[bookmark: _GoBack]如何让体育消费者“冲动性购买”？
Mark是个80后白领，他在上班路上看到一则健身房的地铁广告，提醒他夏天快到了需要减脂塑形了，他到网上搜小区或公司附近的健身房，发现信息太多不知道如何选择，点评有好有坏，分不清楚哪些是真实哪些是水军写的。过了几个星期后，他在朋友聚会的时候，正好大家聊起健身，朋友说现在线上的健身APP更方便，用户可以随时随地观看各类健身教学视频，线上获得专属教练指导，时间和地点更自由，省去了路上浪费的时间，且价格更划算。最终他改变主意，选择了一款排名靠前的健身APP。
Kitty是个90后的自由职业人，她每天大部分时间都泡在手机。一天，她在淘宝看到一个棒球帽，说是跟某某明星同款，价格才180元，她就点击买了一顶。下单的时候，她发现原来买满200元可以免邮，于是她又去逛了逛，多买了一个运动背包，结果总共花费了380元。
前面说的是两种不同的购物场景。在市场营销学，Mark是属于“计划性购买”行为，而Kitty是“冲动性购买”行为。从理论上，人的行为应该是理性的、有计划的：想好了买什么，再去问问朋友、上网逛逛、比比价，为自己选择最优的结果。然而，多少人又曾几何时这么理性去购买？人的决策更多是带有情感、不按章法、一时兴起、想到就去做。一个好的营销手段，应该是能让消费者产生一时冲动，并立即购买。消费者的购买流程， 每多一个环节，就多一次消费者流失的可能。每多给一秒钟的考虑，就多一次消费者流失的可能。
从第一个例子，Mark是健身房的潜在客户，可是在接触广告的一刻，没有立即促成销售，给予了Mark时间考虑，于是外界的干预减弱了广告效益，这个客户最终在过程中流失了。
最理想的场景，是把消费者先引到一个只属于自己的地盘，引君入瓮，这样就可以避开与竞品的直接竞争和比较。在传统的营销案例，超市的收银处是最佳的“冲动性购买”的场景，放的是一些“多买一件”也无所谓的高利润产品，这个场景符合了“冲动性购买”的最优条件。
（1）强烈的压迫感
在排队支付的时候，消费者没时间考虑太多：前面有收银员在扫商品，后面有其他顾客在排队，在这条窄道里，前后都有压迫感。这是一种强迫性的购物场景，没有时间考虑、没有比价、没有回头。
（2）立即成交
一般在收银处旁边的陈列架只会放一些知名品牌、低涉入度的产品，减低顾客购买的疑虑。从顾客拿起商品到支付，就是一步之差，要买就直接支付，不买就错过。
（3）刺激欲望
外部的刺激是摧毁“理性”消费行为的关键，刺激来自于广告、促销等手段，常用有：“限时抢购”、“限量发售”、“折扣”、“满100元免邮”、“多买一件5折”、好评、刷粉、排队效应等等。
除了线下的应用，互联网更适合用“冲动性购买”的方法，通过大数据的帮助，对广告效益、产品的挑选、消费者行为的跟踪更准确。各种泡沫、各种刺激，网络成为新一轮“冲动性购买”的营销重地。
（资料来源：知乎https://zhuanlan.zhihu.com/p/26493509?utm_source=wechat_session&utm_medium=social&utm_oi=1216432181289181184&utm_campaign=shareopn，有改动）
