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▶ 本报记者 孙立彬

出行企业与酒店联手共创会员新生态
▶ 本报记者 孙立彬

近日，阿里系三大品牌淘宝

闪购、支付宝和花呗先后官宣冠

名江苏省城市足球联赛（以下简

称“苏超”）的常州、徐州、无锡 3
支球队。对于阿里巴巴集团不

同业务品牌在赞助时未形成统

一策略，网友戏称“散装阿里”

“散装江苏”且受到热议。

随着苏超的火爆迅速破圈，

其商业价值日益凸显，阿里、京

东、小米、理想等科技大厂纷纷

进场，争夺互联网流量，争抢体

育营销新战场。

大厂“花式”入局

DCCI互联网研究院院长刘

兴亮表示，作为江苏省级业余足

球联赛，苏超场均观众突破 1.5
万人，常州、徐州、无锡等热点城

市涌入大量球迷，线上线下流量

快速集聚，互联网巨头看重的是

这种“去中心化”的新流量入口，

能突破头部流量“天花板”，拓展

增长空间。

流量入口获得后，如何利用

则各显神通。

此 次 阿 里 系 的 策 略 是 玩

“梗”。从某种意义上说，苏超的

火爆很大程度上得益于玩“梗”

式 的 传 播 链 条 ，如 自 媒 体 造

“ 梗 ”、官 方 接“ 梗 ”、全 民 玩

“梗”。例如，“散装江苏”“十三

太保”“比赛第一，友谊第十四”

以及常州的笔画“梗”等，这些热

“梗”让苏超的话题得到不断延

续和强化，热度也越来越高。

阿里系此番冠名充分利用

这一点，除了各自冠名不同城市

球队，还使用了谐音“梗”以及自

己造“梗”等多种方式制造话题。

例如，淘宝闪购发布了 5条

支持常州队的理由：常州队是全

国网友一起淘到的宝，而我们是

淘宝，缘分；阿里动物园一直想

添条恐龙，常州是地球上唯一的

恐龙孵化基地；常州队就像是苏

超的优惠券，淘宝闪购每天都送

大额优惠券，我们都送得多，送

得快；淘宝闪购助常州一臂之

力，我们一起把失去的笔画都拿

回来；淘宝闪购支持常州队，就

像我们支持每个输过但没怕过

的普通人。

花呗冠名无锡队，巧妙利用

谐音，官方喊出了“花呗有 41天

无息期，支持无锡”的口号。

相比阿里系，京东的玩法比

较直截了当。

6月 13日，京东官宣成为苏

超官方战略合作伙伴；6月20日，

京东宣布与苏超宿迁队达成战

略合作，成为宿迁足球队顶级战

略合作伙伴。自 6月 13日起，用

户只需登录京东APP，搜索苏超

即可享受城市特产低价秒送、万

罐啤酒 1分送、竞猜输赢得大奖

等三重惊喜。京东相关负责人

表示，合作旨在通过“体育+电

商+外卖”的创新融合模式，为广

大球迷和消费者带来更多惊喜

与实惠。

无论企业玩法如何，苏超已

成 为 企 业 不 能 放 弃 的 营 销 战

场。企业与城市之间深度融合，

为企业的精准场景营销提供有

力支持。刘兴亮表示，通过苏

超，企业不仅可以提升品牌能见

度，将流量引至线上平台与线下

生态，就营销而言，苏超是一个

高地，成本低、投资回报率高。

苏超商业价值越来越大

7月 5日 21时 10分，南京奥

体中心体育场电子大屏幕显示

出南京队对阵苏州队最终观赛

人数为 6.0396 万人。这一数字

不仅刷新苏超单场观赛人数纪

录，更创造了中国业余足球赛事

观赛人数新纪录。

除了现场观看人数不断刷新

纪录，苏超全网关注度也持续

走高。

截至 6月 21日，短视频平台

的苏超、苏超联赛等话题的播放

量已突破 110亿次。调查显示，

超九成（95.2%）江苏省居民知晓

苏超，涵盖职场人士、学生、农

民、家庭主妇、退休人员等各类

群体，其中非常了解的数量占近

1/3。58.5%的居民表示，关注苏

超的根源是网络热点话题带动，

关注人群中非传统球迷群体占

比近八成。

巨大的关注度意味着苏超

的商业价值日益增长。截至6月

27 日，苏超赞助商总数已达 26
家，此外还有 2 家公益支持单

位。公开资料显示，苏超赞助商

分为总冠名商、官方战略合作伙

伴、官方合作商、官方赞助商、官

方供应商 5个类别，官方赞助价

位从 50万元已涨至 300万元，苏

超成为“一席难求”的“香饽饽”。

据业界测算，苏超广告价位

溢价率高达420%，球衣广告费高

出中超1.7倍。

“苏超从‘赛事’发展为‘赛市’

再演变为‘赛势’，已成为江苏省

活力四射的新名片与经济发展

的新赛道。”国家统计局江苏调

查总队有关部门负责人介绍说。

苏超在促进消费方面有着

推动作用。国家统计局的调研

报告显示，赛事经济撬动消费，

成为激发城市消费活力的新引

擎，超八成（80.4%）居民感受到

赛事对日常生活和消费带来的

积极影响。从受访居民对今年

下 半 年 的 家 庭 消 费 预 期 看 ，

58.9%的居民表示会因苏超增加

体育方面（包括运动、培训、买

装备等）的消费；65.5%的居民

表示会因苏超增加文化旅游方

面的消费；62.3%的居民会购买苏

超周边衍生品，30.6%的居民有

强烈意愿购买包含景区、餐饮、

住宿折扣在内的“门票+文旅”

套餐。

刘兴亮表示，苏超聚合本地

粉丝资源，激活区域消费，表明

草根赛事也能撬动巨大的消费

潜力，粉丝看球会带动吃喝玩

乐需求，结合电商、生鲜、文旅

等赋能形成“场+货+人”的协同

消费闭环。苏超还首创“全民

招商官”、数字藏品、NFT 黄牌、

无人机配送、电竞互动等各类

玩法，推动了体育与科技、社交、

文化深度融合，为扩大内需提供

了新模式。

近日，滴滴出行宣布与亚

朵集团达成深度合作，双方开

放、互通会员体系，共建服务体

验生态。据了解，这是今年以

来滴滴出行和酒店行业的第三

次联手，今年 2 月、5 月，其还分

别同华住集团、希尔顿集团达

成类似合作。

为何互通

根据滴滴出行宣布与亚朵

集团的合作内容，滴滴的里程

会员与亚朵的会员权益实现等

级互通、权益互享、场景互联，

滴滴的 V5 及 V6、V7及V8里程

会员可分别兑换亚朵金、铂金体

验会籍，亚朵的金、铂金会员可

对应领取滴滴V5、V7等级权益。

以滴滴V7里程会员为例，用

户进入滴滴里程会员中心页面，

在酒店会籍中可兑换亚朵铂金

体验会员权益，领取多张亚朵房

价折扣券，住宿享 8.5 折优惠。

同时，用户还能享受到升级优惠

券、延迟退房、预订保留、亚朵锦

囊、积分奖励等丰富权益。

滴滴开放多个打车权益，

支持亚朵会员免费领取对应等

级的权益。例如，滴滴快速应

答权益为用户提供快速叫车通

道，高峰期遇打车排队情况使

用该权益，可更快应答更快出

发等。

滴滴网约车平台乘客总经

理杨硕表示，与酒店集团的合

作是出于对商旅用户的需求洞

察而推出，打通出行和酒店商

旅的场景。使用双方的会员权

益在出差预订酒店时可提前安

排出行，住酒店可享受更好的

入住体验，前往机场可以免费

使用贵宾休息室。

闻旅创始人兼 CEO 周海涛

表示，基于会员体系的合作本

质是构建跨场景服务生态，核

心逻辑是围绕用户价值深化、

资源互补与生态协同等展开。

滴滴覆盖出行场景，酒店覆盖

住宿场景，双方合作从满足用

户 需 求 角 度 是 可 以 更 好 实 现

“出行—住宿”服务闭环，这样

的合作是互惠共赢。

“产品差异性与服务能力

的互补可以延展双方的服务边

界，增强用户黏性，也能联合深

挖平台用户新需求，可能创造

更多新收益。除了会籍打通，

权益互享，在品牌联动、优惠产

品打包和权益增值上能够进行

更多探索，出行和住宿场景涉

及需求，都有合作尝试的可能

性，特别是针对商旅客群，这两

项服务是必需的，有更大合作

想象空间。”周海涛说。

酒店跨界多

根据中国饭店协会发布的

《2024 年 中 国 酒 店 业 发 展 报

告》，2024 年，中国酒店行业呈

现出明显的供大于求态势。酒

店集团品牌输出竞争从增量市

场转向存量市场。

在此形势下，如何更好地

发展和留住会员极其重要，会

员体系是酒店提升复购率、黏

住用户的关键路径。通过阶梯

式权益设计，酒店能持续吸引

用户入住，尤其是在商旅需求

旺盛的品牌中，数据显示，高频

会员贡献了约 58.4%的间夜量。

通过跨界合作为会员提供

更多权益是一个很好的方式。

希尔顿集团大中华区及蒙

古商务发展高级副总裁黄劼在

与滴滴合作时表示：“希尔顿荣

誉客会始终致力于不断提升其

会员计划，精准回应当代旅行

者的多元化需求。与滴滴出行

的战略携手，是希尔顿首次将

出行场景深度融入酒店会员权

益体系。通过打造从出门到酒

店的无缝体验，让每一次出行

都成为会员享受增值服务的精

彩时刻。”

这种跨界合作正在向更多

的领域扩展。

2024 年年末，华住会与吉

祥航空推出联名会员卡，让双

方会员身份实现了相互认证，

积分也可以互通，华住会会员

据不同等级可享受吉祥航空额

外免费行李金额/优先值机登

机/贵宾休息室和升舱等联名会

员卡权益。今年 5月，万豪旅享

家与美团推出联合会员计划，

即日起至 2026 年 5 月 27 日，美

团及大众点评会员可根据自身

等级匹配万豪会籍。这一设计

精准覆盖了年轻客群对高性价

比和场景融合的需求。美团数

据显示，2025年前两个月，平台

高 星 酒 店 餐 饮 消 费 增 速 达

30%，远超行业平均水平。

周海涛表示，对于会员来

说，这类合作可以更好享受闭

环服务，更加省事地享受更多

优惠权益。类似合作模式还可

以考虑纳入餐饮品牌、休闲运

动、健身品牌等与生活服务场

景息息相关的企业，甚至是职

业场景下的需求产品，把会员

权益当作服务链接点，渗透到

用户生活场景的方方面面，深

度捆绑用户，也给用户提供无

需选择的便利。
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