《消费者行为学》复习题

一、选择题

1、“芭比娃娃”公司为刺激消费者的购买欲望，故意宣传“限量生产”，结果消费者听

到“限量生产”后，唯恐买不到，竞相排队购买。这体现了消费者的（        ）。
A.求实购买动机    B.求美购买动机   C.求廉购买动机    D.好胜购买动机

2、消费者对作用于感觉器官的客观事物个别、片面的直接反映是（        ）。
A.知觉            B.感觉            C.想象             D.思维

3、下列不属于消费者态度构成要素的是（        ）。
A.学习            B.认知            C.情感              D.意动

4、（        ）是指人们在对待客观事物的态度和社会行为方式中，表现出来的稳定的倾向。

A.性格           B.气质           C.个性           D.态度

5、下列社会单位属于家庭的是（        ）。
A.生活在一起的大学室友             B.住在小区里的一对夫妻

C.一起合租一套房子的同事           D.和最好的朋友生活在一起

6、下列哪一项因素不是影响家庭购买决策方式的因素（        ）。

A.角色专门化     B.个人特征     C.购买后体验     D.卷入度及产品特点

7、将赫兹伯格的双因素理论运用于消费者动机分析，具有多重价值和意义。下列厂商给消费者提供的各种利益和价值中，不能使消费者对其产生满意感的因素是（        ）。

A.商品具有的独特形象                     B.商品具备了一定的基本功能

C.商品的外形美观                        D.品牌良好的声誉

8、消费者的绝对感觉阈限值越大，其感受性（        ）。

A.越小         B.因人而异         C.越大         D.不受绝对阈限值的影响

9、如果一个消费者的教条性倾向较小，他会（        ）。

A.对不熟悉的事物持开放立场                 B.更愿意选择已经成名的产品

C.更容易接受带有“权威诉求”的新产品广告   D.对陌生事物非常不安并怀有戒心

10、一则广告强调口臭在社交场合造成的尴尬局面，小刘看到了这则广告后，就去购买了被推荐的除口臭的产品。在这种消费情境下，参照群体对个体的影响类型属于（        ）。

A.规范性影响                             B.信息性影响

C.价值表现上的影响                       D.个体利用参照群体来表现自我

11、消费者对作用于感观的客观事物整体、全面的直接反映是（        ）。
A.感觉            B.知觉            C.想象             D.思维

12、对购物环境适应能力差，在购物中敏感多疑、细致入微，既不相信自己又不相信营业员推荐的消费者的气质类型属于（        ）。
A.多血质         B.胆汁质           C.黏液型           D.抑郁型

13、在传统的家庭生活周期中，满巢III阶段的特点是（        ）。

A.已婚夫妇，最小的孩子6岁以上          B.年轻夫妇及一起生活的孩子

C.年轻且无孩子                  D.年长夫妇，没有孩子在家生活，一家之长已退休
14、下列属于主要群体的是（        ）。

A.家庭          B.工会          C.各种专业协会        D.学校

15、消费者的绝对感觉阈限值越小，其感受性（        ）。

A.越小           B.因人而异           C.越大          D.不受绝对阈限值的影响

16、 如果消费者的最适激奋水平超过现实水平，他会（        ）。

A.感到沉闷和乏味                         B.寻求宁静和安逸

C.对自己的生活相当满意                   D.不愿意寻求刺激性的生活

17、消费者具有两种以上倾向选择的目标而只能从中择选某一项时所面临的动机冲突是（        ）。

A.双趋冲突          B.双避冲突            C.趋避冲突           D.以上都不是 

18、以下不能被称为消费者的是（        ）。
A.商品的使用者     B.商品的购买者     C.商品的决策者     D.商品的生产者

19、人的气质、性格、兴趣、能力等构成其（        ）。
A.个性心理特征       B.心理活动过程       C.性格特点      D.兴趣爱好

20、消费者追求商品和商号名气的具体购买动机是（        ）。
A.求实购买动机      B.从众购买动机      C.求便购买动机      D.求名购买动机
二、判断题

1、商品的生产者不能被称为消费者的是。 (        )

2、稳定性是个性心理的重要特征是。(          )

3、消费者的民族、宗教、种族等因素属于亚文化范畴。(          )

4、一种以追求价格低廉为主要目标的购买动机是求美购买动机。（         ）

5、问卷法属于潜在动机的测定方法。（        ）

6、经典型条件反射一般较常发生在高介入程度的购买情形。(        ) 
7、记忆是过去经验在人脑中的反映，它包括识记、保持与再认等三个过程。(          )

8、影响消费者购买的个人因素主要有：个性、年龄、性别、文化、生活方式等因素。（        ）

9、不同的人在能力、气质、性格上的特点，构成了人们心理上的差异，即个性心理特征。（        ）

10、消费者对一种商品的消极态度转变为积极态度，属于态度的方向性改变。(         )
11、口传是指个人之间面对面或非面对面地以口头方式传播信息。（        ）

12、根据需要的对象划分，消费者的需要分为物质需要与精神需要。(         )

13、影响消费者购买的个人因素主要有：个性、年龄、性别、文化、生活方式等因素。（       ）

14、在观看电视的同时，你与家人正在聊天，没有注意到正在播出的广告，那么刺激物的展露阶段仍然实施。(          )

15、态度具有四大功能即适应功能、自我防御功能、知识和认知功能以及价值表现功能。(          )

16、某人在朋友家里使用了某类电子产品后决定购买一台，这种群体对个体的影响属于规范性影响。（        ）

17、品牌忠诚的测定方法有多种，其中根据消费者对某类产品与其它产品购买联系的历史资料确定的忠诚度方法称为货币测定法。（        ）

18、介入程度是指消费者对购买或购买对象的重视程度和关心程度。（        ）

19、多血质的神经类型是活泼型。（        ） 

20、人们希望获得荣誉，受到尊重和尊敬博得好评，得到一定的社会地位的需要属于尊重需要（        ）
三、名词解释

1、消费者行为

2、知觉

3、韦伯定律

4、个性

5、家庭生命周期
6、扩展型决策

7、差别阙限

8、刺激泛化

9、介入度

10、从众
四、简答题
1、感觉和知觉有何联系与区别？

2、简述消费者购买动机的特点？

3、简述经典性条件反射理论与操作性条件反射理论有什么异同？ 

4、简述参照群体对消费者的影响方式有哪几种类型？
5、简述影响家庭决策方式的因素？
6、简述马斯洛需求层次理论的主要内容？

7、在消费者信息搜寻中，激活域、惰性域和排除域各起什么作用？

8、简述消费者态度的构成？
8、简述消费者的购买动机特点？

10、简述社会阶层的决定因素有哪些？
五、案例分析题
1在中国质量万里行活动中，不少制造、销售伪劣商品的工商企业被曝光，消费者感到由衷的高兴。3月15日是世界消费者权益日，某大型零售企业为了改善服务态度、提高服务质量，向消费者发出意见征询函，调查内容是“如果您去商店退换商品，销售员不予退换怎么办？”，要求被调查者写出自己遇到这种事情的做法。其中，有如下这样几种答案：

（1）耐心诉说。尽自己最大努力，苦口婆心慢慢解释退换商品原因，直到得到解决。

（2）自认倒霉。向商店申诉也没用，商品质量不好又不是商店生产的，自己吃点亏下回长经验。

（3）灵活变通。找好说话的其他售货员申诉，找营业组长或值班经理求情，只要有一人同意退换就有望解决。

（4）据理力争。绝不求情，脸红脖子粗地与售货员争到底，不行就往报纸投稿曝光，再不解决向工商局、消费者协会投诉。

根据上述材料请回答如下问题：

①四种答案各反映出消费者哪些气质特征？

②根据不同气质类型的消费者应采取何种营销策略？
2、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的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”，以适应女性性格温和的特点。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”品牌形象，请来了利奥——伯内特广告公司，该公司的形象策划人员说：“让我们忘记那个脂粉香艳的女子香烟，重新塑造一个男子汉气概的举世闻名的万宝路吧”。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。包装采用了当时首创的平开盒技术，将名称的标准字Marlboro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。广告于1954年一问世就给万宝路带来了巨大的财富，仅1954年至1955年间，销售量就提高了3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。

根据上述材料请回答如下问题：

1. 为什么万宝路香烟最初的营销未能取得成功？
2. 万宝路香烟通过改变什么最终取得成功？给我们的营销启示是什么？ 

《消费者行为学》复习题答案
一、选择题（每小题1分，共10分。）

1-5 DBAAB 6-10 CBAAA 11-15 BDBAC 16-20 AADAD 
二、判断题（每小题1分，共10分。）

1-5 √√√×× 6-10 √√××√ 11-15 ×√×√√ 16-20 ××√√√

三、名词解释（每小题4分，共20分。）

略
四、简答题（每小题8分，共40分。）
略
五、案例分析题（每小题10分，共10分。）
略
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