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场馆运作，如何平衡公益与效益

关注体育产业③
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眼下，为优化我市体育场馆资
源，提升办赛和全民健身活动开展能
力，新区体育馆副馆正在紧张建设。
与以往不同的是，此次建设为我市体
育部门首次采用“PPP”模式。

市体育局相关人士介绍，简单理
解，“PPP”模式是出资方与政府共同
出资或出资方一方全资建设，建成后
政府给予一定年限的运营权，同时设
置部分功能不列入运营范围，以满足
全民健身、专业训练、赛事开办等要
求的一种合作模式，场馆最终归政府
所有。

“以前，受财力等因素制约，一些
政府出资建设的体育场馆常常面临
很大的运营压力，一般采取承包出去
的方式进行弥补。虽然负担有所减

轻，但也带来一些问题。”该人士说，
在“PPP”模式下，政府和体育部门不
用负担场馆日常维护，又能随时调配
部分资源另作他用而不影响出资方
的运营，可谓一举两得。

今年2月，我市首个室外灯光全
民健身场地在洛河南堤免费开放，吸
引大量市民前往健身。“作为一种尝
试，投用这个场地就是为了提高市民
健身的参与度，为场馆产生效益打基
础。”市体育局相关人士说，随着市民
健身的热情提高，体育场馆举办的各
种比赛也将更受注度，从而使办赛方
增加门票等收入，增加场馆收益。

“在自身运作方面，我们也有过
探索和实践，但做得不够好，原因在
于没有将产业的各个环节融合好。”

该人士说，比如场馆的广告收益，我
们更多关注的是场馆活动带来的场
地广告收益等，但“鸟巢”完备的赞助
体系得益于其开展大量公益活动带
来的影响力和关注度，而赞助方看重
的恰恰就是这些。“场馆运作坚持公
益带来的隐性作用相当于体育产业
发展的催化剂。今后在尝试更多运
作模式的同时，我们会更加注重体育
场馆的公益性。”该人士说。

本报记者 马毓鋆 通讯员 沈鸿灿
文/图

公办体育场馆运营压力大，考验管理者的智慧——

随着市民健身热情的不断
高涨，对各类体育场馆资源的需
求也在日益增大。体育场馆建
设投资大、运营难、成本回收慢，
如何平衡运营效益和社会公益，
考验着管理者的智慧。

30岁的市民锁南宁是个足球迷，时常约
朋友踢球。以前，他们主要到闲置的高校球
场踢球，也会在法定节假日到体育部门免费
或低收费开放的球场踢球。在他看来，高校
球场和免费或低收费开放的球场虽然能节省
开支，却常会遇到共用场地、时间受限等情
况，更多时候只是“图个热闹”。因此，他们现
在一般是租个场地踢球，费用几个人均摊。

“发展体育产业，您认为应从哪些方面努
力？”在本报发起的互联网调查问卷中，88%
的参与者选择“增加体育场所，完善体育设
施”。由此不难看出，市民对体育场馆、场所
的需求很大。

市体育局相关人士说市体育局相关人士说，，20082008 年年，，我市我市
体育场馆开始在国家法定节假日等免费或体育场馆开始在国家法定节假日等免费或
低收费向市民开放低收费向市民开放，，每逢此时每逢此时，，各场馆都爆各场馆都爆
满满，，游泳馆和体育馆最为火爆游泳馆和体育馆最为火爆，，但受场地面但受场地面
积积、、保证专业队训练等因素影响保证专业队训练等因素影响，，不得不采不得不采
取预约取预约、、限时等措施限时等措施，，使更多市民享受到这使更多市民享受到这
项福利项福利。。

市体育局相关人士介绍，建设投
资大、运营难、成本回收慢……怎样盘
活场馆资源是全国体育部门都面临的
难题，北京“鸟巢”的探索可资借鉴。

在北京奥运会后，“鸟巢”在赛事
方面引进意大利超级杯足球赛、国际
马术大师赛等顶级赛事，并作为品牌
性活动持续举办。在文化演出方面，

“鸟巢”承办大型演唱会及成龙、王力

宏等知名艺人的个人演唱会等，也成
为典范。这些顶级赛事和活动的引
进，使“鸟巢”年均观演人次有数十
万。在旅游方面，游客可体验运动员
场内练习、更衣、参赛过程，也可参观
奥运博物馆，到火炬广场近距离观赏
奥运主火炬和奥运冠军墙等，来者络
绎不绝。这些都激发着“鸟巢”的活
力。比如赞助体系一项，就有“战略

合作伙伴”“合作伙伴”“独家供应商”
等多个级别。

“顶级赛事我们办过，奥运会、
残奥会传递的火炬我们都有，体育
冠军我们也有，来过洛阳的知名艺
人也很多，为什么我们没有像‘鸟巢’
一样的号召力？”该人士说，尽管这
与城市的影响力有关，但更重要的
是运作手段。

“鸟巢”的探索可资借鉴

做好公益才能兼得效益

市民需求大
场馆“供不应求”
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【主角】
今年38岁的沈琳创业经历可谓丰富，餐饮店、有机

农产品店她都开过。如今，她又适时转型，在微信上开店
销售热带水果，并通过快递企业限时同城配送。在短短
几个月内，沈琳的微店月销售额最高达8万元。

【历程】
■受到启发转型开微店
2014年，沈琳到外地学习，有人向她展示自己微店

销售的热带水果。无须实体店面，用手机即可接单、发
货，如此“简单”的经营模式让沈琳动了心。

“开微店看似简单，过程并不容易。”沈琳说，找专业
企业搭建一套专属的微店系统就花费10多万元，直到今
年4月，沈琳的微店才正式上线。

■线下推广助其快速发展
微店开起来了，如何让更多人知道自己的小店？
对此，沈琳有办法：她邀请朋友参加水果品尝会，在

水果的口感、卖相获得认可后，有兴趣的朋友会将沈琳的
微店添加到自己的微信号中，成为分销商。这些分销商
不需要进货，接到订单后，由沈琳负责派送货品。

“朋友之间好推广，但陌生的顾客还需自己多宣传。”
沈琳说，她选定一些高档小区，让居民现场免费品尝，以
此收获了不少订单。

沈琳对微店的售后服务要求很高：一方面，由快递企
业按订单同城配送，且必须在6小时内送达；另一方面，
如有顾客发现收到的水果有破损，可直接退回。

由于营销方法得当，沈琳的微店月营业额最高达8万元。
■计划扩大经营向外地推广

“微店传播速度快，一旦客户数量达到一定规模，我就可
以拓展产品线。”沈琳说，如今大家很注重饮食健康，将来依
靠微店，有机大米、非转基因食用油等产品一定会有市场。

沈琳认为，如今物流网络已非常成熟，省内快递第二
天就能送达。下一步，她考虑把微店的客户范围扩展到
洛阳周边城市，如果有可能还会向省外延伸。

【点评】
西工区信息产业协会会长戴玉清：近年，越来越多的

人进军微商市场，想从中捞一桶金。不过，从以往案例来
看，成功的微商必须有能经受住市场考验的产品。由于
微商缺少第三方监管平台，商家的诚信显得尤为重要，良
好的售后服务才能令其不断获得新客户。

【答疑】
沈琳在经营微店过程中发现，随着业务量增长，寻

找合适的微店营销人员成为一个难题。对此，戴玉清
认为，微店规模逐渐扩大之后，确实需要和实体企业一
样配备营销团队。微店经营者可以多参与一些微营销
论坛或培训活动，先把自己培养成老师，再去培训一批
专职营销人员。 本报记者 王蕾

开微店卖水果
“简单”创业不简单
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