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В современном мире, который заставляет нас жить в бешеном темпе и переживать множество стрессовых ситуаций, человеку необходимо место, где он может отдохнуть, позволить себе расслабиться, заняться укреплением своего организма, выбрать занятие полезное для души и тела. Этим местом вполне может быть фитнесс-центр.
К тому же большинство посетителей фитнесс-центров приходят туда просто потому, что это модно, либо все начинается с желания сбросить лишний вес. Но со временем, когда вес достигает нормы либо желание быть «модным» проходит, они не прекращают занятий, так как тренировки к тому времени становятся неотъемлемой частью их жизни. Впрочем, спортивные клубы являются и еще отличным местом для общения между людьми, которые заняты общим делом, и всегда могут поделиться друг с другом своими достижениями и опытом.
Так как с каждым днем количество фитнесс-центров растет, владельцам необходимо понимать, что центр должен работать четко и грамотно, с расчетом на то, чтобы его посетителям было комфортно и интересно. А как следствием быть конкурентоспособным. 
Для того чтобы оценить свои конкурентные преимущества существует множество различных методик, но в данном случае мы воспользовались радаром конкурентоспособности.  

I этап: Определение параметров оценки конкурентоспособности.

Для того чтобы определить параметры оценки конкурентоспособности мы провели опрос среди постоянных посетителей данных фитнесс-центров. Каждому из респондентов был задан вопрос: «Назовите, пожалуйста, 10 критериев, которые являются для вас наиболее значимыми при посещении фитнесс-центра?». В нашем случае выборка составила 15 человек. Все ответы потребителей были сведены нами в одну таблицу.
Таблица 1. Выявление основных критериев для потребителей фитнес-центров.  
	Критерии
	Кол-во упоминаний

	Месторасположение
	14

	Ассортимент и качество спортивного инвентаря
	14

	Цены
	11

	Удобство раздевалок
	13

	Известность
	2

	Престиж
	2

	Спектр дополнительных услуг (душ, солярий, сауна, массаж...)
	15

	Реализация дополнительных направлений: йога, силовая аэробика, арабские танцны…
	8

	Время работы
	4

	Квалификация тренерского состава
	12

	Площадь тренажерных залов
	10

	Ассортимент продаваемого спортивного питания и спортивного инвентаря
	8

	Соотношение цена/качество предоставляемой услуги
	9

	Система скидок
	2

	Мед. пункт/врач
	2

	Чистота
	3

	Индивидуальный подход
	4

	Удобство расположения инвентаря
	3

	Количество тренажерных залов 
	2

	Количество посетителей
	2

	Работа с постоянными клиентами
	2

	Отзывы посетителей
	1

	Работа персонала
	4

	Репутация клуба
	1

	Зеркала
	2


II этап: Анализ конкурентов. Экспертный опрос.
Из параметров, указанных потребителями, мы выбрали 10 наиболее часто упоминаемых. А именно: 

1. Месторасположение;

2. Площадь тренажерных залов;

3. Удобство раздевалок;

4. Квалификация тренерского состава;

5. Ассортимент продаваемого спортивного питания и спортивного инвентаря;

6. Цены;

7. Спектр дополнительных услуг (душ, солярий, сауна, массаж...);
8. Реализация дополнительных направлений: йога, силовая аэробика, арабские танцны…;

9. Соотношение цена/качество предоставляемой услуги;
10. Ассортимент и качество спортивного инвентаря;
III этап: Составление таблицы конкурентоспособности.
Следующим этапом нашей работы был экспертный опрос, в котором экспертам предлагалось выставить баллы по десятибалльной шкале (по десяти параметрам) каждому из выбранных нами фитнесс-центров («Body–club» и «Золотой Мускул»). 
Затем все полученные данные были сведены в отдельные таблицы и подсчитаны средние значения.
	Body - club (Карпинского 24)

	Критерии
	Эксперт №

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13
	14
	15
	16
	17
	18
	19
	20
	Средняя

	Месторасположение
	5
	8
	8
	6
	3
	7
	5
	6
	7
	4
	5
	10
	6
	7
	6
	4
	6
	10
	8
	7
	6,4

	Площадь тренажерных залов
	6
	5
	7
	5
	4
	7
	6
	5
	4
	7
	7
	6
	7
	8
	5
	7
	7
	7
	6
	5
	6

	Удобство раздевалок
	4
	2
	5
	4
	2
	3
	5
	4
	3
	3
	4
	5
	3
	3
	4
	4
	5
	5
	2
	3
	3,65

	Квалификация тренерского состава
	7
	6
	7
	4
	8
	5
	6
	7
	4
	8
	8
	8
	7
	8
	6
	5
	6
	5
	7
	7
	6,45



	Ассортимент продаваемого спортивного питания и спортивного инвентаря
	3
	3
	4
	6
	2
	5
	3
	4
	2
	2
	5
	3
	4
	4
	3
	4
	2
	3
	3
	2
	3,35



	Цены
	9


	7
	6
	8
	6
	7
	8
	5
	6
	8
	8
	8
	7
	8
	9
	6
	6
	7
	8
	8
	7,25

	Спектр дополнительных услуг (душ, солярий, сауна, массаж...)
	6
	9
	8
	6
	8
	7
	7
	5
	7
	6
	7
	6
	8
	7
	6
	8
	8
	7
	5
	7
	6,9



	Реализация дополнительных направлений: йога, силовая аэробика, арабские танцны…
	7
	6
	7
	8
	6
	5
	6
	5
	7
	8
	7
	7
	5
	8
	7
	6
	8
	9
	7
	6
	6,75



	Соотношение цена\качество предоставляемых услуг
	6
	7
	6
	5
	7
	5
	7
	4
	5
	4
	5
	5
	7
	6
	4
	4
	7
	6
	5
	6
	5,55



	Ассортимент и качество спортивного инвентаря
	5
	8
	5
	4
	4
	6
	7
	6
	8
	5
	4
	6
	5
	6
	7
	4
	7
	8
	5
	6
	5,8



	«Золотой Мускул»  (Островского 68)

	Критерии
	Эксперт №

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13
	14
	15
	16
	17
	18
	19
	20
	Средняя

	Месторасположение
	6
	8
	5
	4
	4
	8
	7
	5
	6
	9
	8
	5
	8
	7
	8
	9
	8
	5
	7
	6
	6,65

	Площадь тренажерных залов
	8
	7
	8
	9
	8
	6
	8
	7
	7
	8
	8
	8
	8
	7
	9
	9
	7
	6
	7
	8
	7,65



	Удобство раздевалок
	5
	6
	4
	6
	7
	5
	8
	6
	7
	8
	7
	6
	5
	7
	4
	8
	6
	7
	7
	6
	6,25

	Квалификация тренерского состава
	8
	7
	5
	6
	6
	9
	9
	8
	5
	6
	9
	9
	6
	7
	5
	7
	7
	8
	7
	8
	7,1



	Ассортимент продаваемого спортивного питания и спортивного инвентаря
	7
	7
	5
	6
	8
	7
	6
	6
	8
	9
	7
	7
	8
	9
	6
	9
	7
	8
	6
	8
	7,2



	Цены
	5
	7
	5
	6
	4
	5
	4
	3
	5
	6
	5
	3
	4
	4
	6
	6
	5
	6
	4
	7
	5

	Спектр дополнительных услуг (душ, солярий, сауна, массаж...)
	5
	3
	4
	5
	6
	4
	4
	6
	5
	6
	5
	4
	7
	5
	6
	5
	5
	4
	3
	4
	4,8



	Реализация дополнительных направлений: йога, силовая аэробика, арабские танцны…
	8
	9
	7
	9
	10
	7
	8
	10
	9
	10
	7
	7
	8
	7
	10
	9
	8
	8
	9
	9
	8,45



	Соотношение цена\качество предоставляемых услуг
	7
	8
	5
	6
	5
	5
	7
	6
	8
	5
	7
	7
	6
	6
	7
	8
	7
	7
	7
	5
	6,4



	Ассортимент и качество спортивного инвентаря
	4
	5
	7
	6
	5
	5
	7
	6
	6
	5
	6
	6
	7
	8
	6
	5
	6
	6
	6
	7
	6


IV этап: Построение «радара конкурентоспособности».
Взяв среднее значения параметров, мы построили «радар конкурентоспособности» (см. рис.1).
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рис.1 
Из рисунка можно увидеть, что фитнесс-центр «Золотой Мускул» выигрывает по следующим позициям: площадь тренажерных залов, удобство раздевалок, ассортимент продаваемого спорт питания и инвентаря, реализация дополнительных направлений (йога, силовая аэробика, арабские танцы…). Но уступает фитнесс-центру «Body – club» по следующим критериям: цены и спектр дополнительных услуг (душ, солярий, сауна, массаж...). По таким параметрам, как месторасположение фитнесс-центра, ассортимент и качество спортивного инвентаря, соотношение цена/качество предоставляемых услуг а так же квалификация тренерского состава, фитнесс-центр «Body – club» отстает незначительно от фитнесс-центра «Золотой Мускул».     

V этап: Расчёт коэффициентов конкурентоспособности.

Рассчитаем индексы конкурентоспособности фитнесс-центров по формуле:




        Ii =   Si / Ssum,

где  Si – площадь  i- го  многоугольника,

Ssum – площадь общего многоугольника,

Ii  - коэффициент абсолютной конкурентоспособности.

Но перед этим, для начала, необходимо найти площадь многоугольника «Золотой Мускул». Для этого многоугольник разобьём на треугольники и вычислим площади каждого из них, а затем суммируем:
Так как sin36°=0,5878 и Sтреугольника = ½*a*b* sin36°, получаем
Sз.м.= (½*6,65*7,65*0,5878)+(½*7,65*6,25*0,5878)+(½*6,25*7,1*0,5878)+
+(½*7,1*7,2*0,5878)+ (½*7,2*5*0,5878)+(½*5*4,8*0,5878)+(½*4,8*8,45*0,5878)+
+(½*8,45*6,4*0,5878)+(½*6,4*6*0,5878)+(½*6*6,65*0,5878)=14,95142775+

+14,05209375+13,0418125+15,024168+10,5804+7,0536+11,920584+15,894112+
+11,28576+11,72661=125,530568≈125,5 ед²

Площадь общего многоугольника равна:

Ssum = (½*10*10*0,5878)*10= 293,9 ед²
Индекс конкурентоспособности фитнесс-центра «Золотой Мускул» будет равен:

Iз.м. = 125,5 /293,9 = 0,42701599183395712827492344334808≈0,43 
Теперь найдём площадь многоугольника «Body - club»:

Sb.c. = (½*6,4*6*0,5878)+(½*6*3,65*0,5878)+(½*3,65*6,45*0,5878)+
+(½*6,45*3,35*0,5878)+(½*3,35*7,25*0,5878)+(½*7,25*6,9*0,5878)+
+(½*6,9*6,75*0,5878)+(½*6,75*5,55*0,5878)+(½*5,55*5,8*0,5878)+
+(½*5,8*6,4*0,5878)=11,28576+6,43641+6,91914075+6,350444425+7,13809625+

+14,7023475+13,6883925+11,01022875+9,460641+10,909568=97,901029175≈97,9 ед²
Индекс конкурентоспособности фитнесс-центра «Body - club»:



        I b.c.=   97,9 / 293,9 = 0,333106498≈0,33
Сравнив индексы конкурентоспособности фитнесс-центров, можно прийти к выводу, что фитнесс-центр «Золотой мускул» лидирует в отношении фитнесс-центра «Body - club», так как его значение ближе к 1,0.

Далее нами был проведен расчет индексов силы конкурентоспособности i–участника рынка: 




        Stri =   Ii / In*100%,

Stri – сила конкуренции i- го участника рынка,

Ii – индекс конкурентоспособности   i - го участника рынка,

In - индекс конкурентоспособности   n- го участника рынка.

Индекс силы конкурентоспособности фитнесс-центра «Золотой Мускул»:




        Strз.м. =   Iз.м. / Ib.c. = 0,43 /0,33*100% ≈ 130%

Индекс силы конкурентоспособности фитнесс-центра «Body - club»:




        Strb.c.=   Ib.c. / Iз.м. = 0,33/0,43*100% ≈ 77%
Данные значения индексов конкурентоспособности говорят нам о том, что фитнесс-центр «Золотой Мускул» лучше своего конкурента «Body - club» на 53% по исследуемым параметрам.
VI этап: Рекомендации.
Из проведенного анализа можно увидеть, что фитнесс-центры «Золотой Мускул» и «Body - club» являются довольно конкурентоспособными организациями. Но Фитнесс-центру «Body - club» необходимо обратить внимание почти на все параметры, а именно: месторасположение; площадь тренажерных залов; удобство раздевалок; квалификация тренерского состава; ассортимент продаваемого спортивного питания и спортивного инвентаря; реализация дополнительных направлений: йога, силовая аэробика, арабские танцны…; соотношение цена\качество предоставляемых услуг; ассортимент и качество спортивного инвентаря. Хотя по таким показателям, как цены и спектр дополнительных услуг (душ, солярий, сауна, массаж...), фитнесс-центр «Body - club» выигрывает у фитнесс-центра «Золотой Мускул», их величина составляет всего 7,25 и 6,9 соответственно. Что говорит тоже о не высокой степени удовлетворения потребителей по данным параметрам. Следовательно, фитнесс-центру «Body - club» стоит направить свои усилия на все выделенные в ходе нашей работы направления, но особое внимание следует уделить удобству раздевалок и ассортименту продаваемого спортивного питания и инвентаря.
Фитнесс-центру «Золотой Мускул» следует обратить внимание на цены, провести маркетинговые исследования в данном направлении, и как следствие, изменить свою ценовую политику организации. Так же, данному фитнесс-центу необходимо обратить внимание на свой спектр дополнительных услуг, ввести новые виды и откорректировать имеющиеся. 
