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Бизнес-модель сети мини фитнес-клубов «FitHome»
Аннотация: в условиях быстро меняющегося рынка и жесткой конкуренции важную роль при открытии бизнеса играет создание эффективной бизнес-модели, которая описывает его ключевые элементы. В данной статье описывается бизнес-модель сети мини-фитнес клубов «FitHome». Проект «FitHome» ориентирован на активное население, стремящееся к удобству и качественным услугам в сфере спорта. При создании бизнес-модели рассматриваются ключевые компоненты бизнес-модели, включая целевые сегменты, ценностную позицию, каналы сбыта, а также финансовые потоки и другое.
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Business model of chain mini fitness clubs "FitHome"
Abstract: in a rapidly changing market and fierce competition, the creation of an effective business model that describes the key elements of the business plays an important role. This article describes the business model of mini fitness clubs "FitHome". The «FitHome» project is aimed at an active population seeking convenience and high-quality services in the field of sports. When creating a business model, the key components of the business model are considered, including target segments, value position, sales channels, as well as financial flows.
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Касадеус-Масанел и Рикарт утверждают, что бизнес-модели относятся к логике компании – то, как работает компания, как она создает и фиксирует ценность потребителей [1]. Формально бизнес-модель показывает, как та или иная компания генерирует свой доход, определяет ее позицию и роль в соответствующей отрасли [2].  
Проект «FitHome» основан на концепции физической доступности и удобства фитнес-услуг для различных потребительских сегментов. Идея проекта заключается в том, что подобные мини фитнес-клубы будут располагаться не в центральной части города и помогут потребителям, во-первых, экономить время на поездках до фитнес-клубов, которые в основном расположены в центре города, во-вторых, решает проблему «очередей к тренажерам» с помощью онлайн-записи на тренировки через мобильное приложение и определенную вместимость студии. 
Актуальность проекта «FitHome» состоит в том, что в последние годы наблюдается повышенный интерес к фитнесу и здоровому образу жизни. Люди стремятся поддерживать физическую активность, а это, в свою очередь, создает спрос на современные и удобные фитнес-услуги.
Развитие спорта в России характеризуется положительной динамикой за последние десять лет. По статистическим данным количество людей, занимающихся фитнесом, с 2013 года возросло почти на 900 тыс.чел. или на 117%, бодибилдингом – 51 тыс.чел, тяжелой атлетикой – на 110 тыс.чел., а армспортом – на 50 тыс.чел [3]. Для того, чтобы сфера спорта продолжала развиваться, необходимо предоставлять соответствующие условия для населения, например, открывать различные фитнес-клубы, студии и т.д.
Бизнес-модель сети мини фитнес-клубов «FitHome» включает следующие блоки: ключевые виды деятельности, потребительские сегменты, каналы сбыта, взаимоотношения с клиентами, ценности, ключевые партнеры, ключевые ресурсы, структура издержек, потоки поступления доходов.
Ключевой вид деятельности в данном проекте характеризуется кодом ОКВЭД 93.13 деятельность фитнес-центров - деятельность клубов по фитнесу и бодибилдингу.
Потребительские сегменты в данном случае могут быть различными. Сегменты для данной бизнес-модели указаны в таблице 1.
Таблица 1
	№ п.п.
	Пол
	Возраст
	Социальное положение

	1
	Женщины
	25-45 лет
	Имеющие семью и работающие полный рабочий день, стремящиеся похудеть либо вести здоровый образ жизни, живущие в близлежащих районах

	2
	Мужчины
	25-45 лет
	Имеющие семью, детей, работающие полный рабочий день, стремящиеся привести себя в форму, либо также вести здоровый образ жизни, живущие рядом с фитнес-студией

	3
	Мужчины/женщины
	14 до 35 лет
	Молодежь/студенты, учащиеся/работающие вблизи с фитнес-студией, ориентированные на последние тренды в фитнесе и эстетике

	4
	Мужчины/женщины
	от 50 лет и выше
	Работающие/находящиеся на пенсии, живущие рядом с фитнес студией, заботящиеся о здоровье

	5
	Мужчины/женщины
	25-40 лет
	Профессионально занимающиеся бодибилдингом/силовыми тренировками/профессиональные спортсмены, живущие рядом с фитнес-студией


Учитывая темпы развития спортивной деятельности, можно сказать, что указанные сегменты можно рассматривать как ключевые в процессе развития бизнеса.
Каналы сбыта будут включать оффлайн-продажу абонементов, т.е. непосредственно в фитнес-студии, а также продажу абонементов через мобильное приложение, в котором можно бронировать тренировки. 
Взаимоотношения с клиентами имеет большое значение, поэтому необходимо вести чат-поддержку в приложении, также оффлайн через администратора. Ко всему прочему важно ввести систему лояльности для клиентов, например, если посещали фитнес студию, условно говоря, 3 месяца, то далее +1 бесплатное самостоятельное занятие, далее количество бесплатных занятий возрастает по мере увеличения сроков занятий в фитнес-клубе.
Еще одним значимым блоком бизнес-модели являются ценностные предложения – именно они привлекут клиентов и помогут развивать бизнес.
Ценностные предложения проекта включают:
· возможность заниматься спортом рядом с домом, что экономит время на дорогу;
· доступ к фитнес-студии 24/7, что позволит выбрать удобное время для тренировки;
· возможность приобрести абонемент на необходимый посетителям промежуток времени;
· отсутствие очереди к нужному тренажеру.
Для старта любого бизнеса необходимо иметь ключевые ресурсы. Ключевыми ресурсами для открытия сети мини фитнес-клубов могут быть: финансовые средства (собственные и заёмные), помещения по 120 м2, спортивное оборудование, трудовые ресурсы, информационные ресурсы (необходимы для того, чтобы создать свое приложение).
Развивая успешный бизнес, важно иметь эффективные взаимодействия с внешней средой, то есть иметь надежных партнеров. Партнерами при открытии «FitHome» могут быть:
· Поставщики оборудования (Sportmaster, Sportres и др.)
· Профессиональные тренеры и инструкторы;
· Онлайн сервисы/приложения (для создания приложения для взаимодействия с клиентами);
· Местные спортивные организации, школы, университеты.
Следующим блоком в бизнес-модели является структура издержек. Структура издержек сети мини фитнес-клубов «FitHome» представлена в таблице 2. 
Таблица 2
	№ п.п.
	Вид издержек
	Содержание

	1
	Текущие расходы
	1. Покупка оборудования
2. Ремонт помещения
3. Создание приложения

	2
	Операционные расходы
	1. Оплата услуг по обслуживанию приложения и оборудования
2. Аренда
3. Коммунальные расходы
4. Заработная плата

	3
	Расходы на рекламу 
	1. Реклама в социальных сетях


Последним элементом в данной бизнес-модели являются потоки поступления доходов. В данном случае предполагается регулярный доход от продажи абонементов и необходимых товаров (вода, протеиновые продукты и напитки), а также доход от разовых сделок (единичных тренировок).
Таким образом, в данной статье была описана бизнес-модель сети мини-фитнес-клубов «FitHome», которая стремится к удобству и качественным услугам, отвечающим запросам клиентов. Основное внимание уделялось основным компонентам бизнес-модели, включая целевые сегменты аудитории, ценностные предложения, каналы сбыта и финансовые потоки. Для успешной работы проекта «FitHome» предусмотрены разнообразные каналы продаж и система лояльности для клиентов, что должно поспособствовать увеличению их удовлетворенности, а также привлечению новых потребителей. В целом, можно сказать, что сеть мини фитнес-клубов «FitHome» стремится предложить доступные и удобные фитнес-услуги, которые решат различные проблемы потребителей.
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