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香港要進一步鞏固「體育盛事之都」地位，除了繼續引進世界級體育大賽外，亦需要打造本地體育賽事品牌，去年港足創造「坐爆

啟德」的盛況，不過回到港超聯入場數字卻始終停滯不前。港超聯球隊理文會長李文恩接受本報訪問時表示，港超（或前身港甲）觀

賽體驗幾十年如一日，認為要吸引觀眾入場，需為賽事注入本土特色和文化娛樂元素，「將本地波打造成一個本地Show，不止是與球

迷，更要與所有香港人產生連結。」 ●圖/文：香港文匯報記者 郭正謙
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李文恩自2003年起投身本地球圈，後來自立
門戶成立理文足球會，每年班費至少達八

位數，他表示一切都源於情意結：「小時候娛
樂不多，常常會入場睇波，特別對當年的精工
印象很深，自己一直很喜歡足球，又是香港出
生，所以叫做為香港足球略盡綿力。」
八九十年代是本地足球賽事的巔峰，1996年

南華對快譯通的大戰甚至能吸引超過3萬名球
迷入場，但上季平均入場人數卻不足700人，
李文恩認為從觀賽體驗來看，今時今日的本地
波與當年其實沒太大分別：「幾十年來睇波模
式一模一樣才是最『大鑊』，依然是買杯啤酒
汽水、吃串魚蛋燒賣，睇場波然後散場，個社
會變化好大，但睇波卻沒有與時並進，這是問
題所在。」

借鏡蘇超 打造嘉年華式體驗
江蘇省城市足球聯賽（蘇超）近年在內地爆
紅，因工作關係長居蘇州的李文恩亦曾入場
「考察」，他認為「蘇超」有其難以複製的獨
特性，但仍有港超聯可以借鏡的地方：「江蘇
這13個城市有種微妙的競爭性，港超球隊很難
有這種主場作客的氣氛，不過他們對於比賽如
何與旅遊、文化、娛樂連結方面下了很多功
夫，這是我們可以學習的地方。」
「蘇超」成功將每場比賽變成一個盛大的足
球嘉年華，從球迷、家庭到商戶，整個城市都
參與其中。他表示港超賽事亦應該在各方面注
入更多本土特色，與社區深度綑綁：「我希望
港超比賽可以做成一個本地Show，邀請一些本
地商戶擺攤位，多一些飲食選擇，甚至邀請本
地新晉歌手表演，與更多市民產生連繫。雖然
香港球場較小，但至少可以先嘗試，我們想吸
引入場的不止是球迷，而是所有香港市民。」
不過李文恩亦坦承單靠球會難以成事，「需要
政府和足總配合和協調，大家一齊想一想有什
麼辦法突出本土特色，令香港市民有認同感，

我覺得這是一個可以研究的方向。」
本地足球要實現真正商業化，提升觀賽體驗

只是其中一環，李文恩坦言足球要實現盈利本
來門檻就很高：「單靠門票和周邊要做到有盈
利，就算韓國都做不到，大部分都要靠商業贊
助。」吸引球迷入場是第一步，留住球迷才是

重點，港超比賽要成為『good show』，始終球
員才是主角，做好青訓、培養出更多好球員至
為關鍵，但球會青訓在香港卻受到場地嚴重不
足困擾：「足總有要求我們各青年梯隊每星期
要有四次訓練，但提供的訓練節數卻不足夠。
作為職業球會，我們要去和市民爭場、搶『炒
場』，很多時候有錢都找不到場，這是不合
理。」

硬件樽頸 擬送小將赴外取經
在香港推動青訓受硬件限制，李文恩開始將

目光投向海外，計劃將潛質小將送到足球強國
受訓：「國足青年隊這一兩年成績非常好，當
中有幾個主力在小時候已經在西班牙受訓，現
在正踏入收成期，我們也考慮將有潛力的七八
歲球員送去外國訓練，看看能否幫助香港出產
一批好球員，幫到港足。我們也有機會收到一
些轉會費，不過這是一個相對長遠的計劃。」
李文恩曾嘗試尋找地方興建設施齊全的訓練

基地，但要找到合適地方「近乎不可能」，因
此最後決定豪花近千萬，租用鄰近將軍澳足球
訓練中心的商場地庫改建為訓練基地，雖然缺
少一個自家正規11人球場，但在香港球壇已是
難能可貴。他始終認為要改善球市，比賽和訓
練質素才是根本：「我們也踢過亞洲賽，成績
的確不是很好，最大的感受是我們和其他球隊
在訓練質素上的差距，我們一直希望在亞洲賽
表現出競爭力，這是我們最大的目標，始終要
吸引球迷入場，最直接的方法就是在亞洲賽踢
出成績。」
2003年投身香港球圈至今，李文恩笑言最大

困難是「暫時看不到回本的希望」，但亦強調
足球從來不是一門只談盈利的生意，13年來他
的初心不改，只盼能為香港足球「做返少少
嘢」，「這13年是一個不斷嘗試的過程，無論
最後成功還是失敗，至少我們都願意去試不同
的路。」
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●●本地波觀賽模式長年不本地波觀賽模式長年不
變變，，削弱觀眾入場意慾削弱觀眾入場意慾。。
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●「蘇超」第三季吸金力強，知名企業贊助多達34家。 受訪者供圖

●●理文在商場地庫設訓練基地理文在商場地庫設訓練基地，，以提升球員競爭力以提升球員競爭力。。

「蘇超」成贊助商寵兒 數量激增五倍

香港文匯報訊（記者 賀鵬飛 江蘇報
道）蘇州高新區（虎丘區）長江產業經
濟發展研究院院長、蘇州科技大學商學
院教授徐天舒接受香港文匯報訪問時分
析指出，「蘇超」的成功首要在於政府
有意推動文旅體商融合發展，而足球賽
事正是一個很好的平台，這為「蘇超」
興起提供了「天時」；其次，江蘇主要
城市的GDP、人均可支配收入在全國
均處於高水平，足以支撐「蘇超」這樣
的大型聯賽，這就是「地利」；再者，
江蘇13個下轄市既充分競爭，亦充分
合作。

「蘇超第二現場」遍地開花
去年「蘇超」賽事期間，江蘇全省文

旅消費總額突破1,200億元（人民幣，
下同），按年增長18.7%。今年江蘇繼
續擴展「蘇超」在賽場以外的影響力，
「蘇超第二現場」觀賽點增至600個以
上，遍布全省各地商業綜合體、步行
街、夜間消費集中區，真正實現「觀一
場賽事、逛一片商圈、品一城煙火」。
江蘇省商務廳副廳長吳海雲表示：
「『蘇超第二現場』並非單純的大屏幕
觀賽，而是融合美食市集、非遺展演、

蘇品展銷、文藝演出於一身的復合空間。」單是
5月2日至3日這個賽事周末，江蘇全省監測的重
點商貿流通企業銷售額按月增長達32.1%，客流
量按月增長53.3%；帶動周邊餐飲、住宿消費分
別增長50.9%、48.8%。此外，賽事方與潮玩企
業聯手推出以「蘇嘟嘟」為主的系列賽事盲盒，
亦成為內地社交網絡熱話之一，各城市賽區亦充
分挖掘當地特色資源，推出各款賽事周邊，成為
賽前觀眾的消費焦點。
長期從事商業模式研究的徐天舒認為，商業模式
特別強調可持續性及效能發揮，現實中不少商業模
式創新容易被模仿，轉瞬即逝。但「蘇超」具備龐
大的群眾基礎和消費群體，而且參與性和黏性都很
強，從而形成一種商業生態。他表示，「一旦形成
商業生態後，大量商業元素都可以引入其中，包括
廣告贊助、商業及文旅消費、場館運營等，這樣也
具備了商業模式中最關鍵的可持續性。」

香港文匯報訊（記者 賀鵬飛 江蘇報道）江
蘇省城市足球聯賽（蘇超）踏入第三季依然火
爆。據香港文匯報記者了解，本屆「蘇超」省級
層面共有34家國內外知名企業入選，比去年剛
啟動時的贊助商數量（6家）增加近五倍，總贊
助額超過2億元（人民幣，下同）。
2025年「蘇超」的數據確實驚人：從5月到11
月的85場比賽吸引243.3萬觀眾入場，場均近
2.86萬人。今年賽事除了丁財兩旺，場上更滿是
各大贊助商的廣告，當中既有Adidas、支付寶等
中外知名品牌，也有南京藍領環境、金陵珍味坊
等當地微型企業，展現「蘇超」在賽事運營層面
的新探索。

在江蘇省級層面，江蘇銀行和蘇豪控股集團兩
家江蘇本土企業共出資7,500萬元（人民幣，下
同）奪得本屆「蘇超」冠名權，金額接近去年的
10倍。運動品牌Adidas也出現在本屆「蘇超」的
贊助商名單中，並成為新一季「蘇超」的球衣供
應商。據記者了解，Adidas 付出 800萬元贊助
費，以及為13支球隊每隊提供價值100萬元的運
動裝備，總計支出超過2,000萬元。與此同時，
「蘇超」通過公開抽籤，將32個省級廣告席位留
給本地微型企業，贊助費門檻為5萬元。
「蘇超」13個城市賽區亦享有自主招商的自

主權。南京賽區組委會相關負責人表示，今年南
京賽區合作企業多達41間，主贊助商南京天加

環境科技有限公司、支付寶、中國移動與雀巢雪
糕等知名企業亦紛紛加入。其中支付寶在南京主
場試點打出「3,800 家小店共祝南京贏」的標
語，並邀請眾多小店店主到場為南京隊打氣。
「我在南京賣了30多年烤鴨，第一次來到這麼
大的場面。」受邀入場的陳橋烤鴨店老闆娘張芹
興奮地說，「如果南京隊奪冠，我就請所有隊員
吃一個月烤鴨。」

南京賽區微企爭位 中籤率僅1%
此外，南京賽區亦向微型企業提供六個贊助名

額，被選中的企業僅需1萬元贊助費即可亮相
「蘇超」賽場。看着球場廣告屏上展示的廣告，
南京藍領環境科技有限公司總經理尹長彬興奮不
已。今年3月，南京藍領環境經過公開抽籤，獲
選為「蘇超」南京賽區贊助商，報名參加抽籤的
微型企業多達560家，最終僅六家中選，中籤率
僅1%。

●「蘇超」各賽區贊助名額有限，成為當地商家
必爭之地。 香港文匯報記者郭正謙 攝

●李文恩坦言球會單靠門票難有盈利，商
業贊助才是關鍵。

●李文恩曾赴「蘇超」考察，借鏡當地球
會與社區深度綑綁的經營之道。

香港文匯報記者賀鵬飛 攝

●蘇州高新區（虎丘區）長江產業經濟
發展研究院院長、蘇州科技大學商學院
教授徐天舒。 資料圖片

●「蘇超」成功帶動場外經濟，各城市賽區的特
色周邊亦成為消費熱點。

香港文匯報記者郭正謙 攝
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