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Несколько лет назад фитнес-клуб был составляющей имиджа успеш ного 
человека. Сегодня многие понимают, что занятие фитнесом — это забота 
о своем здоровье, а не статусное излишество. По всей России растет ко-
личество фитнес-клубов, а с ними и доступность фитнеса для населения. 
При этом очень важно сохранить высокие стандарты работы с клиентами.

Данная книга рассматривает один из самых важных этапов — при-
влечение клиентов — и является практическим пособием для менеджеров 
по продажам. Она построена по принципу тренинга и включает в себя 
теоретические блоки, конкретные инструменты, практические задания и 
примеры из жизни менеджеров по продажам клубных карт. Все представ-
ленные инструменты и примеры взяты из опыта продаж на российском 
рынке, что делает книгу особенно практичной.
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Все права защищены. Никакая часть этой книги не мо-
жет быть воспроизведена в какой бы то ни было форме 
и какими бы то ни было средствами, включая размеще-
ние в сети Интернет и в корпоративных сетях, а также 
запись в память ЭВМ для частного или публичного ис-
пользования, без письменного разрешения владельца ав-
торских прав. По вопросу организации доступа к элек-
тронной библиотеке издательства обращайтесь по 
адресу lib@alpinabok.ru.
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