
 广东培正学院 2015 年本科插班生专业课考试大纲 

 

《消费者行为学》考试大纲 

 

Ⅰ.考试性质 

普通高等学校本科插班生招生考试是由专科毕业生参加的选拔性考试。高等学校根据考

生的成绩，按已确定的招生计划，德、智、体全面衡量，择优录取。该考试所包含的内容将

大致稳定，试题形式多种，具有对学生把握本课程程度的较强识别、区分能力。 

 

Ⅱ.考试内容及要求 

一、考试基本要求 

    该课程的目的是使学生了解消费者的心理特点和行为规律，学会分析消费者行为的理论

与方法，领会研究消费者行为对经营者的启示，为制定科学的市场战略和营销策略提供科学

依据。 

 

    二、考核知识点及考核要求 

本大纲的考核要求分为“识记”、“领会”、“应用”三个层次，具体含义是： 

识记：能解释有关的概念、知识的含义，并能正确认识和表达。 

领会：在识记的基础上，能全面把握基本概念、基本原理、基本方法，能掌握有关概念、

原理、方法的区别与联系。 

应用：在理解的基础上，能运用基本概念、基本理论、基本方法分析和解决有关的理论

问题和实际问题。 

 

专题一  消费者行为基础 

 

一、考核知识点 

1、消费者行为学基本概念 

2、消费者行为学的理论框架 



   

   3、消费者行为学的研究方法 

二、考核要求 

1、识记 

（1）消费者行为的含义 

（2）市场细分的含义  

（3）营销组合  

（4）产品定位 

（5）消费者行为研究的具体方法 

2、领会 

  （1）研究消费者行为的价值 

  （2）市场细分的意义  

3、应用 

（1）消费者行为学与企业营销战略的关系 

（2）市场细分的原则与方法 

（3）运用消费者行为学的研究方法来分析和预测消费者的行为 

 

                 专题二  消费者决策与消费者行为 

 

一、考核知识点 

1、购买者决策        

2、消费者卷入与消费者购买行为类型  

二、考核要求 

1、识记 

（1）消费者购买决策概念及其作用和特点 

（3）消费者购买角色 

（4）消费者购买行为类型 

（5）消费者购买决策过程 

（6）消费者卷入的含义与影响因素 

2、领会 



   

  （1）消费者决策内容 

（3）消费者购买过程中的决策原则 

3、应用 

（2）根据消费者卷入的程度来分析其购买决策类型 

（3）根据市场动态来识别消费者的新需求 

 

               专题三  消费者的感知、动机与情绪 

 

一、考核知识点 

1、消费者的感知和情绪   

2、消费者的需要 

3、消费者的动机 

二、考核要求 

1、识记 

（1）感觉、知觉的概念 

（2）情绪情感的含义 

（3）影响消费者情绪情感变化的主要因素 

（4）需要和动机的含义 

（5）消费动机的特征 

（6）动机的功能 

2、领会 

  （1）感觉的基本规律 

（2）知觉的特性及过程 

（3）消费者的社会知觉 

（4）情绪、情感的特点及分类 

（5）消费者需要的特征、类别 

（6）消费需要对购买行为的影响及影响消费需要的因素 

（7）需要层次论 

（8）消费动机的分类 



   

（9）消费者动机的激发 

3、应用 

（1）根据消费者的感知觉特点制定相应的营销策略 

（2）根据消费者的外部情绪情感表现来分析其内在心理特点 

（3）如何激发消费者的购买动机   

 

                 专题四  消费者的学习与态度 

 

一、考核知识点 

1、学习的概念与特点 

2、刺激-反应学习理论 

3、操作条件反射理论  

4、认知学习理论    

5、态度的概念与特点 

6、态度的功能与构成 

7、态度的形成和改变 

二、考核要求 

1、识记 

（1）学习的概念与特点 

（2）刺激-反应学习理论    

（3）操作条件反射理论 

（4）认知学习理论 

（5）影响消费者态度改变的因素 

（6）改变消费者态度的策略 

2、领会 

  （1）消费者信念 

（2）态度与消费偏好、消费行为的关系 

3、应用 

（1）经典条件反射原理对营销和消费者行为研究的意义  



   

（2）操作条件反射原理在市场营销中的运用  

（3）运用有关态度的理论来塑造和改变消费者的态度 

 

          专题五  消费者的个性、自我意识与生活方式 

 

一、考核知识点 

1、消费者的个性 

2、消费者的自我意识 

3、消费者的生活方式   

二、考核要求 

1、识记 

（1）个性的含义与特点 

（2）弗洛伊德人格理论   

（3）自我意识的含义和特点 

（4）生活方式的含义 

（5）不同类型消费者的购买行为 

2、领会 

  （1）个性类型 

（2）消费者自我意识的结构 

（3）消费者生活方式与消费行为 

3、应用 

（1）消费者的自我意识与品牌选择 

（2）生活方式的测量  

 

         专题六  影响消费者行为的社会文化因素 

 

一、考核知识点 

1、社会文化与消费者行为 



   

2、社会阶层与消费者行为 

3、参照群体与消费者行为  

4、家庭与消费者行为   

二、考核要求 

1、识记 

（1）文化的含义和特点 

（2）亚文化的含义 

（3）社会阶层的含义、特点及构成与社会阶层的决定因素 

（4）参照群体的概念与类型 

（5）意见领袖概念与特征   

（6）家庭成员的决策角色 

2、领会 

  （1）中西方文化差异 

（2）不同社会阶层消费者的行为差异 

（3）参照群体对成员行为方式的影响 

（4）影响参照群体影响力的因素 

3、应用 

（1）分析企业跨文化营销中的消费心理和行为 

（2）意见领袖与营销策略运用社会阶层的特点预测其消费方式 

（3）运用家庭生命周期理论来具体分析某一（类）家庭的购买决策类型和消费特点 

 

            专题七  影响消费者行为的情景因素 

 

一、考核知识点 

1、影响消费者行为的物质环境   

2、情境的构成 

3、情境的类型 

二、考核要求 

1、识记 



   

（1）商圈概念 

（2）商店选址应考虑的因素 

（2）情境的概念、构成因素及类型 

2、领会 

（1）商店选址的意义 

（2）招牌与门面设计 

（3）不同情境中消费者的行为方式 

3、应用 

（1）会商圈分析和测算的方法 

（2）商店选址的原则和与技巧 

（3）分析购物情境的构成因素 

（4）分析、开发和利用情境商业 

 

        专题八  影响消费者行为的营销因素（上） 

 

一、考核知识点 

1、商品名称、商标、商品包装与消费者行为 

2、营销服务心理   

二、考核要求 

1、识记 

（1）商品名称、商标、商品包装的概念 

（2）商标的心理功能   

（3）服务的含义 

（4）营销服务的功能  

（5）服务市场的消费者行为的特征 

2、领会 

  （1）商品命名的方法及原则 

（2）商标设计的心理策略 

（3）商品包装的心理策略 



   

（4）服务的特性 

（5）英雄中营业员的服务技巧 

3、应用 

（1）运用心理策略进行商标设计 

（2）掌握营销服务中的顾客沟通技巧 

 

  专题九  影响消费者行为的营销因素（下） 

 

一、考核知识点 

1、价格与消费者行为 

2、促销组合与消费者行为 

二、考核要求 

1、识记 

（1）价格的作用 

（2）价格的心理功能 

（3）影响消费者价格心理的因素 

（4）撇脂定价策略 

（5）渗透定价策略 

2、领会 

（1）消费心理与定价策略 

（2）促销组合策略 

3、应用 

（1）从心理角度来分析商品定价的依据 

（2）运用所学设计促销方案 

 

 

 

 



   

 

Ⅲ.考试形式及试卷结构 

1、考试形式为闭卷，笔试，考试时间为 120 分钟，试卷满分为 100 分。 

2、试卷内容比例：专题一、二占 10%，专题三～五占 40%，专题六、七占 30%，专题八、

九占 20 %。 

3、试卷题型比例：单选题占 10%，多选题占 10%，判断题占 5%，简答题占 30%，论述题

30%，案例分析题占 15%。 

4、试卷难易比例：易、中、难分别为 30%，50%，20%。 

 

Ⅳ.参考书目 

    荣晓华编著：《消费者行为学》（第三版），大连：东北财经大学出版社，2009 年 8 月。 

 

                          Ⅴ.题型示例 

 

一、单选题（每题 1分，选错或多选都无分，共 10 分） 

1．根据购买者对产品的态度而划分的群体，叫（     ）细分。 

   A. 地理变量     B. 人口变量      C. 心理变量      D. 行为变量 

2．情绪和情感有两极性和（     ）两种特性。 

   A. 集中性      B. 感染性       C. 扩散性      D. 边缘性  

二、多选题（每题 2分，选错或多选都无分，共 10 分） 

1．消费动机的特征（      ） 

A. 原发性    B. 内隐性  C. 实践性  D. 整体性  E. 动态性 

2. 按照一般的分类方法，消费品可以分为（       ） 

A. 便利品    B. 选购品  C. 特殊品  D. 非寻求品  E. 耐用品 

三、判断题（每题 1分，对的打√，错的打×，共 5分） 

1．消费者行为学以经济学、心理学、社会心理学、社会学、人类 学学科为基础。（    ） 

2. 主题统觉测验属于消费者研究中的实验法。（    ） 

四、简述题（每题 5分，共 30 分） 



   

1．动机的特征是什么？ 

2．简述物质环境的含义。 

    五、论述题（每小题 15 分，共 30 分。） 

  1. 中国传统文化对消费行为的影响主要表现在哪些方面？ 

    六、案例分析题（每题 15分，共 15分） 

美国的烟草生产商菲利普．莫里斯公司“万宝路”于1924年诞生时是专门针对妇女市场

推出的，当时许多抽烟的妇女抱怨香烟的白色烟嘴部分常常沾染了她们的唇膏，变成不雅观

的斑斑红点。菲利普莫里斯公司听到这种抱怨，决定生产一种专门针对妇女口味并且保证不

损坏爱美女士唇膏的香烟，这就是“万宝路”。烟嘴被染成红色，广告口号是“像五月的天

气一样温和”，以适应女性性格温柔的特点。但是，期待中的销售热潮始终没有出现，直到

50年代还是默默无闻。它所树立的温柔形象虽然突出了品牌形象，也有明确的目标市场，但

消费者少，市场难以扩大，并且也未给女烟民们留下什么深刻印象，这种形象定位看来是失

败的。菲利普·莫里斯公司考虑重塑万宝路的形象，请来了利奥一伯内特广告公司，该公司

的形象策划人员说：“让我们忘掉那个脂粉香艳的女子香烟，重新创造一个男子汉气概的举

世闻名的 t万宝路’吧”。在产品品质不变的情况下，对“万宝路”的形象进行了彻底的改

造。包装采用当时首创的平开盒盖技术，将名称的标准字 MadboID 尖角化，使之更富有男性

的刚强，用红色作为外盒的主要色彩，广告主角不再以妇女为对象，而是选择硬铮铮的男子

汉，先后采用过马车夫、潜水员、农夫等，最后集中到美国牛仔这个形象上：目光深沉、皮

肤粗糙、袖管高高卷起，露出多毛的手臂，浑身散发着粗犷、豪迈的英雄男子汉气概，手指

间夹着一支冉冉冒烟的万宝路香烟。这种涤尽脂粉味的广告于1954年一问世就给万宝路带来

了巨大财富，仅1954年至1955年间，销售量就提高了三倍，发展至今，其市场占有率已占世

界 香 烟 市 场 的 四 分 之 一 ， 成 为 世 界 香 烟 第 一 品 牌 。 

    运用消费者行为学相关理论知识分析以上案例：  

1．为什么万宝路香烟原先的形象未能取得成功?   

2．万宝路香烟改变形象而取得成功的原因是什么?   

3．万宝路香烟的成功给企业的启示是什么? 

 

 


