某类产品或对这类产品的具体品牌不熟悉,而且也未建立起相应的产品与品牌

评价标准,更没有将选择范围限定在少数几个品牌上,此时,消费者面临的就是

A. 扩展型决策 B. 名义型决策 C. 有限型决策 D. 冲动型决策

3. 引起个体活动,维持已引起的活动,并促使活动朝向某一目标进行的内在作用是人的

A. 需要 B. 动机 C. 欲望 D. 态度

4. 人脑对直接作用于感觉器官的客观事物个别属性的反映,指的是

A. 感觉 B. 后觉 C. 知觉 D. 通觉

5. 根据学习的效果,可以将学习分为 3 种类型:加强型学习、削弱型学习和

A. 倒退型学习 B. 直线型学习 C. 进步型学习 D. 重复型学习

6. 海德于 1958 年提出的是下列的哪种态度形成的理论?

A. 认知-情感相符理论 B. 诱因论 C. 认知失调论 D. 平衡理论

7. “消费者希望别人如何看自己冶,指的是

A. 期待的自我 B. 理想的社会自我 C. 实际的自我 D. 理想的自我

8. 消费者不具有该群体成员资格,但却仰慕和希望加入的群体,称为

A. 避免群体 B. 接触群体 C. 否认群体 D. 渴望群体
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9. 下列不属于
踿踿踿

家庭购买决策方式的是

A. 丈夫主导型 B. 孩子主导型 C. 联合型 D. 自主型

10. 消费者接受人员或非人员信息时所处的具体情境或背景,指的是

A. 沟通情境 B. 使用情境 C. 销售情境 D. 购买情境

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。

二、名词解释题:本大题共 5 小题,每题 3 分,共 15 分。

11. 双趋冲突

12. 社会阶层

13. 核心家庭

14. 意见领袖

15. 认知质量

三、简答题:本大题共 4 小题,每题 5 分,共 20 分。

16. 消费者通常所使用的品牌选择规则主要有哪几种?

17. 简述消费者减少知觉风险的方式。

18. 消费者态度对其购买行为有哪些主要影响?

19. 什么叫口传? 口传产生的原因是什么?

四、论述题:本大题共 2 小题,每题 10 分,共 20 分。

20. 试述什么是家庭生命周期,传统的家庭生命周期包括哪些阶段。

21. 阐述从众的原因和影响因素。

五、案例题:本大题共 2 小题,第 22 题 10 分,第 23 题 15 分,共 25 分。

22. 美国学者梅里曼在 1986 年研究了音乐的一个方面———节拍———对超市顾客行为的影响。

他进行了三种处理:没有音乐、慢节奏音乐和快节奏音乐。 研究的基本假设是这三种状态

将对以下三个方面产生不同的影响:一是超市顾客在商场内的流动速度;二是消费者的日

购买总量;三是顾客离开超市后,表示对超市的背景音乐有印象的人数。 研究发现,背景音

乐的节奏影响消费者行为。 商场内顾客流动的速度在慢节奏音乐中最慢,而在快音乐节奏

环境中则最快。 而且,选择慢节奏可以提高销售额。

问题:

(1)为什么会出现这种情况? (5 分)

(2)在所有的场合中慢节奏的音乐都有利于销售吗? (5 分)
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23. 对于可口可乐这个世界上最大的软饮料制造商来说,消费者的态度是至关重要的。 全世界

的消费者似乎都喜欢这个产品和品牌。 正如可口可乐最大的股东 Warren Buffet 所说:“它

是全球规模最大的生意,价格适中并被广泛接受。 每年每个国家的人均消费量都在上升,

没有其他任何一种产品能与之媲美。冶

摇 摇 当然,可口可乐发展到今天也并不是一帆风顺的。 早在 1985 年,可口可乐公司宣布有

99 年历史的可口可乐秘方将被封存于银行的保险柜中,而以新的可口可乐配方取而代之。

这一消息使美国的消费者大为震惊。 虽然市场调查表明这种比以前更甜一点的新可口可

乐要比百事可乐更受欢迎,但老可口可乐的拥护者并不买这个账。 他们抱怨“一个伟大美

国传统的遗失冶,甚至有人制定计划、组织行动来反抗可口可乐公司。 结果可口可乐公司

不得不把辛辛苦苦花费 400 万美元研制出的新配方撤下来,重新起用原来的老配方生产世

界第一大饮料。

摇 摇 可口可乐公司买到了一个昂贵的教训。 他们的决策失误在于对消费者的态度没有进

行深入研究,没有顾及到消费者对可口可乐固有的积极意念和感觉。 虽然消费者在蒙眼测

试中更喜欢新可乐的味道,但成百上千万的消费者与原有可乐有着很强的“情感卷人冶,他

们中的很多人就是喝可乐长大的,可乐已经成了他们过去的一部分。 他们说:“你们没有

权力这样做,快把它拿回来。冶

问题:

(1)在本案例中,消费者对可口可乐的态度为什么不容易改变? (5 分)

(2)结合本案例谈谈具有高度品牌忠诚的消费者有什么特点。 (10 分)
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