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资源共享——
数字盘活人、货、场

工作日晚上10点，北京市大望路商区一
日的喧嚣逐渐褪去。而在离大望路地铁站不
远的一家商城内，有不少人正在一间明亮的
健身房里挥汗如雨。

这家名叫乐刻的新型健身房，是一个基
于互联网思维的共享健身平台。下载乐刻运
动 App 后，只需不到 300 元就能成为乐刻的
月度会员，不但可以享受其覆盖全国多个城
市的24小时健身服务，还能免费参与线下门
店的团体课程。

“24 小时营业，会员全国门店通用，而
且也没有教练过度打扰，我在这里健身很自
在。”运动间隙，一位会员告诉记者，她就
在附近的写字楼上班，经常需要加班和出
差，乐刻的运营模式让她能充分利用空余时
间健身。

2013年前后，共享模式开始成为网络甚
至全社会的流行词，重塑了出行、住宿等多

个产业。面对共享经济的汹涌大潮，乐刻运
动创始人兼首席执行官韩伟与伙伴产生了灵
感：能不能推出一个共享式的健身平台，充
分盘活教练与场地资源，让消费者能够实惠
高效地享受健身服务？

基于共享逻辑，乐刻一开始便抛弃了传
统的连锁设想，而是立足互联网思维，依托
核心的数智中台进行用户、教练、场地间精
准高效的调度匹配。

“过去的健身房是一个教练只在一家门
店服务，而乐刻的模式则让教练可以通过
平台调度覆盖到相邻的门店。”韩伟向记者
解释，“如此一来，私教和团体课程匹配效
率会更高，释放了教练的业绩压力，可以
让他们真正回归专业服务本身，也为消费
者带来了愈加舒适和实惠的健身体验。”

此外，乐刻对于健身业态的探索还在于
升级的智能化门店。每一家乐刻门店都定位
于“小而精”，在保留核心功能的基础上，
将门店面积缩减至 300 平方米左右，并通过
智能化设备实现健身房的自助式服务。

打开乐刻运动 App，消费者可以在线购

买会员卡、课程或私教，在线预约课程；
到店后，自主通过 App完成扫码开门、课程
签到等活动；课程完成后，还能在线上评
价。“智能化改造极大节约了门店运营成
本 ， 从 而 使 用 户 享 受 到 性 价 比 更 高 的 服
务。”韩伟说。

2020 年“双 11”，乐刻全平台销售额创
下 1.71亿元的行业新纪录。目前，乐刻拥有
超过 600 万人的注册用户，1 万余名签约教
练，已在北京、上海、杭州、深圳、重庆、
武汉、南京、济南、苏州、广州、成都等29
个城市完成超600家门店布局。

App赋能——
家里变成“健身房”

“80 后”韩先生是一名忙碌的上班族。
日常在公司、女儿学校和家之间三点一线的
他，却能坚持一周3至4次的锻炼，秘诀就在
他手机中的Keep App里。

展开瑜伽垫，播放Keep课程，老韩的家
一下子就变为一对一的健身场。无需通勤，

不限地点，女儿睡着后的休闲时分、加班劳
累后的放松一刻，都能成为开启Keep的练习
时间。

“课程设置专业、讲解清楚明白，真的很
方便。”韩先生划着自己的App界面向记者介
绍，“无论是简单拉伸，还是完成无氧和有氧
组合训练，Keep里都有多种选择。”

去年疫情期间，韩先生买了Keep手环和
动感单车，配合 App使用，不但健身课程更
具互动感，每一次运动数据还可以详细记录
在软件里，让他能获得专业的分析指导。

2013年，Keep创始人王宁在准备减肥时
发现，各网络平台上有关减肥的视频和文章
更新很慢，内容也良莠不齐。翻看知乎、豆
瓣、贴吧的各种减肥帖，王宁意识到大家都
在期待一个聚合各种减肥信息的专业平台。
于是，经过一段时间的筹备，Keep App 于
2015年2月上线了。

在这款 App 中，课程及模块设置都强调
了健身教育的强工具属性。课程界面简洁朴
素，内容清晰明了，通过视频示范和时间提
醒来规范整个训练过程，用户只需要跟随

App提示就可以完成科学锻练。
抓住健身需求之后，下一步就要巩固用

户的健身习惯。线上，Keep鼓励用户发帖打
卡、交流，培养健身达人，吸引粉丝互动。
线下，通过健身工具和健身场景完成App的场
景延伸，引入运动装备、轻食、运动空间等打造
完整生态，围绕吃穿用练，提供一站式运动
解决方案。

经过 6年发展，Keep App用户规模已达
3 亿，每天有超过 600 万人在线挥洒汗水。
课程层面，目前 Keep 自研超过 1200 节训练
课 程 ， 拥 有 3000 位 运 动 达 人 ， 既 与 健 身

“超级 IP”推出独家课程，又让国内运动健
身内容趋于规范化。在智能硬件层面，一款
家庭智能动感单车凭借线上线下数据联通等
优势，拿下 2020 年天猫“双 11”同品类成
交额第一。

“小白”破冰——
让更多人参与运动

新业态的出现赋予了中国健身行业发展
的新机遇。根据 《2020中国健身行业数据报
告》，截至 2020 年 12 月，中国健身行业会员
数约为7029万，较2019年增长3.19%。

《中国居民营养与慢性病状况报告 （2020
年）》 指出，中国居民超重肥胖问题不断凸
显，慢性病患病/发病仍呈上升趋势。城乡各
年龄组居民超重肥胖率继续上升，有超过一
半的成年居民超重或肥胖。中国疾病预防控
制中心营养学首席专家赵文华表示，中国居
民超重肥胖上升速度较快、流行水平较高、
全人群均受影响。

高涨的健身热情为何伴随着越来越胖的
趋势？除去高强度的工作和不合理的膳食结
构，“小白”如何踏过健身门槛更是一个需要
关注的问题。

生活中，不少人初入健身房，面对着满
屋子的器械却不知从何下手，办好的健身卡
也只能束之高阁。同时，健身“小白”们身
体素质有差异，需求也有所不同，但相关课
程却无法做出及时调整，劝退了不少渴望尝
试运动的人。

对于健身品牌来说，除了为已经入局的
爱好者提供更好更优质服务，更需拓宽用户
群体，拉动更多健身“小白”参与运动，养
成良好的健身习惯。

如何带“小白”破冰？Keep的方案是降
低运动门槛，从零开始，先带用户迈开腿。
在 App中，Keep的课程有不少器械入门与初
级训练课程，简明扼要的演示、专业的训练
动作，“用户只要跟着动起来”就行。而在课
程讲解上，Keep也在不断靠近“小白”用户
能懂的语言，“我们不会对新手用户说股四头
肌发力，而会说大腿前侧发力，转化成他们
的语言来服务。”王宁解释。

不同年龄、地区和生活方式的人群，对
运动都有不同需求。如何让更多人动起来？
乐刻从场景入手做了有益探索。

通过与地方体育局或市民健身中心达
成合作，乐刻在上海、重庆等地推出了共
享体育公共服务，这些体育空间适配了全
年龄段、各类型身体素质的健身设施，能
够满足老中青少以及残障人士的全人群健
身需求。既盘活了闲置公共空间，有效提
升了体育运动场馆和设施的管理效率，又
降低了健身门槛。

眼下，诸如 Keep、超级猩猩、
乐刻等运动品牌，让居家健身、按
次付费、24 小时全时段营业等新模
式走入健身市场，改变和重塑着消
费者对健身房的传统认知。仔细观
察不难发现，这些品牌都是在保留

“健身”核心功能的基础上，努力去
除传统健身房的某些弊端，扩充服
务内容，提升服务质量。可以说，
这类健身品牌受到消费者青睐，是
因为其自身也在“减脂增肌”。

杜 绝 推 销 ， 还 消 费 者 一 片 净
土。如今，一部分健身房的“强
制推销”仍为人诟病。原本应提
供场地、设备、指导，却变成推
销课程的场所，游说办卡、一次
性购课等状况颇为常见，导致不
少消费者心中“健身房”已不是

“ 强 健 体 魄 ” 的 代 名 词 。 究 其 原
因，是竞争愈发激烈，许多经营
者将增加客源、提高营业额视为
唯 一 生 存 之 道 ，不 得 不 提 高 办 卡
量、增加订课量。“能办多少卡、卖
多少课、续多少费”成为员工的绩
效考核标准。然而过度推销非但
不能吸引用户，反而会消磨大众
好感。加之“卷钱跑路”者屡见
不 鲜 ， 更 让 消 费 者 多 了 几 分 疑
虑。而在新近火起来的健身模式
中 ， 从 小 程 序 里 购 课 ， 按 次 付
费 ， 消 费 者 无 需 面 对 过 度 推 销 ，
健身时多了一分轻松自在。

打破空间限制，健身场所无处
不在。为了获得科学指导、利用专
业器材，“去健身房健身”似乎是理
所当然。然而，相信不少人遇到过
以下情形：搬家后距离太远不便再
去原来的健身房、想健身又懒得出
门。凡此种种让我们不禁思考：健
身，为什么只能在健身房进行？尤
其是新冠肺炎疫情暴发后，线下健
身房暂停营业，那么，可以居家办

公、学习，难道不能居家健身
吗？诚然，不少练习需要专业器
材，但也有相当一部分拉伸、有
氧和无氧运动，无需复杂器械，
在家也能完成。把健身场景搬回
家，手机 APP 为其提供了可能。
只要课程足够简洁、清晰、丰
富，寻一个角落，配合手机应用
软件就能科学运动，空间不再对
健身造成限制。

拓 宽 健 身 时 间 ， 让 “ 碎 片
化”健身成为现实。在健身房
里泡上一两个小时，对于任何
一 位 健 身 人 士 来 说 都 不 难 实
现，这主 要是由于除去锻炼，
换衣、冲澡、收拾等也要花费
时 间 。 然 而 ， 当 下 生 活 节 奏
快，人们作息具有不确定性与
随机性，难以抽出完整时段用
于健身。而且，大家锻炼时间
相对重合，难免出现某一高峰
时段，健身房人员拥挤、设施
临时紧缺，或是赶不上健身房
开放时间等，这些遭遇往往打
击消费者健身积极性。为此，
运 用 健 身 APP 的 “ 碎 片 化 ” 健
身 模 式 和 24 小 时 健 身 房 ， 适
应 了 消 费 者 对 时 间 的 弹 性 需
求 。 点 击 一 下 开 启 键 、 暂 停
键，随时都可以健身；无论深
夜还是清晨，酣畅淋漓地锻练
不再是说说而已。

现 在 ， 传 统 健 身 房 趋 于 饱
和，但新式健身模式仍是一片蓝
海，品牌方应当“减脂增肌”，革
除原有弊端，挖掘增量市场，重
新回归纯粹的“健身”功能。

夏日已至，健身旺季也随之到
来。开店潮、教练招聘热、门店收入
上涨……经过一段低谷期，健身行业
呈现出复苏的景象。不过与往年不同
的是，今年竞争更激烈了。用户对健
身房的态度更为理性，新业态新模式
也给传统健身房带来更大挑战，一个
明显的表现是动辄上千平方米的场馆
想活下去变得更难了。

怎么办？
一个办法是大幅度减小门店面

积，做“小而精”的场馆——如乐

刻，三四百平方米的面积，让它在诸
多商业中心、写字楼布局都不成问
题，从而吸引周边白领。

大场馆也并非完全没有生存空
间，它们可以实现更丰富的功能，比
如附带泳池，这是小场馆无法比拟
的。但想要更好活下去，还需打破传
统经营理念：“大而全”和“小而
精”并非完全对立，抱团取暖，或许
意味着更多机会。

尽管目前这样的做法在国内还比
较少见，但在一些健身俱乐部成熟度

更高的海外市场，已有类似做法可资
参考。比如拥有 200 多家门店、9 个
品牌近 1800 个精品工作室的加盟商
Xponential Fitness，将旗下不同品类
健身工作室布局在相邻地点，以满足
消费者多样化健身需求。

简言之，聚合不同品类场馆，让
资源高效运转起来，或许能吸引更多
有不同健身偏好的用户。

资料来源：GymSquare 精炼微
信公众号等
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健身无“房”，也能“动起来”
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晒跑步数据、秀马甲线、秀装备，近年来，
健身已成为一种健康时尚的生活潮流。但一提起
传统健身房，往往会让人联想起强制买课、“卷款
跑路”等，阻碍了不少人“动起来”的步伐。一
边是巨大的健身市场，一边是急需变革的经营模
式，两相激荡，催生出许多新业态的本土健身品
牌：主打24小时营业、共享健身模式的乐刻，推
行随时随地健身、已有上亿用户的Keep……这些
新品牌一经推出，迅速得到不少消费者青睐。那
么，健身新业态“新”在何处？效果如何？
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传统健身房该咋办？
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▲乐刻健身房一瞥。
◀用户根据Keep App指导进行居家锻炼。 品牌方供图


