第三章 体育市场购买行为
一、基础知识训练
1.填空题
（1）体育市场购买行为是指体育消费者在购买体育产品或服务的过程中所呈现出的各种行为，它包括以下七个方面的内容：谁购买、买什么、为何买、      、
      、      、      。
（2） 按照体育消费者购买的目的或用途，可以将体育消费者市场分为       市场和        市场两大类。
（3） 体育消费者购买行为类型一般可分为：      、      、      、      四种类型 。
（4）影响体育消费者购买行为的因素包括：      、      、       、      四个主要因素。
（5）体育消费者购买决策过程一般包括：确定需要、      、      、       、购后行为五个步骤 。
2.判断题
[bookmark: _Hlk49459330]（1）体育消费者市场就是最终体育产品市场。（   ）
（2）就卖主而言，体育消费者市场是法人市场，而体育组织市场是个人市场。
（   ）
（3）品牌差异大、购买参与程度高的体育产品或服务一般表现为复杂性购买行为。（   ）
[bookmark: _Hlk49459452][bookmark: _Hlk49459486]（4）当体育消费者参与程度低，了解各体育品牌和品种之间的差异，此时会产生寻求多样化的购买行为，如网球拍、运动鞋、篮球等。（   ）
（5）在影响体育消费者做出购买决策的诸多因素中，文化因素通常是最为主要的决定性因素。（   ）
（6）体育服务市场的本质是劳务的经营。（   ）
（7）体育消费者的所有购买行为都会按照次序经历问题确认、收集信息、方案评价、购买决策和购后行为五个步骤。（   ）
（8）一般来说，体育消费者的购后感受取决于消费者对该产品或服务的预期性能与实际感知性能的一致程度。（   ）
（9）体育消费者准备购买某产品时，在搜集信息阶段，来自家庭成员、亲朋好友、邻居、同事等信息资源对其影响最大。（   ）
（10）体育组织消费者的购买选择主要来自自身，其购买观念往往是“我需要的、我喜欢的和适合我的”。（   ）
[bookmark: _Hlk49459863]3.单项选择题
[bookmark: _Hlk49460690]（1）影响体育消费者购买行为的个人因素不包括（   ）。
A.年龄与生命周期阶段      B.职业      C.经济环境      D.亚文化
（2）家庭成员对人们购买行为影响颇大，家庭成员属于（   )。
A.基本群体       B.次要群体        C.向往群体        D.参照群体
[bookmark: _Hlk49460396]（3）体育消费者购买行为的五个步骤中的第一步是（   ）。
[bookmark: _Hlk49460591][bookmark: _Hlk49459810]A.问题确认       B.收集信息        C.方案评估        D.购后行为
（4）一个人的购买行为会受到四种主要心理因素的影响,这些因素不包括（   ）。
[bookmark: _Hlk49460744]A.动机         B.后天经验          C.知识           D.信念与态度
4.多项选择题
（1）体育组织市场的类型主要有（   ）。
A.生产者市场         B.个人市场         C.政府          D.社团           
（2）影响体育消费者购买力水平的因素主要有（   ）。
A.消费者收入                    B.消费者支出    
C.储蓄及存款利率的变化          D.消费者个性
5.简答题
（1）简述体育组织市场的特征。
（2）简述体育消费者市场的特征。
（3）体育消费者购买行为有哪些主要的类型，各有什么特点？
（4）影响体育消费者购买行为的因素主要有哪些？

二、案例分析训练
    Linda是一位28岁的单身女性，上市公司白领，某天和办公室的几位姐妹聊天，大家讨论觉得每天公司和家里两点一线的生活实在太无聊了，没有什么业余生活，平时休息的时候就是玩手机，玩多了也没什么意思。大家都在想找点什么方式调剂一下枯燥的业余生活，有人提议可以去学烹饪，既能提高厨艺还能陶冶情操，有人提议可以做微商，既能打发时间还可以补贴家用。Linda觉得每天上班坐的时间很久，在家里也基本上是躺在沙发上，身材已经开始发胖走形，体质也不如以前了，她决定参加一些体育活动来锻炼身体和减肥塑形。由于自己对健身锻炼不了解，Linda开始在网上做攻略以及咨询自己的亲朋好友，最终在一位体育专业毕业的朋友的推介下，Linda选择了一家离家只有1公里的配有游泳池的健身俱乐部办理了会员卡，并购买了私教服务。通过近两个月的健身，Linda学会了游泳，成功减重8斤，身材比以前更好了，而且整个人精神状态非常好，还在健身房认识了一些同样热爱健身的朋友，平时也会和这些朋友相约一起参加其他户外活动。Linda觉得把时间和金钱花在健身上太值得了，并积极向办公室的其他同事推介去健身俱乐部锻炼。
【分析与探讨】
（1） 结合以上案例，根据体育消费者购买决策的五个阶段，分析案例中Linda经历了哪些购买决策过程，分别体现在哪里？

三、技能训练
1.请针对以下不同体育消费者的购买行为设计推销话术，并分组展开模拟演练。
（1）顾客甲：男性，打算购买一双运动鞋，其属于理智型客户，对运动鞋的材质、品牌较了解，追求质优价美的产品。
（2）顾客乙：女性，想为其小孩购买一套运动服，喜欢讨价还价，在众多款式中犹豫不决，迟迟不能做出购买决策。
（3）顾客丙：男性，成功人士，平时应酬较多，有一定运动基础，打算购买健身私教服务。
[bookmark: _GoBack]（4）顾客丁：年轻单身女性，微胖，极少参加健身锻炼，拿着瑜伽馆开业酬宾的传单进店咨询瑜伽服务。
