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他们带着器械上门教体育
刘晨是一名前摔跤运动员，他所在的杭州

市临平区是2021年才成立的，离市中心较远，
不少双职工父母自己都很难有空锻炼，更没有
时间陪着孩子去其他区的大机构进行体育培
训，但孩子的体育锻炼却“拖不得”——肥胖、体
能差、视力弱问题困扰着不少家长，“有的孩子
下楼去买个东西，可能回来都会气喘吁吁”。灵
活、便利的“体育外卖”，于是应运而生。

孙文在石家庄从事体育培训十余年，有一
家超过 200平方米、面向青少年的运动场馆，
开始转型时，“上门体育”这个名词还没有出
现。现在，他的禹创体育团队已经把“上门体
育”作为主要业务。他解释：“家长没有时间来
回接送孩子（到场馆），就会导致孩子的训练频
率降低，断断续续的，效果不理想。”教练上门
为家长减少了时间成本，而脱离场馆，在绿植
多的公园、小区运动，“视野开阔，运动状态和
心理是不一样的”。

不同学段的体育测试，是当下很多家长为
孩子下单“体育外卖”的一大原因。近年来，多
地出台政策对中考体育增加过程性考核，比
如，北京各中小学校，将四、六、八年级学生的
体质健康测试结果计入中考；河北则将七年级
下学期至九年级上学期共 4个学期的成绩之
和，作为过程性考核成绩。

孙文称，很多家长转变了思路，不像之前，
在体育测试前“临阵磨枪”，平时训练、提升成
绩的需求大幅度增加了，也不再满足于原有的
体育培训模式。

北京乐时运动联合创始人陈学利向中青
报·中青网记者介绍，做“上门体育”的机构有
些也是从体育场馆转型而来，开发“上门体育”
线上平台的仅两三家。2024年年底“乐时运
动”小程序上线，目前覆盖了100多个城市，已
有 3000余名专业教练入驻平台。陈学利表
示，做“上门体育”是一种轻资产创业，没有场
馆这种重资产的投入，而且覆盖范围很大。“不
像一个场馆，只能覆盖周边 10 公里左右范
围。教练直接对接家长，收入也比在场馆高。”

这也是曲阜师范大学体育教育专业大二
学生薛锐眼中，“上门体育”的吸引力所在，不
拿“死工资”、工作自由，凭个人能力赚钱。他
做过田径、篮球、夏令营体育培训兼职，从今年
上半年开始做上门教练，组了一个 4人团队，
正在考虑创办公司。“发展得好，毕业就可以接
着做下去。”他了解到，在山东济宁曲阜这座县
级市，大型体育场馆都离市中心较远，但他们
送课到客户家楼下，家长“透过窗户就能看
到”。90分钟的课程收费 100多元，是当地家
长能接受的价格。

陈学利介绍，“乐时运动”的上门体育课程
定价与授课人数相关，但客单价比场馆更低，
一对一课程低 40%左右，4-6人的班课则会低
70%左右。“很多孩子愿意一块拼着去上课，这
种团课在平台上销量非常好。”陈学利说，有家
长发起拼团后，会把团课链接发到自己的小区
群里，为孩子寻找上课的“搭子”。

得益于轻资产投入，接受中青报·中青网记
者采访的“上门体育”从业者均表示，他们采取
小课包或一次一付的收费方式。孙文介绍，他
接触的家长对传统机构的“大课包”式预付消费
心存顾虑，非常看重“上门体育”课程机构的稳
定性。就像陈学利所说，一次一付的模式下，家
长交完钱几个小时以后，教练就上门来授课了。

面对新的市场需求，创业者们也在摸索。
自媒体就是一个宣传渠道，薛锐的团队里由他
负责出镜，拍摄带孩子训练的视频，“有教练出
镜、指导的视频流量，就会高一些”。通过和家
长们的私信互动，薛锐得知一些体能测试的培
训需求很大，于是开始研究推出相关课程。

“南方沿海城市和北京，家长（对上门体
育）接受度比较高，其他城市不少家长还是比
较传统，我们也在慢慢推广，这需要有一个过
程。”陈学利说。

上门体育“因地制宜”
暑假里，清晨和傍晚是上课黄金时段，应

家长要求，刘晨团队的教练有的在早上6点上
课，有的晚上 10点半才下课，通常一天上 4节
课，下雨、台风天就在小区地下层教。找到合
适的场地不算困难。“新小区里面配套都蛮好
的”，跑道和体育广场适合训练。如果碰上老
小区，刘晨会带上孩子去附近的体育公园，通
常走 800米左右就能抵达。薛锐则习惯在每
次课前“踩点”找好训练场地，通常 20分钟以
内能找到。

“在场馆里上课与上门去户外上课，具体
的实施、注意事项是有所区别的。”孙文说，教
练首先会对场地的安全作一个判断。场馆内
有运动地胶、周边墙体有软包，细微处都有保
护设计，但“上门体育”需要靠教练选择场地。

“检查周边是否有高空坠物风险、棱角、过往车
辆，这些都得注意到。”同时，户外教学对教练
的专业性要求更高，没有地胶的情况下，跳跃
的动作不规范，教练更要及时纠正，防止对孩
子的膝盖造成损伤。

在业内人士看来，场地需求与体育培训项
目密切相关。孙文以体测的立定跳远项目举
例，教练会带跳远垫上门，对膝盖起到缓冲作
用，防止孩子受伤。而长跑训练，由于未必能
就近找到开放的标准跑道，则需要将训练拆
分：日常通过体能训练提升心肺耐力、纠正跑
姿，测试则必须去专业跑道。他希望更多运动
设施向公众开放，“无论对于上门体育，还是家
长自己带着孩子去运动锻炼，都是一种便利”。

在做夏令营教练时，薛锐第一次意识到，
体育教育不是严肃的，而是有趣的，他在那次
兼职里学会如何融入孩子群体。“上门体育”往
往是家长主导了课程报名，但孩子会慢慢喜欢
训练，也会在休息时和他分享喜欢的动漫角色
和校园里发生的事。

同一个项目也要根据目的来选择上课方
式。孙文谈到：“比如篮球，如果要学专业的，
我会建议去专业的室内场馆，如果说把篮球当
作兴趣爱好，培养孩子的基础能力，再穿插着
体能训练，我们可以说（上门）没问题。”

刘晨觉得，体育不仅影响一个人的身体，
更重要的是心理。他遇到过一个五年级体重
已经有 70多公斤的男孩，拍摄时男孩很抗拒
镜头，也不愿意训练。于是，刘晨就和他约定
不再用手机记录，“就好好训练，这一个半小时
的时间就属于我们俩”。现在，男孩在训练后
瘦了5公斤，慢慢喜欢上了运动。

除了喜欢给孩子上课之外，刘晨还希望
“通过创业的方式，让教练走进千家万户，让受
过专业训练的人推广体育”。

“体育外卖”也需品控
武汉体育学院教授、中国青少年体育与体

教融合公共政策研究中心负责人柳鸣毅向记者

指出，随着大众体育健身意识的不断提高，包括
“体育外卖”在内的各种体育教学、体育锻炼形
态随之多元化发展。国家体育总局、教育部等
部门提供了基本的公共体育服务，但个体的需
求存在差异，因此市场提供了个体化、定制化的
课程。家长和孩子在选择课程时，也需要注意
防范孩子在体育运动中的运动损伤风险。

对于刘晨来说，选择注册公司还有一个重
要因素：买保险。做个体教练时，刘晨只能在
上课前一天请孩子父母买好保险、截图发给
他，“我们有言在先，如果没有给孩子购买保
险，第二天的课我们就不上”。现在，他可以以
公司的名义，批量为孩子购买保险。

刘晨还发现，被训练场景吸引来的家长除
了关注课程内容和价格，也对专业资质非常看
重。他告诉家长，浙江省内从业教练员通过在
该省体育培训监督管理数字化平台“浙体培”
获得“电子认证”，可以通过小程序查看教练的
资质证书。

为进一步完善课外体育培训监管，国家体
育总局于 2021年 12月印发了《课外体育培训
行为规范》，规定执教人员应持有体育教练员
职称证书、社会体育指导员职业资格证书等 6
种证书的至少一种。

陈学利介绍，各地的教练需通过“身份证+
资质证书+教学案例+人脸识别”四重严格审核，
才可以入驻“乐时运动”平台接单。其中，教学
案例指的是教练此前训练的孩子的视频，“能看
出他的教学水平，还有对待孩子的态度”。

“我们现在是放慢了推广速度，在控制教
练的数量和质量。”陈学利透露，在作为大本营
的北京，“乐时运动”设计标准化的课程流程，
如果得到家长欢迎，孩子又比较适应的话，就
会慢慢往外去复制。

“品控”也是孙文正在考虑的事情，他为团
队的每个教练都配置了一整套器材。因为“体
育外卖”业务铺得广，他的确遇到没办法实时
掌握教练上课情况的问题，他想到的方法是随
机巡课、与家长教练建立三方沟通、定期培训，

“也在思考有没有更加系统性的管理方式来提
高课程品质”。

孙文在期待相关行业标准的出台，他坦
言，对于教练的执教能力，仅靠证书无法直观
展现。在面试教练时，他要求上门教练性格外
向、有耐心，且拥有一到两年的实际授课经
验。“我们得对家长负责、对孩子负责，也对教
练的未来负责，不能让教练拿孩子练手，这里
边的风险性、不可控性太大了。”

柳鸣毅认为：“仅依靠体育行政部门对‘体
育外卖’等体育健身服务项目进行管理、监督、
扶持，力度是不够的。我们要呼吁多部门围绕

‘体育外卖’等体育健身服务的标准设置、场
地、师资、营业资质等，提出合理且有助于市场
发展的监管体系。”他也提醒，公众应增强安全
防范意识，选择有资质和经验、靠得住的机
构。 据《中国青年报》

这个暑期，“体育外卖”有点火
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这个暑假，“体育外卖”的授课方式正在一些城市兴起：不少青少年上体育培训班不用接送，

家长们从手机上下单，教练带着器材上门，最近的场地可能就在自己家楼下。

扛器材挤地铁送“体育外卖”，对于在杭州工作的00后刘晨来说不算什么，做上门教练以来，根

据课程需要，他带过跨栏、障碍桶、弹力带、哑铃等工具。这让他常常惹人注目，在不同小区之间转

场总有人来问联系方式；小区上课现场，也有家长先是在远处观望，再来咨询：“能不能拼团（课）？”

这种新型体育培训模式吸引着一些年轻人投身其中。石家庄一家上门体育机构负责人孙文

表示，目前不到30人的教练团队跑不完全市的上门课程，所以公司还在持续招人，每天近百人通

过招聘网站向他求职，但可能只筛出一两个合适的教练。


