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Keep运动应用 APP 
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2017 年 8 月 13日，国内移动运动应用 Keep 对外正式宣布注册用户数突破 1亿大关，成功晋级亿级

移动互联网俱乐部梯队。同时，在国内上百个运动类 APP中， Keep用户数率先破亿，标志着 Keep成为

国内最大的运动社交平台。  

Keep 于 2015 年 2 月 4 日上线 app store，由于快速的用户增长及融资进展而受到行业关注。团队

成立的两年半时间内公司共完成了含天使轮在内的 5 轮融资。Keep 创始人兼 CEO 王宁回顾 Keep 创业历

程，表示 Keep 的成功归结为以下几类因素。 

（一）用户增速驱动因素：抓准运动人群的关键需求，提供更优质的产品体验  

纵观国内运动 APP 市场，品类繁多数量过百，小到运动健身资讯应用，大到综合运动健身服务平台。

在激烈的红海竞争环境下，只有产品创新，才能吸引用户关注，形成产品差异化特色， 实现用户增速

与用户价值的对等。  

Keep 虽然不是国内最早一批做运动应用的移动互联网公司，但其凭借精准产品定位及差异化市场策

略，始终把用户价值放在首位，打破了时间、空间及资金对运动的约束，让用户在碎片化时间可以进行

健身及社交分享需求。每一位健身用户都可以在 Keep 中可以找到适合自己的健身课程，通过跟随视频

播放与语音提醒等形式，完成运动健身。Keep 在早期还引入了社交功能，用户可以自由分享跟运动生活

有关的一切状态。  

上线之初就获得用户持续关注，一举成为国内首个用户破亿的运动应用 APP，并长期蝉联健康健美

排行榜榜首。  

（二）从“移动健身教练”升级为“自由运动场”，覆盖更多运动人群和场景  

随着运动社交市场的逐渐成熟及用户呈现多样化的运动需求，Keep 在推出了全新 4.0版本，由移动

健身教练工具定位向“自由运动场”定位全新升级。在原有室内健身场景的基础上向跑步和骑行等室外

场景扩展，实现健身、跑步和骑行等三大重要场景的完整衔接。每个模块会引入个性化服务功能，在为

用户带来体验提升之外，还使得 Keep 的场景实适用性和使用频次均大幅提高， 确保在新的细分增量市

场上持续获取用户。  

经过两年多的发展， Keep 已成为集健身教学、跑步、骑行、社交、健身饮食指导、装备购买为一

体的运动应用服务平台，通过打造“自由运动场”来帮助人们随时随地尽享运动。  

（三）瞄准运动社交风口，做年轻人喜欢的互联网运动品牌  

据艾瑞发布的《2016 年中国互联网体育用户洞察报告》显示，国内互联网体育网民共有 3.71 亿人，

经常运动健身的网民占 47.1%。其中，跑步和健身拥有大量的人群基础，市场空间待进一步挖掘。而运



动社交产品的出现，恰好能够为两大类群体服务，工具属性满足用户锻炼的需求，社交属性连接活跃用

户，加速非运动健身群体转化。  

Keep 作为综合运动类 APP，覆盖健身、跑步和骑行等三大运动领域。2016 年 6月对品牌进行全新升

级,推出第一支品牌 TVC“自律给我自由”，鼓励人们通过运动、自律、坚持去追求更健康的生活以及人

生更多的可能性。围绕“自律让我自由”的品牌主张及“自由运动场”这一全新产品定位，Keep 采用了

立体化的营销组合形式，在一线城市重要的健身房、体育馆、篮球和足球等运动场地和场馆中投放品牌

广告，将 Keep 品牌价值更好的传递给用户。 

另一方面,Keep 延伸到娱乐领域，进行跨品牌合作。例如，Keep 与摩登天空跨界打造运动音乐派对

Flow，通过运动与音乐，为用户提供释放自己，重获新生的机会，更希望将这种全新的生活方式传递给

更多人。  

（四）以大数据为核心竞争力 打造全球化的运动科技公司  

在 DT 时代，数据即价值。数据作为连接载体，连接用户、连接场景及连接设备，与用户行为有关

的一切均以数据形式出现。大数据赋能产业变革的动力，更影响用户行为决策。  

Keep app 中已打通与智能硬件的连接，方便用户全方位记录自己的运动数据。  

截至目前，Keep 已与 1 亿用户连接，并与 mobile、TV 及智能手表等多设备终端直连，全面覆盖用

户的工作和生活场景。 Keep 通过收集记录用户数据，反馈用户运动健康水平，再通过数据优化完善产

品，为用户创造更极致的产品体验。  

目前，Keep 团队为 170 人左右，其中 60%为产品及技术开发。王宁将 Keep 团队定义为一个“做减

法”的团队，“做什么事都是带着一个目的去做，做好之后再去追求下一个目的。”  

思考题 

1.Keep APP 是在什么背景下产生的？它是如何锁定自己的目标群体的？ 

2.请试着分析消费者是如何做出这一产品的购买决策？营销人员如何影响这个过程？ 


