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用户一键下单，教练上门提供个性
化体育培训——这种“体育外卖”新业
态近来兴起，开启了便捷、高效的健身
新模式，也开辟出一片创业蓝海。如今，
这股“送上门的体育服务”热潮正引发
关注：如何让其摆脱短期热度，实现持
续走俏、持久飘香？

需求火爆

秋日的一个下午，沈阳市和平区一
处小区空地，9岁的张晓宇身着运动服，
在教练的指导下练习跳绳，身旁摆放着
折返跑所需的教具。不远处，他的妈妈
李女士快步走来，顺路接上孩子，“比专
门跑培训机构方便多了”。

这种“体育外卖”——像点外卖一
样预约教练上门授课，进行体适能训
练、体育中考项目培训等，作为全民健
身热潮下的新兴产物迅速兴起，凭借

“送课到家”“随时开练”等特点，开辟了
体育产业一条新赛道。

“小区花园、口袋公园甚至家里的
客厅，都可以成为临时运动场。”有7年
体育培训经验的教练郑晨说，自己近期
专注于上门授课，通常携带便携器材到
社区指导。经过3到6个月的定制训练，
学员体能普遍明显提升。

这一模式正为体育从业者带来新
机遇。在各大网络平台，不少体育机构

和健身教练通过发布视频吸引客户，逐
步积累起稳定的客源；一些体育专业院
校大学生兼职做体育“外卖员”，不仅锻
炼了专业能力，还攒下了“第一桶金”。

从外地到深圳创业的健身教练谢
火，正是通过在社交媒体分享教学视频
吸引客户，逐渐积累口碑，如今月收入
稳定在万元左右。“当初没想到市场这
么大，这是一片创业蓝海。”他说。

个人教练之外，规模化运营的第三
方平台也在逐渐崭露头角。北京“乐时
运动”上门体育平台联合创始人陈学利
介绍，平台专注做“体育外卖”，上线10
个月以来，用户已突破30万，覆盖全国
超百个城市，复购率约45%。

“体育外卖”为何能火？

“不用接送，省时省力”“一对一教
学，效果有保障”“价格实惠”……不少
家长道出了“体育外卖”的核心优势。事
实上，这一业态的走红，背后有着多重
因素。

——满足备考需求。近年来，多地
提高了体育在中考中的权重，让学生群
体的体育训练需求显著增长。陈学利介
绍，体适能、中考体测相关课程约占平
台订单的八成。客户选择“体育外卖”，
也是为了获得更有针对性的服务。一位
初中体育教师坦言：“一个班50多个学

生，老师很难针对每个孩子的薄弱环节
进行指导。要强化训练的孩子，可能更
有动力寻求校外服务。”

与此同时，“体态矫正”“增高训练”
“改善视力”等特定需求不断增长，以及
越来越多成年人想要学习一门体育
技能，这也让“体育外卖”有了不同

“菜系”。
——付费方式灵活。陈学利团队认

为，“体育外卖”解决了体育培训业的一
个消费痛点。在传统体育培训模式中，
家长往往需要一次性预付数千甚至上
万元学费，“体育外卖”采用的单次付
费、灵活团课、即时评价与反馈等模式，
让家长不必担心机构“跑路”，付费方式
灵活、可控。

——场地条件改善。家门口体育场
地的持续改善，为“体育外卖”的兴起提
供了重要支撑。根据2024年全国体育场
地统计调查数据，全国共有体育场地
484.17万个，体育场地面积达42.3亿平
方米，全国人均体育场地面积达到 3 平
方米。社区健身房、口袋公园等设施增
加，公共体育场馆开放程度提高，为上
门教练提供了便利的教学场地。

多位从业者表示，“体育外卖”的走
热，本质是体育培训和“上门经济”深度
融合的结果。一方面，青少年体育培训
市场潜力持续释放；另一方面，上门喂

宠、上门收纳等服务的普及，让消费者
对上门服务的接受度和认可度显著提
升，这些都为“体育外卖”奠定了市场
基础。

“上门体育服务实现了供需双赢。”
中央财经大学体育经济研究中心主任
王裕雄认为，这一模式既帮助体育从业
人员拓宽了增收渠道，也让家庭能以更
低成本满足健身需求。

规范管理，别让安全成隐忧

尽管“体育外卖”前景广阔，但和许
多快速发展的新业态类似，该行业也面
临准入门槛低、缺乏行业规范等问题。
记者调查发现，当前从业者主要包括专
业培训机构教练、兼职体育专业大学
生、自学出身的“野路子”教练等。除专
业培训机构教练群体通常具备资质外，
其他教练群体的教学水平参差不齐。

“有的教练只是自己爱运动，看几
个视频就敢教学。”一位业内人士透露，

“尤其在体态矫正等专业领域，不科学
的训练可能适得其反。”

社交媒体上，个人教练发帖就能
“接单”。教练未经培训就上岗，甚至出
现非专业学生冒充教练的情况，不仅影
响 教 学 质 量 ，更 埋 下 了 运 动 损 伤 的
隐患。

陈学利表示，个别平台会给客户提

供运动意外险，学员在课上发生磕碰或
损伤可申请理赔，但更多个体接单的

“体育外卖”采取按次付费的方式，很多
情况下既不签合同，也不购买保险，一
旦发生损伤，责任难以厘清。

这让不少家长心存顾虑。“教练口
头承诺会保护孩子，可真的受伤怎么
办？”有家长反映，孩子在课上训练不当
造成骨折，但和教练就医疗费用、护理
费用难以达成共识，向市场监督部门求
助后，也未能获得满意的调解结果。

目前，“体育外卖”行业尚处于发展
初期，针对该领域的行业规范尚未出
台。不过，已有平台主动参考国家体育
总局办公厅印发的《课外体育培训行为
规范》，对线上教练设置资质证书、教学
案例、身份证及人脸识别的“四重审
核”，试图从源头把控服务质量。

在业内专家看来，“体育外卖”关乎
消费者的人身安全、健康保障，特别是
面临中考升学的孩子，不能全靠“市场
调节”，外部监管必须及时跟进。

“重点是要加强监管，建立准入制
度，同时要制定相应标准保障服务质
量，从制度上守住消费安全底线。”王裕
雄说，要引导从业者规范运营，才能让

“体育外卖”避免一时火热，真正实现长
远发展。

（新华社沈阳10月26日电）

“体育外卖”火了，如何持久飘香？
□新华社记者 刘艺淳

10月25日，参观者在杨凌农高会中国农业科学院展区参观。

杨凌农高会：探寻农业新质未来
□新华社记者 李一博 文/图

第 32 届中国杨凌农业
高新科技成果博览会以“新
质生产力·农业新未来”为主
题，设置农业高新科技成果
展（农业新质生产力展）、国
际农业交流合作展、特色现
代农业展、农业实用技术推
广展、智慧农机装备展、名特
优新农产品展等六个展馆展
区，吸引近50个国家的1800
余家企业参展。

有着“农业奥林匹克”之
称 的 杨 凌 农 高 会 创 办 于
1994 年，累计吸引3万余家
涉农企业和科教单位参展，
3500 多万客商和群众参展
参会。

右图：10 月 25 日，参观
者在杨凌农高会宁夏展位上
了解作物种子。

10月25日，参观者在杨凌农高会上交流。

10月25日，参观者在杨凌农高会深圳展区了解智能农业机器人。

下图：10 月 25 日，参观
者在杨凌农高会上了解盆栽
蔬菜。

上图：10 月 25 日，参观
者在杨凌农高会上参观“无
人化植物工厂成套技术装备
创制及应用”项目成果。

从奔跑在城市街区的长跑
爱好者，到健身房里挥汗如雨的
健身达人，从社区广场练习太极
的中老年群体，到校园球场挥汗
如雨的青少年……全民健身场
景随处可见。与之相应的，是我
国体育消费群体持续壮大。体育
消费能力的同步升级，成为群众
生活质量提升的重要表现，并为
我国体育产业高质量发展注入
源源不断的活力。

前不久，国务院办公厅印发
《关于释放体育消费潜力进一步
推进体育产业高质量发展的意
见》，明确提出扩大体育消费群
体。群众的体育消费需求日益增
长，正带来一系列与体育产业相
关的“风口”，积极施策扩大消费
群体，能满足群众对美好生活的
向往，也能为体育产业高质量发
展带来诸多机遇。

从经济层面看，体育消费群
体的壮大可直接拉动体育装备、
训练服务、赛事赛会等领域消费
增长，并刺激相关产业发展，成
为扩大内需新引擎。从社会层面
看，更多人参与体育消费意味着
更多人投身体育运动，可有效提
升全民身体素质。从产业层面
看，消费群体多元化需求将推动
产品和服务持续研发升级，助力
体育产业更快驶向高质量发展，
实现经济效益和社会效益双赢。

扩大体育消费群体，要注重
完善公共服务体系，激发全民参
与热情。比如，加快落实新周期
全民健身计划，构建更高水平的
全民健身公共服务体系。重点补
齐乡村、社区等薄弱区域的健身
设施短板，推动体育场馆等资源
向公众开放。发动体育明星、体
育教师等，引导其多承担“社会
体育指导员”功能，为不同群体
提供科学的健身指导，让更多群
众体验专业训练感受，形成全社
会积极参与运动健身的良好风
尚，让“硬件”与“软件”提升的合
力推动体育消费群体扩大。

扩大体育消费群体，可以通
过体育文化的塑造传播，营造积
极参与的浓厚氛围。如持续开展

“中华体育精神颂”系列活动，在
社会广泛传播“为中华崛起而强
身健体”“坚持拼搏协作”等体育
精神。支持各类体育文化产品创
作，鼓励健身博主等推出优质视
频，用群众喜闻乐见的形式激发
其参与的积极性。发挥“冠军文
化”影响力，推出“跟着冠军去健
身”等活动，借助榜样力量激发
群众参与热情，让体育文化从赛
场走向生活。

扩大体育消费群体，应以青
少年群体为重点，筑牢长远发展
根基。青少年是体育运动的主体
人群，是扩大体育消费的基础力
量。加强学校体育教练员队伍建
设，提升体育教学质量，让青少
年在校园中掌握运动技能、培养
运动兴趣。以足球、篮球等公益
性青少年赛事为抓手，搭建展示
与交流平台，让青少年在竞技中
感受体育乐趣，形成运动习惯。

来源：经济日报

抓住“风口”

扩大体育消费
□苏大鹏


