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高校校内健身房运营现状与研究

——以武汉东湖学院健身房为例
孙艺

武汉东湖学院

摘　要：随着体育强国的快速推进，我国的健身市场也蒸蒸日上，大学生也成了健身经济市场的重要群体，而

高校健身房作为大学生健身的日常场所，是现代高校体育活动的不可或缺的场所之一。研究认为：1、高校校内健

身房收入渠道较为单一，办理健身会员卡是其收入的主要经济来源，并且目标人群分布不均，男性会员数量明显高

于女性会员；2、高校健身房的运动产品销售状况不够理想，其中运动补剂的购买者大多数为男性，女性在运动补

剂的购买上仍然没有优势；3、由于学生收入（生活费）的主要原因，高校校内健身房的私教课程售卖并不理想，

可能造成健身人才流失等后果。
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引言

随着科技的进步和网络的发展，人们的生活水平得

到了不断提高，不断向往美好的事物，因此“美”学的

理念也快速植入到大众人群的脑海中，身体形态的美也

得到了广泛群众的认可和称赞，“健身”这一名词也逐

步走进了人们的生活。通过科学、系统而持久的健身锻

炼，不仅可以有效增强人的身体素质，陶冶情操，而且

能够改善体型。随着体育强国的快速推进，我国的健身

市场也蒸蒸日上，大学生也成了健身经济市场的重要群

体，而高校健身房作为大学生健身的日常场所，是现代

高校体育活动的不可或缺的场所之一，因此，研究高校

校内健身房运营是发展大学生的重要手段之一。

一、研究对象与方法

（一）研究对象与调查对象

1.研究对象

本文以高校校内健身房运营现状与研究—以武汉东

湖学院健身房为例为研究对象。

2.调查对象

本文以武汉东湖学院健身房180名健身会员为调查

对象。

3.调查对象基本情况

通过观察表1武汉东湖学院健身房不同健身会员性

别统计表（n=156）可以发现，一共调查了武汉东湖学

院健身会员156名。其中大一学生24名（占比调查总

人数的15.3%）；大二学生28名（占比调查总人数的

17.9%）；大三学生24名（占比调查总人数的15.3%）；

大四学生12名（占比调查总人数的7.6%）；专一学生

16名（占比调查总人数的10.3%）；专二学生18名（占

比调查总人数的11.5%）；专三学生12名（占比调查

总人数的7.6%）；其他人员22名（占比调查总人数的

14.1%）。

通过观察表二武汉东湖学院健身房不同健身会员健

身年限统计表（n=156）可以发现，由于各个学生的年

级层次分布不同，导致其课程安排、目标追求、时间

安排和目标追求具有差异性，因此其健身时间长短也

各有不同。其中健身三个月以内的人数共107名（占比

总人数的68.6%），其中大一学生22名（占比总人数的

14.1%）、大二学生20名（占比总人数的12.8%）、大

三学生14名（占比总人数的9.0%）、大四学生6名（占

比总人数3.8%）、专一学生15名（占比总人数9.6%）、

专二学生13名（占比总人数8.3%）、专三学生9名（占

比总人数5.8%）、其他人员8名（占比总人数5.1%）；

健身三个月至一年的人数共29名（占比总人数的

18.6%），其中大一学生0名、大二学生6名（占比总人

数的3.8%）、大三学生4名（占比总人数的2.6%）、大

四学生3名（占比总人数1.9%）、专一学生0名、专二学

生5名（占比总人数3.2%）、专三学生3名（占比总人数

1.8%）、其他人员8名（占比总人数5.1%）；健身一年

以上的人数共20名（占比总人数的12.8%），其中大一

学生2名（占比总人数的1.3%）、大二学生2名（占比总

人数的1.3%）、大三学生6名（占比总人数的3.8%）、

大四学生3名（占比总人数1.9%）、专一学生1名（占比

总人数1.0%）、专二学生1名（占比总人数1.0%）、专

三学生1名（占比总人数1.0%）、其他人员6名（占比总

人数3.8%）。

（二）研究方法

1.文献综述法

本文通过在中国知网上搜索“高校”“健身房”和

“运营”等关键词，经筛选和归纳与本文主题相关文献

共100篇，将其进行整理、综合、分析和归纳，为本文

的问卷设计与分析、研究结果和分析提供了一定的理论

依据。

2.专家访谈法

通过访问武汉健身房相关从业人员，对其关于高校

健身房的运营现状的意见和看法进行整理、分析和总

结，然后从多维度了解其运营模式和影响因素，从而对

问卷调查的设计和论文的严谨提供一定的依据。

3.问卷调查法

1）问卷设计

通过查阅了大量的文献资料相关理论研究，遵循着
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科学严谨地制定调查问卷原则，根据武汉东湖学院健身

房的实际特点设计与制定了相关问卷。本问卷以武汉东

湖学院健身房会员为调查对象，以全方位了解其在徽

村健身房的锻炼状况（性别、年龄、健身缘由、健身年

限、健身诉求与效果、健身环境和设施满意度）为前

提，来发现徽村健身房的优势与不足，解决其存在的问

题，为高校健身房的发展提供一定的参考借鉴。

2）问卷发放与回收

通过对武汉东湖学院健身房180名健身会员随机发

放问卷（问卷采用5级李克特量表形式），共发放问卷

180份，回收问卷169份，回收率为93.9%，实际有效问

卷为156份，有效回收占比回收问卷为92.3%。

3）问卷信度和校度检验

本问卷信度和校度检验方法主要采用逻辑分析法。

问卷信度检验采用重测信度法：分别两次发放同一问卷

给70名被调查人员（其中间隔半个月），将两次问卷调

查的信息进行整理、统计和对比，经spss21.0检验，可

靠系数R=0.91，已证实该问卷内容和过程的成功。校度

检验主要是问卷内容咨询相关专家和学者进行审阅和修

改，发放该问卷。

4.数理统计法

本文通过运用Excel和Spss21.0等软件对问卷的数

据进行输入、归类和分析、为该论文的研究奠定足够的

数据支撑。

5.逻辑分析法

通过逻辑学以及运用，根据该学科实际使用的相关

方法（归纳、演绎、类比和综合分析）。整理问卷后的

相关数据，寻找其样本的差异性，分析其原因，归纳和

总结高校健身房发展模式和发展现状。

二、结果与分析

健身房收入的多少是决定该健身房存活的关键之

一，是其运转的必要条件。健身房的运转需要良好的财

力作为支撑，良好的经营可以给健身房注入活力和更好

的发展前景，例如：扩建场地、购买更多更全的健身器

材、聘请更好的健身教练、提升服务质量、增加宣传渠

道等。相反，如果健身房收入与支出呈赤字，则会造成

设备维修不及时、教练人才流失以及场地环境变差等一

系列后果。通过对武汉东湖学院健身房负责人的访谈中

发现该健身房主要靠销售健身会员卡为主，其他销售收

入占比过于低下。通过图1我们可以看出，健身会员卡

的收入占据总收入的91%，健身产品收入占据总收入的

3%，私人教练的收入占据总收入的2%，课程收入占据总

收入的3%，其他收入占据总收入的1%。

图1 武汉东湖学院健身房收入比例分布图

（一）健身房会员卡销售分析

通过访谈武汉东湖学院健身房房负责人以及观察图

一可以发现，健身房会员卡几乎是健身房运转的命脉所

在。由于高校内健身房的销售目标群体明确，以及所处

地理环境优越，师生大部分都会选择在校内健身房进行

表1 武汉东湖学院健身房不同健身会员性别统计表（n=156）

会员学业状态

大一 大二 大三 大四 专一 专二 专三 其他 合计

内容分类人数占比（%）人数占比（%）
人数占比
（%）

人数占比
（%）

人数占比
（%）

人数占比
（%）

人数占比
（%）

人数占比
（%）

人数占比
（%）

性别

男生 20 12.8 18 11.5 16 10.3 6 3.8 13 8.3 10 6.4 6 3.8 19 12.2 108 69.2

女生 4 2.5 10 6.4 8 5.0 6 3.8 3 2.0 8 5.1 6 3.8 3 1.9 48 30.8

合计 24 15.3 28 17.9 24 15.3 12 7.6 16 10.3 18 11.5 12 7.6 22 14.1 156 100

表2 武汉东湖学院健身房不同健身会员健身年限统计表（n=156）

会员学业状态

大一 大二 大三 大四 合计

内容 分类 人数 占比（%） 人数 占比（%） 人数 占比（%） 人数 占比（%） 人数 占比（%）

健身
时间

健身3个月内 22 14.1 20 12.8 14 9.0 6 3.8 62 39.7

健身3个月至1年 0 0 6 3.8 4 2.6 3 1.9 13 8.3

健身一年以上 2 1.3 2 1.3 6 3.8 3 1.9 13 8.3

合计 24 15.3 28 17.9 24 15.3 12 7.6 88 56.3

专一 专二 专三 其他 合计

内容 分类 人数 占比（%） 人数 占比（%） 人数 占比（%） 人数 占比（%） 人数 占比（%）

健身
时间

健身3个月内 15 9.6 13 8.3 9 5.8 8 5.1 45 28.8

健身3个月至1年 0 0 5 3.2 3 1.9 8 5.1 16 10.2

健身一年以上 1 1.0 1 1.0 1 1.0 6 3.8 9 6.8

合计 16 10.3 18 11.5 12 7.6 22 14.1 86 45.8

2结果与分析

健身房收入的多少是决定该健身房存活的关键之一，是其运转的必要条件。健身房的运转

需要良好的财力作为支撑，良好的经营可以给健身房注入活力和更好的发展前景，例如：扩建

场地、购买更多更全的健身器材、聘请更好的健身教练、提升服务质量、增加宣传渠道等。相

反，如果健身房收入与支出呈赤字，则会造成设备维修不及时、教练人才流失以及场地环境变

差等一系列后果。通过对武汉东湖学院健身房负责人的访谈中发现该健身房主要靠销售健身会

员卡为主，其它销售收入占比过于低下。通过图 1我们可以看出，健身会员卡的收入占据总收

入的 91%，健身产品收入占据总收入的 3%，私人教练的收入占据总收入的 2%，课程收入占据

总收入的 3%，其它收入占据总收入的 1%。

图 1武汉东湖学院健身房收入比例分布图

2.1 健身房会员卡销售分析

通过访谈武汉东湖学院健身房房负责人以及观察图一可以发现，健身房会员卡几乎是健身

房运转的命脉所在。由于高校内健身房的销售目标群体明确，以及所处地理环境优越，师生大

部分都会选择在校内健身房进行锻炼。该健身房的健身会员主要群体为学生，约占总人数的

90%，剩下 10%基本为学校教师及亲属。根据学校管理要求，武汉东湖学院健身房寒暑假不得

开门营业，因此学生在健身房锻炼有效时间约为 9个月，健身房根据相关政策出售两种健身会

员卡：一种为年卡，全年 9个月健身时间；第二种为学期卡，以学期时间为单位进行售卖。在

实践过程中，一部分潜在健身人群想体验健身房，但是由于健身会员卡时间长价格贵的特点并

未进行锻炼，还有一部分人群对健身有十足的兴趣与热爱，但由于会员卡周期短，健身房器材
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锻炼。该健身房的健身会员主要群体为学生，约占总人

数的90%，剩下10%基本为学校教师及亲属。根据学校管

理要求，武汉东湖学院健身房寒暑假不得开门营业，因

此学生在健身房锻炼有效时间约为9个月，健身房根据

相关政策出售两种健身会员卡：一种为年卡，全年9个

月健身时间；第二种为学期卡，以学期时间为单位进行

售卖。在实践过程中，一部分潜在健身人群想体验健身

房，但是由于健身会员卡时间长价格贵的特点并未进行

锻炼，还有一部分人群对健身有十足的兴趣与热爱，但

由于会员卡周期短，健身房器材不全面，性价比对比其

他健身房不高等原因未来锻炼。因此健身房需要根据目

标群体的需要出售不同周期的健身会员卡，从而增加健

身房的收入，提升健身房的基准。

（二）健身房健身产品销售分析
表4 武汉东湖学院健身房会员的购买运动补剂性别统计表

男 女 总计人数 总人数占比（%）

购买人数 46 5 51 32.7

未购买人数 62 43 105 67.3

通过观察表4武汉东湖学院健身房会员的购买运动

补剂性别统计表可以看出，第一，未购买运动补剂的人

数高于购买运动补剂人数的一倍多，在健身房购买运动

补剂的人数一共有51人（占比总人数的32.7%），未购

买运动补剂的人数为105分（占比总人数的67.3%）；第

二，购买运动补剂的人群基本为男性，男性购买运动补

剂人数为46人（占比总人数29.5%），而女性购买运动

补剂的人数仅为5人（占比总人数的3.2%），男性购买

运动补剂的人数远超于女性。
表5 武汉东湖学院健身房会员购买运动补剂途径比例统计表

（n=51）

人数 占比（%）

健身房 12 23.5

网购 36 70.6

其他 3 5.9

总计 51 100

通过观察表五可以得出，健身会员主要通过网购的

方式进行运动补剂的购买，网购运动补剂的人数共为36

人，占据购买运动补剂总人数的70.6%，在健身房直接

购买运动补剂的人数为12人，占据购买运动补剂总人数

的23.5，而通过其他渠道购买运动补剂的人数较少。由

于网购运动补剂相较于健身房具有价格低的优势，而健

身房具有能够快速即刻购买货物的优势，因此健身房将

运动补剂利润降低，或者捆绑健身会员卡进行销售，打

破电商价格低的优势，建立自身优势，可以更好提升运

动补剂的收入。
表6 武汉东湖学院健身房会员聘请私教原因比例统计表

（n=32）

人数 （占比%）

增肌 10 31.3

减脂 19 59.4

其他 3 9.3

总计 32 100

表7 武汉东湖学院健身房会员未聘请私教原因比例统计表

（n=124）

人数 （占比%）

价格贵 82 66.1

不需要 32 25.8

总计人数 10 8.1

总计 124 100

通过观察表6和表7可以得出，第一，绝大部分的会

员都不愿意聘请私教，在156人中，选择聘请私教的仅

有32人，选择不聘请私教的共124人；第二，聘请私教

的原因主要是为了增肌和减脂，以增肌为目的聘请私教

的人数有10名，占据聘请私教总人数的31.3%，以减脂

为目的聘请私教的人数为19名，占据聘请私教总人数

的59.4%；第三，未聘请私教的会员主要是因为价格昂

贵，由于价格昂贵的原因不选择聘请私教的人数有82

人，占据未聘请私教总人数的66.1%，认为自身不需要

私教的人数为32人，占据未聘请私教人数的25.8%，其

中价格昂贵成了健身会员不请私教的主要因素。

由于高校的特殊性，大部分健身会员都是学生，而

大部分学生在上学期间基本只有家里的给的生活费，因

此无法承担私教的费用，从而也产生了部分高年级学生

免费带低年级学生进行健身的一种良好健身氛围。针对

上述情况，出于以扩大健身房规模，提高健身会员的幸

福指数为目的，本文认为健身房可以通过降低部分私教

价格，引进高质量健身教练，提供健身教练大班课程的

形式，宣传健身规范的重要性和必要属性等方法来增加

私教课程的出售。

结论

综上所述，当前高校校内健身房运营存在健身房收

入渠道单一、健身产品销售不理想、私教课售卖不理想

等现状，需要拓宽收入渠道，加大宣传力度，推行互联

网+健身，通过构建“互联网＋健身”的平台，灵活拓

展培训业务，增加健身房收入。
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