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一、创意概述

      生活水平的日益提升使得人们越发向往健康、绿色的

生活方式，更加关注自身的身体健康水平，因而运动健身

逐渐成为人们日常生活中重要的组成部分。在共享经济的

浪潮和传统健身行业一直固有的缺陷下，从而诞生了共享

健身这个新命题。 

       健身市场环境利好，健身房也早已成为城市设施中

常见的一个组成部分。虽然大部分人都想通过健身来维护

自身身体健康，但实际上仍然有一大部分人群没有选择去

健身房。原因就是现有的健身房采取的模式是让用户以预

付款的方式办理健身年卡，普通健身房年卡的价格在千元

左右，高端健身房的价格甚至达到上万元。 

       因此，有了共享健身的创意的想法，为更多的人提

供更加方便，廉价的健身体验。
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二、市场分析

1、 目标市场

健身人群年龄主要集中在 25岁以下，占比40.60%，其次是

26-35岁之间，占比30.90%。这两部分人群主要是学生群体

2、 行业的发展

健身行业在近几年的经济的飞速发展下，健身越来越受到

大众的认可和重视，出现越来越多的健身房
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对于用户而言，共享健身秉承了共享经济的本质——整合

线下闲散物品或服务者，让他们以较低的价格提供产品或

服务。这样便解决大部分健身爱好者的经济压力，让每一

个人都能以最小的成本参与到健身活动当中。

3、 机遇风险分析

SWOT 分析

S-优势
 商品质量保证

 提供送货上门服务

 提供器材保养，以及无偿技术指导，包

括饮食规范

T-威胁 

 客户信任

 市场狭小
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W-劣势
 知名度低

 有市场狭小

 只针对一些部分人群

O-机会
 市场空缺

 健身行业的成长性发展

4、 市场分析总结

目前全国几家大的健身器材生产厂家的销售都是以 30%～

50%的速度高幅增长，而看中这个市场在建的厂家多达 100

余家，这充分说明人们对健身需求的旺盛程度。虽然健身

器材已大量进入家庭，但各大城市的主要健身场所近年来

还是一直呈爆满之势，健身房生意不但没有受到冲击，反

而愈加火爆。尽管健身器材进入家庭已成时尚，但真正能

够把健身器材搬到自家享用的人毕竟为数还不太多，这种

供需上的矛盾形成了健身器材市场上升的极大空间，为健

身房在居民健身市场中占有一席之地起到了推动的作用;再

加之家庭健身器材由于受住宅面积的限制，还不可能达到

专业健身房里的各种功能齐全的健身器材所带来的全新享

受，由此看来，开办健身房的市场还是相当广阔的。

健身行业符合社会发展的需求，属于朝阳产业，更多年轻

人希望，能够有收费相对低廉而服务较好的中小型健身房

因为就规模而言，城市社区内的小型健身场所并不多。而

专业人士指出，除了几家大型俱乐部外，今后的发展趋势

将是更多的社区型俱乐部占市场主导地位。
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三、服务介绍

(一) 多点健身

公司、家附近、出差都没关系健身可以多点选择，想去哪

健身都很方便

(二) 提供多样健身服务

提供多种健身器材，可以让顾客尽可能的去尝试，找到最

适合自己的健身方式和健身计划

(三) 按次数消费

按次支付，想去就去，避免了因为搬家、场馆跑路、出差

给消费者带来的损失

(四) 廉价的消费

用户每次仅需极少的花费就可以运动起来，练遍全城健身

房，让健身变得更加简单。
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四、我们的优势

1. 采用现今最新模式————共享模式

2. 共享健身相比传统健身更加灵活，而且对比动不动就

要办年卡的健身房来说更加划算

3. 实现用户和健身场地、器械的资源共享，释放闲置产

能，实现共赢

4. 按次数收费，避免顾客因搬家，换场地的问题造成的

损失

5. 可以让顾客去多样的尝试，找到最适合的健身方式

6. 在一定的程度上，减少闲置资源，促进资源的合理利

用

五、核心竞争力

(一) 创新

借用最近热门“共享”势头，走在健身的前列。

(二) 方便

顾客可以就近去最近的共享健身房锻炼。

(三) 便宜

共享模式下一定程度会低于健身房的价格更加吸引消费者
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六、需求分析

(一) 消费者分析

随着社会经济的发展和人民生活水平的大幅提高全社会的

健身意识普遍增强对全民健身相关信息的需求也呈现出多

样化的特点为此如何建立完善的全民健身信息系统来满足

不同人群的运动健身需求使他们对健身信息有更加全面科

学的认识是目前亟需解决的问题之一大众用户对健身场地

设施信息的关注呈现出随年龄的增长而下降的趋势。健身

人群年龄主要集中在25岁以下，其次是26-35岁之间，占

比30.90%，36岁以上的人群会随着年龄的增长对健身失去

一定的动力，而共享健身的存在解决了不同年龄段的人对

于健身的不同需求。

(二) 消费心理分析

 不同收入者体育健身消费现状调查及消费心理分析

 低收入群体健身消费现状调查及消费心理分析

 低收入人群健身者月健身消费额也较低,由于低收入者多

数从事一些简单劳动,收入既少又不稳定并且随时面临着

失业的危险,自由支配收入少,存在某些消费心理障碍,低

收入群体往往会自觉地抑制或中止消费行为。在健身大

主流的背景下,低收入者存在渴望健身的心理,经调查他

们到健身房观摩健身情境次数较多,但由于经济限制他们

主要以单次健身或观摩为主

 高收入群体健身消费现状调查及消费心理分析

　　与低收入者相比,高收入消费者是消费中活跃群体,

健身消费过程中受经济心理的影响较低,高收入群体的工

作相对稳定,对未来家庭、生活的担忧虑心理较低收入群
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体低。高收入消费群体易引起高收入者的仿效欲望,高收

入者的从众消费心理易被激发,从而产生消费行为。另外,

21世纪肥胖症一直令市民难以摆脱,他们极易产生自卑

心理,健身成为许多人的选择,减掉多余脂肪,帮助其恢复

自信。

 不同年龄群体体育健身消费现状及消费心理分析

青少年(18以下)健身消费现状调查及消费心理分析

 青少年群体健身人群较少,且主要以女生为主,父母为其

培养身材气质。

 青少年的消费行为基本上是由父母决定,自主决策权

受到多种因素的限制,如没有经济收入来源、缺乏常

识和消费经验等,青少年心理活动水平处于低水平状

态,易产生感情动机,稳定性较差,易受到外界因素诱

导从而产生快速消费行为,因此青少年具有消费依赖

心理,父母是其主要决策者。

 青年(18～44 岁)健身消费现状调查及消费心理分析

　　据调查青年健身群体多为在校大学生和有固定工作

时间的白领,他们有固定时间参加健身,并且大多数为女

性,为保持身体线条;少数男性,为锻炼肌肉线条。青年群

体产生消费行为过程中,独立性较强,力图展现自己,因此

一旦产生消费动机极易转化为消费行为,然而调查显示体

育健身比例较小,这与青年群体健身目的相关,由于年轻

身体机能状况较好,他们健身目的指向身材、线条塑造外

在形象等。

 中老年(45 岁以上)健身消费现状调查及消费心理分析

　　中老年健身群体,是健身俱乐部健身群体的主要成员,

中老年人心理趋于成熟,随着年龄增长,冲动性消费逐渐

转化为理智消费,产生理智消费动机而形成消费行为。由

于中老年群体身体机能功能下降,易引发健康忧患心理,

并且他们的身心健康备受社会和家庭的关注,体育健身是

多数中老年的选择,俱乐部健身条件优越,极易产生健身
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消费行为,然而部分中老年群体有家庭负担会限制健身消

费行为。

 不同性别群体体育健身消费现状及消费心理分析

女 性 体 育 健 身 消 费 现 状 调 查 及 消 费 心 理 分 析

　   参加健身的女性,是健身俱乐部长期健身消费人群,

据调查健身俱乐部开设的健身课程大多迎合了女性的体

育需求,如有氧健身操、瑜伽等,随着生活水平逐步提高,

物质需求得到了基本满足,形体美成为当今社会追求的潮

流,追求艺术美的求美动机在女性消费者心理中已占有重

要的地位,健身俱乐部所设课程符合当代女性的需求。女

性健身消费主要受其爱美心理的驱动,自身体育需求占据

主要地位,朋友、俱乐部工作人员的推荐对激起女性体育

健身消费心理尤为关键。

 男 性 体 育 健 身 消 费 现 状 调 查 及 消 费 心 理 分 析

　可以看出,男性健身人数是女性的一半,占33.6%,据调

查,男性对健身俱乐部开设课程没有兴趣,他们的健身目

的在于健身器材锻炼,男性通过器械运动锻炼身体,形成

肌肉线条,达到健身目的。男性消费心理趋于自信,体育

健身消费行为较女性更易形成。
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七、市场营销

1. 借助共享和全民健身热潮，共享经济热度不减，全民健

身的口号不断打响，共享健身为人们提供更划算、实用

的健身消费模式，相信这样的模式也会越来越普及，达

到共享单车一般的热度。

2. 借助社区型的健身服务，加大对商户的合作，发传单，

线上线下双方面的推广，提高名气，让更多的人去认识

和了解。

3. 与廉价的健身器材使用优势，形成自己的优势与传统行

业中脱颖而出。

4. 提供社交服务，顾客健身有了更多好友，相互鼓励促进

下，形成稳定的客流

5. 提供一定的指导，为顾客了解到健身的乐趣，爱上健身。

6. 开启会员制，按健身次数的多少形成竞争，而竞争的出

现就会带来更多的健身人群。
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八、风险分析

1. 因共享健身要提供多点健身的服务，考虑前期的房租投

入会比较大。

2. 共享健身出现会一定的程度上损害到传统的健身行业，

可能会受到传统健身行业的市场价格竞争。

3. 部分用户也会因为缺乏健身知识和“三分钟热度”，逐

渐丧失积极性。

4. 低消费水平带来的低配置，很难维持用户忠诚度;其次共

享经济实质走的是低成本低盈利的路子，随着门店的逐

渐扩张，盈利能力较低这种短板就会愈发明显。

5. 存在一定的安全问题和限制人群问题，不排除会出现一

定的意外。
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 总领：李聪

 销售：马锐
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 财务；王启聪、刘泽彬

 后勤：郑李军、叶冠宏


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