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《消费行为学

厦门工学院高等学历继续教育学士学位考试

市场营销专业

》课程考试大纲 

考试形式：闭卷  考试时间：120 分钟 

一、参考教材（考生自备） 

杜心灵，张玉涛主编：《消费者行为学》（第 2 版），中国传媒大学出

版社 2017 年 12 月版。 

二、题目类型：单选、多选、名词解释、论述、案例分析。 

 

三、考试知识点及要点： 

第 1 章 导论 

（一）学习目的和要求 

通过本章学习，了解消费者行为；掌握消费者行为学的主要内容与研

究方法。 

（二）考核的知识点 

1.消费者 

2.消费者行为 

3.消费者行为学的主要研究方法 

第 2 章 消费者的知觉 

（一）学习目的和要求 

通过本章学习，了解消费者知觉的有关知识，消费者学习的理论；掌
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握减少知觉风险的方法、策略。 

（二）考核的知识点 

1.感觉 

2.消费者感觉在市场营销中的作用 

3.消费者知觉 

4.影响消费者知觉过程的因素 

5.知觉风险的概念和类型 

6.消费者学习的含义、分类、方法和理论 

7.消费者记忆的含义、系统和记忆过程的几个环节 

8.遗忘及其影响因素 

第 3 章 消费者的需要与动机 

（一）学习目的和要求 

通过本章学习，了解消费者的需要和动机的有关知识；掌握消费者需

要和动机的可诱导性的应用方法。 

（二）考核的知识点 

1.消费者需要的概念、分类、基本形态、方法 

2.消费者动机的概念、类型及可诱导性 

3.动机理论 

4.购买动机与营销策略 

5.购买动机的调查方法             
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第 4 章 消费者的态度与行为 

（一）学习目的和要求 

通过本章学习，了解消费者态度的有关知识；掌握改变消费态度、理

解促进其购买行为的营销策略。 

（二）考核的知识点 

1.消费者态度的含义、特性和功能 

2.消费者态度的形成、改变及其影响因素 

3.消费者的态度与购买行为的关系 

4.态度强化策略 

5.态度改变策略 

第 5 章 消费者的个性、自我概念与生活方式 

（一）学习目的和要求 

通过本章学习，了解个性、自我概念、生活方式与消费者行为的关系。 

（二）考核的知识点 

1.个性及其形成 

2.个性的主要理论 

3.个性与消费者行为的关系 

4.消费者自我的概念、类型 

5.自我概念与消费者行为的关系 

6.消费者生活方式的含义 

7.消费者生活方式与营销策略的关系 
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第 6 章 社会群体与消费者行为 

（一）学习目的和要求 

通过本章学习，了解家庭、参照群体、社会阶层与消费者行为的关系。 

（二）考核的知识点 

1.社会群体的概念、类型 

2.与消费者密切相关的社会群体 

3.家庭的概念 

4.家庭生命周期与人员角色 

5.家庭购买决策及影响因素 

6.参照群体的含义及其分类 

7.参照群体对其成员消费行为的影响 

8.社会阶层的含义、分类 

9.不同社会阶层消费者的行为差异 

10.社会阶层与营销战略/策略之间的关系 

第 7 章 社会环境与消费者行为 

（一）学习目的和要求 

通过本章学习，了解自然与人口、经济与政治、科技与文化等宏观环

境因素同消费者行为的关系；掌握相关营销策略的技巧。 

（二）考核的知识点 

1.自然环境对消费者行为的影响 

2.人口环境对消费者行为的影响 
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3.宏观环境对消费者行为的影响 

4.微观环境对消费者行为的影响 

5.政治法律环境对消费者行为的影响 

6.科技环境对消费者行为的影响 

7.文化环境对消费者行为的影响 

第 8 章 信息传播与消费者行为 

（一）学习目的和要求 

通过本章学习，了解口头传播、流行、创新扩散、广告等信息传播方

式与消费者行为的关系；掌握提高信息传播效果的营销策略。 

（二）考核的知识点 

1.口头传播的含义及模型 

2.流行的含义、分类 

3.流行对消费者行为的影响 

4.产品创新 

5.创新扩散 

6.涓流效应理论 

7.注意、记忆与广告策略的关系 

第 9 章 特定环境因素与消费者行为 

（一）学习目的和要求 

通过本章学习，了解情境、价格、零售环境因素等特定营销和购买环

境因素与消费者行为的关系。 
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（二）考核的知识点 

1.消费者情境的含义和其类型 

2.消费者的价格心理含义及其表现形式 

3.价格制定的心理依据和方法 

4.价格调整的心理策略及技巧 

5.零售环境的含义 

6.原产地效应 

7.店内氛围及影响因素 

第 10 章 消费者购买行为理论、模型与类型 

（一）学习目的和要求 

通过本章学习，了解消费者购买行为的理论、模式与类型。 

（二）考核的知识点 

1.习惯建立理论的含义及其优势 

2.信息加工理论及注意事项 

3.风险的含义 

4.风险减少理论及影响因素 

5.效用的含义 

6.边际效用理论 

7.消费者购买行为的一般模型 

8.消费者购买行为的类型 

第 11 章 消费者的购买决策 
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（一）学习目的和要求 

通过本章学习，了解消费者购买决策的特点、类型、过程与原则；掌

握相关营销策略的制定。 

（二）考核的知识点 

1.购买决策的含义、内容和类型 

2.消费者购买决策过程 

第 12 章 消费者的购后行为 

（一）学习目的和要求 

通过本章学习，了解消费者购后消费与评价、满意度与忠诚度等购后

行为的内涵。 

（二）考核的知识点 

1.消费行为的含义 

2.体验消费的含义 

3.消费规范的含义 

4.消费者满意的含义及影响因素 

5.消费者忠诚度的含义、分类 

6.品牌忠诚度的含义、构成 

7.如何培养和提高消费者忠诚度 

第 13 章 消费者保护 

（一）学习目的和要求 

通过本章学习，了解消费者保护的规则、主要领域、法律依据及市场
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规则与消费者保护的关系。 

（二）考核的知识点 

1.中国消费者保护的概况 

2.消费者保护的主要领域 

3.企业的社会责任与消费者保护 

4.消费者的不当消费行为与消费者保护 

 

 

 

 


