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ВВЕДЕНИЕ


Система коммерческих физкультурно-оздоровительных организаций представлена спортивными клубами, центрами, школами. Фитнес-индустрия является одним из наиболее популярных коммерческих направлений в сфере физической культуры, имеющая в основании экономическую платформу. Структура фитнес индустрии достаточно многообразна, она включает в себя различные oрганизации, оказывающие платные услуги населению на базе различных oздoрoвительных программ. 
Численность фитнес клубов превысила 4,5 тысячи, а численность занимающихся в них достигла 2590 тысяч человек. Конкуренция среди фитнес клубов постоянно возрастает. Каждый клуб стремится привлечь клиентов разнообразием своих услуг, разносторонностью и направленностью оздоровительных программ. Необходимым элементом развития становится постоянное обновление программ на основе мониторинга интересов и потребностей занимающихся в клубах.. Отмечается противоречие между потребностью в диверсификации системы услуг и отсутствием регулярного мониторинга интересов и потребностей клиентов, совершенствования материально-технического и кадрового обеспечения процесса производства услуг.
Целью данного исследования является поиск путей повышения показателей социально-экономической эффективности деятельности фитнес-клубов, в том числе и  совершенствуя систему услуг клубов.
Для достижения поставленной цели решались следующие задачи: выявить характерные тенденции в структуре и содержании основных услуг фитнес-клубов; исследовать степень соответствия системы услуг интересам и потребностям клиентов фитнес-клуба премиум-класса; разработать и экспериментально обосновать мероприятия по повышению социально-экономической эффективности деятельности фитнес-клубов премиум-класса.

Объект исследования - организационный менеджмент фитнес-клубов.
Предмет – система услуг и социально-экономическая эффективность деятельности фитнес-клуба премиум-класса. 
В ходе работы были использованы следующие методы исследования: анализ литературы по проблеме исследования, анализ нормативных правовых актов, регламентирующих деятельность фитнес-клубов; опрос (анкетный опрос членов клуба, n=400); организационно-педагогический эксперимент; финансовые методы оценки деятельности организации; методы математической обработки результатов исследования.

Исследование проводилось на базе фитнес-клубов премиум-класса «X-Fit Fusion» и «Фитнес Холл». В результате исследования предполагалось, что внедрение системы новых программ Smart Fitness, осуществленное на основе регулярного мониторинга интересов и потребностей клиентов, развитие основных, дополнительных и сопутствующих услуг повысит социально-экономическую эффективность деятельности фитнес-клубов премиум-класса «X-Fit Fusion», «Фитнес Холл».
1. Характеристика основных услуг фитнес-клубов.

На основании исследования основных групп направлений фитнеса, проведенного В.И. Григорьевым и В.С. Симоновым, а также сделанного Е.Г. Сайкиной анализа содержания международных фитнес-конвенций за последние 10 лет и списка предлагаемых фитнес-услуг в ведущих фитнес-клубах, были определены пять основных подходов к созданию фитнес-услуг и фитнес-технологий: эклектический, синергетический, традиционно-ориентированный, синтетический и диверсификационный (21, 22, 43).
Эклектический подход является самым главным. Используя его, в индустрии фитнеса создаются, развиваются и становятся популярными фитнес-услуги и технологии фитнеса, которые имеют своим основанием культуру и традиции народов разных стран. 
Синергетичский подход выражается в том, что на основе интегрируемых технологий из разных видов физической культуры и их последующей модернизации в фитнес-индустрии создаются новые услуги и технологии, во главе которых лежит принцип системности.
В свою очередь, фитнес-индустрия не отказывается и от востребованных исторически сложившихся и признанных занятий теми или иными видами двигательной активности, лишь добавляя внешние, современные, привлекательные атрибуты. Этим реализуется традиционно ориентированный подход.
Однако, отражая тенденции внешнего мира к объединению, формирование идейно-содержательной основы фитнес-индустрии может реализовывать синтетический подход, сочетая в себе как традиционные, так и нетрадиционные виды двигательной активности и различные технологии.
В свою очередь, для удовлетворения разнообразных потребностей населения и способности к маневрированию в изменяющихся социокультурных и экономических условиях фитнес-индустрия максимально широко, по сравнению с другими видами физической культуры, использует диверсификационный подход (т.е. множественность вариантов одного вида занятий фитнесом). 
В целом, процесс создания различных инновационных физкультурных технологий и услуг в фитнес-индустрии подчиняется принципу спиралеобразного развития.
Документы, регламентирующие фитнес-услуги подразделяют на законы о физической культуре и спорте; документы, регламентирующие деятельность коммерческих и некоммерческих общественных организаций направленных на развитие физической культуры и спорта; нормативные документы конкретных организаций (5, 6, 23). Методическое обеспечение основных услуг клубов постоянно обновляется, но при этом базируется на фундаментальных принципах и методах физической культуры (4, 7, 8, 9, 10, 12, 34, 36, 47).

Высокое качество услуг создает фитнес-клубу популярность, позитивную репутацию и повышает его конкурентоспособность. Качество в немалой степени определяет и цену на фитнес-услуги, так как потребители в своих действиях ориентируются не только на цену услуги, но и используют соотношение «цена – качество». Снижение качества фитнес-услуг воздействует на экономические показатели бизнеса в целом, действуя нарастающим итогом  (3, 6, 14, 18, 31).
Качество услуг определяется как набор отдельных параметров, имеющих большое значение для потребителей, это, прежде всего: известность торговой марки,  наличие бассейна, CPA салона,  возможность занятий  с детьми, наличие фит-бара, знания и умения инструкторов,  приемлемые цены, красивый современный интерьер, удобное время занятий, удобное место расположение, современное оборудование. Удобные подъездные пути и др. (1, 2, 3, 11, 24, 35, 38).

Комплексный критерий качества физкультурно-оздоровительтных услуг, разработанный на основе государственных стандартов и рекомендаций как система показателей, отвечающих следующим критериям:  полезного эффекта и результативности услуги; технологичности, гибкости форм и оперативности;  безопасности; гигиены и микроклиматических условий; комфортности, эргономичности и эстетичности; культуры общения и доступности персонала; экономичности; благоприятного образа (имиджа); наличия дополнительных и сопутствующих услуг. Таблица 1. (2, 19, 20).

Таблица 1.

Показатели комплексной оценки качества физкультурно-оздоровительных услуг.

	Критерии
	Требования

	
	

	
	

	I. Полезный  эффект  услуг,  их результативность
	1. Оптимальная физическая нагрузка

	
	2. Высокая квалификация тренера

	
	3. Эффективность (результативность) занятий

	II. Технологичность услуг
	4. Использование эффективных упражнений

	
	5. Координационная доступность упражнений

	
	6. Использование нестандартных упражнений, разнообразного инвентаря

	
	7. Индивидуальный подход

	III. Гибкость форм услуг, оперативность и надежность их предоставления 
	8. Возможность выбора системы услуг

	
	9. Удобное расписание занятий

	IV. Безопасность услуг
	10. Наличие медицинской помощи

	
	11. Обязательное наличие медицинских справок у занимающихся

	V. Гигиена и микроклиматические условия
	12. Чистота площадок, спортивных залов и помещений

	
	13. Санитарно-гигиеническое состояние душевых

	VI. Комфортность, эргономичность и эстетичность мест 
	14. Удобное  расположение комплекса

	
	15. Удобные раздевалки (наличие  индивидуальных шкафчиков с ключами к ним)

	предоставления услуг
	16. Хорошо оборудованный зал (место проведения занятий)

	
	17. Качественное покрытие площадки, пола спортзала

	
	18. Качественный спортивный инвентарь

	
	19. Занятия в группе по 5-15 человек

	
	20. Эстетика мест проведения занятий (хорошее оформление интерьеров)

	VII. Культура общения и доступность персонала
	21. Внимание тренера к занимающимся

	
	22. Качество показа и объяснений

	
	23. Доброжелательность и вежливость тренера

	
	24. Внешний вид тренера

	
	25. Вежливость и уважение персонала комплекса к посетителям

	VIII. Экономичность
	26. Доступность цен на услуги

	
	27. Дифференцированная оплата услуг

	
	28. Возможность первого бесплатного занятия

	IX. Благоприятный образ (имидж) и информативность
	29. Доступность информации об услугах комплекса

	
	30. Реклама комплекса

	
	31.  Престижность, известность комплекса

	X. Дополнительные и сопутствующие услуги
	32. Составление программ для самостоятельных занятий на основе функционального состояния занимающегося

	
	33. Баня (сауна)

	
	34. Массаж

	
	35. Медицинское обследование

	
	36. Консультация диетолога

	
	37. Наличие буфета, кафетерия

	
	38. Прокат предметов спортивной экипировки и инвентаря

	
	39. Камеры хранения ценных вещей

	
	40. Продажа спортивной формы

	
	41. Лекции, семинары, беседы по вопросам здорового образа жизни


В основе определения качества услуг лежат отзывы клиентов, персонала и привлеченных экспертов. При этом используются различные методы исследования – метод анкетирования, метод устного опроса, а также метод фокус-группы. Отдельные качества фитнес-услуг или клуба в целом предлагается оценить респондентам по какой-либо методике – например, с присвоением определенного количества баллов по каждому вопросу или при помощи использования ассоциативных моделей (44).
Чаще всего клиенты недовольны гигиеническим состояние помещений клуба, отношением к себе персонала, недостаточной квалификацией, равнодушием к проблемам и замечаниям клиентов, недисциплинированностью и др. (39). Устранение данных проблем коммуникационного характера, чаще всего, не требует каких-либо финансовых затрат и достигается использованием административных и социально-психологических методов менеджмента (6, 44).
Важнейшим элементом стратегии улучшения качества услуг является постоянное повышение квалификации фитнес-тренеров и обновление методического обеспечения занятий (программного обеспечения), что требует, в том числе и постоянной замены тренажерного оборудования (26, 39).
Анализ основных услуг проведен на базе трех ведущих сетевых клубов России: World Class, World Gym и X-Fit. Сеть фитнес-клубов World Class является лидером фитнес-услуг на российском рынке. Данная сеть представлена клубами как в России, так и за рубежом. Ассортимент услуг этих клубов представлен следующими программами:
1- персональный тренинг;
2 групповые занятия [силовой и функциональный тренинг (Men's Boot  camp, TRX, ViPR, ABS, Make Body, Postural, Legs & Butts); силовой кардио-тренинг (Body jam, SH’BAM™, CXWORX, RPM – велотренажеры, Body balance, Body combat, Body pump); кардио-тренинг (Trekking Interval, Trekking, Step Challenge, Степ-аэробика, Aerobic Challenge, Aerobic to Dance, Аэробика); Mind & Body (Gyrokinesis®, Stretch & Go, Pilates Mat, Pilates Intro, Antigravity Yoga, Yoga 3, Yoga 2, Yoga 1); танцевальные программы; боевые искусства];

3 - водные программы: (аквааэробика; детские занятия);

4 - программы Outdoor;
5 - детский фитнес;
6 - фитнес-туры;
7 - тренажерный зал.
World Gym является международной сетью фитнес-клубов и занимает особое место среди лидеров фитнес-индустрии США и за их пределами. Данная сеть предлагает следующие услуги:
1) тренажерный зал;
2) бассейн (аквааэробика);
3) групповые занятия [аэробные классы с силовой частью (Low Start, Step Start); танцевальные классы (Interval training, Sab’n’Stretch);  силовой тренинг (Functional Training, Power Ball, Super Sculpt, Low Body, Power, Up Body Power, Hot Iron); единоборства; разум и тело (Yoga SURF, Акро-йога, Pilates Mat, Pilates Ball, Pilates Ring, Port De Bras, Soft-stretch, Deep–stretch, Yoga)];

4 - детский клуб World Kids;
5 - персональный тренинг.
Сеть фитнес-клубов X-Fit  является федеральной сетью и представлена более пятьюдесяти клубами на всей территории страны. Данная сеть предлагает следующие услуги: 

1 - групповые занятия: [аэробные программы (Intro, Step Fit, Step ADV, X-Race Air, X-Race PRO); силовая тренировка (Atletica, X-Pump, Street Fight); Body & Mind (Flex Fit, Body & Mind, Pilates MAT, Pilates ADV, Yoga, Yoga ADV, Pilates Allegro, кундалини Yoga); танцевальные программы (Belly Dance, Body Ballet, Dance Class, Dance MIX); боевые искусства; функциональный тренинг (Low Core, Body Rock)];

2 - занятия для будущих мам;
3 - бассейн: [аквааэробика; плавание; детские занятия; для мам и малышей; праздники и соревнования; водное поло];

4 - тренажерный зал; 

6 - персональный тренинг.
Основные виды основных услуг фитнес-клубов представлены в таблице 2.
Таблица 2. Структура основных услуг фитнес-клубов.
	Подразделение
	Основные услуги

	
	Услуги по клубной карте
	Платные услуги 

	Программы тренажерного зала
	Самостоятельные занятия. 
	Персональные тренировки: тренировка 60 минут; 

«Сплит 60 минут» (для 2-ух человек одновременно)

	Программы в бассейне
	Групповые занятия:
- аквааэробика;
- детские занятия.


	Персональные тренировки:
- тренировки по плаванию:
60 минут;  «Сплит 60 минут» (для двух человек одновременно); 45 минут (только для детей); «Сплит 45 минут» (для двух человек одновременно); 30 минут «Малютка» (для детей до трех лет)

- тренировки по аквааэробике 60 минут

	Групповые программы в зале
	Групповые занятия (от 10 до 30 программ) по следующим направлениям:
силовые программы;
аэробные программы;
танцевальные программы;
стретчинг; программы с элементами боевых искусств.
	Персональные тренировки:
персональная тренировка 60 минут; персональная тренировка 90 минут


Для любого фитнес клуба ключевыми программами являются групповые программы. Данное исследование основывается на показателях количества посещений групповых программ, количества оказанных дополнительных услуг тренерами групповых программ и показателях дохода от дополнительных услуг по групповым программам. Под дополнительными услугами в исследовании понимается проведение тренерами персональных тренировок с клиентами фитнес-клуба, данные тренировки оплачиваются отдельно, т.е. не входят в стоимость клубной карты.
2. Организация исследования.

Исследование проводилось на базе двух сетевых фитнес клубов «X-Fit Fusion», «Фитнес Холл» в течение 2013-2015 гг. Целью исследования является поиск путей повышения показателей социально-экономической эф фективности деятельности фитнес-клубов, в том числе и  совершенствуя систему услуг клубов. Для достижения поставленной цели решались следующие задачи: выявить характерные тенденции в структуре и содержании основных услуг фитнес-клубов; исследовать степень соответствия системы услуг интересам и потребностям клиентов фитнес-клуба премиум-класса; разработать и экспериментально обосновать мероприятия по повышению социально-экономической эффективности деятельности фитнес-клубов премиум-класса.

Анализ литературы по проблеме исследования и нормативно-правовых документов позволил определить основные тенденции изменений структуры основных услуг фитнес клубов, критерии качества физкультурно-оздоровительных услуг, являющихся основой эффективности деятельности организаций фитнес индустрии. Всего было проанализировано 53 литературных источника, в том числе 3 -.иностранных авторов.
Анкетный опрос, в котором приняло участие 400 членов фитнес клуба «X-Fit Fusion» и 150 человек, посещающих «Фитнес Холл», позволил охарактеризовать портрет среднестатистического клиента клуба, выявить основные претензии и неудовлетворенные физкультурно-спортивные потребности. Анкетный опрос членов фитнес клуба «X-Fit Fusion» проводился при помощи Интернет-рассылки анкет на e-mail адреса членов клуба. Рассылка проводилась среди всех членов клуба, однако в исследовании учитывались ответы первых 400 респондентов, которые отправили свои ответы на предложенные вопросы. В опросе приняло участие 53% женщин и 47% мужчин. Членам клуба предлагалось ответить всего на семь вопросов анкеты по следующим направлениям: определение аудитории, принявшей участие в анкетировании (пол/возраст/удобное время и частота посещений клуба); рейтинг посещения по зонам: групповые программы, бассейн, тренажерный зал; дополнительные услуги, которыми член клуба пользуется чаще всего, а также указать основные критерии выбора клуба. Опрос 150 клиентов клуба «Фитнес Холл» выявил неудовлетворенный спрос на услуги детского фитнеса и солярия.

Разработка и экспериментальное обоснование эффективности внедрения программ «Smart fitness» осуществлялось в течение 2013-2015 гг. на базе клуба «X-Fit Fusion», а программ детского фитнеса в течение 2013-2015 гг. на базе клуба «Фитнес Холл».

Оценка результативности внедрения экспериментальных программ производилась по показателям социальной и экономической эффективности деятельности организаций (15, 25, 27, 28. 29. 30, 37, 42. 48, 49, 52, 53).

Методы математической статистики.
 а) определение среднего арифметического значения:

[image: image1.png]



где n – число респондентов;
[image: image2.png]th =x1+2 X,





б) определение дисперсии:
[image: image3.png]



где [image: image4.png]


- стандартное отклонение результатов измерения;
в) определение среднеквадратического (стандартного) отклонения:
[image: image5.png]



г) вычисление ошибки средней арифметической:
[image: image6.png]



где [image: image7.png]


- стандартное отклонение результатов измерения;
· - объем выборки.
В нашем исследовании выборки были связными (или коррелированными).. Для проверки достоверности различий (существенности различий) показателей, полученных до и после внедрения экспериментальных мероприятий использован критерий, который определяется отношением средней разности к ее среднему квадратическому отклонению:
[image: image8.png]



где [image: image10.png]


 - средняя разностей, [image: image12.png]


 - стандартное отклонение средней разностей, [image: image14.png]


 - табличное значение критерия Стьюдента для уровня значимости α и ν степеней свободы. При расчетных значениях критерия Стъюдента больше критического, говорят о статистически значимых различиях (16, 45).
3. Пути повышения социально-экономической эффективности фитнес клубов.
3.1. Характеристика организационного менеджмента фитнес-клуба «X-Fit Fusion» и коррекция тренировочных программ в учетом потребностей занимающихся.

Фитнес-клуб «X-Fit Fusion» является клубом премиум-класса. Данный фитнес-клуб входит в федеральную сеть фитнес-клубов «X-Fit». 

  Главным руководящим органом является Управляющий фитнес-клубом. В его непосредственном подчинении находятся сервис-менеджер, фитнес-менеджер и менеджер отдела продаж. Данные подразделения являются ключевыми в основной деятельности фитнес-клуба. 
В подчинении сервис-менеджера находятся работники рецепции клуба. Данное подразделение несет ответственность за качество предоставляемых услуг. В обязанности подразделения входят:
· контроль за качеством предоставляемых услуг;

· сервисная и информационная поддержка клиентов фитнес-клуба;

· эффективная обработка и оперативное управление сложными ситуациями с членами клуба;

· контроль за следованием корпоративным стандартам всех подразделений клуба;

· оказание помощи управляющему клуба в организации эффективной работы клуба;

· продвижение и поддержка различных акций сети и программ лояльности для членов клуба;

· организация и контроль за проведением внутриклубных мероприятий.

Отдел продаж – это подразделение, которое проводит презентации фитнес-клуба клиентам, непосредственно осуществляет продажи клубных карт и дополнительных услуг, а также ведет поддержку долгосрочных взаимоотношений с клиентами клуба.
Ключевым звеном в структуре управления является также фитнес-менеджер. Данный руководитель осуществляет следующую деятельность:
- организация эффективной работы основных фитнес-подразделений и осуществление оперативного и текущего контроля за их деятельностью;

- проверка результатов работы фитнес-персонала и постоянный контроль за их деятельностью;

- делегирование полномочий старшим тренерам ключевых подразделений;

- проведение собеседований с потенциальными работниками и помощь в их адаптации в организации;

- организация корпоративных мероприятий, вовлечение клиентов в жизнь клуба.

В непосредственном подчинении фитнес-менеджера находятся старшие тренеры подразделений клуба (тренажерный зал, бассейн, групповые программы). 
Взаимосвязанная работа данных подразделений является основой эффективного менеджмента всего фитнес-клуба в целом.
Анкетный опрос проводился при помощи Интернет-рассылки анкет на e-mail адреса членов клуба. Рассылка проводилась среди всех членов клуба, однако в исследовании учитывались ответы первых 400 респондентов, которые отправили свои ответы на предложенные вопросы, из которых 47% мужчин. Членам клуба предлагалось ответить на 7 вопросов анкеты по следующим направлениям: определение аудитории, принявшей участие в анкетировании (пол/возраст/удобное время и частота посещений клуба); рейтинг посещения по зонам: групповые программы, бассейн, тренажерный зал; дополнительные услуги, которыми член клуба пользуется чаще всего;критерии выбора клуба. 
Портрет среднестатистического члена клуба по итогам анкетирования выглядит следующим образом: мужчина или женщина, среднего возраста (от 26 до 45 лет), являющийся членом клуба от 1 до 3 лет, предпочитающий заниматься в будние дни, в вечернее время. В среднем посещает клуб от 2 до 4 раз в неделю.
По вопросу изменений в содержании и направленности тренировок респондентами были даны следующие ответы:
- акцентировать внимание на формировании рельефа тела (мышцы брюшного пресса и т.п.) – 74,5% респондентов;

- акцентировать внимание на развитии общей выносливости (улучшение деятельности сердечно-сосудистой системы) – 54,0%;

- братить внимание на интенсивность выполнения упражнений в соответствии с возрастом занимающихся – 52,4%. 

Ведущие фитнес-сети в нашей стране предлагают тренировки, направленные на развитие отдельных качеств: степ-программы направлены на развитие кардиовыносливости, стрейтч-программы – на развитие гибкости, силовые тренировки, повышающие тонус мышц нижней части тела, и силовые тренировки, повышающие тонус мышц верхней части тела, тренировки по методу пилатеса направлены на развитие мелких мышц, мышц- стабилизаторов позвоночника и т.п. Но существуют противоречивые взгляды на то, что «классические» тренировки оставляют не задействованными в работе жизненно важные навыки. Например, на протяжении степ-тренировки не прорабатываются мышцы, отвечающие за: поддержание правильной осанки, тонус мышц и глубокие мышцы пресса; на стрейч-тренировке не уделяется внимание координации, силе мышц пресса, большей мобильности суставов; появляется отрицательный результат в силовых тренировках отдельных мышечных групп, который проявляется в диспропорции в нагрузках на мышцы ног и на мышцы плечевого пояса.
При разработке системы тренировочных программ Smart-fitness учитывалось мнение членов клуба (изменение содержания и направленности занятий). Оганизационно-педагогический эксперимент заключался во внедрении системы тренировочных программ Smart Fitness. Экспериментальная программа предусматривала комплексное развитие физических качеств при учете индивидуальных особенностей физического состояния клиентов клуба. Основные характеристики рекомендуемых программ Smart-fitness представлены в таблице 3.

Таблица 3.
Программы групповых занятий, «старые // новые «Smart Fitness».

	№№

пп.
	Название программы (старое//новое)
	Направленность программы 
	Оборудование
	Преимущества «Smart Fitness»

	Блок 1. Силовые программы (программы на развитие силы).

	1.
	LOW BODY// LOW CORE
	Силовая тренировка (мышцы ног, ягодиц, пресса) .// + развитие аэробной выносливости, все упражнения выполняются с постоянной работой мышц  пресса (центра)
	Боди-бары, гантели, резиновые амортизаторы / +кор-платформа,
глайдинг
	В течение всей тренировки в каждом упражнении работают мышцы пресса (центр), что формирует гармонично развитое и подтянутое тело.

	2.
	ABS / UPPER BODY // BODY ROCK
	Силовая тренировка (мышцы груди, спины, рук, пресса) // + развитие аэробной выносливости, все упражнения выполняются с постоянной работой мышц  пресса (центра)
	Боди-бары, гантели,  резиновые амортизаторы // +кор-платформа, глайдинг, медбол
	Тренируются мышцы верхней части тела одновременно, выравнивается осанка, а также, за счет использования расширенного набора дополнительного оборудования, оказывается комплексное воздействие на все тело. 
В течение всей тренировки в каждом упражнении работают мышцы пресса (центр), что формирует гармонично развитое и подтянутое тело.


	3.
	ABS/BACK // BODY ROCK
	Силовая тренировка (мышцы спины и пресса // +тренировка, направленная на проработку мышц груди, спины, рук с постоянной работой мышц пресса (центра), а также развитие аэробной выносливости
	Боди-бары, гантели, резиновые амортизаторы // +кор-платформа, глайдинг, медбол
	Тренируются мышцы верхней части тела одновременно, выравнивается осанка, а также, за счет использования расширенного набора дополнительного оборудования, оказывается комплексное воздействие на все тело. В течение всей тренировки в каждом упражнении работают мышцы пресса (центр), что формирует гармонично развитое и подтянутое тело

	Блок 2. Аэробные программы (программы, направленные на развитие аэробной выносливости).

	4.
	STEP CLASSIC // STEP FIT
	Аэробная тренировка с использованием классических шагов степ-аэробики на степ-платформе. // Аэробная тренировка с акцентом на формирование правильной осанки и сильного мышечного корсета с использованием классических шагов степ-аэробики и функциональными элементами на степ-платформе.
	Степ-платформа // степ-платформа
	Комплексное воздействие на все тело: тренировка сердечно-сосудистой и дыхательной системы. В течение всей тренировки в каждом упражнении работают мышцы пресса (центр), что формирует гармонично развитое и подтянутое тело.

	5. 
	CYCLE INTRO // X-RACE AIR
	Аэробная тренировка на велотренажере для начинающих. Занятие направленно на развитие общей выносливости, улучшение состояния сердечно-сосудистой и респираторной систем, способствует снижению веса тела, повышению тонуса мышц и коррекции фигуры. // +использование долгих интервалов средней интенсивности
	Сайкл // Сайкл
	В ходе тренировки одновременно с освоением базовым техник происходит тренировка кардио-выносливости за счет долгих интервалов на одном пульсе, что не перегружает сердце. Тренировка рекомендуется начинающим

	6. 
	CYCLE MASTERS // X-RACE PRO
	Высокоинтенсивная аэробная тренировка на велотренажере для подготовленных. // + интервальная кардио-тренировка на велотренажере, включающая в себя техники из горного и шоссейного велоспорта. Тренировка направлена на развитие выносливости, силы, скорости, координации, способствует укреплению кардио-респираторной системы, снижению веса и коррекции фигуры.
	Сайкл // Сайкл
	Данная тренировка объединяет в себе преимущества высокоинтенсивных тренировок: разучивание продвинутых техник, имитация изменения рельефа местности, скоростные интервалы различной продолжительности, что увеличивает верхний порог пульса и позволяет перейти на новый уровень тренир

	7.
	SPORT CONDITION // ATLETICA
	Интервальная тренировка, тренировка сердца и дыхательной системы, укрепление всех групп мышц тела.// +с использованием силовых и функциональных  упражнений с оборудованием. Способствует  улучшению выносливости, развитию силы, гибкости, получению мышечного рельефа.
	Боди-бары, гантели, резиновые амортизаторы // +кор-платформа, глайдинг, медбол, штанги
	Тренируются группы мышц верхней части тела одновременно, выравнивается осанка, а также, за счет использования расширенного набора дополнительного оборудования, оказывается комплексное воздействие на все тело. В течение всей тренировки в каждом упражнении работают мышцы пресса (центр), что формирует гармонично развитое и подтянутое тело.

	Блок 3. Программы на растяжку (программы, направленные на развитие гибкости и поддержание подвижности суставов)

	8.
	BODY STRETCH  // FLEX FIT
	Тренировка, направленная растяжение всех мышц тела, на улучшение гибкости всего тела, улучшение подвижности в суставах, снятие мышечного напряжения. // + с использованием элементов самомассажа, миофасциального расслабления с использованием ролов.
	- // + ролы
	Занятие нацелено на растяжение и снятие напряжения всех мышц тела, элементы миофасциального расслабления позволяют более глубоко затронуть те мышцы, которые невозможно расслабить с помощью обычных упражнений на растяжение, что способствует достижению большего эффекта гибкости тела.

	
	- // BODY & MIND
	- // Комплекс упражнений из различных направлений (йога, пилатес, растяжка) направленный на развитие гибкости, мышечной выносливости, координации, баланса. Безударная нагрузка на связочный и мышечный аппарат.
	- // -
	Комплексное воздействие на все тело: мышечный тонус, тренировка группы мышц нижней части тела одновременно, выравнивание осанки. В течение всей тренировки в каждом упражнении работают мышцы пресса (центр), что формирует гармонично развитое и подтянутое тело.


3.2. Показатели социально-экономической эффективности внедрения экспериментальных программ.

Первичное анкетирование проведено в мае 2014 года, а тренировочные программы Smart-fitness начали внедряться в сентябре 2014 года. Вторичное анкетирование проведено в ноябре 2014 года. Половозрастной состав членов клуба остался практически неизменным: женщин в оба периода анкетирования на 20% больше, чем мужчин; на 11% увеличилось количество занимающихся в категории от 26 до 45 лет. Основные результаты опросов представлены в таблице 4.

Таблица 4.

Результаты анкетного опроса

	Критерии
	Количество голосов
	% соотношение

	
	
	

	
	I
	II
	I
	II

	Пол

	Мужчины
	159
	168
	40%
	42%

	Женщины
	241
	232
	60%
	58%

	Возраст

	18-25
	81
	66
	20%
	17%

	26-35
	122
	144
	31%
	36%

	36-45
	88
	113
	22%
	28%

	46 – 55 
	80
	57
	20%
	14%

	56 и старше
	29
	20
	7%
	5%

	Удобное время посещения

	будни 
	272
	301
	68%
	75%

	Выходные
	128
	99
	32%
	25%

	

	Утро
	84
	88
	21%
	22%

	день 
	74
	63
	19%
	16%

	Вечер
	242
	249
	61%
	62%

	Сколько раз посещают 

	от 1 до 2
	61
	47
	15%
	12%

	от 2 до 3
	142
	129
	36%
	32%

	от 3 до 4
	114
	131
	29%
	33%

	от 4 до 5
	48
	76
	12%
	19%

	больше 5
	35
	17
	9%
	4%

	Критерии выбора клуба

	Бренд/репутация
	30
	24
	8%
	6%

	Совет знакомых
	32
	44
	8%
	11%

	Спектр услуг
	46
	52
	12%
	13%

	Оснащение/оборудование
	48
	56
	12%
	14%

	Цена на клубную карту
	40
	42
	10%
	11%

	Качество обслуживания
	58
	64
	15%
	16%

	Близость у дому/месту работу
	146
	118
	37%
	30%

	Содержание и направленность занятий

	Формирование рельефа тела
	78
	57
	20%
	14%

	Больше упражнений с весами
	32
	54
	8%
	14%

	Развитие общей выносливости
	96
	72
	24%
	18%

	Больше разнообразных упражнений
	54
	76
	14%
	19%

	Интенсивность упражнений
	82
	67
	21%
	17%

	Большее кол-во оборудования
	58
	74
	15%
	19%


Количество занимающихся в будние дни увеличилось на 7%, соответственно уменьшилось количество занимающихся в выходные дни. 
Существенно увеличилось количество посещений фитнес-клуба клиентами в течение недели: преобладающее значение от 3 до 5 раз (в сравнении с прошлым анкетированием – от 2 до 3 раз), что говорит о заинтересованности членов клуба в занятиях фитнесом. 
По критериям выбора фитнес-клуба улучшились показатели в категории «Совет знакомых» (на 3%), «Оснащение/оборудование» (на 2%), и уменьшились по категории «Близость к дому/работе» (на 7%) – данные показатели говорят о том, что члены клуба делают свой выбор в пользу качества услуг фитнес-клуба, а не удобства его расположения. 
В вопросе, касающемся содержания и направленности занятий, по результатам второго анкетирования не было такого сильного различия, как при первом. Таким образом, можно сделать вывод, что после внедрения новой методики занятий «Smart Fitness», интересы и потребности клиентов были удовлетворены. 
Также положительную динамику подтверждают показатели готовности клиентов рекомендовать данный фитнес-клуб: на 18% увеличилось количество занимающихся, готовых рекомендовать фитнес-клуб своим друзьям и знакомым. 
Результаты анкетного опроса выявили положительную динамику социальных показателей деятельности фитнес-клуба.

Таблица 5. Статистика посещений фитнес-клуба и процент продлений клубных карт.

	2013
	январь
	февраль
	март
	апрель
	май
	июнь
	Итого

	Кол-во ЧК (чел.)
	2868
	2792
	2617
	2823
	2848
	2880
	

	%
продлений
	55%
	40%
	65%
	73%
	92%
	81%
	

	Кол-во ЧК (чел.)
	2912
	3241
	3441
	3502
	3550
	3531
	3084

	%
продлений
	67%
	67%
	84%
	50%
	67%
	65%
	67%


	2014
	январь
	февраль
	март
	апрель
	май
	июнь
	

	Кол-во ЧК (чел.)
	3710
	3577
	3498
	3374
	3337
	3225
	

	% продлений
	71%
	57%
	59%
	65%
	71%
	69%
	

	2014 г.
	июль
	август
	сентябрь
	октябрь
	ноябрь
	декабрь
	ИТОГО

	Кол-во ЧК (чел.)
	3131
	3143
	3576
	3592
	4001
	3597
	3480

	% продлений
	66%
	78%
	75%
	74%
	77%
	70%
	69%


Динамика численности членов клуба за 2014 год представлена на рис.1.
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Рис. 1. Динамика численности членов клуба за 2014 год (чел.)
Период «июнь-август» в фитнес клубах считается «неэффективным» периодом, так как сказывается фактор сезонности. В период с января по май наблюдается отрицательная динамика количества занимающихся Более наглядно это видно на рис. 2. Численность занимающихся за данный период существенно сократилась (разница составила 373 человека). 
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Рис. 2. Динамика численности членов клуба за период январь – май 2014 года (чел)
После внедрения новых программ занятий «Smart Fitness» показатели численности занимающихся значительно повысились и достигли своего максимального значения в ноябре (4001 человек), что говорит о возрастающем интересе клиентов фитнес-клуба к новым занятиям. Спад данного показателя в декабре объясняется кризисным финансовым состоянием российской экономики.
Среднее количество занимающихся за год составило 3480 человек, 69% из которых продлили действие своей клубной карты (т.е. 31% клиентов покинули фитнес-клуб). В мировой практике показатель сменности в 30% является оптимальным. 
Таким образом, можно сделать вывод, что по показателю численности занимающихся и показателю сменности социально-экономическая деятельность исследуемого фитнес-клуба является эффективной. 

Что касается именно групповых занятий, то здесь наблюдается такая же тенденция посещаемости как и по клубу в целом:
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Рис. 3. Количество посещений групповых занятий членами клуба (чел.)
В период с января по май характеризуется постепенным уменьшением количества посещений, но после внедрения новых программ занятий наблюдается положительная динамика, достигающая своего максимального значения в декабре (2662 человека). Таблица 6.

Таблица 6.

Социально-экономические показатели по групповым занятиям.

	Месяц
	Количество посещений
	Количество оказанных платных услуг
	Доход от платных услуг

	
	2013
	2014
	2013
	2014
	2013
	2014

	Январь
	2220
	2513
	85
	209
	356
	580

	Февраль
	2401
	2497
	216
	305
	589
	663

	Март
	2428
	2468
	192
	291
	355
	556

	Апрель
	2408
	2401
	286
	355
	510
	880

	Май
	2014
	2084
	238
	329
	570
	683

	Июнь
	2007
	2004
	223
	330
	421
	752

	Июль
	1969
	1999
	176
	267
	411
	644

	Август
	1798
	2103
	153
	219
	463
	589

	Сентябрь
	2574
	2601
	212
	375
	581
	1121

	Октябрь
	2548
	2600
	260
	401
	663
	851

	Ноябрь
	2489
	2648
	275
	352
	766
	1021

	Декабрь
	2375
	2662
	266
	346
	551
	680

	ИТОГО (сред.)
	2269
	2382
	215
	315
	520
	752


Резкое улучшение наблюдается в показателях количества оказанных платных услуг. Таблица 4, рис. 5. 
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Рис. 4. Количество оказанных платных услуг по групповым программам (шт.)
Максимальное количество платных услуг было оказано в октябре – 401 шт., что соответственно отразилось и на доходе: суммарный доход от платных услуг групповых программ составил 
9020 тыс. руб., из которых 3673 тыс. руб. получены в период с сентября по декабрь.
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Рис. 5. Доход от дополнительных услуг по групповым программам (тыс. руб.)

В динамике финансовых результатов можно отметить следующие положительные изменения. Все виды прибыли в 2014 году по сравнению с 2013 годом увеличились – основным показателем увеличения является рост в процентах (%) за последний период  (валовая – на 20%, прибыль от основной деятельности – на 33%, чистая прибыль – на 33%). Таблица 7. 
Таблица 7.

Горизонтальный анализ прибыли.
	Показатели
	2013 (тыс.руб.)
	2014 (тыс.руб.)
	Рост в % к пред. периоду (3/2х100%)

	1
	2
	3
	4

	Выручка от реализации карт и услуг
	206697,0
	249357,6
	21%

	Стоимость реализованных услуг
	1367,4
	1966,0
	44%

	Валовая прибыль
	205329,6
	247391,6
	20%

	Общефирменные, административные и коммерческие расходы
	15000,0
	18000,0
	20%

	Аренда
	100000,0
	110000,0
	10%

	Амортизация
	4400,0
	5000,0
	13%

	Прибыль от основной деятельности
	85929,6
	114391,6
	33%

	Чистая прибыль
	68743,68
	91513,28
	33%

	Коэффициент чистой прибыли
	33%
	37%
	


Чистая прибыль росла быстрее валовой прибыли, прибыли от продаж, что свидетельствует о рациональной налоговой политике организации. Прибыль от основной деятельности растет быстрее, чем выручка, что свидетельствует об относительном снижении затрат на реализацию продукции. 
Расходная часть увеличивается в основном по статьям основной деятельности, а общефирменные и коммерческие расходы являются достаточно стабильными.
Имеются  небольшие сезонные спады (как правило, это третий квартал каждого года). К положительным изменениям в динамике прибыли можно отнести факт увеличения общей суммы чистой прибыли на 22769,6 тыс. рублей (почти на треть в сравнении 2013 годом), а также ее составляющих в виде валовой прибыли и прибыли от основной деятельности.
Средние арифметические значения объемов платных услуг представлены в таблице 8.
Таблица 8.

Показатели средних значений платных услуг.

	
	Количество оказанных платных 
услуг (шт.)
	Доход от оказанных платных услуг (тыс. руб.)

	
	2013
	2014
	2013
	2014

	(ср
	215 ±16
	315 ±17
	520 ±36
	752 ±52


Для проверки достоверности полученных результатов (существенности различий) использован критерий, который определяется отношением средней разности к ее среднему квадратическому отклонению:
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где [image: image22.png]


 - средняя разностей, [image: image24.png]


 - стандартное отклонение средней разностей, [image: image26.png]


 - табличное значение критерия Стьюдента для уровня значимости α и ν степеней свободы. 

Таблица 9.

Количество оказанных платных услуг (шт.)

	
	Х
	х-Х
	(х-Х)2
	d
	d-D
	(d-D)2

	
	2013
	2014
	2013
	2014
	2013
	2014
	
	
	

	Январь
	85
	209
	-130
	-106
	16 943
	11 218
	124
	24
	588

	Февраль
	216
	305
	1
	-10
	1
	98
	89
	89
	7 921

	Март
	192
	291
	-23
	-24
	537
	572
	99
	99
	9 801

	Апрель
	286
	355
	71
	40
	5 017
	1 607
	69
	69
	4 761

	Май
	238
	329
	23
	14
	521
	198
	91
	91
	8 281

	Июнь
	223
	330
	8
	15
	61
	228
	107
	107
	11 449

	Июль
	176
	267
	-39
	-48
	1 534
	2 296
	91
	91
	8 281

	Август
	153
	219
	-62
	-96
	3 865
	9 200
	66
	66
	4 356

	Сентябрь
	212
	375
	-3
	60
	10
	3 610
	163
	163
	26 569

	Октябрь
	260
	401
	45
	86
	2 010
	7 410
	141
	141
	19 881

	Ноябрь
	275
	352
	60
	37
	3 580
	1 375
	77
	77
	5 929

	Декабрь
	266
	346
	51
	31
	2 584
	966
	80
	80
	6 400

	ИТОГО
	2 582
	3 779
	
	36 664
	38 779
	1 197
	
	114 217

	Среднее знач. (Х)
	215
	315
	
	100
	

	Медиана
	220
	330
	

	Дисперсия (Q2)
	
	3333,1
	3525,4
	
	10383,4

	Станд.откл(Q)
	
	57,7
	59,4
	
	101,9

	Станд.
ошибка средней
	16,7
	17,1
	

	t-критерий (расч.)
	3,4


Таблица 10.
Доход от дополнительных (платных) услуг (тыс. руб.)

	
	Х
	х-Х
	(х-Х)^2
	d
	d-D
	(d-D)^2

	
	2013
	2014
	2013
	2014
	2013
	2014
	
	
	

	Январь
	356
	580
	-164
	-172
	26 787
	29 469
	224
	-8
	64

	Февраль
	589
	663
	69
	-89
	4 807
	7 862
	74
	74
	5 476

	Март
	355
	556
	-165
	-196
	27 115
	38 285
	201
	201
	40 401

	Апрель
	510
	880
	-10
	128
	93
	16 469
	370
	370
	136 900

	Май
	570
	683
	50
	-69
	2 533
	4 715
	113
	113
	12 769

	Июнь
	421
	752
	-99
	0
	9 735
	0
	331
	331
	109 561

	Июль
	411
	644
	-109
	-108
	11 808
	11 592
	233
	233
	54 289

	Август
	463
	589
	-57
	-163
	3 211
	26 460
	126
	126
	15 876

	Сентябрь
	581
	1 121
	61
	369
	3 762
	136 407
	540
	540
	291 600

	Октябрь
	663
	851
	143
	99
	20 544
	9 867
	188
	188
	35 344

	Ноябрь
	766
	1 021
	246
	269
	60 680
	72 540
	255
	255
	65 025

	Декабрь
	551
	680
	31
	-72
	982
	5 136
	129
	129
	16 641

	ИТОГО
	6 236
	9 020
	
	172 059
	358 805
	2 784
	
	783 946

	Среднее знач. (Х)
	520
	752
	
	232
	

	Медиана
	531
	682
	

	Дисперсия
(Q2)
	
	15641,7
	32618,6
	
	71267,8

	Станд.откл(Q)
	
	125,1
	180,6
	
	267,0

	Станд.
ошибка средней
	36,1
	52,1
	
	77,1

	t-критерий (расч.)
	3,0


Расчетные значения критерия Стъюдента больше критического, что говорит о статистически значимых различиях в показателях количества проведенных персональных тренировок и в объемах доходов от них до и после реализации экспериментальных программ. 
3.3. Мероприятия по повышению социально-экономической эффективности фитнес клуба «Фитнес Холл».

Клуб «Фитнес Холл» является сетевым клубом, предоставляет услуги премиум-класса, характерные для клубов этого уровня. Клуб предлагает групповые программы по четырем направлениям: аэробно-силовое направление (Power Body, Fit-ball, Inrterval, Step); кардио-силовое направление (cуперфигура, Body Sculpt); танцевальное направление (Strip Dance, Latina Dance); Mind Body); разумное тело (Хатха Йога, Pilates, Стретчинг, Калланетика; Flexible, Здоровая спина); занятия в бассейне (аквааэробика), а также индивидуальные и самостоятельные занятия в тренажерном зале, имеющем кардио-зону; зону блочных тренажеров и зону тяжелых весов. Услугами персональных тренеров возможно воспользоваться по всем направлениям физкультурно-оздоровительных занятий, культивируемых в клубе. В числе дополнительных услуг:  финская сауна с купелью и несколько видов массажа (массаж шейно-воротниковой зоны, антицеллюлитный массаж, общий массаж тела).
Фитнес зал фитнес-клуба работает круглосуточно, бассейн с 7:00 до 23:00. Виды абонементов клуба представлены в таблице 11.
Таблица 11. 

Виды абонементов фитнес-клуба «Фитнес Холл», «тыс.руб.».
	Абонемент на посещение фитнес-клуба в любое время:

	Разовое посещение
	1,5

	Месяц фитнеса
	7,9

	3 месяца фитнеса
	13,9

	6 месяцев фитнеса
	17,9

	12 месяцев фитнеса
	23,9

	Абонемент на годовое посещение фитнес-клуба в ограниченное время:

	Утреннее время (7:00-12:00) 
	12,15

	Дневное время (12:00-16:00)
	10,125


В таблице 12 представлена динамика изменений выручки от продаж абонементов и дополнительных услуг в период 2010-2014 гг. 
Таблица 12.

Выручка от продаж абонементов и дополнительных услуг фитнес-клуба «Фитнес Холл» в периоде с 2010 по 2014 г.
	Вид абонемента
	Выручка от продаж, «тыс.руб.»

	
	2010 г.
	2011 г.
	2012 г.
	2013 г.
	2014 г.

	Абонемент на посещение фитнес-клуба в любое время

	Разовое посещение
	118,5
	127,5
	127,5
	115,5
	121,5

	Месяц фитнеса
	450,3
	481,9
	505,6
	568,8
	513,5

	3 месяца фитнеса
	403,1
	430,9
	542,1
	639,4
	528,2

	6 месяцев фитнеса
	1288,8
	1360,4
	1217,2
	1270, 9
	1217,2

	12 месяцев фитнеса
	2437, 8
	3366,1
	2700,7
	2629,0 
	2461,7

	Абонемент на годовое посещение фитнес-клуба в ограниченное время:

	Утреннее время (7:00-12:00) 
	388,8
	437,4
	352,35
	376,65
	328,05

	Дневное время (12:00-16:00)
	394,875
	374,625
	415,125
	445,5
	394,875

	Дополнительные услуги:

	Массаж
	0
	0
	0
	0
	70 400

	Итого:
	5939,675
	6133,825
	6483,075
	6615,750
	5962,525


В таблице 13 представлены изменения чистой прибыли фитнес-клуба «Фитнес Холл» в периоде с 2010 года 2014 год, а также изменения с учетом инфляции. Базовым годом для сравнения был принят 2010.
Таблица 13.

Изменения чистой прибыли фитнес-клуба «Фитнес Холл» в периоде с 2010 по 2014 г.
	Годы
	Прибыль чистая, руб.
	Индекс инфляции, %.
	Чистая прибыль с учетом инфляции, тыс. руб.

	2010
	2 711,0
	
	2 711,0

	2011
	1 955,2
	6,10
	1 842,8

	2012
	2 066,5
	6,58
	1 827,5

	2013
	2 108,8
	6,45
	1 751,9

	2014 
	1 869,9
	11,36
	1 394,9


Несмотря на то, что тенденция к изменению чистой прибыли фитнес-клуба «Фитнес Холл» прослеживается положительная, с учетом инфляции чистая прибыль сокращается. Поэтому клубу необходимо проведение дополнительных мероприятий для повышения своей финансовой устойчивости.

В качестве мероприятий, направленных на повышение экономической эффективности клуба были выбраны: внедрение фитнес-программ для детей (ритмика, хореография) и открытие солярия.
Площадь зала для занятий с детьми - 55 кв. м. Фактическая загрузка зала позволяет сформировать четыре группы по детской ритмике и одну - по хореографии. Наполняемость групп – 10 человек. Всего в недельном цикле занятий с детьми составляют 11 часов загрузки зала.

Необходимое оборудование для проведения занятий с детьми представлено в таблице 14.
Таблица 14.
Материальные затраты на внедрение детского фитнеса.

	№
	Наименование
	Количество
	Цена, «тыс.руб.»
	Сумма, «тыс.руб.»

	1
	Детский фитбол Torneo A-301
	12
	0,599
	8,985

	2
	База для гимнастического мяча Torneo 
	12
	0,489
	7,335

	3
	Скакалка Torneo A-908
	12
	0,249
	2,988

	4
	М яч Freeball mini
	30
	0,180
	5,400

	5
	Гимнастическая палка
	30
	0,288
	8,640

	6
	Обруч плоский
	15
	0,367
	5,505

	7
	Балансировочная дорожка «Река»
	1
	7,698
	7,698

	8
	ИТОГО:
	-
	
	46,551


Таблица 15.

Затраты на внедрение детского фитнеса, «тыс.руб.».

	Виды издержек
	Затраты в месяц
	Итого за год



	Коммунальные услуги
	0,204
	2,442

	Реклама
	3,266
	39,192

	Оборудование
	-
	46,551

	Коммунальные услуги (вода)
	2,033
	24,036

	Оплата труда с начислениями
	21,450
	257,400

	Итого:
	26,953
	369,621


Экономические показатели клуба «Фитнес Холл» представлены в таблице 16.
Таблица 16.

Экономические показатели деятельности клуба за 2014 год.

	Экономические показатели
	Основные и дополнительные услуги клуба
	Детский фитнес

	1. Выручка от продаж, «тыс.руб.»
	5962,525
	840,0

	2. Стоимость реализованных услуг, «тыс.руб.»
	3279,338
	330,429

	3. Валовая прибыль, «тыс.руб.»
	2647,136
	509,571

	4. Общефирменные, коммерческие и управленческие расходы, «тыс.руб.»
	447,189
	39,192

	5. Прибыль от основной деятельности, «тыс.руб.»
	2199,947
	470,379

	6. Прибыль до налогообложения, «тыс.руб.»
	2199,947
	470,379

	7. Налог (УСН), «тыс.руб.»
	329,992
	70,556

	8. Чистая прибыль, «тыс.руб.»
	1869,955
	399,822

	9. Рентабельность чистой прибыли, «%»
	31,3%
	47,5%

	10. Рентабельность продаж, «%»
	36,8%
	55,9%


Темпы прироста валовой прибыли составили 19%, а чистой прибыли 21%.

Внедрение детского фитнеса позволило увеличить чистую прибыль клуба почти на 400 тысяч рублей, а рентабельность чистой прибыли составила 47,5%, рентабельность продаж - 55,9%. 

Площадь помещения для размещения солярия выделена - 10 кв. м. Затраты клуба по оборудованию и эксплуатации солярия в течение года представлены в таблице 17.
Таблица 17. 

Затраты по оборудованию и эксплуатации солярия, «тыс.руб».

	Затраты
	В месяц
	За год

	1. Постоянные затраты
	
	

	1.1. Материальные затраты
	19,760
	7 920*12+11 840=
108,200

	1.2. Амортизация
	4,274
	51,286

	1.3. Профилактика оборудования
	1,500
	18,000

	1.4. Оплата труда с начислениями
	3,900
	46,800

	1.5. Реклама
	3,266
	39,192

	Итого постоянных затрат:
	32,700
	263,478

	2. Переменные затраты
	
	

	2.1. Коммунальные услуги
	0,264
	3,175

	Итого переменных затрат:
	0,264
	3,175

	Итого затрат:
	32,964
	266,653


Денежные потоки по операционной деятельности станут положительными уже во втором квартале 2015 года, а NPV проекта при ставке дисконтирования 25% в год или 6,25% в квартал составит 420419,27 рублей. Затраты, связанные с оборудованием и эксплуатацией солярия окупятся уже во втором квартале 2016 года, а с учетом дисконтирования - к третьему кварталу 2016 года. Индекс рентабельности инвестиций составит 2,11.Открытие солярия на базе фитнес-клуба позволяет окупить все затраты по оборудованию и эксплуатации в течение полутора лет.
Заключение

В условиях рыночной экономики важное место отводится понятию эффективности деятельности организации, в том числе и фитнес-клубов. Существует множество определений понятия «эффективность». Чаще всего это характеристика с точки зрения соотношения затрат и результатов функционирования организации. Для оценки эффективности деятельности организации прибегают к понятию социально-экономической эффективности. Оценка социальной эффективности часто проводится по показателям: количества регулярно занимающихся в организации (или обслуживающая способность спортивной организации), общему числу участников спортивных секций и платных абонементных групп в расчете на одного среднесписочного работника; количеству проведенных физкультурно-оздоровительных и спортивных соревнований в год или количеству зрителей, посетивших физкультурно-спортивные мероприятия (общее число посетителей спортивно-зрелищных мероприятий в расчете на одного среднесписочного работника); общему числу посетителей всех массовых мероприятий за год в расчете на одну тысячу рублей стоимости его основных фондов; количеству занимающихся на льготной основе (объему оказанных физкультурно-оздоровительных услуг на льготной основе к общему объему услуг (в %); средней стоимости социального пакета услуг для работников сооружения и др. (2, 24, 25, 39, 49, 50)


Для оценки экономической эффективности деятельности физкультурно-спортивных организаций зарубежные источники рекомендуют использовать следующие коэффициенты: коэффициент валовой (чистой) прибыли - отношение валовой (или чистой) прибыли к выручке; коэффициент рентабельности активов - отношение чистой прибыли к активам организации; коэффициент общей ликвидности: отношение текущих активов к текущей задолженности; коэффициент использования активов (а) отношение дохода от продаж к запасам продукта, (б) отношение  выручки к численности работников и др. (51, 52, 53). Отечественные специалисты рекомендуют использовать следующие показатели экономической эффективности работы организаций, это: валовая прибыль (или убыток) от использования сооружения; чистая прибыль от использования спортсооружений (за вычетом налогов); рентабельность продаж; общая рентабельность активов и основных фондов организации по валовой и чистой прибыли; валовая прибыль в расчете на одного среднесписочного работника; валовая выручка на одного среднесписочного работника; валовая выручка в расчете на один рубль стоимости основных фондов; коэффициент оборачиваемости оборотных активов и др. (28, 30, 48).
Эффективность деятельности организации базируется на поиске и использовании дополнительных возможностей производства новых продуктов, услуг, которые заключены в существующем бизнесе. На примере двух фитнес клубов, внедряющих новые продукты на рынок физкультурно-оздоровительных услуг показана социально-экономическая эффективность их внедрения. Результаты социологического опроса клиентов фитнес клуба «X-Fit Fusion», позволили выявить основные черты портрета среднестатистического члена клуба, его интересы и потребности, что способствовало разработке новых тренировочных программ «Smart Fitness», результат внедрения которых дал положительный социально-экономический эффект (увеличилось количество членов клуба – на 26%; увеличилось среднее количество посещений клуба до 3-5 раз/нед. с 41% до 52%; снизился показатель сменности – до 31%; достоверно увеличился объем платных услуг – на 60% [с 215 (±16) до 315 (±17)]; достоверно увеличился доход от платных услуг – на 73% [с 520 (±36) до 752 (±52)]; коэффициент чистой прибыли увеличился до 37%.

Результаты социологического опроса клиентов клуба «Фитнес Холл» позволили обнаружить неудовлетворенный спрос на услуги детского фитнеса (почти четверть всех клиентов готовы приводить детей на занятия в клуб) и услуги солярия. Внедрение в расписание групповых программ клуба детского фитнеса (пять групп) позволяет повысить рентабельность чистой прибыли до 47,5%, а рентабельность продаж - до 55,9%. Открытие одного вертикального солярия позволит окупить все, связанные с этим расходы за полтора года.
Выводы и практические рекомендации.

Анализ литературы по проблеме исследований позволил определить тенденции и особенности, характерные для формирования комплекса основных услуг фитнес клубов. Использование пяти основных подходов к созданию услуг и технологий: эклектический (имеет своим основанием культуру и традиции народов разных стран); синергетичский (создание услуг на основе принципа системности, интегрируя и модернизируя технологии из разных видов физической культуры); традиционно-ориентированный (востребованные, исторически сложившиеся занятия); синтетический (сочетание как традиционных, так и нетрадиционных видов двигательной активности); диверсификационный (множественность вариантов одного вида занятий фитнесом).
Качество фитнес-услуг напрямую воздействует на экономические показатели деятельности клубов. Комплексный критерий оценки качества физкультурно-оздоровительтных услуг, разработанный на основе государственных стандартов и рекомендаций основывается на следующих критериях: полезного эффекта и результативности услуги; технологичности, гибкости форм и оперативности; безопасности; гигиены; комфортности, эргономичности и эстетичности и др.

Анализ основных услуг проведен на базе трех ведущих сетевых клубов России: World Class, World Gym и X-Fit: - групповые программы и персональные тренировки в зале по следующим направлениям: силовые программы; аэробные программы; танцевальные программы; стретчинг; программы с элементами боевых искусств; - программы тренажерного зала (самостоятельные занятия и персональные тренировки, «Сплит»); групповые программы (аквааэробика, занятия с детьми) и персональные тренировки в бассейне (по плаванию, «Сплит» в т.ч. для детей и подростков).
Анализ результатов опроса клиентов двух фитнес клубов позволил выявить актуальные потребности и неудовлетворенный спрос на ряд услуг клубов, что в свою очередь, дало возможность скорректировать тренировочные программы. По вопросам изменений в содержании и направленности тренировок респонденты рекомендовали акцентировать внимание на формировании рельефа тела (мышц брюшного пресса, рук и т.п.) – 74,5% респондентов; акцентировать внимание на развитии общей выносливости (улучшение деятельности сердечно-сосудистой системы) – 54,0%; обратить внимание на интенсивность выполнения упражнений в соответствии с возрастом занимающихся – 52,4%. Неудовлетворенный спрос выявлен на услуги детского фитнеса и услуги солярия. 

С целью повышения социально-экономической эффективности деятельности клубов «X-Fit Fusion» и «Фитнес Холл» были разработаны и апробированы тренировочные программы «Smart-fitness», направленные на комплексное развитие физических качеств при учете индивидуальных особенностей физического состояния клиентов клуба, а также новые для клуба услуги: занятия c детьми ритмикой и хореографией. .В результате реализации намеченных мероприятий: количество членов фитнес клуба «X-Fit Fusion» увеличилось на 26%; показатель сменности членов клуба в за год снизился до 31%; количество посещающих клуб 3-5 раз в неделю с 41% выросло до 52%; количество персональных тренировок увеличилось с 215 (±16) до 315 (±17); соответственно вырос и доход от персональных тренировок с 520 (±36) до 752 (±52)]; коэффициент чистой прибыли увеличился до 37%. Внедрение в расписание групповых программ клуба «Фитнес Холл» пяти групп детского фитнеса позволяет повысить рентабельность чистой прибыли этого клуба до 47,5%, а рентабельность продаж - до 55,9%. Открытие одного вертикального солярия позволит окупить все, связанные с этим расходы за полтора года.
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