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内容概要

《体育市场营销》是我国普通高等学校社会体育专业的必修课程和主干教材。
主要内容包括：体育市场概论、体育消费心理与购买行为、体育产品、体育市场营销与促销、体育市
场调查、体育赞助营销、体育网络营销、体育经纪人、体育赛事营销、体育服务营销、体育有形产品
的营销策划、体育场馆营销、体育彩票营销等。
　　本教材注重理论联系实际，体例编排适应于教学，并突出了实用性特征。
　　本书既可作为高等学校体育专业教材，也可作为体育市场从业人员的参考书。
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章节摘录

第二章　体育消费心理与购买行为：　　第二节　体育消费者的购买行为模型：　　体育消费者行为
有其区别于一般消费者行为的特点，但又存在与一般消费者行为具有共性和规律性东西。
通过对体育消费者购买行为的了解，以便为后面体育市场营销理论的学习和为营销实践提供参考。
　　（一）体育消费者购买行为的类型与特点：在体育市场促销中，必须同各种各样的消费者打交道
，如果不能及时、准确地判断消费者购买行为的类型，以单一的方式对待消费者，就可能导致失败。
因此，及时、准确地判断体育消费者购买行为的类型和特点，可以提高促销活动的效果。
体育消费者购买行为大致可分为以下几种类型，各种类型有其相应的特点。
1．理智型这类消费者往往个性比较独立，头脑较为清醒，对所要购买的体育产品通常有自己的想法
，不易受外界因素的影响。
他们讲究实用、方便、具有客观性、周密型和稳定性等特点。
在购买体育产品时通常广泛收集信息、分析比较，不轻易作出决策。
2．冲动型这种消费者往往比较浪漫、理性化，很容易受外界环境的影响，有时即使没有消费需求，
也会由于产品外观、广告或推销人员的宣传等因素而轻率地消费。
因此，这类消费者是我们体育营销人员应该尽力争取的对象。
3．忠诚型这类消费者有时购买某一商品，并不是因为特别偏爱某一品牌，而是出于习惯，靠多次购
买和多次使用而形成的习惯。
针对这种购买类型，体育企业要特别注意给消费者留下深刻的印象，企业的广告要强调本产品的主要
特点，要以鲜明的视觉标志、巧妙的形象构思赢得消费者对本企业产品的青睐，加强产品广告的重复
性、反复性以加深消费者对产品的熟悉程度。
4．经济型经济型消费者十分注意价格，购买时图实惠，常根据价格高低来判断产品质量的优劣。
5．情感型这类消费者想像力丰富，联想力特别强，购买时容易受购买环境、周围顾客购买行为、促
销人员的态度的感染与诱导，注重购买符合自己情感需要的体育产品。
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