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绝密 ★ 考试结束前 

全国 2013年 7 月高等教育自学考试 

消费心理学试题 

课程代码：00177 

请考生按规定用笔将所有试题的答案涂、写在答题纸上。 

选择题部分 

注意事项： 

1. 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。

2. 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 20 小题，每小题 1分，共 20 分) 

在每小题列出的四个备选项中只有一个是符合题目要求的，请将其选出并将“答题 

纸”的相应代码涂黑。错涂、多涂或未涂均无分。 

1．在运用访谈法时，调查者要先介绍自己的身份，出示证明，要保证为受访者保密等。 

这都是为了(   D  ) 1-25 

A．言简意赅 B．明确访谈目标 

C．讲究访谈方式 D．争取受访者的信任 

2．人类消费主要的本质属性是(   A  ) 1-6 

A．社会属性 B．物质属性 

C．自然属性 D．精神属性 

3．下列选项中，属于消费者内部感觉的是(   D  ) 2-31 

A．视觉 B．嗅觉 

C．听觉 D．运动觉 

4．以下因素中不属于 ．．． 消费者知觉选择性的决定因素是(   C  ) 2-39/40 

A．知觉的防御性 B．选择敏度功能 

C．知觉的整体性 D．感觉的负荷功能 

5．消费者常根据以往的购买和使用经验采取购买行动，其性格类型是(   B  ) 3-68 

A．理智型 B．习惯型 

C．情感型 D．挑剔型 

6．消费者对古董字画的鉴赏，对皮毛、中药药材的检验，所表现出来的能力称为(   A  ) 3-71 

A．特殊能力 B．一般能力 

C．流体能力 D．晶体能力

  
  
  
  
  
qq
59
37
77
55
8

http://ikaoti.cn/shop/


考试学习软件商城（examebook.com  ）出品 联系 qq593777558 

考试学习软件商城提供自考课程：题库学习软件、历年真题及答案、音频课件等！ 

7．消费者若在街头购买过假货，从而在购买价高商品或食品时愿意去大型商场，这表明(   B  ) 4-78 

通过学习可以 

A．获取信息 B．积累经验 

C．引发联想 D．促进思维 

8．荷兰的飞利浦公司从家电到家具等一律采用“飞利浦”为商品命名，其原理是利用了 

经典条件反射中的(   D  ) 4-80 

A．刺激的辨别 B．刺激的消退 

C．刺激的适应 D．刺激的泛化 

9．消费行为的决定性因素是(   C  ) 5-106 

A．消费知觉 B．消费流行 

C．消费需要 D．消费态度 

1O．受客观因素影响最直接、表现最不稳定的消费文化心理是(  A   ) 6-144 

A．表层的 B．浅层的 

C．中层的 D．深层的 

11．文明消费心理对购物行为的影响是(   C  ) 6-159 

A．个性化、经济化、时尚化、高档化 

B．个性化、实用化、时尚化、高档化 

C．个性化、便利化、时尚化、高档化 

D．美观化、便利化、时尚化、高档化 

12．儿童的消费需求主要表现在(  A   ) 7-177 

A．生理方面 B．心理方面 

C．家庭方面 D．社会方面 

13．经济发展水平与物质消费习俗的影响力之间的关系是(  B   ) 7-190 

A．经济发展水平越高，物质消费习俗的影响力越大 

B．经济发展水平越高，物质消费习俗的影响力越弱 

C．经济发展水平与物质消费习俗的影响力无关 

D．经济发展水平适度对物质消费习俗的影响力最大 

14．消费流行的本质是(   C  ) 8-194 

A．标准的严格性 B．标准的规范性 

C．标准的客观性 D．标准的主观性 

15．企业请名人做广告促进消费流行的扩展速度是基于消费者的(   A  ) 8-203 

A．从众心理 B．嫉妒心理 

C．暗示心理 D．攀比心理 

16．适宜于显示消费者地位的心理定价策略是(  D ) 9-245 

A．尾数定价 B．渗透定价 

C．分级定价 D．声望定价 

17．对日用杂品采用的包装策略最好是(   C  ) 9-237
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A．复用包装 B．礼品包装 

C．简易包装 D．等级包装 

18．商店选址时，经营者决策首要考虑的是(   B  ) 10-248 

A．观察同行 B．市场调查 

C．店外环境 D．人口密度 

19．摆放的陈列商品主要是(  D   ) 10-260 

A．滞销商品 B．畅销商品 

C．淡季商品 D．重点推销的商品 

20．表现力最强的媒体广告是(  B   ) 11-278 

A．广播广告 B．电视广告 

C．报纸广告 D．杂志广告 

二、多项选择题 (本大题共 1O 小题，每小题 2分，共 20 分) 

在每小题列出的五个备选项中至少有两个是符合题目要求的，请将其选出并将“答 

题纸”的相应代码涂黑。错涂、多涂、少涂或未涂均无分。 

21．消费心理学研究的原则包括(  ABDE   ) 1-21/22 

A．发展性原则 B．全面性原则 

C．片面性原则 D．客观性原则 

E．理论联系实际原则 

22．消费者意志品质的基本特征包括(  ABCD   ) 2-58 

A．自觉性 B．果断性 

C．自制性 D．坚韧性 

E．综合性 

23．根据消费者对商品的认知程度，可将消费者的能力划分为(  BCE   ) 3-72 

A．习惯型 B．略知型 

C．知识型 D．盲目型 

E．无知型 

24．消费者态度的本质特征包括(   ABCE  ) 4-99/100 

A．习得性 B．对象性 

C．持续性 D．外在性 

E．内在性 

25．消费者在购物时能够知觉的风险包括(   AB  ) 2-42 

A．生理风险 B．心理风险 

C．功能风险 D．资金风险 

E．管理风险 

26．文明消费使消费者的购买行为表现为(   ACDE  ) 6-159 

A．消费个性化 B．消费低档化 

C．消费高档化 D．消费便利化
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E．消费时尚化 

27．老年消费者的消费心理与行为特征包括(   BE  ) 7-179/180 

A．强调个性表现 

B．怀旧心理强烈 

C．冲动性购买行为 

D．具有较强的时尚消费心理 

E．注重对商品价格与实用性的比较 

28．感性消费的特征包括(   ABC  ) 8-210/211 

A．弹性消费 B．个性化消费 

C．可塑性强 D．实用性消费 

E．理智性消费 

29．制约商店建筑外观设计的因素有(   BD  ) 10-250 

A．经费 B．建筑材料 

C．地理位置 D．周围环境 

E．建筑面积 

30．报纸广告的心理特点包括(  ABE   ) 11-280 

A．覆盖面宽 

B．消息性强 

C．设计成本高 

D．保存期较长 

E．传播迅速、及时 

非选择题部分 

注意事项： 

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、简答题 (本大题共 5 小题，每小题 6 分，共 30分) 

31．简述影响消费者知觉的主观因素。 2-40 

答： 

(1)知识和经验。 

(2)态度。 

(3)期待。 

(4)需要与动机。 

32．简述消费需求行为的变化趋势。 5-111 

答： 

（1）流行化消费。
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（2）商品大众化。 

（3）消费趋向品牌化。 

（4）消费者倾向感性消费。 

33．简述消费文化心理的发展过程。 6-156-158 

答： 

从历史角度分析人们消费文化心理发展过程大体分为以下几个阶段。 

（1）平均主义消费文化心理 

（2）奢侈消费文化心理 

（3）节俭消费文化心理 

（4）小康消费文化心理 

（5）享受消费文化心理 

34．简述决定消费者群体影响力的因素。 7-167 

答： 

（1）消费者群体特征 

（2）消费者个性特征 

（3）商品的特点 

（4）信息沟通状况 

35．简述消费过程中从众行为的表现及其在消费流行中的作用。 8-202 

答： 

一、消费过程中从众行为的表现： 

从众现象在消费行为中是非常普遍的。人们在进行消费选择时，由于对选择对象情况的无知或一知半解而怀疑自己的 

判断力时，就想借助于群体其他成员的态度和行为作为自己参照的标准，这就是消费过程中从众行为的表现。 

二、从众行为在消费流行中的作用： 

消费行为中从众现象产生的心理机制告诉我们，要想促进消费流行的扩展速度，就必须采取强大的促销攻势，以便形 

成一定的群体压力，利用消费者的从众心理促使他们接受新的消费观念。显然，在这一过程中，借助专家或名人的权 

威感召力是非常重要的。因为专家或名人的态度和意见在促成群体压力产生的最初阶段具有明显的导向作用。这也正 

是为什么企业总是愿意请名人进行广告宣传的原因所在。 

四、论述题 (本大题共 1 小题，1O 分) 

36．试述 POP 广告组合的消费心理规律。 10-267-269 

答： 

（1）POP 广告的空间位置与消费心理规律 

位置应考虑以正常人的身高和视线所能看到的高度及距离为标准确定，同时，POP 广告摆布的空间密度应考虑消费心理 

认同。 

（2）POP 广告造型设计与消费心理规律 

POP 广告要真正发挥宣传促销效力， 必须重视造型设计， 使消费者第一次环视就留下较深刻印象， 从而诱发购物的欲望。
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（3）POP 广告的色彩协调与消费心理规律 

POP 广告设计的色彩应考虑如何适应消费心理，如注重宣传流行色彩，体现时代气息，注重体现商店的整体美感与色调 

协调，注重 POP 广告色彩与宣传商品的色彩融合等。 

（4）POP 广告摆布的顺序与消费心理规律 

POP 广告的效力还取决于在营业现场的排列顺序。一般来说要考虑商店进出口处的 POP 广告告排列、 顾客行走习惯以及 

商品特性来摆放。 

（5）POP 广告的时间性与消费心理规律 

POP 广告要随时捕捉市场变化的新动向，根据自己的经营特点不断推陈出新，使其具有很强的时效性，适应消费心理的 

变化，从而达到诱导消费的作用。 

五、案例分析题 (本大题共 2小题，每小题 1O分，共 20 分) 

37．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，正值世界消费者权益日，某大型零售企业为了改善服务态度，提高服务质量，向顾 

客发出意见征询函，调查内容是“如果您去商店退换商品，售货员不予退换怎么办?” ，要求被调查者写出自己遇 

到这种情况时是怎样做的，其中有这样几种选项： 

1．耐心诉说。尽自己最大努力，慢慢解释退换商品的原因，直至得到解决。 

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，下一回长经验，缺少退换的勇 

气和信心。 

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协商，只要有一人同意退换就可望解决。 

4．据理力争。绝不求情，脸红脖子粗地与售货员争到底，不行就向媒体投诉曝光，向工商局、消费者协会投诉。 

问题：什么是气质? 3-63 

上述四种选项各反映出消费者的哪些气质特征?各有何特点? 3-64 

答： 

气质是人的典型的、稳走的个性心理特征。它主要表现为心理活动中的速度、强度、稳定性和灵活性等方面的心理 

的动力特征。 

（1）多血质 

个性心理表现为活泼、好动，动作敏捷、迅速，灵活性强，喜欢与人交往，兴趣广泛但不持久，注意力容易转移， 

情绪变化快。第三种选项属于此类。 

（2）胆汁质 

个性心理多表现为轻易兴奋、直率、热情、精力旺盛，自我控制能力差，容易冲动，心境变化剧烈，脾气暴躁。第 

四种选项属于此类。 

（3）黏液型 

个性心理表现为安静、稳重，动作迟缓，沉默寡言，善于克制忍耐，情绪不外露，做事慎重但不够灵活，惰性较强。 

第一种选项属于此类。 

（4）抑郁型 

个性心理表现为敏捷、多疑、孤僻，行为迟缓，情感体验深刻但不外露。第二种选项属于此类。
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38．国外有种眼镜的商标名称是“OIC” ，初看起来这个商标名称似乎没有什么意义，经宣传解释才知道是“Oh，I see” 

的发音与缩写巧妙结合的产物。国外有一种十分畅销的女性香水，其商标译成中文是“毒药”，产品一上市便成 

为抢手货。 

请分析上述产品的商标设计运用的心理策略。 9-230 

答： 

上述产品的商标设计运用的心理策略是个性鲜明，独具特色。商标的首要作用是将本企业的产品与其他同类产品区别 

开，因此可以说，商标的个性特色就是商标的生命。 

设计平庸、雷同的商标是无法吸引消费者注意的，商标的各种心理功能当然也无从谈起。为此在设计商标时，特别强 

调创意的发挥，注意运用新颖的创作方法和表现形式，将商标设计成“人人心中有，但人人口中无”的令众人拍手称 

奇的作用。 

“OIC”的商标设计构思独特，因而对消费者具有特殊的震撼力。 

“毒药”商标的设计与人们正常的消费心理背道而驰，但恰恰是这种违反常规的设计迎合了部分爱美女性追求刺激的 

心理，结果使商品一上市便成为抢手货。
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