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Аннотация. В статье анализируется российский рынок фитнес-услуг в целях формирования нового пакета 
услуг для развивающихся сегментов целевой аудитории фитнес-клубов Москвы. Новизна статьи в том, чтобы 
с учетом вызовов рынка предложить актуальные инструменты комплекса маркетинга для продвижения новых 
услуг спортклуба «Enforce».
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Исследование рынка фитнес-услуг в России показало, что несмотря на высокий уровень инфляции и повсе-
местный рост цен, фитнес-индустрия развивается, но в отдельно взятых сегментах. [1] На рис. 1 представлена 
динамика роста фитнес-услуг в период 2010 – 2017 гг. (с прогнозом).

Рис. 1. Развитие рынка фитнес-услуг в России, млрд руб.

РАЗВИТИЕ МАРКЕТИНГА  
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Ценовая политика фитнес-услуг рынка Москвы по данным исследовательской группы РБК, представлена 
ниже на рис. 2 [1]. Стоимость услуг варьируется в зависимости от классификации фитнес-клубов столичного 
региона.

Рис. 2. Классификации фитнес-клубов столичного региона по стоимости услуг

Можно сделать вывод, что перспективы для дальнейшего развития имеют фитнес-клубы со стоимостью годо-
вого абонемента до 50 тыс. руб. (представители сегментов «Комфорт», «Эконом» и «LOW-COST»).

Рассмотрим, каковы же вызовы роста рынка:
1. Слабая степень проникновения фитнес-услуг на отечественный рынок – только 3 % населения России за-

нимаются фитнесом, в то время как в развитых странах этот показатель достигает 15 %.
2. Рост популярности фитнеса как общемировой тренд; ежегодные темпы прироста аудитории опережают 

общемировые показатели.
3. Государственная политика в области спорта пропагандирует здоровый образ жизни, что способствует про-

никновению фитнес-услуг.
4. Слабое развитие фитнес-услуг в регионах (перспектива франчайзинга).
Причины медленных темпов роста спорт-индустрии в России многочисленны, но первичным фактором от-

ставания считаем усугубление финансового кризиса (у населения не будет возможности позволить занятия 
фитнесом / спортом) [2].

Если углубиться в профессиональный и околопрофессиональный спорт, то хотелось бы акцентировать вни-
мание на том, в чем основные отличия подходов к спорту в России и за рубежом. Покажем разницу подходов 
к спортсмену в России и зарубежных странах и для этого разберем на примере плавания (спорт, который автору 
ближе всего). Итак, в России над одним спортсменом трудится только один тренер, его результаты зависят 
от его же возможностей (в том числе материальных) [3]. За рубежом над одним спортсменом трудится целая ко-
манда, которая состоит из тренера профильного вида спорта, тренера функциональной подготовки спортсмена, 
тренера тренажерного зала, спорт-врача, массажиста. Приведем примеры плотности результатов на регуляр-
ных чемпионатах (рис. 3, 4).

Рис. 3. Результаты финала Кубка России по плаванию (2018 г.)
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Из результатов таблиц чемпионатов видно, что подход к спортсмену и к спорту в целом у зарубежных стран 
серьезнее, отсюда и разница в результатах. Все это показывает, что в России несовременный подход к большо-
му спорту и нет хорошо развитой системы и инфраструктуры. Имея за плечами большой опыт работы автора 
в фитнес-индустрии, был проанализирован ряд ошибок со стороны как тренеров, так и руководства клубов, 
что в первую очередь не давало человеку (спортсмену) нужного результата в полном объеме.

Рис. 4. Результаты The 2018 Phillips 66 Nationals (Ирвин, США)

Проанализировав всю сложившуюся ситуацию, автором было принято решение представить рынку новый 
продукт – движение «Enforce». Цели, которые будут основополагающими у членов движения [4, 5]:

a) помощь людям во ведении здорового образа жизни;
b) популяризация здорового образа жизни;
c) возможность получать радость и удовольствие от занятия спортом;
d) предоставить человеку лучшую команду для личных целей в спорте;
e) помощь в подготовке к командным выступлениям на соревнованиях.
В основу данного движения входят следующие услуги:
1. Бассейн + фитнес (два направления взаимосвязаны, акцент уделяется одному из направлений только 

в зависимости от цели клиента);
2. Два тренера с медицинским образованием (в целях доверия целевой аудитории); диетолог;
3. Качественное составление программы;
4. Организация системы жизни (ЗОЖ), либо ЛФК (при травмах);
5. Авторские спортивные методики с учетом индивидуальных особенностей клиента;
6. Подготовка к соревнованиям (триатлон, марафонский бег, велопробеги, плавание в бассейне, плавание 

на открытой воде, SWIMRUNNER, CrossFit).
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