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峰瑞研究报告（六）：火辣健身应用Keep拿到3200万刀，马

甲线生意和场地运动还有什么机会？

 

今天一早，就被那个教你练马甲线和 8 块腹肌的移动应用刷了屏——Keep 宣布获得 3200 万

美元 C 轮融资。这已经是 Keep 自 2015 年 2 月 上线以来拿到的第 4 轮融资。不论是 Keep

的强势崛起、线下健身场馆的批量涌现，还是乐视体育完成 80 亿天价 B 轮融资，都宣告体育

产业迎来一波凶猛的创业潮，与此同时成为资本追逐的热点。 

不过，体育本身并非新名词，在行政、资源层面受制于诸多因素；互联网也不容易从根本上改

变长久以来人们消费和参与体育的模式，用户付费的场景大部分也在线下。“互联网如何提高体

育行业效率” 和 “如何触达用户付费场景” 成为峰瑞资本 （FreeS Fund）观察体育行业投资机

会的两大出发点。

这是一份万字报告。除了宏观分析，报告从赛事内容、场地运动、大众健身 3 个维度解读了中

国体育行业创业的机会和挑战。上周五发布的报告（上）篇中，我们分享了峰瑞资本对体育行

业的数据洞察和在赛事内容领域创业的机遇。今天推送的是报告的（下）篇——解密场地运动

和大众健身领域的创业机会。

如果您是体育行业的创业者，或者有创业想法，欢迎与本文作者、峰瑞资本消费组早期

项目负责人黄海（ hai@freesvc.com ）联系。也欢迎在后台回复 “体育” ，加入峰瑞资本体

育创业交流群。

2016-05-16 乐于分享的 峰瑞资本

http://mp.weixin.qq.com/s?__biz=MzIzMDAzMTgzOA==&mid=2650838793&idx=1&sn=c3fe1b6d7a5fc55a8fcf7b880e208a43&scene=21#wechat_redirect
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体育行业研究和投资机会分析

文 / 黄海（hai@freesvc.com）

整理 / 蔡宇奎、张芩珲、夏心舟

场地运动：付费场景显而易见

在参与性体育项目的消费者付费场景中，运动场地是最显而易见的。从 O2O 时代的各类线上预订平台，

到 2015 年开始在线下兴起的健身房创业，以及陆续得到资本青睐的篮球、足球场地类的创业项目。

峰瑞资本研究了商业上最成功的场地类项目麦迪逊花园广场是如何运作的。
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场地类项目：以麦迪逊花园广场为例

                             

创建于 1968 年的麦迪逊广场花园球场被誉为 “篮坛麦加”，是一个拥有 2 万个座位的室内体育馆。目

前它已经成为纽约的标志性建筑。

麦迪逊广场花园球场由麦迪逊花园广场 (MSG) 负责运营，是一家集体育、娱乐、传媒为一体的综合性公

司，并在 2015 年拆分为两家上市公司：负责体育、娱乐业务的 Madison Square Garden Company 

（MSG.N,市值 42.8 亿美元）和负责传媒业务的 MSG Network. Inc （MSGN.N，市值 15.5 亿美元）。 

麦迪逊花园广场 2015 财年收入达到 16.2 亿美元，净利润 2.5 亿美元。

如上图，麦迪逊花园广场的收入来自体育、娱乐、传媒这 3 大业务。

http://mp.weixin.qq.com/s?__biz=MzIzMDAzMTgzOA==&mid=402390519&idx=1&sn=274415c823130fb4c6086c8b8ccd204d&scene=21#wechat_redirect
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体育：包括赛事运营、球队经营、场馆运营等，公司拥有并运营纽约尼克斯球队，上座率接近

100%

传媒：拥有 2 个电视频道，传播赛事和娱乐内容，还将版权分销给其他媒体平台

娱乐：承接各类展览演出，自产剧目，收入包括门票、赞助、场馆租赁、内容分销以及商品销

售等

峰瑞观点（freesvc）

对于场地运营这一领域，麦迪逊广场花园给后来者不少启示：

内容为王

运动队、赛事运营权、独家版权是核心竞争力；

具备向其它领域延伸的便捷性，通过大型赛事的举办，也能够使得场馆本身深入人心，成为重要

IP，使得延伸的娱乐业务收入占总收入 20% 以上；

传播渠道不可或缺

通过媒体的二次传播，内容的商业价值能最大化；

分拆前，媒体收入占麦迪逊总收入接近一半的比例；

实现专业化的综合性场馆运营

体育比赛、商演和企业活动合一，提高利用率。
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麦迪逊的 “单一场地 IP 化” 战略使其市值达到 60 亿美元。反观连锁类场地创业，则面临坪效不高、利

用率较低、管理难度高等难题。健身房在美国渗透率极高，市场规模高达数百亿美元，却鲜有独角兽

（美国收入前 5 位健身房均未上市，估值难以确认）公司。

场地服务类创业：青少年培训
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除了场地使用，培训是场地运动类体育参与的另一重要付费场景。在成人和青少年培训两者之中，峰瑞

资本认为青少年培训是更大的刚需。

职业体育的球员在成熟市场都是怎样被培养出来的呢？

以最为庞大的足球和篮球球员选拔为例：

在欧洲长期流行的足球球员，是以俱乐部自建青训学校从低年龄开始培养为主，如巴萨的拉玛西亚

青训营，类似于封闭市场；

美国篮球球员的主要招募方式则是球队进行校园选秀，如 NBA 选秀。大学前，严禁学生参与相关商

业行为，类似于开放市场。

中国青训行业与成熟市场的差距在于，无论是俱乐部还是高校，都难以支撑起为体育行业培养年轻一代

的重任。

以市场化程度最高也是最受关注的足球行业为例：

联赛的根基不深，大部分俱乐部普遍缺乏长远目光（恒大等顶级俱乐部的意识正在改变）：由于

青训培养周期长，俱乐部如果没有建设百年基业的想法，不会全力投入

中国整体足球氛围较差，2012 年数据显示中国注册球员人数为 1.1 万，其中青少年人数不足

7000 人；德国是 576 万，日本是 50 万，差距在短时间内很难弥补
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缺口在好的教师和教练资源上面，目前国内职业级教练加起来仅有 100 多人，近邻日本和韩国

A 级和职业级的教练数以千计

基于上述现存的种种问题，国内在足球青训领域在涌现出大量的创业公司。峰瑞资本在研究过程中发现

足球青训市场有如下特征：

培训机构通常找国外著名球星或球队作代言人和战略合作伙伴

针对学校的培训收入低，每周一节课下来报酬给到初创企业的只有约 300 元

初创企业进入学校授课的目标是引流到周末兴趣班，每个孩子一小时培训费是 100-200 元，同

时配合寒暑期的足球夏令营和足球旅游等项目，获取更高利润

更有野心的初创企业开始建立梯队，覆盖青少年兴趣培训（5-12）、半职业青训（13-18）和专

业球队，保障球员上升通道

峰瑞观点（freesvc）

峰瑞资本认为青训行业的关键是建立完整的上升通道，让表现优秀的小球员得到进一步锻炼和挑战

的机会，以致最终为职业体育赛事输送人才。虽然大部分家长送小孩参与青训纯粹为课外兴趣，但

是基于上升通道的专业性形象对机构品牌的塑造是决定性的。

大众健身：互联网应用的入口价值

 

基于便利性和入门门槛低等原因，大众健身用户基数比场地类运动更大，因而更具有互联网意义下的入

口价值。
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在大众健身类项目中，减脂塑形类应用（峰瑞资本认为这样的描述比 “健身” 本身贴切）和跑步类应用

参与性最广，峰瑞资本选择了 3 个维度对比两者模式特征和盈利可能。

用户粘性层面：减脂塑形类应用同时作为工具产品和内容社区，精细化运营后能沉淀优质 UGC 内容，而

减脂塑形者在内容需求、互动需求和炫耀需求都比较明显，供需匹配度高；跑步类内容传播性较低（晒

路线不如晒身材来得性感），社区感较弱，客户端主要用于数据记录

人群特征层面：中国用户在减脂塑形技能上相对薄弱，需要入门引导，而美国消费者普遍知道自己需要

什么，加上国内二三线城市线下健身房设施未完全普及，以上两点使得帮助用户在场地设备缺乏环境下

锻炼的减脂塑形类应用在中国将比美国迎来更大发展；

流量入口变现难度层面：对于减脂塑形类应用来说，商品导购模式难以掌控用户满意度，而在自有电商

模式下，需要和耕耘已久的线下品牌竞争。好处是电商未上线已有粉丝基础，下一步在用户心目中把内

容社区品牌转化为购买渠道品牌将是最大考验。如果将增值服务作为盈利模式，具体二分为线上（线下

减肥营）和线下（约私教或健身房），无论哪一种模式服务质量和标准化管理都会比电商更难控制。对

于跑步类应用而言，对接电商及服务延展性相对低，一方面跑鞋和压缩衣等品类已经有强势品牌，平台

不具备定价权，另一方面跑步类似私教的服务机会较少，线下赛事组织难成规模化变现手段。

峰瑞观点（freesvc）

综上，峰瑞资本认为，大众健身类 App 积累用户到一定阶段后均面临变现问题，电商、服务和赛

事这 3 者中，最有希望的路径是电商规模化变现。
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大众健身中的品牌机会：以 Under Armour 为例

成立于 1996 年的 Under Armour 可以被视作新兴体育品牌的代表，经过 20 多年的快速发展，Under 

Armour 目前市值 90 亿美元，年收入 40 亿美元，成功超越 Adidas 成为美国第二大品牌。对于体育品

牌的初创公司，Under Armour 的快速发展经历有许多可以借鉴的地方。

Under Armour 成功背后的关键要素如下，值得国内体育品牌创业者参考：

通过技术创新，为消费者提供更专业的产品

Under Armour 发明了紧身速干衣品类，其产品在透气，快干，舒适，减少摩擦以及协助肌肉

发力等方面的优势是最大的竞争力。

前期专注于细分市场

与 Nike 和 Adidas 广铺产品线不同，Under Armour 在发展的前十年中始终专注于紧身衣的细

分市场。越小的细分市场中领先者的优势就越明显，进入壁垒也越高。Under Armour 与其他

品牌的紧身衣产品在口碑上拉开了非常大的差距，形成专业性的品牌优势后再向其他领域发

展。

专业化的市场定位

Under Armour 以其最主要的产品紧身衣为核心确定了两类主要客户群体：专业运动员和勤奋

练习的专业级用户。这一核心用户群的确立极大地帮助 Under Armour 向更广阔用户群拓展：

大众用户容易被比自己更专业的运动者的推荐所影响，大众用户内心也有着成为专业级用户的

渴望。
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最成功的品牌，是大众化之后仍然给人 “小众” 感觉的品牌。

与品牌定位密切配合的市场策略

Under Armour 的市场策略善于和职业运动员绑定，甚至其新品测试也都是由职业运动员完

成。一方面运动员的使用经验给予 Under Armour 全面信息反馈，帮助其完善产品；另一方面

职业运动员赋予品牌硬朗及坚毅不拔的形象，例如其代言人 Stephen Curry 本赛季带领勇士的

优异战绩直追当年乔丹时代的公牛，为品牌形象带来不可估量的收益。

峰瑞观点（freesvc）

Under Armour 的快速发展驱动力可以用 “专业” 二字来概括。Under Armour 提供了 “专业” 

的产品以塑造 “专业” 的品牌形象，为最求 “专业” 运动的人群提供了 “专业” 的选择。

Under Armour 凭借优质的产品和良好的市场运营，在美国的运动服装和运动鞋总市场销售额在过

去 10 年并没有显著提高的前提下，超越 Adidas 排到了第 2 的位置。

 

小结
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总而言之，峰瑞资本最看好的体育领域创业机会，是观赏性体育的娱乐化和参与性体育的产品

创新（包括科技创新）。

观赏性体育中面向年轻人群的新玩法，对资源依赖性低，用户参与度高，并存在线上线下多种

可能性的变现方式。

参与性体育中的产品科技创新，Under Armour 的脱颖而出是最佳例子，用户为追求更优运动

体验而付费的意愿随着消费升级正日益增强。

这是报告的（下）篇，点击《腾讯、乐视、央视已上场，体育创业的下半场怎么踢？》看（上）

篇。

也欢迎在后台回复 “体育” ，加入峰瑞资本体育创业微信群。

版权归峰瑞资本所有。欢迎转发朋友圈，如需转载至其他公众号、网站、移动端 App，请与「峰瑞资本」联系获得授权。
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