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吸睛又吸金斯巴达
不惜花钱“找苦吃”选手“出片”质量高

扛几十
公 斤“ 麻
袋”、进泥坑
“洗个澡”、
再翻过数十
米 的 障 碍
…… 近 日 ，
在斯巴达勇
士赛现场，
不少选手正
“ 不 顾 形
象”，尽情投
入比赛。

中国知
名乒乓球运
动 员 许 昕
2024年4月
在社交平台
发文称，儿
子第一次参
加斯巴达勇
士 赛 ，在 4
至 6 岁组完
成 3 公里越
野，排名前
400 名。“跑
泥潭的时候
很多小朋友
不敢下，他
直接冲下去
的时候，我
有种自己比
赛获得胜利
的感觉。”许
昕写道。

这是一
项怎样的比
赛，为何有
人不惜掏钱
“ 找 苦 硬
吃”？

“户外写真”是卖点

斯巴达勇士赛中国区项目负责人张昊洋告诉
记者，斯巴达勇士赛2016年被引入中国，由阿儒
体育上海体育文化发展有限公司独家运营。该赛
事最初聚焦成年人群体，在2017年，推出斯巴达
勇士儿童赛。

朱莉是一名互联网公司算法工程师，2024年
首次接触到斯巴达勇士赛后，她陆续在北京、河北
崇礼、广东惠州等地参赛7次。

对于多次参赛的原因，朱莉告诉记者，是为了
增强体验感、提升能力。“参加斯巴达勇士赛对我
来说，与其说是竞技比赛，不如说是一次户外运
动。我会关注自己的感受，比赛过程是不是快乐，
比赛是不是能取得进步，比如臂力提升等。”朱莉
说道。

张昊洋告诉记者，从赛事设置上，斯巴达勇士
赛将人群分为精英组、年龄段组与公开组，精英组
与年龄段组选手可以依据积分排名，挑战进阶中
国系列赛、亚太锦标赛、世界锦标赛等，年龄段组
是特定精英组别赛事，将参赛者按年龄分为10个
年龄段。

据张昊洋介绍，年龄段组与精英组都需要进
行严格的竞赛规则判罚，并将决出名次，名次靠前
的选手将获得现金奖励。与之相比，公开组则没
有太多限制，适合首次参赛与团体参赛、喜欢户外
运动的人群。

除了增强体验感外，在业余时间，朱莉还是一
名户外博主，有较多出镜需求。她发现，斯巴达勇
士赛的出片质量很高。朱莉表示：“我每次来斯巴
达，都会设计穿搭，因为斯巴达勇士赛摄影师拍出
来的照片，很有运动张力，很有生命力，平时静态
的肯定拍不出来这种感觉。”

“算下来，一场比赛下来我能获得五六十张照
片，如果平常在外边，拍到差不多的照片要花五六
百元。”朱莉说道。

朱莉提到的“户外写真”，也是斯巴达勇士赛
面向大众的一大卖点。

社交平台上，有网友还推出斯巴达出片秘籍：
“参加斯巴达的终极目标——朋友圈九宫格封神，
给各位一点建议，发带一定要戴在头上，不然最后
找不到自己的照片，看到有相机的时候要疯狂凹
造型。”还有网友说：“斯巴达的泥浆，就是最好的
高光。”

“斯巴达勇士赛主要的参赛群体，是健身群
体，他们在社交平台的活跃度和关注度是高于普
通人的，他们需要的照片不是摆拍出来的，而是在
参赛过程中满身泥巴仍然前行、咬牙坚持的照片，
这些照片才能让他们觉得物有所值。”张昊洋说。
他还提到，斯巴达勇士赛每年在摄影师上的投入
有数百万元。赛事方还会要求摄影师尽可能多抓
拍，保障每一位参赛者都能获得照片。

在比赛现场，记者观察到，在一些比赛关卡，
会有多位手持长焦镜头的摄影师，不断按下快门
拍摄参赛者，部分参赛者也会呼喊摄影师给自己
拍照。

儿童参赛选手占六成

从参赛人数与人群画像来看，2016年，斯巴
达勇士赛在北京第一场比赛参赛人数为2830人，
此后参赛人数实现翻倍，2024年，斯巴达参赛人
数达到一年20万人次。从参赛人群比例上，斯巴

达的儿童参赛选手人数已超过成年人，占总参赛
选手的60%，约合12万人次。

北京地区的武天是一名白领，常在社交平台
分享儿子考拉参与斯巴达勇士儿童赛的照片。

武天透露，6岁的考拉从2021年开始参加斯
巴达儿童赛，到今年已经是第4年，共参与7次，
2024年，考拉参加了3次斯巴达勇士儿童赛。

北京的秀秀是一名保险代理人。2021年，秀
秀为自己的儿子花费599元报名参加了斯巴达儿
童勇士赛，全长4.1公里，包括25个障碍。此外，
秀秀还在赛前花费199元，为儿子报名斯巴达官
方举办的赛前训练营。

“给孩子报比赛，钱不是首要考虑，家长考虑
的是让孩子重在参与、重在体验、重在挑战。比如
有一关，小孩需要憋气从泥水里钻出来，这是他平
常生活里不会有的勇气考验。”秀秀说道。

体育营销服务商禹唐体育商业赞助负责人李
晨表示，有特色的户外活动受到广泛青睐，这些都
为斯巴达勇士赛在中国的流行奠定了外部基础。
其次，城市潮流精英人群是斯巴达勇士赛的主力
受众，尤其女性消费群体快速增长，在社交媒体的
分享欲高，这一方面提升了赛事的整体格调，也扩
大了赛事在不同圈层内的传播力。

最低报名费近400元

记者近日在赛事现场探访发现，斯巴达勇士
赛的比赛现场，与马拉松、越野赛等户外赛事相
似，分为准备区与赛区两大区域。

从赛程来看，与马拉松选手统一时间出发，并
严格设置关门时间不同，斯巴达勇士赛考虑到赛
道和障碍的承载力，采用每半个小时出发一次的
模式，除野兽赛、超级野兽赛和越野赛等长距离的
级别外，其他短距离赛事级别均不设关门时间。

从赛程上，斯巴达选手需要跨越多重障碍，翻
越数十米的障碍、利用力量吊起沙袋、横向攀岩、
用标枪投掷目标区域等。

其中不乏一些颇具难度的项目。例如攀绳，

项目名称为“金苹果的守护”，参赛者需要依赖自
身臂力徒手攀爬十余米，来触碰高处，一些未能完
成该项目的参赛者需要接受“波比跳”(一种自重
阻力训练动作)惩罚。

除了爬升、竞速外，斯巴达勇士赛对于参赛者
的要求还有力量，其中一关为选手需要肩扛沙袋
行走部分里程，项目名称为“宙斯的惩罚”，重量在
十几公斤到几十公斤不等。

斯巴达勇士赛官方小程序“勇士部落”显示，
成人赛事的报名费依据参赛组别与类型有较大差
异，以竞速赛为例，公开组赛事的“早鸟（通常在活
动开始前，顾客通过支付较低的定金或全款来锁
定）”价格从399元到439元不等。此外，还有超
级赛、野兽赛、超级野兽赛、飓风赛等，飓风赛的收
费较高，4小时飓风赛报名费“早鸟”价为799元，
原价为999元，12小时飓风赛报名费“早鸟”价为
1499元，原价为1699元。儿童赛的报名费在499
元—599元。

以此来看，在不考虑赛事折扣、多次参赛后免
单的情况下，成年人参与一场斯巴达赛事最低的
报名费用为399元，儿童为499元。

对于斯巴达比赛的营收构成，张昊洋透露，
90%依靠门票收入，此外还有赞助商收入、训练营
收入、联名衣服鞋子收入等。

张昊洋提到，近年来，斯巴达勇士赛与地方
文旅合作加深，将赛事流量转化为文旅“留量”。

2025年3月，斯巴达勇士赛落地深圳笔架山
公园。据媒体报道，斯巴达儿童赛周末为笔架山
公园所处的深业上城商圈带来全场客流27万人
次，同比增长66%；零售同比增长36%、餐饮同比
增长53%；部分亲子品牌单日营业额创年度新高。

“比如我们 6 月 1 日在江苏无锡梁溪区举办
的斯巴达儿童赛，文旅部门给了我们很多当地旅
游资源的优惠券，并发起跟着赛事去旅行的活
动，参赛者参加我们的比赛，为当地文旅引流。
我们之前测算过，斯巴达勇士赛带动的家庭消费
大概在5000块钱。”张昊洋说，以体育赛事结合文
商旅协同发展的模式是一个大的趋势，也希望斯
巴达勇士赛能在这个趋势中发挥作用。

对于户外赛事如何才能办得好，吸引更多人
群参加，厦门大学品牌与广告研究中心主任黄合
水分析道，户外赛事能否办得好要具备三个条
件，首先是赛事本身有趣、有魅力，能够吸引人关
注；其次是赛事本身具有一定的挑战性，能够让
参与者实现自我表达，如我是有毅力的、是身体
强壮的等；再次是赛事公平、公正性，冠亚军等没
有暗箱操作，只要实力最强，就能够获得成功。

“在特定市场快速扩张的同时，随之而来的
副作用一定是竞争同质化。要想从中脱颖而出，
赛事运营方要坚持两个准则，一是以科学、安全
的组织为准绳，建立品牌化的赛事体系架构；二
是打造差异化，面对消费者，独特的、吸引人的，
线上线下联动的体验不可或缺，面对合作企业，
要发挥赛事特长，提供多场景品牌激活空间，让
赛事商业价值延伸到赛场之外。”李晨说。

本报综合中新网、中经网、南海网等

纵深

斯巴达赛事为何火热？


