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попитом серед молоді, вони готові витрачати на нього достатню кількість 

коштів, тому це є варіантом для відкриття власного творчого бізнесу. 
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 В Україні ринок фітнесу почав активно зростати починаючи з 2005 року, - 

на 15-20% у рік. До 2007-го року в Україні вже налічувалося більше 200 фітнес-

клубів. З кожним роком їх кількість збільшувалася, з’явилася велика кількість 

фітнес-клубів і мереж фітнес-центрів - важливого сегменту розвитку масового 

спорту, які і залишаються найбільш привабливими для великої кількості 

населення [1, c. 359]. 

Про актуальність фітнес-індустрії в Україні свідчить факт створення 

Української Фітнес Асоціації - всеукраїнської громадської організації, яка 

об’єднує фахівців фітнес та велнес індустрії для розвитку та сприяння 

здорового способу життя та збільшенню попиту на фітнес послуги в Україні.  

https://cutt.ly/ZNmZn6c
https://cutt.ly/sNmVefa
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Діяльність Асоціації спрямована на: сприяння поширення цінностей та 

філософії здорового способу життя; інтеграції міжнародних стандартів 

індустрії фітнесу в Україні; сприяння підвищення кваліфікації тренерів; 

збільшення попиту на навчальні програми та тренінги спеціалістів усіх рівнів 

для покращення якості фітнес послуг; організацію науково-практичних 

конференцій, дискусій та круглих столів для обміну досвідом: внесення 

пропозицій до органів влади для покращення законодавчих умов для гравців 

фітнес ринку; підтримання міжнародних зв’язків із різноманітними світовими 

організаціями для обміну досвідом із спеціалістами з усього світу [2]. 

Логічно припустити, що особистість тренера являється 

системоутворюючим елементом в індустрії фітнес клубів, оскільки саме 

тренери перебувають в площині перманентної взаємодії з клієнтом.  

В діяльності фітнес клубу всі компоненти є важливими: і адміністратори, 

які зустрічають / консультують / обслуговують клієнтів, і зал, і атмосфера, і 

засоби просування закладу та залучення клієнтів, - але тандем «тренер–клієнт» 

є основоположним.  

 Вцілому, ринковим інструментом досягнення цілей є маркетинг – 

діяльність спрямована на створення попиту та досягнення цілей підприємства 

через максимальне задоволення потреб споживачів [3 с. 22. ], - а, отже, 

маркетинг може бути ефективними щодо фітнес індустрії.  

 Вище було обумовлено актуальність тренера в діяльності фітнес закладів, 

тому вважаємо за доцільне детальніше розглянути і актуалізувати методи 

маркетингу, які орієнтовані на просування особистості, або так званий 

самомаркетинг.  

 Самомаркетинг передбачає формування своєї робочої сили з позицій 

забезпечення високого рівня її якості та конкурентоспроможності, а також 

подання та поширення позитивної інформації про себе на ринку праці [4].  

В наукових джерелах самомаркетинг розглядається як програма певних дій 

особи, яка повинна створити максимально сприятливі умови для реалізації 

головного товару - робочої сили, тобто знання, вміння, талант, професіоналізм. 
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При цьому аспектами даної діяльності висуваються: 1. Самоідентифікація, 2. 

Самоіміджування, 3. Самокорекція, 4. Самомаркетинг, 5. Самомоніторинг, 6. 

Самопрезентація, 7. Самопросування, 8. Саморегуляція, 9. Самореклама, 10. 

Самобрендинг [5].  

Продемонструвати це можемо на прикладі мережі фітнес клубів «Total 

fitness» [6], особливістю якої є специфічний формат співпраці з тренерами, а 

саме: за користування залом тренер вносить певний фіксований розмір плати 

(умовно кажучи – абонплату, плату за оренду залу) за певний період - і все. 

Формування клієнтської бази тренер здійснює самостійно. Практика 

показує, що найбільш дієвим інструментом є соцмережі, а найефективнішим -  

інстаграм. Практично кожен тренер має свої особисті акаунти (сторінки), які 

висвітлюють їх професійну діяльність і розвиток, форми роботи, методи, 

результати: і власного професійного розвитку, і результати клієнтів. Тобто, 

просування себе як тренера, формування професійного іміджу, його 

підтримання і розвиток - повністю і відповідальність, і діяльність тренера. За 

змістом - це навики фахівця з маркетингу та SMM-менеджменту.   

Наступне - самоорганізація: формування графіків занять, визначення 

розміру плати за заняття, запис клієнтів, оплата, облік, - також повністю в 

компетенції тренера. За змістом - це адміністрування, фінансова служба, 

ціноутворення, економічний аналіз (як мінімум - визначення точки 

беззбитковості).  

Наступне, і головне - клієнти і робота з ними. Практика показує, що різні 

клієнти приходять з різними запитами і різними фізичними та психологічними 

станами. Так чи інакше, програма занять розробляється «під клієнта», і окрім 

різних технік і методик по роботі з тілом, тренер об'єктивно стає в тій чи іншій 

мірі дотичним до психологічних станів клієнта. Особливо це актуально в 

площині індивідуального тренерства. За змістом – необхідність в хоча б 

мінімальних знаннях з анатомії, фізіології, елементи реабілітології, а також 

психології. 
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Варто відзначити, що всі перелічені вище навички може і не потребують 

глибокої академічної фаховості і, хоча вони і дуже різнопланові, - оволодіння 

ними на початковому рівні доступне практично кожному, проте, важливим 

моментом є те, що всю цю діяльність потрібно здійснювати перманентно, тому 

окремим пунктом необхідно виділити потребу в навичках якісного тайм 

менеджменту. 

Отже, можемо зробити ряд висновків: 

- тенденція до розвитку фітнес-індустрії є стійкою, попит на  фітнес 

послуги - стабільним;  

- в індустрії фітнес клубів особистість тренера являється 

системоутворюючим елементом, оскільки саме тренери перебувають в площині 

перманентної взаємодії з клієнтом, а тандем «тренер-клієнт»  є вирішальним 

для успішної діяльності закладів даної галузі;  

- застосування методів  маркетингу в форматі самомаркетингу для тренера 

може бути досить ефективним і актуальним;  

- тренерська діяльність потребує володінння набором різнопланових знань 

та навичок серед яких: маркетинг та SMM-менеджмент, адміністрування, 

фінансова служба, ціноутворення, економічний аналіз (як мінімум - визначення 

точки беззбитковості), хоча б мінімальні знання з анатомії, фізіології, елементи 

реабілітології, психології, навички якісного тайм менеджменту. 

Напрямом подальших досліджень має стати з одного боку - поглиблене 

вивчення особистості тренерів, встановлення ключових факторів успіху в їх 

діяльності, зокрема тренерів, які працюють з клієнтами індивідуально (на даний 

момент саме серед таких тренерів в фітнес клубах Рівного Total fitness, Праджат 

та тренерів, які працюють без прив'язки до клубів нами проводиться 

маркетингове дослідження (анкетування), тематика і результати якого буде 

опубліковано в подальшому); з іншого - тенденції і тренди в запитах клієнтів 

щодо систем оздоровлення та здорового способу життя загалом.     
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