
新旧健身房发展模式的
“冰火两重天”
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随着体育产业的发展

和居民体育消费水平的提

高，体育消费市场的竞争也

更加激烈，尤其在健身行

业，新旧健身房之间的竞争

从未停止。

线上预约、按月付费等

轻松便捷的新模式健身房

受到了年轻用户的欢迎。

相反，采用传统消费模式的

健身房由于消费门槛较高，

客流逐渐流失。此外，还有

一些传统健身房由于经营

不善、客流量少、资金链断

裂等原因造成闭店跑路的

事件层出不穷。2020年，笼

罩在疫情阴影下的健身房

发展更艰难，据不完全统

计，2019年中国健身行业实

体门店将近10万家，闭店门

店接近 8000家。即使是像

威尔仕这样的国内知名的

高端健身连锁品牌，也十分

艰难。

另一边，以乐刻为代表

的互联网健身入局，为中国

健身行业带来新生机——

成立 5年的乐刻，迅速布局

500 多家线下门店，注册会

员 数 超 500 万 ，平 台 教 练

9000 余名。据悉，乐刻在

2020年新拓展 9个城市，落

地近 200家新门店，刚刚过

去的2020年双11，乐刻全平

台销售额更是创下 1.71 亿

的行业新纪录。

数字赋能、消费实行“月月付”

健身业能赢来新十年吗？
本报记者 李笑莹

近日，国内知名连锁健身

房品牌威尔仕健身正式宣布开始

在全国门店实行“月月付”，即自动按

月扣款的会籍付费模式，每月平均价格

266元，与银联、支付宝、微信和美团几大支

付平台合作，并且“随时可以暂停”。作为传统

健身房中的龙头品牌之一，威尔仕此次变革，引

发行业内外的重点关注。

但其实，健身房消费“月月付”已不是新鲜的消费模

式。2015年，乐刻运动在创立一开始就打造了健身消费

“月付制”和“24小时健身房”两大亮点，吸引了不少用户，同

时，“月付制”也成为国内健身消费的新模式，用户可以选择购买

月卡，当然也提供季卡、年卡等较为长期的卡种。

随着按月付费、按次付费等

健身消费模式的出现，数字化健

身也成了许多年轻人追寻的方

向，并且日渐成为健身锻炼的主

流方向。那么，在数字化赋能的

背景下，这种消费模式能帮助健

身行业迎来新十年吗？

家住杭州滨江区的健身爱

好者尉俊对此深有体会：“最近

刚续费了健身软件会员，和健

身教练敲定健身方案。天气条

件不好的时候，更加便捷智慧

的‘云健身’将成为自己的首

选，同时保持每周适度的线下

运动时间。”

近年来，健身行业日趋向数

字化迈进，如 keep、乐刻等互联

网健身企业也持续发力健身方

案制定与 5G 技术的融合。高

速、无延迟的健身指导免去了用

户走出家门进入健身房的麻

烦。与此同时，乐刻将用户、教

练、门店端数字化工具打通，实

现人、货、场的高效匹配，同时实

现成本降低，提升用户体验。在

用户端，乐刻通过改造场馆智能

化，让用户的进场、购卡、约课、

评价等所有行为在线化，并根据

用户行为推荐相应服务产品。

“哪些用户很久没来了？哪些用

户可以引导尝试团课？哪些用

户需要一节私教体验课？乐刻

的数据系统可以帮助对用户的

精准运营。”陶怡辰说。数字化

与健身相融，无疑给更多健身爱

好者提供了极大的便利。

中南大学区域与产业经济

管理博士谭焱良表示，体育消费

市场是一个潜力巨大的市场，要

运用现代市场营销手段促进体

育消费。同时，要以全民健身为

契机大力推动体育社会化，加快

体育基础设施的建设，改善居民

体育锻炼环境，健全多元化的体

育投资和消费机制。

“之前一直想健身，但是不

想办年卡，总觉得一下付出太多

不值当，现在健身可以办理月

卡，也可以按次付费，像是点了

个健身的外卖，所以现在健身变

得非常方便，我也更愿意到健身

房去。”杭州市民司梦歌说，自己

现在下班后在乐刻门店可以上

肩颈瑜伽、尊巴燃脂舞蹈等课

程，教练十分专业，月付制的消

费模式也不会给自己带来较大

的经济压力。

“月付制的消费模式除了给

消费者带来了便利，对健身房来

说，也在倒逼我们追求更高的用

户健身体验。”乐刻健身相关负

责人陶怡辰告诉记者，因为是月

付制的消费模式，所以为了留住

老顾客，乐刻会非常注重用户的

健身体验，会从用户服务、场馆

运营、课程要求、师资团队等多

方面加强管控。在用户服务方

面，传统健身房年卡的办理有助

于健身房快速回本，但是在办理

完年卡之后，健身房后期的盈利

是个问题。由于要一直维持场

馆运营，就不停的需要资金，因

此需要用户一直消费，所以场馆

会不停的推出消费优惠吸引用

户消费，但并不是所有的用户都

能坚持每天健身，因此传统的健

身房赚的是“用户不来的钱”。

但乐刻是不允许教练在健身场

馆给用户推荐消费广告之类的

信息，用户来锻炼，健身房就提

供锻炼的服务，这样精简的运营

模式也能够提升用户的复购率，

有助于留住老用户，吸引新用

户，所以乐刻是“赚用户来的钱”。

从“赚用户不来的钱”到“赚用户来的钱”

数字化赋能背景下 健身行业能否迎来新十年？


