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爱健身的朋友经常会陷入这样的误

区：只要努力了，吃苦了，自律了，就会练

出一副完美的身材。由于每个人的体质

不同、基因不同，最后呈现的效果，也往往

差别极大。有的人上了半年私教课，跟别

人上两个月私教课得到的效果没差别。

两人跟同样的教练上课，一样的饮食习

惯、一样的作息时间、一样的运动强度，最

后效果也是因人而异。这时候就需要我

们放平心态，回想一下，和最初的自己相

比，体型和状态肯定会有更好的变化。

绝大多数健身的人都会遇到瓶颈期，

从最初的几个月轻松做到增肌、减肥，到

后来健身大半年都没什么变化，不少人在

这时选择了放弃。其实瓶颈期往往也是

相对平衡的保持期，这时候你可以放心吃

吃喝喝，不用担心反弹，因为你的运动量

可以将之抵消。也许你想要突破，就要花

费更多的金钱和时间，这个时候，就需要

权衡一番，牺牲大量时间精力来做这件

事，是否真的划算。当你不再快乐健身的

时候，有些东西就开始变味了。

在网络上有一张很流行的对比图，

身高 170 厘米、体重 60 公斤的两位女生，

实际展现效果则明显不同，一个目测只有

50 公斤，另一个目测至少有 65 公斤。这

也是健身的一种乐趣，不要过分纠结体重

的数字，而要关注身体的比例和养成的良

好生活习惯，我们最终追求的是超越数字

的健康和美丽。

融媒记者 许诺

都说春天是减肥的季节，春季来临，都会迎来一波健身热潮。而今年春
节档电影《热辣滚烫》的热映，更激发了不少人的运动热情。同样，我市不少
健身房会员用户也迎来了大幅增长。潮水退去，适者生存。按下“重启键”的

健身爱好者和商家都要面临各自的选择：说服自己走出舒适区，还是未雨绸缪迎接重
新洗牌？带着这些问题，记者走访了我市多家健身房。

■记者手记

“由于大部分健身房的消费者存

在流动性。从业人员不得不一直挖掘

新用户，但新用户能沉淀下来的很少，

而这期间店租成本、人员成本却一直

在提升，最后导致传统健身房经营困

难。”一位在永康从事健身行业 20 年

的业内人士感慨，现在是冰火两重天，

消费者选择变多了，各种价格战带来

的优惠，让市民健身越来越积极，但健

身房经营方面却有着前所未有的压

力。

“我很喜欢永康，也喜欢自己带的

会员，但现在健身房真的太卷了，让我

缺少教学的乐趣，有时推销的压力会

层层下压，最后留在教练身上。”殷显

凤毕业后来永康从事私教工作已两

年，有着固定的会员，她说自己比较佛

系，不喜欢业绩压力，更喜欢和会员们

一起轻松健身，所以最后选择离开去

其他城市的健身房工作。

去年曾有一位健身网红在视频平

台上发布低价竞争的视频，引来了众

多本土健身行业从事者在线“踢馆”，

围绕价格战引起了一番争论，最后剩

下“一地鸡毛”。私教价格的混乱、不

间断的课程推销以及趋于饱和的市

场，也让健身行业从业者不得不绞尽

脑汁，思考更好的破解方法。

“在男女混合的健身房里，大家看

来看去，感觉很不自在，特别是做一些

大动作，很害怕走光。”健身爱好者金

女士称，自己有社交恐惧症，所以往往

会遇到这样的烦恼。而就在去年，一

家只接待女性的健身馆，因为有大量

专门的练臀器械以及更适合打卡的装

修风格，突出重围。在健身市场上分

得一杯羹，也许按照消费者习惯，向更

细分的领域探索，也是值得鼓励和借

鉴的。

受众不断拓宽受众不断拓宽““质价比质价比””成消费新趋势成消费新趋势
走进位于金胜路的英凯健身房，

健身爱好者正挥洒汗水。

“今年，前来咨询办卡的客户络绎

不绝，还没到中午，我已经接待第二批

客户了。”3 月 22 日，健身教练孙宇君

边向前来咨询办卡的客户介绍健身器

械，边抽空和记者说上几句。孙宇君

说，今年大众健身的热度持续高涨，会

员用户同比增长了40％。

在广电路的金仕堡健身房，场馆

内同样热闹非凡。金仕堡健身溪心店

店长林仲冠介绍，相比以往前来办卡

健身的会员不仅在人数方面有所增

长，健身需求也在不断多样化：“大众

的健身意识增强了，‘健身’这一词不

限于之前认为的‘撸铁’、增肌，还可以

是形体美塑，延缓衰老、纠正体态等。

目前有不少新增会员都是子女为老人

办卡，期望通过健身来提高老人的身

体素质，保持年轻态。”

近年来，我市各健身房不断加大

市场开拓力度，坚持以专业理念和优

良品质服务消费者，在实现稳步发展

的同时，不断孕育出新的市场机遇。

“除了方便，环境氛围就是健身爱好者

最注重的因素。”英凯健身 CEO 郑玲

玲说，环境、设施、教练、课程都是消费

者选择健身房时关注的，“为迎合不同

消费者的喜好，我们三个场馆的装修

风格各不相同，有传统的，也有偏网红

风格的。”

“像我这样年龄偏大了，健身主要

为了塑形，舞蹈团课是我最喜欢的，相

比跑步它更能给我带来多巴胺的快乐，

尤其是和小姑娘一起跳舞，让我觉得自

己更年轻。”健身爱好者杜女士说。

除此之外，吸引消费者健身办卡

的理由还有品牌的信任度，健身爱好

者小李对记者说，前几年在网络上有

不少健身房暴雷，卷款跑路，导致他一

直在观望，经过多番对比，他还是选择

在永康经营时间较长的健身房：“我比

较喜欢一个人练，多方了解之后，我觉

得所有健身房的团课都差不多，所以

感觉经营时间越久越靠谱。”

健身不能一时兴起健身不能一时兴起 更要持之以恒更要持之以恒
“三月不健身，六月徒伤悲。”一句

玩笑话成为不少人健身的动力。越来

越多的市民渴望从春季开启健身计

划。“现在很多健身新手为了提高健身

效率，达到事半功倍的效果，刚办卡就

主动提出要请私教，都不用我们推销，

这种意识的转变也令我感到惊讶和开

心。”英凯健身教练孙宇君说。

在采访十余位健身爱好者的过程

中，记者曾提出同样一个问题：“你们

的健身初衷是什么？”比较有意思的

是，除了“练出好身材”“身体健康”

“延缓衰老”等耳熟能详的回答外，还

有几位健身爱好者的回答则非常接

地 气 ：“ 摆 脱‘ 细 狗 ’称 号 ”“ 被 朋 友

‘骗’来的”“老婆嫌弃自己太胖”⋯⋯

健身的理由可谓多之又多。除了自

律和真正爱好健身的群体，有多少人

因为一时兴起，能够坚持下来的又有

多少人。

带着疑问，记者询问了部分健身

房的会员总量与活跃数量。数据显

示，英凯健身总会员数超过 8000 人，

但日活跃量平均在 800 人，活跃人数

只占全部会员的10％。也难怪记者的

同事笑称，办完卡就感觉已经健完十

次身了，再去“划水”一下打几次卡，就

基本上完成一年的健身量了。

“健身不能一时兴起，更要持之以

恒。它既是对身体的塑造，也是对意

志的磨炼。”英凯健身教练吕明辉建

议，新手健身一定要一次性坚持三个

月以上，让身体养成习惯，同时不要盲

目听信网络上的一些健身教学，量力

而行，合理规划自己的健身方案，以免

身体受到损伤。

花钱买花钱买““教训教训””总结出妙招总结出妙招
私教课程作为健身房的主打盈利

项目，其重要性相当于美发行业的“染

发烫头”。据了解，永康的私教课程收

费整体偏高，每节课在 300 元至 500

元之间，“永康私教课比金华贵”几乎

是公认的，即便像杭州这样的主要城

市，私教课程收费大致区间也是每节

课 300 元至 600 元之间。不过随着市

民生活水平越来越高，越来越多的人

开始选择私教课。私教越贵越好吗？

怎样的私教套餐最划算？让我们来听

听一些上过私教课的会员们总结出的

经验。

“我之前有位朋友是资深健身爱

好者，想省钱跟着他练练就好了，结

果把胳膊拉伤了。”市民王先生不好

意思地告诉记者，最初自己只是想省

钱，结果得不偿失，毕竟健身教练是

专业的。

市民翁女士在好友的劝说下办了

健身卡，作为健身小白，她买了十节私

教课试试，因为单独买课没有时效性，

所以一年过去了，她只上了三节课，她

笑称自己这种健身法是半年不开张，

开张就三天：“建议大家刚开始健身选

择包月，虽然只有一个月有效期，但你

少去一次就亏了 300 元，反而会逼你

在一个月内至少上完15节课。”

陈先生作为资深健身爱好者，在

老牌健身房、网红私教工作室等地都

办了卡，最后却选择一家各方面都资

质平平的健身房。在他看来，鞋合不

合脚，只有自己知道：“热门店健身的

人太多，等轮到你玩器械，黄花菜都凉

了。反正自己什么都会，最后就选择

一家装修普通，但器械较多，人还少的

地方。”

“选择教练不能只看练得好不好，

关键在于会不会教，这道理就跟你去

找张学友学唱歌一样，估计效果还不

如找普通音乐老师来得好。”记者一同

事自嘲属于外表协会，他最初选择健

身房的标准是：看谁家教练练得好。

他用亲身经历强调说，实际上，教得最

好的不一定是身材最好的。
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中老年健身爱好者异军突起
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使用健身器材使用健身器材

健身爱好者做热身动作


