第一章 体育市场与营销概述
一、基础知识训练
1.填空题
（1）构成市场的三要素        、        、        。
（2）体育市场营销是指体育组织为满足        ，实现自身目标，而将体育市场营销原理应用到任何涉及体育产业的一系列商业活动过程。
（3）体育市场根据交易对象的不同，可以划分为：       、健身娱乐市场、       、体育旅游市场、       、体育中介市场、        、体育传媒市场。
（4）体育市场营销观念会经历        、产品观念        、市场营销观念、以及        五个阶段。
（5）市场营销旧观念阶段的特征是以        为中心，而新阶段是以         为中心。
2.判断题
（1）交换体育产品是体育市场营销中最核心的概念。 (   )
（2）体育市场营销最早起源于英国。(   )
（3）体育市场就是指以商品形式向人们提供体育产品或对体育物质产品和劳务进行交换的场所与交换关系。(   )
（4）体育市场就是体育需求。(   )
（5）如何提高生产率,增加产量是产品观念的基本观念。(   )
（6）体育企业的市场营销活动贯穿生产、流通、消费三大领域。(   )
（7）生产什么，销售什么；生产多少，销售多少。是生产观念的表现。（   ）
（8）市场主要由市场主体、市场客体和市场载体组成。(   )
（9）现代营销观念体现在消费决定生产。(   )
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（1）一种观点认为，只要体育企业能提高产品的质量、增加产品的功能，便会顾客盈门。这种观念是（   ）。
A、生产观念   B、产品观念   C、推销观念    D、市场营销观念 
（2）体育产业属于（   ）。
A、第一产业    B、第二产业    C、第三产业    D、复合产业
（3）下面不属于体育市场现代营销观念的是（   ）。
A、营销观念   B、社会营销观念   C、推销观念   D、现代大市场观念
（4）体育企业奉行“消费需求导向”的原则，是贯彻（   ）。
A、推销观念   B、 市场营销观念  C、产品观念   D、生产观念
（5）体育产业是典型的（   ）。
A、低接触性服务  B、中接触性服务  C、高接触性服务  D、无接触性服务
（6）生产和产品观念阶段，消费者的消费表现出很大的被动性，原因在于（   ）。
A、当时的消费者缺乏购买力        B、忽视了消费者的需求特征
C、生产产品供大于需              D、消费者缺乏消费欲望
（7）一切为了顾客,顾客永远是对的,为消费者服务是企业的职责，体现了（   ）。
A、推销观念 B、生产观念 C、营销观念 D、产品观念
4.简答题
（1）体育市场的概念？
（2）体育市场营销的概念？
（3）体育市场根据交易对象的不同，可以分为哪几种类型？
（4）体育市场营销的发展会经历哪几个阶段？每个阶段有什么特点？
（5）简述我国体育产业发展趋势？

二、案例分析训练
“直播带货、全员微商，体育品牌发力线上销售”
在2019年爆红的李佳琦，让网红直播的电商模式进入大众的视线，被称为“带货一哥”的他在全网拥有数千万粉丝。2020年3月初，安踏和李宁先后联手李佳琪举办了新品发布会。
安踏联手李佳琦推出的是泡泡跑步男女情侣回弹运动鞋，统计数据显示，该场直播销售额约493万元，占比当日品牌全网销售额23%，当日全网销售额合计2129万元，约为此前一天销售额的4.8倍。李宁也与李佳琦合作直播，发布新品“‘华晨宇心选’李宁CF溯系列璃”，当时在李宁直播间观看的人数高达19万人次。
据安踏2019年业绩报告显示，安踏在2019年就举办了多达几百场的直播，通过主播们的着装演绎和运动展示，与粉丝们积极互动，吸引消费者来到直播间边看边聊边买。相信无论是安踏、李宁还是其他国内外体育品牌，在2020年有更多地尝试直播带货。
除了直播带货，全员微商也是各大体育品牌为了应对疫情对线下销售所带来的冲击，而普遍采用的一种自救方式。
361度在公告中表示，为了弥补新冠肺炎疫情对终端销售的影响，将销售转移到电子商务平台，发起了“全员营销”的号召，并通过“微信小程序”等方式增加了在线营销。安踏也公告，3万多名员工和经销商合作伙伴参与了“全零售”，各品牌的销售和品牌支持团队以及所有的管理和分享团队，纷纷开设了微型店铺。
特步从2019年开始建设“特步运动+”线上小程序，没想到在今年起到了大作用。疫情爆发后，特步快速发动近4000家实体店入驻小程序，高达1.7万人的员工使用，最高日销售额达到800万元。
除了卖货，线上还正在成为体育品牌进行营销推广，与消费者进行互动、拉近双方距离的重要平台。在疫情严重的时期，安踏、李宁、361度等体育品牌均借助各自的品牌代言人、签约运动员录制运动短视频，鼓励广大消费者在家运动，并在抖音、快手、微博等平台与消费者广泛互动，进一步提升了品牌的知名度和美誉度。
如今，国内疫情已经逐步得到控制，线下实体店陆续恢复营业，各大体育品牌又开始线上和线下“两条腿走路”。毫无疑问的是，线上和线下未来将进一步融合，线上的重要性也将进一步提升。
思考：1.结合案例，谈一谈你对体育市场的理解？
2.假如你是某体育企业市场总监，疫情之下，你该如何应对产品的市场销售？

三、课外实训
认识体育市场营销
（一）实训目的
通过实地参观走访及实例分析，让学生树立正确的体育市场营销观念，同时更好地理解体育营销的内涵及实现形式。
（二）实训内容
选择本校附近的一家体育俱乐部进行参观或走访，了解该体育俱乐部的基本运营情况。
（三）实训要求 
1.俱乐部经营者的营销理念。
2.在俱乐部内寻找体育营销的具体表现形式。
（四）实训步骤 
1.对班级学生进行分组，教师布置实训任务。 
2.各小组确定走访和参观的俱乐部，并讨论调查提纲。
3.各小组选择课余时间进行调查并分析。可以以消费者或调查者的身份了解俱乐部的基本运营情况。
4.将调查及分析结果制作成PPT。
5.课堂对调查分析结果进行交流及点评。
6.教师总结归纳。
（五）组织形式
以小组为单位进行调查、分析，调查分析结果以小组为单位在课堂上进行交流。
（六）考核要点
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	考核点
	考核要求
	分值
	备注

	1
	团队合作能力
	各小组成员在调查与分析活动中的分工协作能力
	35分
	小组自评

	2
	信息的采集与分析
	考察学生对商业信息的获取能力，对课堂知识的理解程度
	40分
	教师评分

	3
	课堂展示
	PPT制作及语言表达
	25分
	小组互评


 
