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ВСТУП 

Останнім часом чисельність населення в Україні, що регулярно 

займається фізичною культурою і спортом поступово збільшується, проте у 

порівнянні з економічно розвиненими країнами світу цей показник ще досить 

низький. Український ринок на сьогодні є привабливим для зростання 

фітнес-послуг. Вони мають певну специфіку та потребують спеціальних 

методів дослідження і маркетингових заходів для управління їх реалізацією. 

Все перелічене визначає необхідність комплексного розгляду питань, 

пов'язаних з удосконаленням системи управління збутовую діяльністю 

фітнес-клубу, а також визначає актуальність теми кваліфікаційної роботи. 

Мета роботи – підвищити ефективність продаж діяльності фітнес-

клубу на ринку спортивних послуг. 

Об’єкт дослідження – фітнес-клуб «Форма», що входить до складу 

ТОВ  «Лідерспорт». 

Завдання дослідження: 

1. визначити фактори, що впливають на розвиток індустрії фітнесу; 

2. провести аналіз розвитку ринку фітнес-послуг та встановити його 

основні тенденції. Визначити найбільші погрози та можливості 

фітнес-клубів з використанням EFAS-аналізу;   

3. провести дослідження мотивації клієнтів фітнес-послуг та 

розробити заходи щодо збільшення реалізації послуг; 

4. провести аналізу кількості клієнтів фітнес-клубу «Форма» та рівень 

їх утримання; 

5. провести аналіз завантаженості клубу за годинами та днями; 

6. провести аналіз «життєвої цінності клієнта» за методикою Д. 

Пепперса і М. Роджерса для обґрунтування заходів щодо 

переорієнтації стратегії маркетингу на утримання постійних 

клієнтів; 

7. розробити заходи для підвищення збутової діяльності фітнес-клубу 

та обґрунтувати їх доцільність. 



4 
 

Методи дослідження. Для досягнення поставленої в роботі мети були 

використані сучасні загальнонаукові та спеціальні методи: аналізу і синтезу, 

статистичного аналізу, EFAS-аналізу, аналізу «життєвої цінності клієнта» за 

методикою Д. Пепперса і М. Роджерса. 

Практичне значення отриманих результатів полягає в розроблених 

рекомендаціях щодо підвищення ефективності продаж діяльності фітнес-

клубу на ринку спортивних послуг. 
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Висновки та пропозиції 

1. За результатами критичного аналізу визначено, що розвиток 

індустрії фітнесу в Україні, як і в цілому в світі, знаходиться під впливом 

низки факторів: глобалізація; рівень доходів населення; збільшення 

технологічних змін в області фітнесу; зміна ставлення до підтримки здоров’я. 

2. За результатами аналізу розвитку ринку фітнес-послуг визначено: 

- на сьогодні 2,4% населення нашої держави є клієнтами фітнес-

клубів. У порівнянні з іншими країнами цей відсоток нижче ніж в 

розвинутих країнах; 

- найбільша кількість фітнес центрів знаходиться в Києві, Харкові, 

Одесі, Дніпрі та Львові (зосереджено 75 % площ всіх фітнес-клубів). 

В інших містах спостерігається значний дефіцит закладів для занять 

фітнесом; 

- середня площа фітнес-клубів досить чітко корелюється з кількістю 

населення міст, в яких вони розміщені. Найбільша вона у столичних 

закладів; 

- фітнес-послуги найбільше надають фітнес-клуби. В структурі 

фітнес-клубів переважають  мережеві. Вони займають 59 %. 

Лідерами мережевих  фітнес-клубів є FitCurves, SportLife, Малібу, 

АтлетіКо, Сафарі. За кількістю фітнес-клубів лідує FitCurves, за 

площою - Sport Life. 

- Головними недоліком фітнес-центрів в даний час є мала кількість 

басейнів (15%). Найвищий показник забезпеченості басейнами у 

Львові – 39 %. 

За результатами EFAS-аналізу  найбільшими погрозами для ринку 

фітнес-послуг є висока залежність від платоспроможності населення, дефіцит 

кваліфікованих тренерів та низький рівень розповсюдження в українському 

суспільстві, зокрема в ЗМІ, ідеї здорового способу життя та фізичної 

активності як її складової. Разом з тим можливостями для зростання  є зміна 

ставлення до підтримки здоров'я за рахунок профілактичних заходів. 
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3. За результатами дослідження мотивації клієнтів фітнес-послуг 

визначено, що: 

- клієнти фітнес клубів переслідують такі цілі при занятті фітнесом за 

ступенем убування: добре здоров'я і фізична форма, підтримка сімейних 

відносин, приємні емоції, спілкування з друзями, підтримка дієти, приємне 

проводження часу, підтримка статусу; 

- у жінок і чоловіків існують різні цілі щодо тренувань. Заняття у 

фітнес клубах чоловіків передбачає в першу чергу фізичну форму. Для жінок 

переважної є соціальна функція фітнесу. За результатами опитування на 

сприйняття фітнес-клубу чоловіками впливають фактори формату клубу, 

якість послуг, достатня кількість обладнання, чистота. На сприйняття жінок 

впливають можливість спілкування з друзями, атмосфера клубу, чистота. 

Чоловікам властиво проводити порівняння між ціною і цінністю 

- ціна поряд з критерієм зручності місцезнаходження клубу є важливим 

фактором при прийнятті рішення про вибір клубу. Практично 80% 

відвідувачів проживають або працюють в 20-хвилинній зоні клубу. Крім цих 

критеріїв на вибір впливає також набір групових програм, кваліфікація і 

доброзичливість персоналу, наявність басейну, відсутність черг; 

- фітнес-клуби переважно відвідують чоловіки (62 %). Аналіз розподілу 

клієнтів за віком надає можливість стверджувати, що переважно відвідують 

фітнес клієнти у віці 26-35 років (37 %). 

За результатами аналізу мотивації клієнтів фітнес-послуг можна дійти 

висновків: 

- розширення клієнтів можна здійснити за рахунок людей старшого 

віку; 

- можна розширити клієнтів за рахунок жінок, акцентуючи увагу в 

рекламі на атмосфері клубу та можливості спілкуватися із друзями.  

4. У фітнес-клубі «Форма» на сьогодні існує достатньо гнучка система 

абонементів, до складу яких входять: PREMIUM; GOLD та SILVER. 
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За результатами аналізу кількості клієнтів фітнес-клубу «Форма» 

можна стверджувати, що за період з 2015 по 2019 рік вона зростала. Проте 

існує проблема з рівнем їх утримання, який не перевищує 35 відсотків. 

Причиною є те, що поточна маркетингова діяльність орієнтована переважно 

на залучення клієнтів. На утримання клієнтів в клубі стратегія в повній мірі 

не використовується. 

5. За результатами аналізу завантаженості клубу за годинами та днями 

тижня було визначено, що  

- в будні дні завантаженість клубу приблизно однакова. Дещо більша 

вона у понеділок, середу та п’ятницю. Найменша завантаженість у неділю. 

- а годинами пік завантаження приходиться на години з 15-ої до 19-ої 

години, за виключенням суботи. 

Для збільшення реалізації доцільно запропонувати клубні карти зі 

знижками на ранкові години та зі спеціальними знижками для пенсіонерів 

теж на ранкові години.   

6. Для обґрунтування заходів щодо переорієнтації стратегії маркетингу 

на утримання постійних клієнтів проведено аналіз за методикою Д. Пепперса 

і М. Роджерса – «життєва цінність клієнта», яка прямо пов'язане з його 

лояльністю. 

За аналізом портфелю клієнтів стосовно доходів та тривалості 

користування послуг нами було виокремлено 4 групи клієнтів та розраховано 

їх частки стосовно кількості клієнтів та доходів. Для реалізації стратегії 

утримання постійних клієнтів з використанням проведеного аналізу 

портфелю клієнтів та розрахунку їх цінності доцільно буде запропонувати 

диференційовані знижки, а саме: 

- 3 % знижки для клієнтів 3-ї групи; 

- 4 % знижки для клієнтів 4-ї групи та додатково по 1 % за кожний рік 

разом із клубом, починаючи з 5-ти років. Максимальна знижка – 7 

%. 
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7. Доцільно запровадити такі заходи для підвищення збутової 

діяльності: 

- Переорієнтувати стратегію маркетингу на утримання постійних 

клієнтів; 

- Збільшити кількість клієнтів за рахунок жінок шляхом відповідної 

реклами; 

- Збільшити завантаження фітнес-клубу в ранкові години за рахунок 

людей старше 55 років; 

- Впровадити нову послугу – «віртуальний бізнес-тренер». 

Рекламу для жінок пропонується розмістити в соціальних мережах 

«Інстаграм» та «Фейсбук». Вартість такої реклами буде складати 5 000 грн на 

тиждень. Її варто розміщати 1 раз на місяць весною та перед новорічними 

святами. Тобто вартість реклами буде становити 10 тис. грн. 

Доведено, що запропоновані заходи є економічно доцільними. 
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