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Вступление

Дорогой читатель, перед вами — книга, посвященная фит-
нес-менеджменту. За 15 лет работы в фитнес-индустрии я 
управлял несколькими фитнес-клубами, а также консультиро-
вал десятки предприятий сферы фитнеса. Наблюдая за уровнем 
подготовки менеджеров, я сделал простой вывод: фитнес-ме-
неджеру необходимо постоянно учиться. Учиться должен лю-
бой менеджер, а менеджер фитнес-клуба — особенно. Ведь 
фитнес-индустрия, особенно в Восточной Европе, находится 
в постоянном движении и развитии.

Я решил написать книгу и поделиться своими знаниями, 
а главное — опытом, с коллегами и начинающими менедже-
рами.

Как говорится, делитесь — и прибудет.
К особенностям фитнес-менеджмента относится то, что 

этим правилам и узкой специфике бизнеса и его подводным 
камням мало кто учит. Обычно понимание приходит спустя 
два-три года работы, а полное осознание тонкостей и инстру-
ментов менеджера приходит на десятый год. Я хочу помочь вам 
сократить этот период и минимизировать количество шишек, 
которые вы можете набить, дать ряд практических советов.

Открытие фитнес-клуба, да и сам фитнес-клуб, зачастую ас-
социируется с тренажерным залом и «качком», который дол-
жен ходить в растянутой майке, тренироваться с большими ве-
сами и много кушать. Боюсь спросить, с кем же ассоциируется 
фитнес-менеджер?

Секретные советы бывалого фитнес менеджера . . . . . . . . . . .239
Документы и бланки . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .242

ЗАКЛЮЧЕНИЕ  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .247

Приложение. Должностная инструкция инструктора 
тренажерного зала . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .248
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Основы менеджмента
«Менеджер фитнес-клуба» — как гордо звучит эта должность! 

Особенно гордо она звучит, характеризуя человека, который 
действительно соответствует своему положению.

Кто такой фитнес-менеджер?
Менеджер — это сотрудник, осуществляющий управленче-

скую деятельность и решающий управленческие задачи.
Фитнес менеджер — это управленец, который несет ответ-

ственность за свои действия и за действия своих подчиненных. 
Мне очень нравится это определение.

Работа фитнес-менеджера — это прежде всего, большая от-
ветственность за результат, за весь фитнес-коллектив, за плано-
вые показатели.

Я часто встречаю очень хороших фитнес-тренеров, которые 
никак не могут понять тот факт, что они — довольно средние 
менеджеры. Искусство руководить людьми и вести их вперед 
к заданной цели, к сожалению, дается не всем. По этой причине 
фитнес-индустрия и страдает от некачественного менеджмен-
та, а, на мой взгляд, это — ключевая проблема сегодняшнего 
фитнес-бизнеса. Тренеров учат постоянно, менеджеров — тоже 
пытаются. Про администраторов — молчу.

Давайте более детально разберем функции, которые должен 
выполнять фитнес-менеджер (иногда его называют фитнес-ди-
ректором):

Часто менеджеры в фитнес-клубах — это родственники соб-
ственника клуба. Я ничего не имею против такой формы ра-
боты при одном условии: если эти менеджеры эффективны 
и приносят клубу прибыль, либо радость его хозяину.

Обычно фитнес-менеджеры не любят учиться, им кажет-
ся, что они все знают и все умеют. Большинство из них учится 
только в период тяжелого кризиса на предприятии. Когда спад 
клиентов превышает 70%, в других сферах бизнеса это уже 
клиническая смерть, а в фитнес-индустрии — это повод посе-
тить семинар. Действительно, настало время узнать что-то но-
вое. Не стоит доводить свой клуб «до ручки».

Прочитав эту книгу, вы получите действенные инструмен-
ты для эффективного управлением фитнес-клубом или фит-
нес-студией.

Главное — грамотно ими распорядитесь.
Удачи.
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нальные тренировки в групповых программах мало кто поку-
пает. Хотя, на мой взгляд, ключевая проблема низких продаж 
персональных тренировок в групповых программах лежит 
в нежелании инструкторов продавать эти тренировки. Ведь эти 
веселые ребята и девушки не сильно хотят учиться продажам. 
А стоило бы.

Вы должны четко поставить цель и показывать степень про-
гресса. Каждый инструктор знает, сколько часов он отдежурил, 
и сколько тренировок провел. Они записывают эту информа-
цию либо в чудо-блокнот, либо в телефон. Важно формиро-
вать командный дух всего вашего клуба и всех подчиненных. 
Поэтому я рекомендую вывешивать раз в неделю в комнате для 
персонала цифру, которую заработал клуб за неделю, и сколько 
еще осталось до достижения плановых показателей. Это будет 
мотивировать ваш коллектив.

Следующим важным моментом в планировании является 
установка срока выполнения плана. То есть, когда каждый по-
нимает, что именно ему нужно сделать, и когда. Это важно.

И последним этапом в вопросе планирования являет-
ся определение путей достижения поставленных целей. Ведь 
мало просто сказать: нам надо заработать 100 000 у. е. за работу, 
мальчики и девочки. Менеджер должен понимать, каким обра-
зом его коллектив заработает эти 100 тысяч, какие надо приме-
нить менеджерские инструменты для достижения цели.

Я обычно рекомендую и сам на собрании рассказываю, как 
нужно достигать эти цели. Причем рассказываю это на общем 
собрании всего коллектива, приглашая даже уборщиц и охран-
ников. Ведь если мы — одна большая семья, то радости и про-
блемы мы должны делить вместе. Я часто встречаю сотрудни-
ков, не понимающих и не знающих этих данных. Почему-то 
менеджмент их фитнес-клуба скрывает эти цифры от своих 
подчиненных. Могу расстроить уважаемых коллег: ваш оборот 
не является настолько закрытой информацией. Ведь определить 

1. Планирование
Это очень важная функция любого менеджера, и фитнес-ин-

дустрия — не исключение.
Не буду вдаваться в глубокие подробности плановой эконо-

мии, но без грамотного плана работы невозможно достичь ре-
зультата. Если не планировать определенное количество клиен-
тов или проданных персональных тренировок, вы никогда не 
достигнете ожидаемых результатов.

Менеджер не должен рассчитывать на экспромт или случай-
ность: это — не покер.

В вопросе планирования работы фитнес-клуба важно отме-
тить вопрос определения целей для каждого сотрудника и для 
департамента в целом.

Каждому сотруднику фитнес-клуба желательно ставить план. 
Знаю, что это неприятная штука. Но без этого — никак. Ведь 
для обеспечения полноценной работы вашего клуба вам необ-
ходимо зарабатывать, то есть продавать услуг на определенную 
сумму. И проще ее достичь, когда каждый из сотрудников бу-
дет понимать, сколько всего надо заработать и сколько должен 
принести именно он.

Важно! Уважаемые директора, не ставьте сотрудникам не-
выполнимые планы. Это их демотивирует, и они перестают 
качественно работать. Нередко встречаю ситуации, когда тре-
неру тренажерного зала ставят план сто тренировок за три 
месяца работы. При этом тренера не учат, как эти чертовы 
тренировки продавать. Я уже умолчу о самом тренировочном 
процессе.

Рекомендую обязательно ставить план отделу продаж, в том 
числе и рецепции, ведь часто эти функции выполняют одни 
и те же люди. Мои им соболезнования, это — реально герои.

Для инструкторов групповых программ довольно слож-
но ставить планы. Во-первых, они работают в разных клубах 
и бегают, как кузнечики, по всему городу. Во-вторых, персо-
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нес-клуба. Но только после четкого понимания, как ему до-
стичь поставленных планом результатов.

Фитнес-менеджер должен регулярно проводить собрания 
с менеджментом среднего звена, задавать им базовые вопросы. 
Что сделано? Что надо исправить? Какие меры уже предпри-
няты?

Я рекомендую делегировать полномочия своим подчинен-
ным. Ведь если вы руководите большим фитнес-клубом и не 
делегируете своих полномочий, то ваш рабочий день напо-
минает аврал приемного отделения скорой помощи. Тут бу-
мага в туалете закончилась, тут инструктор аква-направления 
не вышел на смену, тут клиент не доволен инструктажем. И вы 
бегаете, как рысь, раненная в ягодицу, решая текучку.

Для этого нужны менеджеры (старшие) по каждому направ-
лению. Они должны помогать вам в решении рабочих вопро-
сов, а вам следует заниматься глобальными и стратегическими 
вопросами развития вашего фитнес-клуба, а не бегать с убор-
щицами в поисках туалетной бумаги.

Важным аспектом в организации работы вашего персонала 
является координация работы. Во-первых, каждый сотрудник 
должен знать, по каким вопросам к кому обращаться. Во-вто-
рых, нужно соблюдать субординацию. А с этим очень часто бы-
вают проблемы. Если что-то происходит, то сразу бегут к «са-
мому главному», которого следует называть по имени-отчеству. 
Давно замечено: если вы становитесь менеджером, уборщицы 
немедленно начинают вас называть по имени-отчеству. А со 
временем — просто «Валерич» (я про себя).

Смешной пример. В клубе, в котором я работал, произо-
шел потоп. Случилось это в три часа ночи. Я отвечал за де-
партамент охраны, администраторов и уборщиц. Обычно 
эти департаменты постоянно находятся под ударом и «ко-
сячат» по-черному.

(хотя бы приблизительно) ваш оборот несложно. Так что моти-
вируйте цифрами свой персонал.

Важно. Руководитель одной крупной компании (не фит-
нес-индустрии) на тренингах для своих сотрудников ни-
когда их не критиковал, и не делал замечания, если у них 
не получалось выполнить задания. Он помогал каждому 
сотруднику решить вопрос. Но после обучения он требовал 
выполнения и применения навыков, полученных на обу-
чении. И жестко штрафовал, если они их не применяли.

Фитнес-менеджер иногда ассоциируется у меня со строгим, 
но любящим многодетным папой или мамой. Сотрудники — 
это дети, которых надо любить, но наказывать. Причем наказы-
вать можно даже тогда, когда они все хорошо делают. Просто, 
чтобы не расслаблялись.

Хотя помните: уважение, основанное на страхе, не приведет 
к большим, и, самое главное, длительным достижениям.

2. Организация
Очень важный аспект работы фитнес менеджера — правильно 

организовать процесс работы всего клуба: процесс выполнения 
плана по продажам персональных тренировок, процесс вы-
полнения распоряжений. Менеджер должен понимать, как эти 
процессы проходят и что необходимо делать для их реализации. 
Обычно на этом этапе фитнес-менеджеру помогают руково-
дители подразделений. Это может быть старший тренер в тре-
нажерном зале или менеджер тренировочного зала, менеджер 
групповых программ или старший администратор рецепции.

Грубо говоря, это — менеджеры, которые подчиняются фит-
нес-менеджеру. В каждом клубе своя иерархия и свои правила, 
так что не будем на этом останавливаться. Важно распределить 
ответственность, которую будет нести каждый сотрудник фит-
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некоторые сотрудники просто забывают правила и стандарты 
качества обслуживания, а также внутренние распоряжения. Им 
нужен волшебный «пендель», либо один-другой удар гимна-
стической палкой по мягкому месту. Не стесняйтесь несколько 
раз объяснить, что должен выполнять ваш тренер. Как он дол-
жен работать с рецепцией. Эта профилактика никогда не будет 
лишней.

4. Принятие решений
Процесс, или процедура, принятия решений — основной 

аспект в организации работы фитнес-клуба. Вы можете прочи-
тать тысячи книг, прослушать десятки лекций, но решения бу-
дете принимать только вы. Да и ответственность вы тоже будете 
нести лично и в одиночку.

Оштрафовать этого тренера или администратора, сделать 
скидку для требовательного клиента… Вы, как менеджер, долж-
ны принимать взвешенное решение. Рекомендую в процессе 
принятия решений всегда думать о последствиях и быть жестче 
в этом аспекте. Ведь за твердым и принципиальным лидером 
пойдут сотрудники. А за нерешительным «тихоней» никто не 
пойдет! Помните об этом, начинающие тираны и фитнес-дик-
таторы :).

Сотрудники не должны оспаривать и ставить под сомнение 
ваши распоряжения. Вы должны быть авторитетом в глазах 
всего персонала.

Помните: за принятые вами решения наступает ответствен-
ность. Тщательно взвешивайте любые действия и ни в коем 
случае не принимайте решение сгоряча. Деньги любят тишину, 
а голова любит холод.

Очень важным правилом эффективного менеджера является 
право советоваться: вы вызываете к себе сотрудника и спраши-
ваете, что бы он сделал на вашем месте в данной ситуации. Не 

Звонок меня разбудил и привел в шок. Охранник испуган-
ным голосом говорит: «Нас затапливает!». Спросонок я ни-
как не могу понять, каким образом фитнес-клуб оказался 
на море.
Но клуб реально затапливало. Охранник просил разреше-
ния позвонить генеральному директору. Я ему в этом отка-
зал. Что может сделать генеральный? Прибежать с ведрами 
и начать вычерпывать воду?!
У департамента охраны была четкая команда: если что-то 
происходит, то первым звонить мне, а потом я приму ре-
шение звонить генеральному директору.
Утечка была устранена, а в 9:00, когда генеральный директор 
пришел на работу, я доложил об инциденте и его решении.
У вас в клубе должно происходить точно так же.

3. Координация
Важным аспектом в процессе организации работы фит-

нес-клуба является координация.
Координация — это процесс согласования.
Настоящий менеджер должен выстроить работу своего фит-

нес-клуба так, чтобы клуб был полностью независим от лич-
ности менеджера. Каждый сотрудник должен понимать, что 
он делает, в какой ситуации он обращается к администратору, 
а в какой — бежит к «самому главному». Напоминать вам, что 
эти вопросы обычно описываются в должностной инструкции, 
я не буду. Ведь ее все равно никто не читает, хотя образец при-
водится в конце этой книги, как пример для использования.

Важным моментом координации работы персонала фит-
нес-клуба есть четкое понимание и грамотная работа по адап-
тации нового персонала. О процессе адаптации написано чуть 
ниже. В вашем фитнес-клубе часть персонала может увольнять-
ся, меняться. И ту схему работы, которую вы настроили с одни-
ми сотрудниками, надо поддерживать. Ведь через месяц-другой 
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Важно. Если вы видите, что сотрудник что-то начина-
ет делать неправильно, рекомендую его сразу остановить 
и исправить его действия. Не дожидайтесь, что он сам все 
исправит, если будет долгое время что-то делать непра-
вильно. Это может войти в привычку, и потом это уже ис-
правлять будет гораздо сложнее.

стесняйтесь это делать. Я так делаю с особо наглыми и «типа 
умными», мол «вам там легко руководить». «Вот я бы на вашем 
месте...» — и начинает умничать в комнате для персонала. Па-
рируйте: «Не вопрос, а как бы ты сделал на моем месте?» Часть 
людей тушуется и отвечает, что это вы менеджер, а не они. И их 
ум и рекомендации сразу куда-то исчезают.

Важно, чтобы коллектив не сомневался в правильности ва-
ших решений.

5. Контроль
Вы должны контролировать все процессы, которые проис-

ходят у вас в фитнес-клубе. Поговорка о том, что имеющий 
информацию владеет миром, применима и к фитнес-клубу. 
У некоторых собственников складывается неправильное ощу-
щение, что менеджер должен присутствовать весь день в клубе 
и сидеть, как охранник, на проходной. Настоящий менеджер 
обязан знать, что происходит у него в фитнес-клубе и без лич-
ного присутствия в нем.

Как, спросите вы? Ответ прост, но неприятен. У вас долж-
ны быть специальные люди, которые могут вам рассказать, 
что действительно происходит в клубе. Это не стукачи, кото-
рые «закладывают» сотрудников, желая выслужиться перед ди-
ректором. Это — доверенные люди. Скажу больше: если часть 
персонала нарушает правила, этот сотрудник должен нарушать 
вместе с ними. Он должен быть «агентом под прикрытием». 
Если коллектив его расколет, вы лишитесь своего информатора, 
и будете дурно выглядеть в глазах подчиненных. Если не полу-
чается найти такого человека, лучше не пробуйте.

Следующим важным аспектом контроля является видеона-
блюдение. Вы можете отсутствовать весь день, затем прийти на 
работу, и в ускоренном режиме просмотреть, что происходило 
в клубе. Помогает! Кроме того, видеонаблюдение позволяет гра-
мотно решать спорные ситуации с коллективом и клиентами.
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