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Abstract 
This article compared and analyzed the marketing strategy of NBA and CBA respectively from four 
aspects of product strategy, brand strategy, advertising strategy, and public relations strategy, to 
conclude the shortcomings of the CBA League and try to explore marketing means in line with 
China’s actual conditions. The conclusion shows that the CBA League currently has the problems of 
insufficient operations management personnel, limited recognizable brand marketing, weak 
marketing and promotion, and inadequate League product development. It is suggested that the 
CBA should improve the existing system, enhance quality, focus on brand building, base on local 
market, and emphasis on the Asian market popularization. 
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摘  要 

本文分别从产品策略、品牌策略、宣传策略、公关策略四个角度对比分析NBA与CBA的营销策略，以总
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结CBA联赛存在的不足，并尝试探索符合我国实际情况的营销手段。结论表明CBA联赛目前存在专业的

运营管理人才缺乏，品牌营销辨识度有限，市场推广和宣传乏力，联赛产品开发不足的问题；提出CBA
联赛应该改善现有赛制，提升赛事质量，注重品牌构建，同时立足本土市场，注重强调亚洲市场的推广

传播。 
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1. 引言 

随着经济全球化的发展，体育赛事在社会中所占比重越来越大，对于体育赛事的研究也显得尤为重要。

在市场经济的大背景下，联赛营销策略的使用是重中之重。NBA 联赛与 CBA 联赛的营销策略也有着很

多的相似部分，都是出售联赛产品，获得收益，从而满足联赛正常运作，但 CBA 当下面临的状况更加严

峻。CBA 想得到更好的发展并且在竞争上获得优势，就必须借鉴 NBA 先进的营销策略，并结合中国国

情，找到适合自己的营销策略手段，使 CBA 联赛有更好的发展。当今世界体育赛事竞争激烈，NBA 作为

成功的典例，成为了众多体育赛事竞相学习的楷模。由于我国 CBA 联赛起步较晚，市场营销手段相对比

较单一、落后，营销策略不完善，也就导致了现在的困乏局面。本文从体育赛事营销策略的角度出发，

对二者的营销策略分别做出总结，再对二者的营销策略进行比较研究，得出二者的差异之处。 

2. NBA 营销策略 

2.1. NBA 主要营销内容概括 

NBA 的营销策略主要是依托于俱乐部，俱乐部是以球迷为主建立的一个社区。其营销理念主要是以

球迷消费为核心，把为消费者供应全方位服务作为宗旨，其旗下俱乐部的收益也是按照自主经营、自负

盈亏、独立核算的形式进行经营的。根据具体分析，NBA 在扩宽海外市场，寻找联盟的主要目的就是追

求经济利益的最大化。NBA 的营销策略包含了组织结构与产权、市场的开发、商业策略这三大部分，其

中根据这三大部分，又可以化为多个小节，进行详细的介绍和分析。 

2.2. NBA 联赛主要营销产品 

有形产品；现如今 NBA 标志的产品的开发种类众多，涉及到了方方面面。主要包括了饮食、服饰、

体育用品、纪念品等各个领域，也涉及到了各行各业。在 1999 年，NBA 就拥有了 143 家授权商，其中

产品包括了各个方面，比如场地服装、成人服装、妇女服装、青少年服装、发饰额饰产品、家庭录像、

电子游戏、音乐、玩具、体育商品等。这些特许商品主要是把 NBA 商店、NBA-Rock Café Alliance、特

许经销商的专卖店、俱乐部自身的专卖店以及俱乐部的官方网站作为销售渠道进行销售[1]。 
无形产品；NBA 联赛除了有形产品，无形产品带来的收益占了极其重要的部分。NBA 俱乐部把服

务作为宗旨，就是要与球迷们搞好关系，多做互动。这就需要球员们做一些公益活动，对产品进行宣传。

比如姚明在转到体斯顿火箭队后，火箭队就为其举办了一系列的社区公益活动，为小朋友读故事书、社

Open Access

https://doi.org/10.12677/aps.2018.62014
http://creativecommons.org/licenses/by/4.0/


郑德娣 等 
 

 

DOI: 10.12677/aps.2018.62014 80 体育科学进展 
 

区工作等为其建立了良好的社区关系，使公众更多的了解姚明，从而吸引更多的球迷到球场观看球赛促

进产品的销售。同时为了达到很好的收益，NBA 在门票销售过程中，为了吸引消费者，都会赠送纪念品、

食物或是饮料。也会在赛场内安排形式多样的活动来为观众留下好的体验，来关注下场比赛。除了以上

几个无形产品带来的收益外，转播权也是其重要收益之一了。 

2.3. NBA 主要营销策略 

2.3.1. 产品策略 
作为篮球职业联赛，NBA 的主要产品包括比赛本身以及相关的周边产品，其中比赛产品质量是联赛

赖以长期发展的根本，也是影响联赛其他环节的关键。在赛事产品的生产组织方面，采取了特定职能部

门完成特定组织任务的策略。NBA 总部由数十个职能部门组成，旗下分为三大支部：联盟办公室、NBA
产业公司及 NBA 娱乐公司。NBA 产业公司负责联赛的推广宣传，为 29 支球队赚取利润；NBA 娱乐公

司负责出品影带及提供各式服务，监督联赛全球的电视伙伴关系[2]；在赛事产品内容和形式方面，采取

“以人为本，顾客至上”，注重服务不断升级，产品不断改进的方针策略，例如豪华包厢与个人座位提

供了球迷“头等舱”的服务，包厢提供宴会式的服务、多种食物、专属服务生、椅背后附有放置饮料的

容器。同时一些球场的座位上都配置了个人电子屏幕，球迷可通过屏幕看到比赛的实况转播、慢动作的

重播与球员最新的攻守资料。 

2.3.2. 品牌策略 
一个令人印象深刻的商标品牌对于产品营销具有不可估量的影响作用。自 NBA 联赛成立开始，联盟

在品牌策略上就坚持创造高识别度品牌标识。例如 1967 年设计的全球闻名的由红色、白色和蓝色 NBA
球员剪影组成专有联赛标识以及联赛球队标志、球队名称固定的惯例。同时 NBA 联赛也采取向相关产业

领域渗透，将品牌进行全球化拓展的策略，如坐落于纽约第五大道 NBA 专卖店、在奥兰多的 NBA 餐厅

“NBA City”等[3]。 

2.3.3. 宣传策略 
NBA 的宣传策略采取全球化战略逐步渗透与开展，但更加注重本土化战略。NBA 联赛主要采取商

标授权，开发新产品，对球衣、队徽等进行创新设计来增加联赛收入，提高影响力及知名度；在国外设

立办事处，扩大国际影响等宣传方法。首先将这种国内联赛定位于全球化产品，实行全球化的市场发展

战略，同时，全球化这一战略与转播权也是十分相关的。而在具体实施战略计划过程中，主要是依托于

国内谨慎实施的扩张发展。 

2.3.4. 公关策略 
回报社会现代营销策略可以增加企业和消费者的粘性，NBA 作为世界最大的篮球联赛也十分注重联

赛公关形象的培养。例如 NBA 经常开展各种公益活动：专为美国问题少年而设的 NBA“留在校园”活

动；大力支持普及文化、防止虐儿、反对酗酒、援助饥民等活动；在南非设立辅导所及幼儿诊所；每年

三月举办“读书月”活动，每支球队都要选派一名“读书员”与球迷们见面，共同交流读书心得，相互

推荐最喜欢的文学作品等[3]。 

3. CBA 营销策略 

CBA 是我国的一个职业篮球联赛，这个联赛发展相对较晚，与 NBA 有着较大的差别。但是经过了

20 多年的发展，CBA 在我国的体育赛事中也小有名气。现今 CBA 赛事已经进入到了二十多个赛季，根

据 CBA 的营销策略，从总体上可以看出，目前 CBA 还没有进行详细的市场划分，在选择目标和市场定
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位上也是以及营销策略方面还不够完善，与 NBA 相比，销售渠道比较单一。根据调查表明，目前 CBA
俱乐部的收入主要是靠门票，广告和媒体的报道。 

3.1. CBA 联赛主要营销产品 

有形产品；1999 年，中国篮球协会与市场发展部和国际管理集团公司共同合作发行了全国星卡，并

开设了我国的第一个篮球专业店。随着 CBA 的不断发展，其相继推出了其他产品，其中包括鞋类，服装，

又开设了用品专卖店，其主要就是用于销售球星卡、基金、赛事票务、杂志、CBA 全明星特许产品、CBA
纪念品、等这些有形产品。但由于生产技术的制造商，营销战略计划的不足，目前的品牌还不具有较大

的竞争力，因此 CBA 产品带来的收益并不可观。对标志产品，目前由于开发层次较低，因此现在的状况

是品种少，规模小，销量低，利润不可观。 
无形产品；对于 CBA 联赛的无形产品，主要包含了赞助、门票、付费日转播这三个方面。赞助主要

是从 1995 年开始，IMG 国际管理集团会通过采取每个赛季投入固定资金“买断”联赛商务代理权的方式，

独立进行市场推广并直接获得市场商务开发收益[4]。近年来，CBA 在不断发展的过程中也获得越来越多

的厂家的商品支持或资金支持，中国移动通信集团公司成为国家篮球队主赞助商、CBA 联赛的官方合作

伙伴之一。CBA 赛事的发展使更多地企业看到把产品促销与赞助活动结合起来。获得了名利双收的效果。

门票方面，俱乐部遵循了 NBA 的营销方式，拓宽了销售渠道，但俱乐部门票销售数量与实际观赛人数并

不相符。现阶段，体育赛事直播权的转让已成为了赛事收益的重要部分，因此自 2002~2003 赛季起，中

国的篮球协会已从原来的旧媒体直播到现在的网络直播，转播权的开发成功转变。俱乐部也通过长期的

经营，先后与地方电视台、地方有线电视，根据中心统一管理，对合同的签订。 

3.2. CBA 主要营销策略 

3.2.1. 产品策略 
CBA 自 1995 年成立起，一直采用提高比赛质量的产品策略。强调国内本土球员培养，提倡科学化

训练，加强后备人才培养力度；近年来各个球队大手笔引进强力外援，虽然有迫切提升球队实力的目的，

但对于迅速提升联赛整体质量起到了快速作用。 

3.2.2. 品牌策略 
CBA 在品牌策略上采用树立 CBA 专属品牌形象的策略。例如 2001 年 CBA 联赛总结会明确要求要

关注联赛品牌形象并且从这个赛季，CBA 开始提出了联赛的口号和每年的主题；2004 年，制定实施“北

极星计划”，该计划专门针对联赛的品牌设计、品牌包装、品牌传播、品牌管理，CBA 专属品牌形象就

此诞生。品牌策略还注重相关产品的品牌文化开发，例如每年 CBA 组织球队开发自己的相关周边产品(包
括球星卡、文化衫等)，这种发展联赛文化的“软植入”，对于培养深度球迷，能起到潜移默化的深远影

响。 

3.2.3. 宣传策略 
CBA 在宣传策略上主要是采用利用多种新媒体进行宣传和传播的策略。例如从 2005 赛季，CBA 开

始执行“三个服务”的思想，把“服务于媒体”作为一个重要的工作进行安排，成立了记者联谊会，鼓

励各地记者增加对 CBA 联赛的报道，同时成立了中国篮球协会互联网站，比赛结束将本场赛事信息发往

300 多家媒体，鼓励媒体宣传报道[5]。 

3.2.4. 公关策略 
CBA 在公关策略上采取协调联赛与各界关系，提升社会形象，对重点球星进行开发，促进联赛形象
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的策略。球星是联赛的标志，优秀的球星对于职业联赛的商业价值是无法估量的。球星科比在去年完成

的联盟退役巡回演出，将联赛的关注度上升到了一个全新的高度。CBA 近年来也开始强调重点球星的开

发，例如郭艾伦参加辽宁卫视春晚，球星参加综艺节目等，都是对于球星进行形象力开发的表现。同时

联赛也注重提升自我形象，例如组织球星前往贫困地区组织篮球活动，设立“CBA 与我共成长基金”，

这些公关手段极大地提升了联赛的社会形象。 

4. NBA 联赛与 CBA 联赛的营销策略对比分析 

4.1. 产品策略方面 

二者都注重不断提升联赛产品质量，但差距仍然明显，NBA 采用特定职能部门完成特定组织任务的

策略，联赛的各项任务交由最专业的人员完成，保证赛事产品的最优化，CBA 则有中国篮协一手操办

CBA 的各项事务，导致联赛产品无法最优发展，同时在提升球员水平的工作方面，NBA 与大学、社会各

界有良好的沟通交流，例如 NBA 每年会举办一次选秀大会，面向世界招募优秀运动员，其自身也有发展

联盟为其输送优秀运动员，这些都保证 NBA 人才济济，赛事产品常年保持高水准，而 CBA 在人才获取

上存在渠道少的窘境，近年来俱乐部急于求成，大手笔引进外援，虽然短时间提升了赛事产品质量，但

长远考虑不利于本土球员的成长和俱乐部的发展。 

4.2. 品牌策略方面 

NBA 坚持创造高识别度的策略，同时强调向相关行业渗透，而 CBA 近年来时常存在诸如球队名称

随赞助商改变而变的情况，因此 CBA 联赛自创办以来，针对品牌建设及市场开发方面作了诸多尝试，比

如：通过与各类知名新闻媒体的对接和广告宣传扩大 CBA 品牌的知名度及影响力[6]；建立 CBA 官方网

站；与中央电视台合作直播 CBA 赛事；开发以 CBA 品牌命名的体育用品；设计并创作了 CBA 口号及会

歌等；但这些方面的运作相比于 NBA 及国内市场来看影响还是十分有限的。 

4.3. 宣传策略方面 

CBA 的市场推广和宣传力度远远不够，企业联办或并购俱乐部只是获得一个冠名，政府对职业俱乐

部予以保护和给予企业一定的政策优惠。大多数俱乐部没有开展经营活动，而且也是独立运营，与联赛

联系不够密切[2]。同时缺乏对球员的宣传和包装，在联赛中只有少数几位球星有一定的知名度，难以产

生足够的社会影响。虽然联赛也通过多种媒体方式向全国进行转播或报道，但在那些未拥有球队的省市，

受关注程度并不高，参与市场积极性也不大。 

4.4. 公关策略方面 

CBA 存在营销策略单调，策略执行不彻底的现象[7]。例如篮协规定的俱乐部球员每年至少两次的社

区志愿服务，在突击抽查当中，几乎所有的赛区都存在策略执行上的问题，能按照既定策略完成的俱乐

部少之又少。 

5. 建议 

5.1. 培养专业的运营管理人才，完善后备人才体系 

CBA 联赛产品打造运营不如 NBA，NBA 联赛由赛事专业人员运营开展，保证了资源的最优化配置，

及联赛最大程度的展示，后备人才输送不断，保证了 NBA 联赛的活力。而 CBA 人才获取渠道少，同时

近年来俱乐部急于求成，大手笔引进外援，忽视了本土球员的成长和发展。因此应该注重培养专业的运
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营管理人才，完善后备人才供给体系。 

5.2. 改善现有赛制，提升赛事质量 

CBA 的发展现在正处在起步阶段，应该高度重视产品的质量和市场的培育，同时要注意 CBA 组织

文化的规范形成和完善发展[8]。例如赛制方面，工作日采取比赛时间错开，每日两赛这种形式；外援方

面，限制外援使用时间，增加本土球员上场时间，提高本土球员水平，加强比赛激烈程度。 

5.3. 注重品牌构建，提高品牌营销辨识度 

CBA 联赛总存在球队名称随赞助商改变而变的情况，缺乏高辨识度品牌的打造，品牌运作缺乏深度

和广度，缺少市场中独立经济主体的活力。因此在 CBA 的品牌策略上，需要在市场开发方面做出改进，

加大宣传力度，提高 CBA 品牌的知名度。同时也要利用其它的媒体进行合作，如：美观 CBA 官网、发

行球星卡、开发带有 CBA 标示的体育用品等。 

5.4. 立足本土市场，注重强调亚洲市场的推广传播 

在市场经济这个大背景的发展下，CBA 在的营销策略也在随着时间推移发生改变。其主要特点就是

随着科技水平的不断提高，CBA 的推广力度也逐渐加大，这就实现了最初的用旧媒体发展的方式到新媒

体的转变，当然，新媒体由于跟网络挂上了钩，因此也改变了以前通过报纸和电视宣传的局面。现阶段

又因为新媒体与网络始终联系着，人们足不出户，就可以注视到世界各个角落。当然，我们也要结合本

国的基本国情，面对 NBA 联赛的强势冲击，把带有中国元素的 CBA 推广出来，并且注重本土和亚洲市

场的推广开发。 
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