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前言

我国大学生体育市场的开发较晚，是在十一届三中全会后的学校创收活动的基础上发展起来的。
20世纪90年代以来，各大学对大学生体育市场的开发呈现出加速的势头，纷纷在校内外各种规模的体
育竞赛中，充分开发与利用本校和学校各个体育社团的有形与无形资产进行冠名、集资等，使大学体
育活动有声有色，蓬勃发展。
我国大学生体育市场是以育人为主的特殊市场，是伴随着改革开放和教育事业、体育事业的发展而发
展起来的。
关系到2000多万在校大学生的课外体育活动、体育文化生活、身心健康成长的大学生体育市场开发就
显得更加重要，特别是企业看好这一高素质群体每年有总人数1／5~1／4的更新率。
社会上受过高等教育的人口比例在递增，这一群体对产品特别是对产品文化的理解更加透彻。
对高科技产品、新潮、时尚的产品具有接受快的特点，其潜在的消费市场和潜在的广告市场具有广阔
的发展前景。
教育部领导下的中国大学生体育协会对我国大学生体育市场的开发具有一定的示范表率意义，并且对
这方面的研究比较匮乏。
《开发我国大学生体育市场的理论与实践研究》是王朝军博士花费了三年的心血，在这三年中，他几
乎利用了一切的课余时间到北京大学光华管理学院、经济学院、清华大学经济管理学院进修管理与经
济类的本科、硕士、博士、MBA等的相关课程，聆听厉以亍、张维迎、何志毅、彭泗清、符国群、李
飞、韩秀云等著名专家学者的教诲，将一般营销学理论与体育市场相结合。
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内容概要

　　《开发我国大学生体育市场的理论与实践研究》将一般营销学理论与体育市场相结合，并对中国
大学生体育协会及其24个分会开发大学生体育市场的现状进行了大量的理论与实践进行研究，根据该
市场的特征、发展历史、特有文化等方面因素，依据市场营销学、营销战咯、文化学等理论为依托，
创造性的提出了开发我国大学生体育市场的双育市场理论、潜在文化理论、延续性理论、绿色营销理
论等四个理论，并大胆提出了将潜在文化理论与一般营销学理论相结合，形成新的市场营销组合理论
，对体育市场营销学和一般市场营销学是一个重要贡献，也是新的理论突破。
同时，该论文对我国大学生体育市场的现状进行了客观的分析和发展前景作出了科学的预测，并为我
国大学生体育市场的发展提出了建设性的建议和可行性的策略。
为中国大学生体育协会和各大学开发大学生体育市场提供重要的参考依据，对大学生体育市场的健康
发展具有重大意义。
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章节摘录

插图：随着中国的高校体育教育向着素质教育方向迈进，中国的高校开始借鉴NCAA的成功经验，于
是中国大学生篮球联赛（CUBA）应运而生。
CUBA在诞生的初期就受到了大学生们的热烈欢迎，与CBA不温不火的球市相比，CUBA真可用“火爆
”两个字来形容了。
CUBA的比赛场场爆满、气氛热烈，大学生们群情激奋、欢呼呐喊，从这些现象上可以清楚地看到当
代大学生们对高校体育教育所形成的文化氛围的渴求。
正如CUBA的口号说的那样：“我爱打篮球，我更要受教育，CUBA是我圆梦的地方厂CUBA表现出东
方文化的恒定和团结，东方民族的精神世界，表现了恒定不变和注重个人修养的特征。
引领青少年建立“大学情结”和“校园情结”，积极推动校园文化建设是其差异化竞争的关键因素。
CUBA是大学生的篮球联赛，它刚刚问世就显示出了丰富的体育文化内涵，经过5年、5个赛季的挖掘
，文化品牌是与其他联赛迥然不同的。
CUBA有自己的会标、会歌、会徽和吉祥物。
无论是在东北区赛场，还是在西南区赛场，人们都可以看到体育馆内悬挂着所有参赛队的队旗，随时
可以听到由刘欢演唱的CUBA会歌。
当冠军产生后，冠军队员们轮流站在梯子上，将篮网一根一根地剪断。
CUBA倡导着这样一种理念：“大学”是一个文化层次的概念，“大学”是一个社会群体的概念，“
大学”意味着国家的未来，“大学”是寻找工作的优惠券，“大学”意味着未来的白领阶层，“大学
”吸引着亿万中学生，还有他们的家长。
CUBA旨在通过篮球运动培养新世纪的人才精英，这就是CUBA的理念。
CUBA的主办者提出“中国篮球新感觉”，就是要在青少年中建立起上大学的“情结”，要在大学生
中间建立起“校园情结”。
在CUBA赛场上，悬挂一圈的各大学校旗，不仅仅是参赛者参与的概念；当参赛队高举46米大校旗出
现在赛场上，上千名现场球迷（同学）群情激奋；中央电视台将这沸腾的画面传遍全国时，多少校友
、家长、中学生为之而激动，因为这里有他们的“大学情结”和“校园情结”。
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编辑推荐

《开发我国大学生体育市场的理论与实践研究》是由王朝军编著的。
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