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尽 管 线 上 健 身 红 红 火 火 ，

但健身还是一件依赖线下场景

的事情。因为健身是一个强调

体验感、场景感的行为，一些专

业 的 器 械 训 练 无 法 在 家 里 实

现，专业的环境、教练、志同道

合的社群关系都更加容易让人

正确入门健身。

杭州师范大学体育与健康

学院教授杨明认为，线上健身短

期内并不会成为主流，随着疫情

结束，健身房陆续开门，有健身

需求的人一定是会回归到健身

房的。

韩伟也提到，线上健身非常

依赖用户的个人特性，不像线下

健身有老师手把手指导，容易受

伤或得到负反馈，也缺少互相支

撑的社交环境氛围，因此坚持程

度可能不高。并且拥有过线下

健身体验的人，大多会觉得线上

健身缺少了很多感官体验，例如

音乐、灯光、互动等。

那么，线上健身在疫情过后，

将扮演什么样的角色？跳跳认

为，目前线上健身还不能够实现

盈利。现阶段，更多则是扮演补

充和引流的角色。超猩公众号有

超过 100 万关注人数，但付费用

户只有 40 万。“我们一直在想要

怎么服务这部分没有进行消费的

用户，这次发现直播是一个不错

的方式。目前我们虽然还没有考

虑通过线上盈利，但已经在考虑

将直播变成一个长期服务，毕竟

确实给用户交付了价值。”

目前来说，线上健身是维系

品牌和用户的沟通，增加品牌的

曝光，为线下恢复做准备，同时

增加一定的收益。也是行业集

中尝试线上的验证。

韩伟觉得，疫情结束后，线

下健身场景回归，用户心智不

会在短时间内发生翻天覆地的

变 化 ——放弃线下投奔线上。

所以线上部分不会成为主流的

健身服务形式，更可能成为线下

服务的补充，或是线上线下结

合，来吸引不同画像用户的双重

运营。

线上健身短期内不会成为主流

流量井喷 多个健身品牌抢滩线上健身

疫情过后的云健身要何去何从？
本报记者 易龙吟

用洗衣液做硬拉、用冬瓜做箭步蹲、用

抹布练翘臀……减脂、塑型、灵活筋骨，各种

奇思妙想的家庭健身小视频迅速爆红，关于

健身的话题全网参与量已突破10亿人次，更

多人正被带动到客厅参与一场“云健身”。

受疫情影响，多个健身品牌在这个春节

发起了线上健身活动。乐刻运动发起“共克

时艰，宅家也爱做运动”全网公益话题，发动

全平台8000＋教练与奥运冠军、国际国内优

秀教练群体一起，线上“教学”。

虽然，这些运动品牌在疫情期间的直播

收入，对于整个行业的亏损来说，只是杯水车

薪，但却加速了健身行业的品牌迭代，也加速

了许多健身品牌在线上健身的布局。在线下

健身门店关门谢客的严冬，线上健身却迎来

了“春天”。

没有一个冬天不会过去，

也没有一个春天不会到来。健

身行业同样如此。

杨明认为，疫情过后，人们

一定会更加重视自身健康。对

于健身行业来说，这是基础利好

面，也同样为体育服务行业打开

了长期利好的窗口，但是，这种

利好并不是短期可以见效的。

因此，谁能在这次危机中动作

更快，嗅觉更敏锐，谁就能占得

先机。

杨明提到，线上健身并不

是个新兴事物，在这次疫情中

能够在线上获得巨大流量的，

也往往是一直布局线上健身的

那些健身品牌。

2019 年开始，乐刻准备沉

淀线上私域流量。当年双十

一，乐刻在线上（自有平台）成

交 38 万单，成交金额为 1.1 亿

元，打破了服务产业原先线上

成交额 300 万元的纪录。长远

来看，疫情的阶段困境也是健

身产业转型的契机。20亿的播

放量，使乐刻变得更立体化、技

术赋能提前得到市场应验的肇

始。尽管当前还未实现闭环但

是产业互联网路径更清晰，效

果也得到了验证。

什么样的健身营利模式会

取得胜利，现在下定论还为时

过早。但对于广大消费者来

说，预付制的消散、更好更智能

的健身服务等行业向好的趋

势，无疑是一件好事。

韩伟表示，不少体育行业内

的创业和新消费企业都面临着

企业线下渠道受阻、复工生产、

筹措资金等种种问题，但企业负

责人并没有丢掉对行业的信

心。相对于担忧和焦虑，他们更

多选择了全力以赴，并提前为企

业的未来发展做好了新的准备。

春节过后，本是健身服务行

业的黄金时期，但是一场突如其

来的疫情精准地打击了这个传统

健身行业。即便从除夕开始算

起，线下健身房也已经关门超过

40 天。以前，绝大多数传统健身

房都是靠赚快钱来支撑，如果没

有流动资金，他们很快就会倒闭。

根 据 青 橙 科 技 发 布 的

《2018-2019健身行业白皮书》公布

的数据显示，2018年-2019年全国

健身房数量共计97746家，相较上

一年度，新增 26743 家，增幅为

31.13%，日均新增约80家。但是，

去年同时还有3099家健身房关闭，

关闭率为4.36%，成立一年内就关

闭的健身房有528家。今年的健身

行业的生存空间更是无比狭窄，好

不容易熬过了淡季，却又遇到了史

无前例的疫情。事实上，在过去的

几年间，由于模式陈旧、运营单一，

传统的线下健身房的黑私教、烧钱

不盈利等问题一直被诟病。大浪

淘沙下，有60%以上健身房经营困

难，面临亏损甚至倒闭。

生死挣扎，也有不少健身机

构做出了线上找用户的方式自

救，但仅靠一系列活动推广获取

新的、长期留存的健身用户，难度

并不小。线下转型线上的方案也

收获甚微。

杭州市体育休闲行业协会秘

书长邹捷认为，疫情过后，随着大

家对健康的重视，健身行业一定

会迎来一个反弹，但并不意味着，

健身房一开门，就会迎来大客

流。毕竟，短期内疫情没有完全

解除，老百姓也需要一个过渡

期。“健身服务行业很多都是创业

公司，属于抗风险能力较弱的类

型，希望能够通过一些引导性的

政策，扶持等，让更多企业能度过

黎明前的黑暗。”邹捷认为，5月份

以后，健身行业会慢慢向好。

部分健身房
将倒在黎明前的黑暗里

这股云健身的风潮的兴起，

究其原因，是群众不能像往常一

样在户外进行体育锻炼，开展徒

手练习、利用常见家庭用具的趣

味运动成为了需求释放的重要

出口。

线下健身房成本高、离得远，

而且很多健身房需要销售私课，

体验也不好，但是线上健身的经

济成本、时间成本、机会成本都

较低。因此在这个特殊的春节，

就像种子一样，找到了突破口。

乐刻创始人韩伟说：“我们原本

打算在 2020 年 6 月开始小范围

上线直播、专题等线上项目，疫

情迫使我们的线上业务提前了，

这得益于我们有超过百位的运

动技术人员。我们专门花费两

年时间研究底层的技术架构、数

据分层，所以此次疫情能够如此

迅速地做出线上反应，也是因为

原先就有发展线上渠道打通流

量的打算。”

而超猩创始人跳跳总结线上

健身后发现，除了这些显而易见

的优点外，直播这个形式其实还

有别的优点：比如在门店上课，你

可能不敢站在第一排，因为动作

不熟练，但看直播你就可以近距

离看到热门教练是怎么上课的。

这样，也能吸引了很多初学者参

与进来。
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