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МОДУЛЬ 3. МЕЖДУНАРОДНЫЙ СПОРТИВНЫЙ МАРКЕТИНГ, БРЕНДИНГ И 
КОММУНИКАЦИИ 
 
ГЛАВА 1. ОСНОВЫ СПОРТИВНОГО МАРКЕТИНГА В МЕЖДУНАРОДНОЙ СРЕДЕ 

▪ Уникальные особенности маркетинга в спорте 
▪ Международные рынки и культурные различия 
▪ Психология болельщика как потребителя 
▪ Спорт как бренд: эмоциональное позиционирование 
▪ Особенности B2B и B2C в спортивном маркетинге 
▪ Глобальные кейсы: Nike, Red Bull, Manchester United 

 
Маркетинг в спортивной индустрии — это искусство работы с эмоциями. Спорт 
объединяет миллионы людей по всему миру, и именно это делает его идеальной 
платформой для продвижения продуктов, ценностей и политик. Но при этом 
маркетинг в спорте подчиняется собственным законам — фанатская лояльность, 
мгновенная реакция на события, зависимость от результатов, иррациональность 
поведения потребителя. Особенно сложно вести маркетинг в международной среде: 
культурные различия, политические нюансы и различия в правовом регулировании 
могут как дать рост, так и спровоцировать кризис. Организации и бренды, 
работающие в спорте, должны учитывать весь контекст: от локальной ментальности 
до глобальной повестки. Именно поэтому маркетолог в спорте — это стратег, 
аналитик, и немного дипломат. В этой главе формируется системный взгляд на основы 
спортивного маркетинга в глобальном мире. 
 
ГЛАВА 2. БРЕНДИНГ СПОРТИВНЫХ ОРГАНИЗАЦИЙ И СПОРТСМЕНОВ 

▪ Создание сильного бренда спортивной организации 
▪ Индивидуальный брендинг спортсменов (personal branding) 
▪ Репутационный менеджмент и управление кризисами 
▪ Архитектура бренда: логотип, цвет, миссия 
▪ Бренд-амбассадоры и селебрити-маркетинг 
▪ Кросс-индустриальные партнёрства: спорт + мода, музыка, кино 

 
Бренд — это сердце спортивной организации. Он живёт в умах болельщиков, в 
визуальном стиле, в поведении игроков и даже в корпоративной этике. Создание 
бренда — это не просто создание логотипа, это стратегический процесс 
формирования идентичности, миссии и обещания. Отдельное направление — 
индивидуальный брендинг спортсменов. Сегодня Роналду, Симона Байлз, Усэйн Болт 
— не просто атлеты, а глобальные корпорации. Управление персональным брендом — 
это синтез PR, SMM, юридической защиты и ментального здоровья. Важно также 
уметь работать с кризисами — от провального сезона до скандалов вне поля. 
Грамотный бренд переживает всё и остаётся опорой доверия для аудитории. Глава 
учит строить и управлять спортивными брендами на уровне международного бизнеса. 
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ГЛАВА 3. ЦИФРОВОЙ МАРКЕТИНГ И SMM В СПОРТИВНОЙ ИНДУСТРИИ 
▪ Цифровые каналы: от соцсетей до OTT-платформ 
▪ Стратегии в TikTok, Instagram, X (Twitter), YouTube 
▪ Виральные кампании и челленджи 
▪ Вовлечение фанатов и создание UGC-контента 
▪ Аналитика цифровых кампаний и ROI 
▪ Киберспорт и digital-native аудитория 

 
Спортивный маркетинг всё чаще переезжает в digital-пространство. Клубы, лиги и 
спортсмены создают отдельные контент-команды, чтобы привлекать и удерживать 
аудиторию онлайн. Фанаты становятся не просто зрителями, а участниками процесса 
— создавая мемы, видео, фан-контент. Креативные челленджи, закулисные видео, 
прямые эфиры с тренировок — всё это превращает аккаунты в TikTok и Instagram в 
полноценные медиа-бренды. А цифровая аналитика позволяет точно понимать, что 
работает, а что — нет. Программа обучает управлению digital-пространством, 
использованию цифровых трендов, платформ и контента как мощнейших 
инструментов роста, особенно на фоне роста молодёжной digital-native аудитории. 
 
ГЛАВА 4. СПОНСОРСТВО, ПАРТНЁРСТВА И МОНЕТИЗАЦИЯ БРЕНДА 

▪ Типы и уровни спортивного спонсорства 
▪ Подготовка партнёрских предложений и презентаций 
▪ Ценообразование и оценка эффективности 
▪ Интеграция спонсора в фан-культуру 
▪ Совместные продукты и бренд-коллаборации 
▪ Юридические аспекты и защита интересов 

 
Спонсорство — один из главных источников дохода в спорте. Но сегодня оно 
перестало быть просто логотипом на форме. Успешное партнёрство в спорте — это 
эмоциональная и стратегическая интеграция, когда бренд становится частью истории 
команды. Грамотно подготовленное предложение для спонсора должно учитывать 
интересы обеих сторон: от охвата до ценностей. Креативные коллаборации — 
например, линейка обуви от Puma x Neymar — становятся инструментом вирусного 
роста. Глава обучает, как строить взаимовыгодные партнёрства, измерять результаты 
и предлагать брендам не просто рекламу, а доступ к уникальной, вовлечённой и 
преданной аудитории. 
 
ГЛАВА 5. ОРГАНИЗАЦИЯ И ПРОДВИЖЕНИЕ СПОРТИВНЫХ МЕРОПРИЯТИЙ 

▪ Модель 360°-продвижения спортивного события 
▪ Работа с аудиторией: до, во время и после ивента 
▪ Медиапланирование и кросс-платформенные стратегии 
▪ Волонтёрство, мерч, билеты и зона болельщика 
▪ Продвижение онлайн-мероприятий и гибридных форматов 
▪ Пост-ивент анализ и PR-отчёты 
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Организация спортивного мероприятия — это не просто логистика, это мощнейший 
маркетинговый и имиджевый инструмент. Каждое событие — это точка касания с 
аудиторией, СМИ и партнёрами. Успешная организация — это опыт, который фанаты 
унесут с собой надолго. Особое значение имеет 360-градусное продвижение, где все 
каналы: от наружной рекламы до Telegram и TikTok — работают синхронно. 
Увлекательные активации, брендированные зоны, фан-контент и грамотный PR 
позволяют поднять узнаваемость и сформировать вовлечённое сообщество. 
Программа показывает, как строится стратегия и логистика продвижения 
мероприятия — от концепции до финального отчета для партнёров. 
 
ГЛАВА 6. МЕЖДУНАРОДНЫЕ СТРАТЕГИИ: ГЛОБАЛЬНЫЕ БРЕНДЫ И ЛОКАЛЬНЫЕ 
РЫНКИ 

▪ Глобальный vs. локальный маркетинг 
▪ Адаптация контента под разные культуры 
▪ Кейсы интернационализации: NBA, UFC, Premier League 
▪ Франшизы и локализация клубов за рубежом 
▪ Международные фан-клубы и комьюнити 
▪ Этические и политические риски 

 
Расширение на международные рынки — цель любого крупного спортивного бренда. 
Однако путь к глобальному успеху лежит через локальное уважение и культурную 
адаптацию. Формально переведённый сайт или аккаунт — это лишь поверхность. 
Успешные глобальные кампании требуют глубокого понимания локальных традиций, 
культурных кодов и чувствительной политики. Так, NBA в Китае, UFC в арабском мире 
или футбольные клубы в Индии — это сложные проекты с множеством нюансов. 
Программа учит тому, как адаптировать стратегию глобального спортивного бренда 
к различным культурам, не теряя целостности, и как управлять рисками 
интернационализации. 
 
 
МОДУЛЬ 4. ИННОВАЦИИ И ТЕХНОЛОГИИ В СПОРТИВНОЙ ИНДУСТРИИ 
 
ГЛАВА 1. ЦИФРОВАЯ ТРАНСФОРМАЦИЯ СПОРТА: ТРЕНДЫ И ПЕРСПЕКТИВЫ 

▪ Цифровизация как стратегический тренд 
▪ Облачные технологии и платформенные решения 
▪ Интеграция цифровых экосистем в спортивную деятельность 
▪ Спорт в эпоху Интернета вещей (IoT) 
▪ Автоматизация процессов и алгоритмическое управление 
▪ Примеры цифровой трансформации: кейсы FIFA, Formula 1, NBA 

 
Цифровая трансформация в спорте — это уже не модный термин, а стратегическая 
необходимость. Современные спортивные организации управляют не только 
атлетами и соревнованиями, но и данными, платформами, сообществами и сервисами. 
Облачные технологии позволяют создавать единую экосистему для тренеров, 
медицинского персонала, маркетологов и аналитиков. Спорт становится «умным»: от 
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умных трибун и билетов до датчиков в кроссовках. IoT (Интернет вещей) меняет всё 
— от тренировочного процесса до обслуживания болельщиков. Цифровая 
трансформация — это не просто набор технологий, это изменение логики управления. 
Эта глава показывает, как цифровые решения формируют конкурентоспособность 
клубов, лиг и организаций. 
 
ГЛАВА 2. АНАЛИТИКА ДАННЫХ И СПОРТИВНАЯ СТАТИСТИКА 

▪ Big Data и источники спортивной информации 
▪ KPI и метрики производительности игроков 
▪ Видеоаналитика и трекинг 
▪ Анализ соперников и прогнозирование результатов 
▪ BI-системы и панельные дашборды 
▪ Этические аспекты работы с персональными данными 

 
В спорте эпохи больших данных (Big Data) побеждает тот, кто умеет считать. 
Аналитика стала обязательным элементом в арсенале каждого тренера, скаута, 
маркетолога и управленца. Каждое движение игрока, каждое касание мяча, даже 
выражение лица — всё фиксируется, анализируется и интерпретируется. От 
тактического разбора матчей до предиктивной аналитики по травмам, всё подчинено 
цифрам и алгоритмам. Однако вместе с этим появляются вызовы: защита 
персональных данных, баланс между интуицией и машинными решениями. Эта глава 
погружает в мир данных как стратегического ресурса в спорте и объясняет, как ими 
грамотно управлять. 
 
ГЛАВА 3. ИСКУССТВЕННЫЙ ИНТЕЛЛЕКТ, МАШИННОЕ ОБУЧЕНИЕ И СПОРТ 

▪ Применение ИИ в подготовке спортсменов 
▪ Алгоритмы принятия решений тренеров и скаутов 
▪ AI в прогнозировании результатов и травматизма 
▪ Генеративный ИИ для маркетинга и визуализации 
▪ ИИ в VAR-системах и судействе 
▪ Ограничения и риски автоматизации 

 
Искусственный интеллект уже давно вышел за пределы лабораторий и активно 
используется в спорте. От персонализированных тренировочных программ до 
автоматического судейства — ИИ меняет правила игры. Он помогает анализировать 
соперников, подбирать тактики, формировать составы, прогнозировать результат и 
даже обнаруживать предрасположенность к травмам. В маркетинге используются 
генеративные модели для создания контента и сценариев. Однако важен и баланс — 
спорт остаётся человеческой деятельностью, где решения должны быть этичными и 
понятными. Глава даёт представление об ИИ как инструменте усиления человека, а 
не его замены. 
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ГЛАВА 4. ВИРТУАЛЬНАЯ И ДОПОЛНЕННАЯ РЕАЛЬНОСТЬ В СПОРТЕ 
▪ VR в тренировочном процессе 
▪ AR-трансляции и «второй экран» 
▪ Образовательные симуляторы для судей и тренеров 
▪ Виртуальные стадионы и метавселенные 
▪ Взаимодействие с болельщиками через иммерсивный опыт 
▪ Экономика VR/AR-решений 

 
Технологии виртуальной (VR) и дополненной реальности (AR) открывают новые 
горизонты для спорта. Игроки тренируются в виртуальных условиях, тренеры 
разбирают матчи с полным погружением, болельщики могут смотреть игру из ложи 
VIP, сидя дома на диване. AR-элементы в трансляциях, инфографика, 3D-повторы, а 
также метавселенные и цифровые стадионы становятся частью новой культуры 
потребления спорта. Программа раскрывает потенциал этих технологий, объясняет, 
как они влияют на обучение, фан-опыт, коммерциализацию, и как интегрировать их в 
стратегию клуба или федерации. 
 
ГЛАВА 5. БИОТЕХНОЛОГИИ И СПОРТИВНАЯ МЕДИЦИНА БУДУЩЕГО 

▪ Wearables: датчики, умная экипировка 
▪ Биометрический мониторинг и real-time контроль 
▪ Генетика и персонализированные программы 
▪ Восстановление: криокамеры, гипокамеры, нейро-терапия 
▪ Спортивная телемедицина 
▪ Этика и границы вмешательства 

 
Биотехнологии — это мост между спортом и медициной будущего. Наблюдение за 
состоянием спортсмена в реальном времени, генетический анализ для подбора 
нагрузок, системы восстановления, работающие на стыке нейронаук и физиологии — 
всё это становится реальностью. Умная форма собирает данные, а ИИ помогает 
тренеру принять решение о замене, чтобы избежать травмы. При этом важно 
соблюдать этические нормы и права спортсмена, ведь граница между поддержкой и 
вмешательством может быть тонкой. Программа показывает, как 
биотехнологический подход меняет саму сущность спортивной подготовки и 
управления здоровьем спортсмена. 
 
ГЛАВА 6. ТЕХНОЛОГИИ БОЛЕЛЬЩИЦКОЙ ВОВЛЕЧЁННОСТИ (FAN ENGAGEMENT TECH) 

▪ Платформы для общения с фанатами 
▪ Геймификация: очки, ранги, челленджи 
▪ NFT, токены и цифровая идентичность 
▪ Приложения с индивидуальным контентом 
▪ Программа лояльности и персонализация 
▪ Иммерсивный UX: голос фаната на стадионе 

 
Современный болельщик — это не просто зритель, это активный участник 
спортивного мира. Благодаря технологиям фан может голосовать за форму команды, 
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получать NFT-билет, участвовать в челленджах и зарабатывать баллы, влияя на 
контент и решение клуба. Фан-приложения становятся хабами общения, а стадионы 
— умными системами, реагирующими на действия аудитории. Цифровая 
вовлечённость повышает лояльность, продлевает жизненный цикл клиента и 
формирует глубокую эмоциональную связь с брендом. Программа учит создавать 
технологически насыщенные экосистемы вокруг спортивных клубов и мероприятий — 
с вовлечёнными, лояльными и счастливыми фанатами. 
 
 
МОДУЛЬ 5. ОПЕРАЦИОННОЕ УПРАВЛЕНИЕ И ЛОГИСТИКА В СПОРТИВНОЙ 
ОРГАНИЗАЦИИ 
 
ГЛАВА 1. ОПЕРАЦИОННАЯ МОДЕЛЬ СПОРТИВНОЙ ОРГАНИЗАЦИИ 

▪ Базовые элементы операционного управления 
▪ Операционные цели и KPI в спорте 
▪ Взаимосвязь между спортивными и административными процессами 
▪ Инфраструктура как операционная платформа 
▪ Операционная гибкость в условиях сезона и вне его 
▪ Централизация vs. децентрализация: модели управления 

 
Операционное управление — это незаметная, но жизненно важная часть любой 
спортивной организации. Если маркетинг отвечает за имидж, финансы — за 
устойчивость, то именно операционная модель позволяет реализовать стратегию в 
реальности. Формирование эффективной операционной структуры требует баланса 
между спортивными, медицинскими, юридическими, административными и ИТ-
подразделениями. Инфраструктура (тренировочные базы, стадионы, офисы) должна 
быть встроена в операционные процессы, а не существовать обособленно. В 
современных условиях крайне важна гибкость — спортивный сезон неравномерен, а 
вызовы (травмы, погодные условия, пандемии) требуют мгновенной перестройки. Эта 
глава — о системной архитектуре спортивной организации, обеспечивающей ей 
устойчивость и эффективность. 
 
ГЛАВА 2. УПРАВЛЕНИЕ ОБЪЕКТАМИ И СПОРТИВНОЙ ИНФРАСТРУКТУРОЙ 

▪ Категории спортивных объектов: от тренировок до шоу 
▪ Управление стадионами, аренами и базами 
▪ Экономика эксплуатации и оптимизация затрат 
▪ Техническое обслуживание и безопасность 
▪ Технологии «умного стадиона» 
▪ Кейсы: управление ареной в NBA, EPL, Евро 

 
Спортивные объекты — это не просто сцена для игры, а активы, приносящие доход и 
формирующие опыт болельщика. Их эксплуатация требует ежедневного управления, 
включающего техническое обслуживание, безопасность, энергосбережение и 
соответствие международным стандартам. Современные «умные стадионы» 
внедряют ИТ-решения: управление потоками, биометрия, AR-навигация, контактless 
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билеты и «умное освещение». Всё это — часть оптимизированной операционной 
модели, сочетающей комфорт, безопасность и коммерческую эффективность. 
Программа учит, как управлять спортивной инфраструктурой как инвестиционным 
объектом, а не просто ареной для событий. 
 
ГЛАВА 3. УПРАВЛЕНИЕ КАЛЕНДАРЁМ, ЛОГИСТИКОЙ И РАСПИСАНИЕМ 

▪ Построение сезонного и межсезонного календаря 
▪ Совмещение внутренних и международных турниров 
▪ Логистика поездок и выездов 
▪ Тайминг, расписание и регламент 
▪ Управление транспортом и размещением 
▪ Планирование под разные типы соревнований (индивидуальные, командные, 

международные) 
 
В спорте нельзя допустить срыв расписания — это приведёт к сбоям в трансляциях, 
убыткам, судейским скандалам и потере лояльности. Поэтому логистика и тайм-
менеджмент — это ключ к надёжному функционированию любой лиги или команды. 
Календарь должен учитывать турнирные окна, погодные условия, здоровье 
спортсменов и даже — политическую обстановку в регионах. Для международных 
мероприятий важны транспортные схемы, визовые процедуры, адаптация к часовым 
поясам. Программа расскажет об искусстве управления временем и пространством, 
где точность расписания равна репутации бренда. 
 
ГЛАВА 4. УПРАВЛЕНИЕ ПЕРСОНАЛОМ: ТРЕНЕРЫ, АДМИНИСТРАЦИЯ, ТЕХПЕРСОНАЛ 

▪ Структура команд и роли 
▪ Управление графиками и нагрузкой 
▪ Трудовое законодательство в спорте 
▪ HR-политики и корпоративная культура 
▪ Внутренние коммуникации и координация 
▪ Цифровые системы управления персоналом (HRM) 

 
Спортивная организация — это не только звёзды на поле, но и десятки, а иногда сотни 
людей за кулисами, которые обеспечивают её работу. Грамотное распределение 
ролей, управление нагрузкой, соблюдение ТК и построение культуры доверия — 
обязательные условия эффективной работы. HR в спорте отличается особой 
спецификой: здесь есть и сезонные контракты, и международные передвижения, и 
кризисные ситуации. Важно учитывать не только правовые, но и психологические 
аспекты управления командами. Современные цифровые HRM-системы позволяют 
автоматизировать процессы, но культура общения и уважения остаётся ключевым 
ресурсом. Эта глава — об управлении людьми, которые управляют спортом. 
 
ГЛАВА 5. БЕЗОПАСНОСТЬ, ОХРАНА, РИСКИ И ЭКСТРЕННОЕ РЕАГИРОВАНИЕ 

▪ Риски на объектах массового скопления 
▪ Системы видеонаблюдения и контроля доступа 
▪ Контроль поведения болельщиков 
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▪ Медицинская и пожарная безопасность 
▪ Планы эвакуации и взаимодействие с МЧС 
▪ Кибербезопасность и защита данных 

 
Безопасность в спорте — это не только про турникеты и охранников, а про системное 
управление рисками, охватывающее физическую, цифровую и имиджевую 
составляющую. Матчи собирают десятки тысяч людей, и любой инцидент может 
привести к трагедии и репутационному удару. Поэтому безопасность — это 
комплексная задача: видеонаблюдение, AI-распознавание лиц, поведенческая 
аналитика, санитарные меры, контроль за фанатскими группировками. Не менее 
важны планы действий при ЧС, эвакуационные процедуры, медицинские службы. 
Программа даёт инструменты построения структурированной системы безопасности, 
встраиваемой в операционную модель клуба, лиги или федерации. 
 
ГЛАВА 6. КРИЗИСНОЕ УПРАВЛЕНИЕ И АНТИКРИЗИСНЫЕ СТРАТЕГИИ 

▪ Идентификация потенциальных кризисов 
▪ Реагирование на спортивные, медийные, юридические инциденты 
▪ Антикризисные планы и сценарии 
▪ Работа с общественностью и СМИ в условиях кризиса 
▪ Реструктуризация и сокращение при форс-мажоре 
▪ Посткризисное восстановление и доверие 

 
Кризисы в спорте могут быть самыми разными: от эпидемий и травм звёзд, до 
скандалов, технических сбоев и терактов. Именно поэтому каждая организация 
должна иметь антикризисный план, с заранее разработанными сценариями, 
алгоритмами действий и зонами ответственности. Важнейшую роль играет 
коммуникация — как с командой, так и с внешним миром. Ошибки в публичных 
заявлениях могут усугубить ситуацию. Умение выстроить прозрачную, но 
управляемую реакцию — ключ к удержанию репутации. Программа расскажет о 
зрелости организации, о её способности противостоять ударам, сохраняя 
эффективность и лицо. Потому что в спорте побеждают не только в хорошие времена. 
 
 
МОДУЛЬ 6. МЕЖДУНАРОДНОЕ СПОРТИВНОЕ ПРАВО, ЭТИКА И КОМПЛАЕНС 
 
ГЛАВА 1. ОСНОВЫ МЕЖДУНАРОДНОГО СПОРТИВНОГО ПРАВА 

▪ Источники спортивного права: международные, национальные, корпоративные 
▪ Правовая природа спортивных организаций (FIFA, IOC, WADA и др.) 
▪ Правовой статус спортсменов, тренеров, агентов 
▪ Принципы Lex Sportiva 
▪ Юрисдикция спортивных органов и государственных судов 
▪ Казусы двойного регулирования и конфликты юрисдикций 

 
Спортивное право — уникальная и самобытная сфера, находящаяся на пересечении 
международного частного права, трудового законодательства и корпоративных норм 
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саморегулируемых организаций. В основе её лежит принцип Lex Sportiva — 
автономная система правил, формируемая такими институтами как FIFA, IOC, WADA. 
Однако, несмотря на автономию, спортивное право всё чаще сталкивается с нормами 
национального законодательства, особенно в сфере трудовых контрактов, налогов, 
прав человека. В этом контексте юристу в спорте необходимо уметь ориентироваться 
между несколькими юрисдикциями, сохраняя баланс интересов. Программа 
раскрывает архитектуру спортивного права, объясняя, как формируется и применяется 
эта особая правовая система в глобальном контексте. 
 
ГЛАВА 2. КОНТРАКТНОЕ ПРАВО И ТРАНСФЕРНЫЕ СОГЛАШЕНИЯ 

▪ Типы договоров в спорте: игрок, тренер, агент, спонсор 
▪ Контракты с несовершеннолетними и молодежью 
▪ Трансферные соглашения: структура, сроки, условия 
▪ Аренда, выкуп, опционы, бонусы и отступные 
▪ Агентские соглашения и юридические ограничения 
▪ Конфиденциальность, разрешение споров и неустойки 

 
Контракт — это скелет правовых отношений в спорте. От правильно составленного 
договора зависят карьера спортсмена, финансовая стабильность клуба и соблюдение 
норм FIFA. Спортивные контракты отличаются высокой сложностью: они включают 
клаузы о результатах, бонусах, правах на образ, международных отступных, и часто 
составляются под индивидуальные кейсы. Особую роль играют трансферы: переходы 
игроков регулируются не только контрактами, но и внутренними регламентами лиг, 
трансферными окнами, требованиями прозрачности и соблюдения финансового фэйр-
плей. Программа дает понимание, как строится система договорных отношений в 
спорте, какие существуют подводные камни, и как избежать юридических рисков. 
 
ГЛАВА 3. РЕГУЛИРОВАНИЕ ДОПИНГА И ФАРМАКОЛОГИЧЕСКОГО КОНТРОЛЯ 

▪ Роль и статус WADA в международном праве 
▪ Всемирный антидопинговый кодекс и процедуры тестирования 
▪ Нарушения, санкции, апелляции 
▪ Спорные случаи: терапевтические исключения и границы контроля 
▪ Национальные антидопинговые агентства и их полномочия 
▪ Дело CAS: WADA vs. государственные федерации 

 
Мир спорта борется за чистоту не только в игре, но и в биохимии. Допинг стал одной 
из главных угроз спортивной этике и репутации. В этой борьбе WADA выступает как 
глобальный законодатель, формируя нормативную базу, регулирующую контроль, 
тестирование, наказания и апелляции. Однако между глобальными нормами и 
национальными интересами часто возникают конфликты. Юристы должны 
ориентироваться в сложной системе процедур, знать различие между нарушениями, 
понимать право на терапевтическое исключение и механизм подачи апелляции в CAS. 
Программа вооружает специалиста знанием ключевых норм антидопингового 
контроля, подчёркивая значение прав спортсмена и баланса между этикой и здравым 
смыслом. 
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ГЛАВА 4. КОМПЛАЕНС И КОРПОРАТИВНОЕ РЕГУЛИРОВАНИЕ В СПОРТЕ 
▪ Понятие комплаенса в спортивной среде 
▪ Кодексы этики и антикоррупционные программы 
▪ Конфликты интересов и их урегулирование 
▪ Финансовая отчётность и прозрачность 
▪ Мониторинг нарушений и санкции 
▪ Построение системы внутреннего контроля в федерациях и клубах 

 
Профессиональный спорт становится всё более подвержен финансовым и 
имиджевым рискам. Поэтому системы комплаенса — это уже не роскошь, а 
необходимость. Они предотвращают коррупцию, манипуляции, конфликты интересов 
и недостоверную отчетность. Комплаенс-офицер — новая профессия, появившаяся в 
спортивных лигах и крупных клубах. Он следит за соблюдением внутренних кодексов, 
взаимодействует с антикоррупционными структурами, проводит внутренние 
расследования и гарантирует чистоту процедур. Программа демонстрирует, как 
выстроить полноценную систему комплаенса в спортивной организации и 
интегрировать её в операционные процессы. 
 
ГЛАВА 5. СПОРТИВНАЯ ЮРИСДИКЦИЯ И СПОРТИВНЫЙ АРБИТРАЖНЫЙ СУД (CAS) 

▪ Структура и полномочия CAS 
▪ Типовые категории дел: дисциплинарные, контрактные, трансферные 
▪ Процедура подачи иска и рассмотрения 
▪ Взаимоотношения с национальными судами 
▪ Исторические кейсы: дела над государствами, клубами и спортсменами 
▪ Роль CAS в спортивной политике 

 
Спортивный арбитражный суд в Лозанне (CAS) — это не просто суд, а глобальный 
арбитр спортивной справедливости. Через него проходят самые громкие дела: от 
аннулирования медалей и дисквалификаций до споров о трансферах и нарушениях 
договоров. CAS действует на основе процессуальной автономии, но его решения 
признаются многими государствами. Участие в процессе требует глубокого знания не 
только юридических норм, но и этических и репутационных последствий. Программа 
учит понимать логику CAS, аргументацию и принципы, по которым строятся самые 
резонансные решения в международном спорте. 
 
ГЛАВА 6. ЭТИЧЕСКИЕ ДИЛЕММЫ, СПРАВЕДЛИВОСТЬ И РАВНЫЕ ВОЗМОЖНОСТИ В 
СПОРТЕ 

▪ Спортивная этика как концепция 
▪ Гендерное равенство и инклюзия 
▪ Этические конфликты: комерция vs. дух спорта 
▪ Право на справедливое участие и дискриминация 
▪ Социальная ответственность спортивных организаций 
▪ Этика фанатской культуры 
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Этика — это не приложение к регламенту, а его основа. Спортивная индустрия должна 
быть местом равенства, честной борьбы и инклюзивности. Однако реальность часто 
бросает вызовы: дискриминация, допуск транс-спортсменов, национальные 
ограничения, давление спонсоров. Менеджеры, юристы, судьи и администраторы 
должны уметь принимать этически обоснованные решения, даже когда это идёт 
вразрез с коммерческими интересами. Программа поднимает сложные, но важные 
вопросы о справедливости, равных возможностях и социальной ответственности, 
обучая руководителей ориентироваться в мире, где спорт — зеркало общества. 
 
 
МОДУЛЬ 7. МЕЖДУНАРОДНАЯ СПОРТИВНАЯ ЭКОНОМИКА, ВЭД И 
ГЛОБАЛЬНЫЕ РЫНКИ 
 
ГЛАВА 1. ГЛОБАЛЬНАЯ СПОРТИВНАЯ ЭКОНОМИКА: СТРУКТУРА, ДРАЙВЕРЫ И ТРЕНДЫ 

▪ Основные сегменты мировой спортивной экономики 
▪ Финансовые потоки: права, трансферы, спонсорство, ставки 
▪ Влияние мегасобытий (Олимпиада, ЧМ) на экономику регионов 
▪ Страны-лидеры и развивающиеся рынки спорта 
▪ Спорт как часть креативной индустрии 
▪ Пандемия, войны и экономические шоки: реакция индустрии 

 
Современная спортивная экономика — это самостоятельный сектор с миллиардными 
оборотами и устойчивым ростом. Она включает в себя не только соревнования и 
клубы, но и маркетинг, телевидение, киберспорт, ставки, мерч и даже туризм. 
Главным источником глобализации спорта стали мегасобытия — Олимпийские игры, 
чемпионаты мира, турниры UFC и NBA в других странах. Они не только повышают 
престиж стран-организаторов, но и приносят мультипликативный эффект в 
экономику. Программа раскрывает, как функционирует глобальная спортивная 
экономика, кто является её главными игроками и почему спорт стал частью 
глобальной экономической и политической игры. 
 
ГЛАВА 2. МЕЖДУНАРОДНАЯ ТОРГОВЛЯ СПОРТИВНЫМИ ТОВАРАМИ И УСЛУГАМИ 

▪ Основные категории спортивного экспорта и импорта 
▪ Спортивная экипировка и бренды (Nike, Adidas, Mizuno и др.) 
▪ Производство, логистика и каналы сбыта 
▪ Спорт как экспорт услуг: трансляции, лицензии, права 
▪ Международные выставки и отраслевые ярмарки 
▪ Торговые барьеры и сертификация в разных странах 

 
Мало кто задумывается, но за футболками, бутсами, мячами и аксессуарами — 
глобальная логистика, брендинг и торговля, охватывающие десятки стран. 
Производство экипировки часто размещено в Азии, брендинг и R&D — в Европе или 
США, а сбыт — во всем мире. Кроме физической продукции, торгуются и 
нематериальные активы: права на трансляции, лицензии на игры, методики 
тренировок, брендовые франшизы. Это делает спорт не просто культурным явлением, 
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а товаром и услугой с высоким спросом. Программа раскрывает механику торговли 
спортом: от цепочек поставок до международных договоров, от логистики до 
интеллектуальной собственности. 
 
ГЛАВА 3. ВНЕШНЕЭКОНОМИЧЕСКАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ СПОРТИВНЫХ ОРГАНИЗАЦИЙ 

▪ Что такое ВЭД в спортивной индустрии 
▪ Внешние контракты: трансферы, спонсоры, контент 
▪ Структурирование сделок и валютные риски 
▪ Таможенные и налоговые аспекты 
▪ Легализация международной работы и найма 
▪ Примеры транснациональных стратегий клубов 

 
Сегодня спортивные организации работают как транснациональные корпорации. Они 
нанимают игроков из десятков стран, подписывают контракты с брендами и 
телекомпаниями по всему миру, строят фан-базы за пределами родного региона. Это 
требует знания внешнеэкономической деятельности (ВЭД): юридические и 
финансовые аспекты трансграничных контрактов, валютный контроль, налоговые 
режимы, визовая поддержка и сертификация. Программа обучает работе с 
международными контрактами и построению устойчивой ВЭД-стратегии спортивной 
организации, учитывая не только прибыль, но и правовые, культурные и 
логистические факторы. 
 
ГЛАВА 4. МЕЖДУНАРОДНЫЕ ИНВЕСТИЦИИ И СПОРТИВНЫЕ РЫНКИ КАПИТАЛА 

▪ Спорт как инвестиционный объект: клубы, франшизы, медиа 
▪ Привлечение прямых иностранных инвестиций (FDI) 
▪ IPO, облигации, токенизация активов 
▪ Фонды и консорциумы в спорте 
▪ Оценка рисков и финансовой устойчивости 
▪ Геополитические барьеры для трансграничных инвестиций 

 
Спорт стал интересен инвесторам и финансовым структурам — он сочетает 
эмоциональную привлекательность и реальные источники прибыли. Фонды покупают 
клубы, а стартапы в области SportTech привлекают венчурный капитал. Ведущие 
клубы выходят на IPO, выпускают токены, используют облигационные схемы для 
финансирования стадионов. Всё это требует профессионального подхода к 
инвестиционному управлению, анализа и регулирования. Программа обучает анализу 
инвестиционных возможностей и рисков в спортивной индустрии, раскрывает 
особенности структурирования сделок и работы на спортивных рынках капитала. 
 
ГЛАВА 5. СПОРТ И ГЛОБАЛЬНЫЕ ЦЕПОЧКИ ДОБАВЛЕННОЙ СТОИМОСТИ (GVC) 

▪ GVC в производстве спортивной продукции 
▪ Роль дизайна, технологий и маркетинга в создании ценности 
▪ Подрядчики, поставщики и кросс-континентальные цепочки 
▪ Локализация vs глобализация: стратегии спортивных брендов 
▪ Кейс: Nike и Adidas — как строится глобальный спорт-бизнес 



 

© Singapore Academy of Corporate Management 
www.singapore-academy.org                          DBA Chief Executive Officer in Sport Management 23 

▪ Управление качеством и стандартами в цепочке 
 
От идеи бутсы до её продажи в фан-шопе — это цепочка добавленной стоимости, в 
которую вовлечены десятки компаний, стран и профессий. Всё это — часть глобальных 
цепочек (GVC), где спорт становится частью мировой индустриальной и 
маркетинговой экосистемы. Бренды проектируют дизайн в США, заказывают ткани в 
Японии, производят в Китае, а продают в Европе. Управление этой цепочкой требует 
координации, контроля качества, соответствия стандартам и этики производства. 
Программа раскрывает экономику спортивной продукции и объясняет, почему 
управление GVC — это стратегическое преимущество спортивных корпораций. 
 
ГЛАВА 6. ГЕОЭКОНОМИКА СПОРТА: САНКЦИИ, ЭКСПОРТНЫЙ КОНТРОЛЬ И ПОЛИТИКА 

▪ Международные санкции в спорте: юридическая практика 
▪ Отказ от участия и бойкоты: этика или политика? 
▪ Контроль за технологиями и спортивной наукой 
▪ Международные конфликты и спортивная изоляция 
▪ Перемещение событий и влияние на локальные экономики 
▪ Прогнозирование рисков в условиях геоэкономической турбулентности 

 
Спорт уже давно не может оставаться «вне политики». В современных реалиях 
санкции, бойкоты, политические давления напрямую влияют на возможность участия 
в турнирах, трансферную активность, работу федераций. Геоэкономика — это новая 
реальность, в которой спортивный менеджер должен понимать принципы 
международного регулирования, экспортного контроля, санкционной практики и 
уметь оценивать политические риски. Программа обучает работе в условиях 
нестабильности: как оценивать ситуацию, адаптировать стратегию, находить 
альтернативные каналы и сохранять устойчивость в международной среде. 
 
 
МОДУЛЬ 8. БЕЗОПАСНОСТЬ, КИБЕРРИСКИ И ЗАЩИТА ИНТЕРЕСОВ В 
СПОРТИВНОЙ ИНДУСТРИИ 
 
ГЛАВА 1. КОМПЛЕКСНАЯ БЕЗОПАСНОСТЬ СПОРТИВНОЙ ОРГАНИЗАЦИИ 

▪ Принципы обеспечения безопасности в спортивной среде 
▪ Анализ угроз и уязвимостей 
▪ Системы физической защиты: периметр, допуск, досмотр 
▪ Координация с правоохранительными структурами 
▪ Роль службы безопасности клуба или лиги 
▪ Подготовка мероприятий к массовому посещению 

 
Спорт как индустрия массовых событий всегда будет объектом интереса не только 
болельщиков, но и потенциальных нарушителей порядка. Угрозы могут быть 
физическими, техногенными, террористическими, социальными и даже политически 
мотивированными. Комплексная система безопасности должна быть 
интегрированной и многоуровневой — от рамок и турникетов до работы оперативных 
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групп и систем распознавания лиц. Безопасность не ограничивается одним матчем — 
она начинается задолго до события и продолжается после его окончания. Программа 
формирует понимание, как строить целостную систему физической безопасности, 
способную защитить болельщиков, персонал, игроков и репутацию. 
 
ГЛАВА 2. КИБЕРБЕЗОПАСНОСТЬ В СПОРТЕ: ЗАЩИТА ДАННЫХ И ИТ-ИНФРАСТРУКТУРЫ 

▪ Уязвимости ИТ-систем в спорте 
▪ Кибератаки на трансляции, билеты, сайты, соцсети 
▪ Защита персональных и медицинских данных спортсменов 
▪ Шифрование, резервное копирование, цифровая гигиена 
▪ Реакция на инциденты и киберинциденты 
▪ Киберкомплаенс и международные стандарты (GDPR, ISO) 

 
В цифровом спорте защита информационных активов становится не менее важной, 
чем защита ворот. Кибератаки на онлайн-билеты, медиаархивы, соцсети и базы 
данных с результатами могут парализовать деятельность клуба и нанести имиджевый 
урон. Особенно уязвимы персональные и медицинские данные игроков. Утечка такой 
информации — это не только скандал, но и нарушение международных норм, таких 
как GDPR. Программа обучает построению архитектуры кибербезопасности: от 
базовой цифровой гигиены до систем мониторинга и шифрования. Спортивный 
менеджер будущего обязан говорить с ИТ-службой на одном языке. 
 
ГЛАВА 3. РЕПУТАЦИОННЫЕ РИСКИ И АНТИКРИЗИСНЫЕ КОММУНИКАЦИИ 

▪ Источники репутационных угроз: внутри и снаружи 
▪ Работа со СМИ в кризисный момент 
▪ Социальные сети как катализатор репутационных вспышек 
▪ Стратегии реагирования на скандалы и фейки 
▪ Роль официальных лиц: кто говорит от имени клуба 
▪ Посткризисное восстановление доверия 

 
В эпоху интернета один твит может разрушить десятилетиями выстроенную 
репутацию клуба или спортсмена. Скандалы, утечки, провокации, обвинения — всё это 
требует быстрого и точного реагирования, выстроенного на заранее разработанной 
системе антикризисных коммуникаций. Важно не только иметь план, но и правильно 
выбрать каналы, спикеров, тайминг и тон. Кризис можно использовать как шанс — если 
правильно управлять информацией. Программа раскрывает, как работать в кризисной 
ситуации, не теряя лицо и поддерживая лояльность аудитории и партнёров. 
 
ГЛАВА 4. ЗАЩИТА ПРАВ И ИНТЕРЕСОВ СПОРТСМЕНОВ И ПЕРСОНАЛА 

▪ Правовая защита: контракты, суды, коллективные соглашения 
▪ Трудовые и миграционные права 
▪ Психологическая безопасность и ментальное здоровье 
▪ Антидискриминационные меры 
▪ Механизмы жалоб и независимые органы 
▪ Международные кейсы: защита прав игроков и тренеров 
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В центре любой спортивной системы — человек. Игроки, тренеры, сотрудники 
нуждаются не только в финансовой и профессиональной защите, но и в безопасности 
своего достоинства и здоровья. Юридическая защита прав — это только первый шаг. 
Важно иметь и психологические, этические, институциональные инструменты 
реагирования. Особенно в международной среде, где возможны случаи 
дискриминации, давления, эксплуатации. Программа учит выстраивать политику 
защиты прав внутри организации, а также грамотно пользоваться внешними 
механизмами: профсоюзами, CAS, FIFA DRC и другими структурами. 
 
ГЛАВА 5. ПРОТИВОДЕЙСТВИЕ НАСИЛИЮ, ДИСКРИМИНАЦИИ И ЭКСТРЕМИЗМУ В 
СПОРТЕ 

▪ Расизм, сексизм, гомофобия: механизмы проявления 
▪ Ответственность клубов и лиг 
▪ Образовательные и превентивные программы 
▪ Механизмы наказания: штрафы, исключения, аннулирование 
▪ Работа с фан-сообществами и группами риска 
▪ Международная практика FIFA, IOC, UEFA 

 
Спорт должен объединять, но порой становится ареной для агрессии и ненависти. 
Расистские выкрики, баннеры, насилие на трибунах — всё это требует не только 
реакции, но и проактивной стратегии предупреждения. FIFA и UEFA разработали 
десятки протоколов, однако их реализация требует усилий на местах: от стюардов до 
директоров клубов. Важно внедрять этику на всех уровнях, начиная с детских 
академий. Программа показывает, как превратить спорт в инструмент интеграции, не 
допуская превращения трибун в поле для экстремизма и дискриминации. 
 
ГЛАВА 6. СТРАХОВАНИЕ, КОМПЕНСАЦИИ И УПРАВЛЕНИЕ РИСКАМИ 

▪ Типы страхования в спорте: здоровье, ответственность, имущество 
▪ Страхование трансферов и карьеры 
▪ Коллективные страховые схемы 
▪ Управление страховыми случаями 
▪ Оценка и минимизация рисков 
▪ Роль страховых брокеров и партнёров 

 
Спорт сопряжён с риском — от травмы до форс-мажора на объекте. Именно поэтому 
страхование — важнейший инструмент защиты интересов как спортсменов, так и 
клубов. Страховые программы включают не только здоровье игроков, но и имущество, 
турниры, и даже репутацию. На высшем уровне страхуются контракты, трансферы и 
карьеры. Один неправильный подкат — и инвестиций в десятки миллионов не вернуть. 
Программа учит формировать стратегию страхования, сотрудничать со страховыми 
компаниями и встраивать управление рисками в финансовую и юридическую 
архитектуру организации. 
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МОДУЛЬ 9. УПРАВЛЕНИЕ СПОРТИВНОЙ ОРГАНИЗАЦИЕЙ И КОРПОРАТИВНОЕ 
РАЗВИТИЕ 
 
ГЛАВА 1. ОРГАНИЗАЦИОННАЯ СТРУКТУРА СПОРТИВНОЙ ОРГАНИЗАЦИИ 

▪ Типология спортивных структур: клубы, лиги, федерации 
▪ Управленческая иерархия: CEO, спортивный директор, тренер 
▪ Горизонтальные и вертикальные модели 
▪ Централизация vs. децентрализация функций 
▪ Совет директоров и органы надзора 

 
Институциональные связи: международные федерации, национальные комитеты. 
Спортивная организация — это не просто команда или бренд, а многоуровневая 
система, включающая игроков, управленцев, аналитиков, врачей, юристов, пиарщиков 
и технологов. Её структура определяет скорость реакции, эффективность стратегий и 
культуру работы. Организационные формы варьируются: от небольших клубов до 
сложных корпораций с дочерними структурами. На макроуровне существуют 
международные федерации, континентальные союзы и национальные ассоциации, 
взаимодействующие через стандарты и делегированные полномочия. Программа 
раскрывает, как проектировать и анализировать устойчивую и адаптивную структуру 
управления, отвечающую требованиям спорта 21 века. 
 
ГЛАВА 2. ЛИДЕРСТВО, КОРПОРАТИВНАЯ КУЛЬТУРА И УПРАВЛЕНИЕ ИЗМЕНЕНИЯМИ 

▪ Стили лидерства в спортивной среде 
▪ Культура победы: как формируется менталитет 
▪ Внедрение корпоративных ценностей 
▪ Управление поколенческими различиями в команде 
▪ Трансформация организаций: от кризиса к росту 
▪ Роль лидера в изменениях и сопротивлении им 

 
Лидерство — это не просто управление, а вдохновение, ориентир и моральный 
стандарт. В спортивной организации от лидера зависит не только успех, но и 
внутренняя атмосфера, уровень стресса и мотивации, лояльность сотрудников и 
игроков. Особое внимание уделяется управлению изменениями: внедрение новых 
технологий, смена тренеров, переформатирование стратегии требуют чуткости и 
прозрачной коммуникации. Без сильного лидерства корпоративная культура может 
выродиться в формальность. Программа учит строить сильную культуру, основанную 
на ценностях, ответственности и цели, где каждый — от новичка до владельца — 
разделяет общую философию. 
 
ГЛАВА 3. СТРАТЕГИЧЕСКОЕ ПЛАНИРОВАНИЕ И РОСТ СПОРТИВНОЙ ОРГАНИЗАЦИИ 

▪ Элементы стратегического анализа (SWOT, PEST, конкурентный ландшафт) 
▪ Постановка целей: краткосрочные и долгосрочные KPI 
▪ Ресурсное планирование и стратегии масштабирования 
▪ Мультиканальное развитие: академии, мерч, фан-клубы 
▪ Международное расширение и брендинг 
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▪ Agile-стратегия и управление при неопределённости 
 
Стратегия — это ответ на вопрос: «Куда мы идём и зачем?». Без неё даже великий 
состав может затеряться в хаосе решений и действий. Современные спортивные 
организации создают стратегии, охватывающие маркетинг, финансы, кадры, ИТ и 
болельщиков. Важно видеть не только рынок, но и возможности внутри: академии, 
диверсификация доходов, медиа-проекты, франшизы. В условиях неопределённости 
всё чаще применяется гибкий подход: Agile, OKR и итеративное планирование. 
Программа вооружает будущего лидера инструментами стратегического мышления 
и оперативной реализации роста спортивного бизнеса. 
 
ГЛАВА 4. КОРПОРАТИВНОЕ УПРАВЛЕНИЕ И УПРАВЛЕНИЕ ЗАИНТЕРЕСОВАННЫМИ 
СТОРОНАМИ 

▪ Принципы корпоративного управления (GRC) 
▪ Участники процесса: владельцы, менеджмент, аудиторы 
▪ Stakeholder management: фанаты, игроки, спонсоры, СМИ 
▪ Прозрачность, отчетность и механизмы контроля 
▪ Этические конфликты и управление ими 
▪ Международные стандарты (OECD, FIFA Governance Reports) 

 
Корпоративное управление — это не просто внутренний устав, а система 
ответственности и доверия, охватывающая всех участников организации. Умение 
выстроить доверие между владельцем, менеджментом, сотрудниками и партнёрами 
— главный капитал. В спорте это особенно важно: болельщик чувствует себя 
владельцем команды, СМИ следят за каждым шагом, игроки требуют прозрачности, 
а спонсоры — эффективности. Программа раскрывает концепцию GRC (Governance, 
Risk, Compliance) и учит управлять интересами множества стейкхолдеров без потери 
целостности и миссии клуба. 
 
ГЛАВА 5. ЦИФРОВАЯ ТРАНСФОРМАЦИЯ УПРАВЛЕНИЯ 

▪ ERP, CRM и BI-системы в спортивной среде 
▪ Интеграция цифровых процессов в оргструктуру 
▪ Автоматизация управления персоналом, логистикой, финансами 
▪ Платформенные решения и SaaS для спорта 
▪ Smart Club: концепт цифрового клуба 
▪ Роль CIO и ИТ-директора в стратегии 

 
Управление спортом становится всё более технологическим. Информационные 
системы позволяют сократить издержки, ускорить принятие решений, обеспечить 
контроль и прогнозирование. CRM позволяет отслеживать поведение болельщика, 
ERP управляет ресурсами, а BI помогает в аналитике. Концепция Smart Club — это не 
футуризм, а реальность для ведущих лиг и клубов. Программа демонстрирует, как 
цифровые технологии становятся частью ДНК управления, повышая прозрачность, 
эффективность и способность адаптироваться к изменениям. 
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ГЛАВА 6. ОЦЕНКА ЭФФЕКТИВНОСТИ УПРАВЛЕНИЯ И ОРГАНИЗАЦИОННОГО РАЗВИТИЯ 
▪ Методики оценки эффективности (BSC, KPI, 360°) 
▪ Анализ вовлечённости и удовлетворённости персонала 
▪ Диагностика процессов и организационного здоровья 
▪ Управление по результатам (MBR, OKR) 
▪ Аудит и контроль управления 
▪ Планирование изменений и адаптация 

 
Чтобы управлять, нужно измерять. Без объективных метрик невозможно оценить 
прогресс, мотивацию и эффективность управления. Современные подходы позволяют 
оценивать не только финансовые показатели, но и атмосферу в коллективе, зрелость 
процессов, компетенции лидеров. BSC (сбалансированная система показателей), OKR 
и 360-градусная обратная связь — лишь малая часть арсенала. Главное — не бояться 
заглянуть внутрь системы и признать необходимость изменений. Программа даёт 
инструменты диагностики и развития живой, гибкой и высокоэффективной 
организации, способной добиваться устойчивых результатов. 
 
МОДУЛЬ 10. ФИНАНСОВОЕ УПРАВЛЕНИЕ, ИНВЕСТИЦИИ И УСТОЙЧИВОЕ 
РАЗВИТИЕ В СПОРТЕ 
 
ГЛАВА 1. ФИНАНСОВОЕ ПЛАНИРОВАНИЕ И БЮДЖЕТИРОВАНИЕ В СПОРТИВНОЙ 
ОРГАНИЗАЦИИ 

▪ Финансовый цикл: годовой, сезонный, проектный 
▪ Бюджетные модели: централизованные и децентрализованные 
▪ Структура доходов и расходов (matchday, media, merch, sponsors) 
▪ Бюджетирование по проектам (турниры, выезды, академии) 
▪ Прогнозирование и сценарный анализ 
▪ Ключевые финансовые ошибки и антикризисные меры 

 
Финансовое планирование в спорте требует особой точности — сезонность, 
неопределённость результатов, зависимость от третьих лиц (фанаты, спонсоры, ТВ) 
делают бюджет живым и уязвимым инструментом. Грамотно выстроенный бюджет 
— это не просто таблица, а управленческий инструмент, отражающий приоритеты, 
риски и стратегию организации. Сценарный анализ позволяет подготовиться к 
различным вариантам: от досрочного вылета до попадания в финал. Программа 
обучает системному подходу к бюджету, где каждый рубль — это не просто затрата, 
а инвестиция в победу, бренд и устойчивость. 
 
ГЛАВА 2. ИСТОЧНИКИ ФИНАНСИРОВАНИЯ СПОРТИВНЫХ ПРОЕКТОВ 

▪ Прямые доходы: билеты, абонементы, трансляции 
▪ Косвенные: лицензии, реклама, партнёрские сети 
▪ Гранты и государственная поддержка 
▪ Инвестиционные фонды и частные спонсоры 
▪ Финансовая экосистема клубов и лиг 
▪ Учет сезонных колебаний и рисков ликвидности 



 

© Singapore Academy of Corporate Management 
www.singapore-academy.org                          DBA Chief Executive Officer in Sport Management 29 

Спортивный клуб — это не просто получатель билетов и трансляций. Современные 
источники доходов включают десятки каналов: от NFT и VIP-мерча до франчайзинга 
и лицензирования видеоконтента. Финансовая модель должна учитывать 
диверсификацию: опора только на один источник делает клуб уязвимым. Все чаще 
применяются гибридные схемы с участием государства, инвесторов и венчурных 
фондов. Программа предлагает инструментарий по построению устойчивой 
финансовой архитектуры и грамотному управлению потоками. 
 
ГЛАВА 3. ФИНАНСОВЫЙ КОНТРОЛЬ, ОТЧЁТНОСТЬ И АУДИТ 

▪ Виды контроля: внутренний, внешний, независимый аудит 
▪ Финансовая отчётность и стандарты (IFRS, RAS) 
▪ Прозрачность и подотчётность перед заинтересованными сторонами 
▪ Антикоррупционные меры и финансовый комплаенс 
▪ Аудит трансферов и контрактных обязательств 
▪ Автоматизация финансового контроля 

 
В спорте, где решения принимаются в считаные секунды, особенно важен медленный 
и точный процесс контроля. Финансовая прозрачность — это не только доверие 
спонсоров и болельщиков, но и возможность привлечь внешние инвестиции. Аудит 
играет критическую роль — от оценки контрактов до соответствия требованиям FIFA 
Financial Fair Play. Комплаенс становится необходимым элементом ежедневной 
работы финансовой службы. Программа показывает, как выстраивать надежную, 
прозрачную и контролируемую финансовую среду, в которой спорт развивается, не 
теряя устойчивости. 
 
ГЛАВА 4. ИНВЕСТИЦИИ И ВЕНЧУРНЫЕ СТРАТЕГИИ В СПОРТИВНОЙ ИНДУСТРИИ 

▪ Аттракторы для инвесторов: клубы, технологии, события 
▪ Модели участия: миноритарные, стратегические, консорциумы 
▪ Оценка доходности и риска в спортивных активах 
▪ Венчурные инвестиции в SportTech 
▪ Примеры сделок: клубы, платформы, VR/AR 
▪ Сотрудничество с инвестиционными банками и фондами 

 
Современный спорт стал не только ареной для эмоций, но и платформой для 
инвестиций. Игроки, стадионы, IT-сервисы, аналитические платформы — всё это 
можно капитализировать. Инвесторы оценивают не только финансовые показатели, 
но и социальную значимость, цифровой потенциал, аудиторию и бренд. Всё чаще 
привлекаются венчурные инвестиции в стартапы на стыке технологий и спорта. 
Программа даёт практическое понимание оценки, привлечения и управления 
инвестициями в спортивной среде. 
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ГЛАВА 5. УСТОЙЧИВОЕ РАЗВИТИЕ И ЭКОЛОГИЧЕСКАЯ ОТВЕТСТВЕННОСТЬ В СПОРТЕ 
▪ Понятие устойчивого развития в спортивной индустрии 
▪ ESG-показатели и их значение для клубов и спонсоров 
▪ Зелёные стадионы, энергоэффективность, устойчивый транспорт 
▪ Экологические кампании и фан-осведомлённость 
▪ Гендерное равенство, инклюзивность и доступность 
▪ Отчётность по устойчивому развитию 

 
Устойчивое развитие стало глобальной нормой, а не PR-проектом. Спортивные 
организации внедряют ESG-стандарты, стремясь снизить углеродный след, сократить 
потребление ресурсов и улучшить доступность своих услуг. Это уже не альтруизм, а 
требование партнёров, лиг и регуляторов. Болельщики ценят команды, которые 
заботятся не только о результате, но и об окружающей среде, равенстве и 
прозрачности. Программа раскрывает концепцию устойчивого спорта как 
социального института будущего, способного влиять на глобальные тренды. 
 
ГЛАВА 6. ФИНАНСОВЫЕ ТЕХНОЛОГИИ (FINTECH) В СПОРТЕ 

▪ Цифровые платежи, криптовалюты и фан-токены 
▪ Смарт-контракты и блокчейн для трансферов 
▪ NFT, токенизация и монетизация бренда 
▪ Краудфандинг и децентрализованное финансирование 
▪ Финансовые платформы и API-интеграции 
▪ Риски и регулирование в FinTech-среде 

 
FinTech трансформирует спорт. Теперь клубы выпускают цифровые активы, токены, 
NFT, открывают краудфандинг-платформы и принимают криптовалюту. Болельщик 
может не просто купить билет, а стать цифровым инвестором клуба. Трансферы скоро 
будут оформляться смарт-контрактами, исключающими задержки, скрытые условия 
и злоупотребления. Блокчейн добавляет прозрачности и скорости. Программа 
предлагает системное видение применения FinTech-инструментов в спорте — от 
новых доходов до правовых рамок, формируя образ цифрового спортивного 
финансиста будущего. 
 
 
МОДУЛЬ 11. СПОРТИВНЫЙ МАРКЕТИНГ, БРЕНДИНГ И ЦИФРОВЫЕ 
КОММУНИКАЦИИ 
 
ГЛАВА 1. СТРАТЕГИЧЕСКИЙ МАРКЕТИНГ В СПОРТЕ 

▪ Рынок спортивного продукта: особенности и целевая аудитория 
▪ Позиционирование и сегментация спортивного бренда 
▪ Цикл жизни продукта: клуб, турнир, спортсмен 
▪ Маркетинг 4.0 и 5.0 в спортивной среде 
▪ Дифференциация и конкурентные преимущества 
▪ Сезонные и межсезонные маркетинговые стратегии 
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Маркетинг в спорте — это не просто реклама матчей, а архитектура ценности, которую 
клуб или спортсмен транслирует рынку. Аудитория здесь не потребитель, а 
соучастник, болельщик, член сообщества, что требует особого подхода. 
Стратегический маркетинг строится на глубоком понимании бренда, 
позиционирования, дифференциации и потребительского опыта. Спорт — продукт с 
уникальными эмоциональными характеристиками, и его маркетинг должен вызывать 
не просто интерес, а лояльность и сопричастность. Программа обучает созданию 
маркетинговых стратегий, способных повышать ценность спортивной организации на 
конкурентном рынке эмоций, технологий и смыслов. 
 
ГЛАВА 2. БРЕНДИНГ В СПОРТИВНОЙ ИНДУСТРИИ 

▪ Элементы спортивного бренда: имя, цвет, история, миссия 
▪ Формирование идентичности и визуального языка 
▪ Бренд-архитектура: клуб, академия, мерч, турниры 
▪ Личный бренд спортсмена и тренера 
▪ Репозиционирование и ребрендинг 
▪ Примеры сильных брендов: NBA, Manchester City, UFC 

 
Спортивный бренд — это эмоциональный и культурный код, ассоциируемый с 
ценностями, историей, стилем и победами. Он живёт в умах фанатов, СМИ и 
коммерческих партнёров. Создание сильного бренда требует не только визуального 
дизайна, но и внятной идентичности: кто мы, зачем мы, что несём. Это 
распространяется и на клубы, и на отдельных игроков — их цифровой образ, манера 
общения, поведение за пределами арены — всё это актив. Программа раскрывает 
стратегические и практические аспекты построения бренда, который вызывает 
эмоции, доверие и инвестиции. 
 
ГЛАВА 3. СПОНСОРСТВО, ПАРТНЁРСТВО И МОНЕТИЗАЦИЯ АУДИТОРИИ 

▪ Типы спонсорства и модели взаимодействия 
▪ Оценка спонсорской эффективности (ROI, ROO) 
▪ Активизация спонсорских прав 
▪ Бренд-амбассадоры и инфлюенсеры 
▪ Монетизация болельщицкой базы: мерч, подписки, цифровые продукты 
▪ Работа с малым и средним бизнесом 

 
Спонсорство в спорте — это партнёрство смыслов, где бренд получает не только 
размещение логотипа, но и эмоциональное вовлечение. Эффективное спонсорство 
требует активации: креативных акций, digital-кампаний, совместных проектов. 
Монетизация аудитории выходит за рамки билетов — это подписки на эксклюзивный 
контент, NFT, внутриигровые покупки, кастомизированный мерч. Клуб становится 
платформой для коммерческого взаимодействия, а фанат — частью бизнес-модели. 
Программа учит выстраивать взаимовыгодные отношения с брендами и эффективно 
работать с аудиторией как с сообществом и рынком одновременно. 
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ГЛАВА 4. ЦИФРОВЫЕ КАНАЛЫ КОММУНИКАЦИИ И ФАН-МЕНЕДЖМЕНТ 
▪ Медиаплатформы: собственные и внешние 
▪ Социальные сети как инструмент стратегического PR 
▪ Fan engagement: вовлечение, геймификация, взаимодействие 
▪ Омниканальные стратегии и персонализация 
▪ Работа с отзывами, комментариями и конфликтами 
▪ Метрики эффективности цифровой коммуникации 

 
Современный болельщик — не зритель, а активный участник цифрового поля. Его 
взаимодействие с клубом начинается в Instagram, продолжается в Telegram, 
кульминирует в YouTube и конвертируется в покупки и лайфстайл. Fan engagement — 
это система геймификации, персонализации, работы с эмоциями и смыслами. В 
центре — контент, история, эмоция. Успех команды можно проиграть в цифре, а 
неудачный сезон перекрыть мощным коммьюнити. Программа обучает работе с 
цифровыми каналами, построению стратегии цифрового фанатизма, формирующей 
лояльность и идентичность. 
 
ГЛАВА 5. СПОРТИВНЫЕ МЕДИА, ТРАНСЛЯЦИИ И СТРИМИНГ 

▪ Эволюция трансляций: от ТВ к OTT 
▪ Лицензирование медиаправ: юридические аспекты 
▪ Стриминг-платформы: DAZN, Amazon, YouTube, Twitch 
▪ Создание собственного контента и медиастратегия 
▪ Кейс-маркетинг: документалки, сериалы, YouTube-шоу 
▪ VR/AR и будущее иммерсивных трансляций 

 
Контент — это не побочный продукт спорта, а основной актив. Современные 
спортивные организации создают медиапродукты: сериалы, подкасты, backstage, 
тиктоки и стримы. Трансляции всё чаще идут через стриминг, а не ТВ, и владение 
медиаправами становится вопросом автономии и доходности. Фанат хочет быть 
внутри — и технологии AR/VR начинают это позволять. Программа раскрывает 
стратегию построения собственного медиа-хаба, способного удерживать и 
монетизировать внимание аудитории в мире цифровой конкуренции. 
 
ГЛАВА 6. АНАЛИТИКА, BIG DATA И МАРКЕТИНГОВЫЕ ТЕХНОЛОГИИ (MARTECH) 

▪ Сбор, хранение и обработка маркетинговых данных 
▪ Прогнозирование поведения аудитории 
▪ Персонализированные предложения и автоматизация 
▪ Big data в ценообразовании и планировании 
▪ AI и ML в спортивном маркетинге 
▪ Стратегия на основе данных (data-driven marketing) 

 
В цифровом маркетинге выигрывает не тот, у кого громче слоган, а тот, у кого больше 
и чище данные. Big Data и AI позволяют предсказывать отток фанатов, тестировать 
мерч, создавать персональные акции и управлять ценой билета в реальном времени. 
Data-driven marketing — это переход от креатива к науке, где решения основаны не на 
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интуиции, а на цифрах. Это требует нового типа маркетологов и менеджеров — 
аналитически мыслящих, технологичных, гибких. Программа обучает использовать 
данные как ключевой актив маркетинговой системы, формируя цифровое 
превосходство клуба или лиги. 
 
МОДУЛЬ 12. ИННОВАЦИИ, ТЕХНОЛОГИИ И БУДУЩЕЕ СПОРТИВНОГО 
УПРАВЛЕНИЯ 
 
ГЛАВА 1. ИННОВАЦИОННЫЙ МЕНЕДЖМЕНТ В СПОРТИВНОЙ ИНДУСТРИИ 

▪ Понятие и типология инноваций в спорте 
▪ Технологические vs. организационные инновации 
▪ Управление инновационными циклами и жизненным циклом идей 
▪ Открытые инновации и краудсорсинг в спорте 
▪ Внедрение изменений: барьеры и инструменты 
▪ Экосистемы инноваций: стартапы, вузы, R&D-партнёрства 

 
Спорт, как и любая индустрия, требует постоянного обновления, чтобы не утратить 
актуальность, аудиторию и конкурентоспособность. Инновационный менеджмент 
помогает выявлять, адаптировать и внедрять решения, способные трансформировать 
подход к тренировкам, организации мероприятий, работе с болельщиками и 
спонсорами. Особенность инноваций в спорте — их многослойность: это может быть 
как нейросенсорная одежда, так и новая форма геймификации внутри мобильного 
приложения. Управление инновациями требует системного мышления, управления 
рисками и формирования инновационной культуры внутри организации. Программа 
показывает, как спортивная организация может стать инкубатором инноваций, 
сохраняя лидерство не только в рейтингах, но и в технологиях. 
 
ГЛАВА 2. SPORTTECH: ТЕХНОЛОГИЧЕСКИЕ РЕШЕНИЯ ДЛЯ СПОРТА 

▪ Основные направления SportTech: performance, media, fan, analytics 
▪ IoT, wearables и биометрия в тренировочном процессе 
▪ Платформы анализа матча: GPS, трекинг, тепловые карты 
▪ Приложения для болельщиков и платформы лояльности 
▪ Примеры стартапов: Hudl, Catapult, StatSports 
▪ Интеграция SportTech в структуру клуба или лиги 

 
SportTech — это технологическая революция внутри спорта. Она меняет всё: как 
играют, как тренируются, как болеют и как управляют. От GPS-трекинга до 
предиктивной аналитики травм, от VR-тренировок до AR-трансляций. Клуб, который 
использует wearables и BI, получает преимущество не только на поле, но и за его 
пределами — в управлении персоналом, контрактами, нагрузками. Аналитика 
становится неотъемлемой частью управленческой культуры. Программа вооружает 
пониманием технологической карты современного спорта и учит внедрять, а не 
просто восхищаться новыми решениями. 
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ГЛАВА 3. ИСКУССТВЕННЫЙ ИНТЕЛЛЕКТ, БОЛЬШИЕ ДАННЫЕ И АВТОМАТИЗАЦИЯ 
▪ AI в анализе игр и статистике 
▪ Машинное обучение в прогнозировании результатов 
▪ Автоматизация бизнес-процессов клуба 
▪ Рекомендательные системы для маркетинга 
▪ Этические аспекты применения ИИ в спорте 
▪ Будущее: синергия human+AI 

 
ИИ всё глубже проникает в спортивную повседневность. Теперь можно предсказать 
травму до её наступления, смоделировать матч с участием новых игроков, найти 
скрытые зависимости в поведении болельщика и автоматизировать биллинг, 
рассылки и документооборот. Однако ИИ — не волшебная кнопка, а инструмент, 
требующий интерпретации, надзора и этики. Важно понимать, где граница между 
автоматизацией и обезличиванием. Программа обучает оценке, внедрению и 
управлению системами ИИ в спорте — с акцентом на синергию между технологиями 
и человеком. 
 
ГЛАВА 4. МЕТАВСЕЛЕННАЯ, VR/AR И ИММЕРСИВНЫЕ ФОРМАТЫ СПОРТА 

▪ Концепция метавселенной в спорте 
▪ AR-трансляции и виртуальные стадионы 
▪ VR-тренировки и симуляторы 
▪ Виртуальные мероприятия и NFT-мерч 
▪ Игрофикация и киберспорт как часть будущего 
▪ Риски и ограничения иммерсивных решений 

 
Мы стоим на пороге эпохи, где матч можно будет проживать в метавселенной, 
покупая NFT-билет и болея с друзьями в VR-шлеме. Это не футуризм, а уже 
реализованные пилоты клубов NBA, UFC, PSG и других. AR позволяет накладывать 
инфографику в прямом эфире, а VR — проводить тренировку в «оцифрованном 
стадионе». Игра и контент становятся погружением, где фанат не просто зритель, а 
участник. Программа раскрывает потенциал иммерсивных технологий и учит готовить 
стратегию входа в цифровую реальность, которая изменит спорт как индустрию. 
 
ГЛАВА 5. ЭВОЛЮЦИЯ БИЗНЕС-МОДЕЛЕЙ СПОРТИВНЫХ ОРГАНИЗАЦИЙ 

▪ От клуба к платформе: цифровая трансформация бизнес-модели 
▪ Переход от владения к подписке (subscription economy) 
▪ Спорт как медиа-компания 
▪ Франшизы, децентрализация и DAO-модели 
▪ Расширение экосистем: фитнес, киберспорт, обучение 
▪ Трансформация роли болельщика 

 
Клуб больше не живёт матчем и стадионом. Он становится платформой, 
объединяющей контент, коммьюнити, технологии и коммерцию. Модели владения 
трансформируются: появляются DAO, фанатские голосования, токенизированные 
акции. Спорт становится похож на медиа-индустрию, где ценен не только результат, 
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но и история, эмоция, шоу. Клубы создают сериалы, платформы, маркетплейсы, фан-
академии. Программа показывает, как эволюционирует бизнес-модель спортивной 
организации и формирует видение будущего спорта как цифрового предприятия. 
 
ГЛАВА 6. СТРАТЕГИИ АДАПТАЦИИ И ЛИДЕРСТВО В УСЛОВИЯХ ТЕХНОЛОГИЧЕСКИХ 
ИЗМЕНЕНИЙ 

▪ Технологические шоки и организационный стресс 
▪ Лидерство в эпоху турбулентности 
▪ Принятие инноваций: от команды до фанатов 
▪ Управление знаниями и цифровой грамотностью 
▪ Стратегии «быстрого обучения» 
▪ Case-study: трансформация топ-клубов (Juventus, Red Bull, NBA) 

 
Любая технология требует адаптации. И ключ к успеху — не только технология, но 
лидерство: способность объяснить, вдохновить, повести. Цифровая трансформация 
должна начинаться с головы, пронизывать структуру и заканчиваться у входа на 
стадион. Адаптация — это обучение, вовлечение, мотивация и постоянная настройка. 
Это стратегия не IT-департамента, а генерального менеджера и всей управленческой 
команды. Программа учит быть лидером в эпоху изменений, вдохновлять людей не 
бояться нового, а использовать его как источник роста и конкурентного 
преимущества. 
 
 

СПЕЦИАЛИТЕТ: МЕНЕДЖМЕНТ ФУТБОЛЬНОГО КЛУБА 
 
МОДУЛЬ 1: СТРАТЕГИЧЕСКОЕ И ОПЕРАЦИОННОЕ УПРАВЛЕНИЕ ФУТБОЛЬНЫМ 
КЛУБОМ 
 
ГЛАВА 1. ЭКОНОМИКА ФУТБОЛЬНОГО КЛУБА: ИСТОЧНИКИ ДОХОДОВ И МОДЕЛИ 
УСТОЙЧИВОСТИ 

▪ Природа и специфика футбольного клуба как экономической модели 
▪ Основные источники дохода: трансляции, спонсорство, матч-день 
▪ Трансферы как элемент финансовой стратегии 
▪ Сезонность и управление ликвидностью 
▪ Расходы: структура и риски 
▪ Модели устойчивости и диверсификации 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Анализировать структуру доходов и уязвимости бизнес-модели футбольного 
клуба. 

▪ Оценивать трансферную активность как инструмент финансовой устойчивости 
и спортивной стратегии.  

▪ Управлять сезонными рисками, кассовыми разрывами и операционной 
ликвидностью.  
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▪ Применять принципы диверсификации, бюджетной дисциплины и 
долгосрочного планирования.  

▪ Разрабатывать устойчивую финансовую модель с учётом особенностей 
спортивного календаря и рыночной конъюнктуры. 

 
Футбольный клуб — это экономическая система с уникальной сезонной логикой и 
высокой зависимостью от спортивных и репутационных факторов. Финансовая 
устойчивость клуба требует системного мышления, управления доходной 
архитектурой и стратегического подхода к трансферам, рискам и резервам. 
Управленец должен мыслить не как бухгалтер, а как архитектор бизнес-модели, 
способной выдержать любой сезон. 
 
ГЛАВА 2. ФИНАНСОВОЕ ПЛАНИРОВАНИЕ, БЮДЖЕТИРОВАНИЕ И УПРАВЛЕНИЕ 
ЛИКВИДНОСТЬЮ 

▪ Цели и структура бюджетного процесса в футбольном клубе 
▪ Сезонный цикл планирования: от прогноза к корректировке 
▪ Бюджет трансферного окна: модели расчёта и резервирования 
▪ Кассовое планирование и ликвидность в условиях нестабильных поступлений 
▪ Роль финансовой дисциплины и внутреннего контроля 
▪ Финансовое управление в условиях неопределённости: форс-мажоры, риски, 

кризисы 
 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Умение выстраивать годовой и сезонный бюджет клуба с учётом специфики 
матчевого и трансферного календаря.  

▪ Навыки расчёта и распределения трансферных бюджетов, резервирования 
фондов на непредвиденные расходы. 

▪ Владение инструментами кассового планирования и обеспечения 
операционной ликвидности. 

▪ Способность применять механизмы внутреннего контроля, дисциплины 
расходов и гибкой корректировки бюджета. 

▪ Разработка сценариев управления финансами в условиях рыночной 
волатильности, потери спонсоров или спортивных неудач. 

 
Финансовое планирование в футбольном клубе — это управление нестабильным и 
рискованным денежным потоком в условиях постоянной неопределённости. 
Ключевая задача — обеспечить стабильность операций и гибкость в трансферной 
активности без потери контроля. Управленец должен мыслить, как антикризисный 
стратег, совмещая планирование, резервирование и адаптацию к внешним вызовам. 
 
ГЛАВА 3. МАРКЕТИНГ ФУТБОЛЬНОГО КЛУБА: БРЕНД, АУДИТОРИЯ, ВОВЛЕЧЕНИЕ 

▪ Футбольный клуб как бренд: элементы идентичности и позиционирование 
▪ Сегментация и анализ болельщицкой аудитории 
▪ Модель коммуникации с фан-базой: цифровые и офлайн-каналы 
▪ Контент-стратегия и эмоциональная вовлечённость 
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▪ Маркетинговые кампании и события: от дерби до детских дней 
▪ Измерение эффективности маркетинга: вовлечённость, охват, возврат 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Умение выстраивать бренд футбольного клуба как носителя ценностей, 
культуры и коммерческого потенциала. 

▪ Владение инструментами анализа и сегментации фан-базы для построения 
персонализированных коммуникаций. 

▪ Навыки управления омниканальной маркетинговой системой: цифровые 
платформы, события, пресс-служба, партнёрские каналы. 

▪ Разработка контент-стратегий для повышения вовлечённости и расширения 
аудитории. 

▪ Способность оценивать результаты маркетинговой деятельности по ключевым 
метрикам: лояльность, охват, вовлечённость, конверсия. 

 
Футбольный маркетинг — это не реклама, а система смыслов и взаимодействий, через 
которую клуб строит долгосрочные отношения с болельщиками. Ключевая задача — 
управлять вниманием и доверием аудитории, формируя устойчивую фан-базу как 
стратегический актив. Управленец должен мыслить, как бренд-архитектор, 
способный соединить спорт, эмоции и бизнес в единую коммуникационную 
экосистему. 
 
ГЛАВА 4. СПОНСОРСТВО И ПАРТНЁРСКИЕ ЭКОСИСТЕМЫ 

▪ Стратегическая роль спонсорства в модели доходов клуба 
▪ Типология партнёрств: титульные, технические, локальные и отраслевые 
▪ Критерии выбора партнёров: ценностное соответствие и маркетинговая 

синергия 
▪ Активация спонсорства: интеграции, мероприятия, digital-форматы 
▪ Построение коммерческой партнёрской экосистемы 
▪ Методы оценки эффективности спонсорских программ 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Способность разрабатывать и реализовывать спонсорскую стратегию как часть 
общей финансовой модели клуба. 

▪ Умение выстраивать портфель партнёрств с учётом типологии, 
территориальности и позиционирования. 

▪ Навыки проведения переговоров, разработки совместных инициатив и 
медиапланирования с брендами. 

▪ Разработка и реализация программ активации спонсорства, учитывающих 
интересы обеих сторон. 

▪ Владение методами оценки эффективности партнёрств: медиаметрия, ROI, 
бренд-ассортимент, вовлечённость аудитории. 

▪ Формирование устойчивой коммерческой экосистемы, основанной на принципе 
ценностного дополнения. 
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Современное спонсорство — это не просто сделка, а долгосрочное сотрудничество, 
основанное на синергии целей, аудиторий и ценностей. Клуб должен быть не 
объектом для размещения логотипа, а платформой для роста бренда партнёра. Задача 
управленца — выстроить коммерческую систему, где каждый партнёр не мешает 
другому, а усиливает клубную экономику и имидж. 
 
ГЛАВА 5. УПРАВЛЕНИЕ МЕДИАПРАВАМИ И ЦИФРОВЫМИ АКТИВАМИ 

▪ Медиаправа как актив: структура и стоимость 
▪ Централизованные и клубные права: различия и управление 
▪ Юридические аспекты владения, передачи и защиты прав 
▪ Клуб как медиаплатформа: собственные каналы и контент 
▪ Цифровая монетизация: подписки, реклама, интеграции 
▪ Новые цифровые активы: NFT, геймификация, метавселенная 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Понимание медиаправ как ключевого нематериального актива футбольного 
клуба. 

▪ Навыки управления различными форматами прав: трансляции, архивы, 
цифровой контент, внутренняя съёмка. 

▪ Знание правовой базы регулирования медиаправ и способов их защиты в 
цифровой среде. 

▪ Умение строить стратегию цифрового присутствия клуба как самостоятельной 
медиа-экосистемы. 

▪ Владение инструментами цифровой монетизации и построения платного 
контента. 

▪ Анализ перспективных цифровых активов: токенизация, VR-контент, 
геймифицированные продукты. 

 
Управление медиаправами — это управление вниманием и будущим. Клуб должен 
мыслить, как продюсер и издатель, превращая каждый момент в актив и источник 
дохода. Цифровые платформы, архивы, эксклюзивный контент и новые форматы — 
это не сопровождение спорта, а ядро медиа-стратегии клуба. Задача управленца — 
построить цифровую инфраструктуру, которая будет приносить доход вне 
зависимости от турнирной таблицы. 
 
ГЛАВА 6. КОММЕРЦИАЛИЗАЦИЯ И ДИВЕРСИФИКАЦИЯ: МЕРЧ, СТАДИОН, ФРАНШИЗЫ 

▪ Мерчандайзинг: стратегия, ассортимент, каналы продаж 
▪ Стадион как коммерческий объект: матч-день и нематчевые функции 
▪ Клубный опыт и фан-сервис: билетные программы, лояльность 
▪ Развитие дополнительных активов: музеи, экскурсии, академии 
▪ Франчайзинг и международная экспансия клубного бренда 
▪ Долгосрочная диверсификация: устойчивые модели и точки роста 
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Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 
▪ Умение развивать мерчандайзинг как самостоятельный бизнес-направление, 

включая брендинг и логистику. 
▪ Навыки превращения стадиона в мультифункциональный центр доходов — не 

только в день матча, но и в межсезонье. 
▪ Управление фан-опытом: формирование культуры посещения, повышение 

среднего чека и удержание лояльности. 
▪ Планирование развития «вторичных» активов: академий, клубного туризма, 

образовательных программ. 
▪ Применение моделей масштабирования бренда через франчайзинг, 

международные проекты и лицензионные продукты. 
▪ Способность проектировать устойчивую, диверсифицированную 

коммерческую модель, независимую от спортивного результата. 
 
Футбольный клуб — это не только команда, но и бизнес-платформа. Чем шире спектр 
активов, тем устойчивее модель. Управленец должен мыслить, как предприниматель: 
развивать стадион, продукт, мерч, франшизы и цифровые активы в единую 
экосистему, приносящую стабильный доход. Главная задача — превратить фаната в 
клиента, а бренд — в долгосрочный актив. 
 
 
МОДУЛЬ 2: ОПЕРАЦИОННАЯ, КАДРОВАЯ И СПОРТИВНАЯ СТРАТЕГИЯ КЛУБА 
 
ГЛАВА 1. ОРГАНИЗАЦИОННАЯ СТРУКТУРА И СИСТЕМА УПРАВЛЕНИЯ ФУТБОЛЬНЫМ 
КЛУБОМ 

▪ Ключевые управленческие уровни: совет директоров, CEO, спортивный 
директор 

▪ Горизонтальное и вертикальное разделение функций 
▪ Роли и зоны ответственности: административный, спортивный, коммерческий 

блок 
▪ Взаимодействие между структурными единицами 
▪ Механизмы принятия решений: процедуры, регламенты, кризисный 

менеджмент 
▪ Профили и квалификации ключевых управленцев 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Умение проектировать организационную структуру футбольного клуба с 
учётом стратегии и масштаба деятельности. 

▪ Понимание различий между административным, спортивным и коммерческим 
управлением. 

▪ Навыки распределения ответственности, оптимизации процессов и построения 
вертикали подотчётности. 

▪ Владение механизмами регламентированного и антикризисного принятия 
решений. 
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▪ Способность выстраивать систему эффективной коммуникации между блоками 
и минимизировать внутренние конфликты. 

▪ Анализ профилей топ-менеджеров с точки зрения лидерских, стратегических и 
отраслевых компетенций. 

 
Футбольный клуб — это управленческая машина, эффективность которой зависит не 
от харизмы тренера, а от чёткости структуры, ролевого баланса и качества 
коммуникации. Руководитель должен мыслить системно: проектировать структуру 
как живой организм, где каждый элемент работает на цель клуба — от трофеев до 
финансовой устойчивости. 
 
ГЛАВА 2. КАДРОВАЯ СТРАТЕГИЯ И УПРАВЛЕНИЕ ПЕРСОНАЛОМ В ФУТБОЛЬНОМ КЛУБЕ 

▪ Структура персонала: спортивный, административный, технический, 
обслуживающий 

▪ Формирование кадровой политики: цели, подходы, нормативы 
▪ Подбор, адаптация и мотивация персонала 
▪ Управление внутренними командами: клубная культура и кросс-

функциональное взаимодействие 
▪ Система оценки эффективности: KPI, аттестации, soft skills 
▪ Управление конфликтами, выгоранием и карьерным развитием 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Умение формировать кадровую стратегию с учётом специфики спорта и 
требований к оперативной гибкости. 

▪ Владение инструментами найма, адаптации, мотивации и удержания персонала 
в высокоэмоциональной среде. 

▪ Навыки управления кросс-функциональными командами и построения единой 
клубной культуры. 

▪ Применение систем оценки результативности, ориентированных не только на 
цифры, но и на качество взаимодействия. 

▪ Разработка механизмов карьерного роста, профилактики выгорания и 
управления трудовыми конфликтами. 

▪ Способность балансировать между жёсткой и гибкой кадровой политикой в 
условиях давления результатов. 

 
Клуб — это прежде всего люди. Успешный футбольный проект требует точной работы 
с персоналом: от массажиста до исполнительного директора. Управленец должен 
мыслить, как архитектор команды: выстраивать культуру, удерживать мотивацию, 
поддерживать рост и устранять напряжения до того, как они разрушат атмосферу и 
результат. 
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ГЛАВА 3. СПОРТИВНАЯ СТРАТЕГИЯ: ФИЛОСОФИЯ, СТИЛЬ ИГРЫ И ДОЛГОСРОЧНОЕ 
РАЗВИТИЕ 

▪ Футбольная философия как управленческое основание 
▪ Стиль игры: адаптация к ресурсам, тренерскому подходу и культуре клуба 
▪ Планирование спортивного цикла: сезоны, этапы, цели 
▪ Система построения состава: возрастной баланс, позиционное ядро, резервы 
▪ Стратегия интеграции молодёжи: вертикаль U-команд и основной состав 
▪ Влияние философии на трансферы, академию и коммуникации 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Способность разрабатывать целостную спортивную философию, отражающую 
ценности клуба и ожидания аудитории. 

▪ Навыки стратегического планирования состава с учётом конкурентных целей, 
финансовых рамок и физической динамики игроков. 

▪ Понимание механизмов формирования стиля игры как элемента бренда и 
ресурса управляемости. 

▪ Умение строить долгосрочные связи между академией, молодёжными и 
основными командами. 

▪ Применение философии клуба к трансферной политике, кадровым решениям и 
работе с тренерским штабом. 

▪ Оценка соответствия между результатами и философией: когда менять, а когда 
сохранять. 

 
Спортивная стратегия — это не только тактика на сезон, но и философия, по которой 
живёт весь клуб. Именно она формирует идентичность, влияет на трансферы, работу 
академии, выбор тренеров и отношение болельщиков. Менеджер в футболе должен 
мыслить, как стратег: видеть не только поле, но и горизонты, где игра становится 
идеологией, а победы — следствием системного развития. 
 
ГЛАВА 4. ТРАНСФЕРНАЯ СТРАТЕГИЯ И УПРАВЛЕНИЕ КОНТРАКТАМИ 

▪ Роль трансферов в спортивной и финансовой модели клуба 
▪ Скаутинг и аналитика: структура, методология, оценка потенциала 
▪ Типология трансферов: стратегические, ситуационные, инвестиционные 
▪ Управление переговорами и контрактами: агенты, комиссии, риски 
▪ Баланс между покупкой, арендой и подготовкой своих игроков 
▪ Трансферное окно как операционный проект: этапы, временные рамки, 

контроль 
▪ Пост-трансферная интеграция: адаптация, оценка результативности 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Умение выстраивать трансферную стратегию в соответствии с игровыми, 
финансовыми и имиджевыми целями клуба. 

▪ Владение структурой профессионального скаутинга, методами оценки игроков 
и прогнозирования их развития. 
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▪ Навыки участия в переговорах, заключения контрактов, управления 
юридическими и агентскими рисками. 

▪ Принятие решений о трансферах на основе анализа ROI, squad depth, рынка и 
потенциала замещения. 

▪ Организация трансферного процесса как проектной деятельности с жёсткими 
сроками и контролем исполнения. 

 
Способность оценивать не только финансовый, но и командный эффект от трансфера. 
Трансфер — это инвестиция, а не шоу. Каждое решение на рынке игроков должно быть 
стратегически выверено и обосновано: скаутингом, анализом, контрактной 
дисциплиной и синхронизацией с философией клуба. Задача управленца — мыслить 
не только игроками, но и цифрами, сроками, рисками и влиянием на всю систему 
клуба. 
 
ГЛАВА 5. СПОРТИВНАЯ МЕДИЦИНА, ВОССТАНОВЛЕНИЕ И УПРАВЛЕНИЕ ЗДОРОВЬЕМ 
ИГРОКОВ 

▪ Организация медицинской службы в футбольном клубе 
▪ Медицинское сопровождение тренировочного и соревновательного процессов 
▪ Травматология и профилактика: протоколы и стандарты 
▪ Индивидуальное восстановление: физическое, психофизиологическое, 

эмоциональное 
▪ Инновационные технологии: диагностика, мониторинг, реабилитация 
▪ Роль медицины в трансферах, страховании и продлении контрактов 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Умение выстраивать медицинскую службу как критически важную часть 
спортивной инфраструктуры клуба. 

▪ Понимание принципов интеграции медицины, физподготовки и тренерского 
процесса. 

▪ Навыки планирования и реализации восстановительных программ на 
индивидуальном и командном уровне. 

▪ Знание протоколов профилактики травм и методов реабилитации с учётом 
специфики футбола. 

▪ Использование технологий мониторинга нагрузки, диагностики, анализа 
рисков. 

▪ Принятие медицинских факторов в управленческие решения: трансферы, 
страхование, кадровые риски. 

 
Медицинская служба — это не вспомогательная функция, а стратегическая зона 
устойчивости и стоимости игроков. Здоровье футболистов — актив, который требует 
ежедневного управления, инноваций и координации. Руководитель обязан мыслить 
превентивно: не ждать травмы, а предупреждать её, сохраняя игровую ценность 
состава и ритм клуба. 
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ГЛАВА 6. ОЦЕНКА ЭФФЕКТИВНОСТИ И УПРАВЛЕНИЕ РЕЗУЛЬТАТОМ В СПОРТИВНОЙ 
ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 

▪ Методы оценки спортивной эффективности: от результата к процессу 
▪ KPI игроков, тренеров и командных блоков 
▪ Видео- и дата-аналитика: инструменты и интерпретация 
▪ Спортивные отчёты и совещания: структура, частота, цели 
▪ Корректирующие действия: управленческие, кадровые, методические 
▪ Баланс между краткосрочным результатом и долгосрочной стратегией 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Владение системой показателей эффективности на индивидуальном, 
командном и управленческом уровнях. 

▪ Навыки интерпретации данных и построения аналитических отчётов для 
принятия обоснованных решений. 

▪ Организация внутрикомандной системы контроля качества подготовки, 
физической и тактической готовности. 

▪ Применение аналитики для формирования корректирующих действий: смена 
тактики, ротация, изменение тренировочного режима. 

▪ Понимание ценности сбалансированного подхода: когда не результат важнее 
всего, а система, его создающая. 

▪ Способность управлять «на опережение»: работать с причиной, а не только с 
симптомом поражений. 

 
Оценка результата — это не суд, а навигация. В современном футболе побеждает не 
тот, кто просто выигрывает, а тот, кто умеет управлять успехом и неудачей как частью 
одного процесса. Управленец должен быть аналитиком, стратегом и модератором 
командной обратной связи — потому что в профессиональном спорте контроль 
означает развитие, а не наказание. 
 
 

СПЕЦИАЛИТЕТ: МЕНЕДЖМЕНТ ХОККЕЙНОГО КЛУБА 
 
МОДУЛЬ 1: СТРАТЕГИЧЕСКОЕ И ОПЕРАЦИОННОЕ УПРАВЛЕНИЕ ХОККЕЙНЫМ 
КЛУБОМ 
 
ГЛАВА 1. ОСОБЕННОСТИ ХОККЕЙНОГО КЛУБА КАК СПОРТИВНОЙ И УПРАВЛЕНЧЕСКОЙ 
СТРУКТУРЫ 

▪ Организационная модель хоккейного клуба 
▪ Хоккей как продукт: зрелище, бренд, болельщик 
▪ Календарь и нагрузка: влияние на операционную модель 
▪ Финансовая специфика: доходы, расходы, нестабильность 
▪ Регуляторные рамки: лига, федерации, контрактная система 
▪ Сравнение с футбольным клубом: управленческие отличия 
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Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 
▪ Понимание специфики управления хоккейным клубом: сезонность, частота 

матчей, кадровая ротация. 
▪ Навыки анализа модели доходов и расходов с учётом высокой динамики и 

меньшей коммерческой ёмкости по сравнению с футболом. 
▪ Умение адаптировать управленческие и маркетинговые решения под 

особенности продукта «хоккей» и его болельщика. 
▪ Знание нормативных ограничений и правил, действующих в хоккейных лигах 

(включая потолки зарплат, драфты, международные регламенты). 
▪ Анализ ключевых различий с футбольной моделью управления для адаптации 

лучших практик. 
 
Хоккейный клуб — это отдельная управленческая система со своими циклами, 
ограничениями и культурным кодом. Управленец должен учитывать темп игры, 
интенсивность сезона, сложность логистики и меньшую финансовую подушку. Здесь 
особенно важна оперативность, медицинская устойчивость и способность строить 
локальную идентичность — без прямой кальки с футбола. 
 
ГЛАВА 2. ФИНАНСОВАЯ МОДЕЛЬ И ИСТОЧНИКИ ДОХОДОВ ХОККЕЙНОГО КЛУБА 

▪ Основные источники дохода: спонсорство, билеты, вещание 
▪ Сравнение с футболом: ограничения и возможности 
▪ Проблема зависимости от внешнего финансирования 
▪ Модели монетизации матч-дня и мероприятий 
▪ Потолок зарплат и его влияние на экономику 
▪ Диверсификация и устойчивость в условиях низкой маржи 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Умение анализировать структуру доходов хоккейного клуба и понимать её 
отличия от других видов спорта. 

▪ Навыки работы с ограниченным бюджетом, высокой зависимостью от 
спонсорства и нестабильностью вещательных контрактов. 

▪ Способность формировать стратегию выживания и роста в условиях низкой 
коммерческой отдачи от продукта. 

▪ Разработка решений по диверсификации: стадионные активности, 
брендированные инициативы, digital-монетизация. 

▪ Управление рисками, связанными с зависимостью от бюджетного или 
квазигосударственного финансирования. 

▪ Адаптация к условиям потолка зарплат и его стратегическое использование при 
построении состава. 

 
Финансовая модель хоккейного клуба чаще всего строится на ограниченных ресурсах, 
высокой зависимости от внешних спонсоров и нестабильных доходах. Ключевая 
задача управленца — уметь работать в дефиците, создавать ценность в деталях и 
строить экономику, устойчивую не благодаря масштабам, а благодаря точности 
решений и грамотной диверсификации. 
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ГЛАВА 3. МАРКЕТИНГ ХОККЕЙНОГО КЛУБА: БОЛЕЛЬЩИК, ПРОДУКТ, СРЕДА 
▪ Хоккей как локальный продукт: специфика аудитории 
▪ Формирование идентичности и клубной культуры 
▪ Работа с болельщиком: трибуна, традиции, эмоции 
▪ Digital-маркетинг в хоккее: соцсети, стриминг, вовлечение 
▪ Мероприятия вне матчей: детские дни, фан-встречи, городские инициативы 
▪ Измерение маркетингового успеха: вовлечённость, посещаемость, обратная 

связь 
 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Умение выстраивать маркетинг, ориентированный на локального и лояльного 
болельщика, а не на массовую аудиторию. 

▪ Навыки построения клуба как части социальной, городской и региональной 
идентичности. 

▪ Применение инструментов digital-маркетинга в условиях ограниченного 
вещания и медийного охвата. 

▪ Управление атмосферой матча как ключевым продуктом: звук, эмоции, участие 
фанатов. 

▪ Способность использовать нестандартные каналы вовлечения: школы, малые 
мероприятия, партнёрские интеграции. 

▪ Анализ и корректировка маркетинговых решений на основе реальных 
показателей лояльности, отзывов и активности. 

 
Маркетинг хоккейного клуба — это работа не с массой, а с сообществом. В условиях 
ограниченного внимания рынка выигрывает тот, кто создаёт среду принадлежности: 
с трибунами, которые поют, с детьми, которые приходят, и с городом, который 
чувствует клуб своим. Менеджер должен строить не воронку продаж, а поле 
идентичности. 
 
ГЛАВА 4. СПОНСОРСТВО И ЭКОНОМИЧЕСКИЕ ПАРТНЁРСТВА В ХОККЕЕ 

▪ Структура спонсорских доходов хоккейного клуба 
▪ Особенности взаимодействия с государственными и корпоративными 

партнёрами 
▪ Спонсорские активации: форматы и ограниченные ресурсы 
▪ Продажа имиджа, а не охвата: ценность лояльной аудитории 
▪ Совместные проекты: CSR, социальные и образовательные инициативы 
▪ Показатели эффективности партнёрств: метрики и качество взаимодействия 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Понимание логики спонсорства в хоккее как локальной, институциональной и 
ценностной сделки, а не медийной инвестиции. 

▪ Навыки презентации клуба как надёжного и социально устойчивого партнёра 
для бизнеса и органов власти. 

▪ Владение инструментами недорогих, но вовлекающих активаций в условиях 
ограниченного бюджета. 
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▪ Умение формировать долгосрочные отношения с партнёрами, основанные на 
совместных ценностях, а не только на контрактах. 

▪ Способность разрабатывать партнёрские инициативы, выходящие за рамки 
спорта: в сфере образования, экологии, локального развития. 

▪ Оценка эффективности партнёрств не только через ROI, но и через качество 
взаимодействия, лояльность и репутационную отдачу. 

 
В хоккейном клубе партнёр — это не покупатель баннера, а соучастник общего дела. 
Успешное спонсорство здесь строится не на охвате, а на доверии и общих ценностях. 
Задача менеджера — превратить клуб в локальную платформу: для бизнеса, общества 
и власти, где сотрудничество — это вклад в регион, а не просто маркетинг. 
 
ГЛАВА 5. ОПЕРАЦИОННАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ И УПРАВЛЕНИЕ СЕЗОННЫМ ЦИКЛОМ 

▪ Сезонный календарь хоккея: интенсивность и логистика 
▪ Поддержка команды в режиме 3–4 матчей в неделю 
▪ Управление тренировочным графиком и восстановлением 
▪ Планирование логистики: переезды, размещение, перелёты 
▪ Координация работы всех служб в условиях плотного графика 
▪ Оценка эффективности операционной модели: ресурсы, гибкость, ритм 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Способность организовать и координировать деятельность клуба в условиях 
сверх насыщенного графика. 

▪ Владение методами планирования тренировок, питания, логистики и 
восстановления с учётом частоты матчей. 

▪ Умение синхронизировать работу спортивного, медицинского, транспортного и 
административного блоков. 

▪ Навыки управления человеческими ресурсами в условиях переутомления и 
постоянных переездов. 

▪ Анализ эффективности операционных решений с точки зрения минимизации 
перегрузок и сбоев. 

▪ Применение принципов гибкой организации — быстрая адаптация к 
изменениям календаря, форс-мажорам, техническим сбоям. 

 
Операционное управление в хоккейном клубе — это режим реального времени, где 
точность и синхронность важнее теории. Побеждает тот, кто умеет строить 
безупречную ежедневную механику, способную работать в 3–4 матчах в неделю, при 
перелётах, травмах и изменениях расписания. Клуб — как самолет в воздухе: не имеет 
права на остановку. 
 
ГЛАВА 6. УПРАВЛЕНИЕ РИСКАМИ И БЕЗОПАСНОСТЬЮ В ХОККЕЙНОМ КЛУБЕ 

▪ Типология рисков: спортивные, операционные, финансовые, имиджевые 
▪ Безопасность болельщиков и событий: стадион, выездные игры 
▪ Защита игроков: травмы, давление, внешние угрозы 
▪ Работа с информационными рисками: антикризисные коммуникации 
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▪ Контракты и юридические риски: форс-мажоры, разрывы, компенсации 
▪ Система мониторинга, протоколы и реагирование 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Умение идентифицировать и классифицировать риски, характерные для 
хоккейного клуба. 

▪ Навыки создания системы превентивной безопасности на матчах и клубных 
мероприятиях. 

▪ Организация работы служб охраны, медиков и юристов в единую зону контроля 
инцидентов. 

▪ Владение принципами информационной безопасности и антикризисных 
коммуникаций: что, когда и как сообщать. 

▪ Разработка контрактной и страховой базы для снижения юридических и 
финансовых рисков. 

▪ Способность построить операционную систему реагирования, 
минимизирующую последствия сбоев и угроз. 

 
Безопасность — это не охрана, а стратегия устойчивости. Хоккейный клуб должен не 
только играть и зарабатывать, но и быть готовым к любому сбою: от травмы до 
скандала, от драки на трибуне до кризиса в медиа. Менеджер — это архитектор 
безопасности, который строит систему до того, как она понадобится. 
 
 
МОДУЛЬ 2: КАДРОВАЯ, СПОРТИВНАЯ И ИНФРАСТРУКТУРНАЯ СТРАТЕГИЯ 
КЛУБА 
 
ГЛАВА 1. ФОРМИРОВАНИЕ СОСТАВА И ТРАНСФЕРНАЯ СТРАТЕГИЯ В ХОККЕЕ 

▪ Особенности хоккейного состава: длина скамейки, позиции, баланс 
▪ Трансферное окно и заявка на сезон: регламент, ограничения 
▪ Стратегия комплектации: опыт vs молодёжь, легионеры, лидеры 
▪ Скаутинг и аналитика в хоккее: критерии отбора 
▪ Работа с контрактами: зарплатная ведомость, продления, компенсации 
▪ Механизмы контроля: соответствие состава бюджету и стратегии 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Умение выстраивать хоккейный состав как сбалансированную структуру, где 
каждый элемент влияет на командную химию и результат. 

▪ Знание регламентов заявок, трансферных окон, потолков зарплат, схем 
компенсаций и лимитов. 

▪ Владение стратегией комплектации с учётом ротации, травматизма и игровой 
выносливости. 

▪ Применение аналитических инструментов скаутинга: от статистики до 
наблюдений, от ИИ до психологического профайла. 

▪ Способность планировать состав как актив: его стоимость, ликвидность, 
устойчивость к кадровым потерям. 
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▪ Навыки переговоров, продлений, разрывов и точечной селекции в рамках 
бюджета и спортивной задачи. 

 
Формирование хоккейной команды — это не просто подбор игроков, а проектное 
управление спортивной машиной. Здесь важны не только фамилии, но и логика 
взаимозаменяемости, характеры, восстановление и календарь. Менеджер должен 
мыслить, как инженер состава: не допускать перекоса и создавать команду, способную 
пройти сезон, а не только выиграть один матч. 
 
ГЛАВА 2. АКАДЕМИЯ, ФАРМ-КЛУБ И ВЕРТИКАЛЬ ПОДГОТОВКИ 

▪ Роль академии в стратегии клуба: спортивная и экономическая перспектива 
▪ Структура и организация вертикали подготовки: U-команды, дубли, фарм 
▪ Методика и философия: единый стиль, системное обучение 
▪ Взаимодействие между уровнями: скаутинг, ротации, обратная связь 
▪ Подготовка игроков к взрослому хоккею: психология, физика, менторство 
▪ Монетизация и кадровая отдача академии: внутренняя селекция, трансферы, 

репутация 
 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Умение строить целостную вертикаль подготовки: от детской академии до 
основной команды, включая фарм-систему. 

▪ Владение стратегией формирования единой методики и философии игры, 
обеспечивающей преемственность и узнаваемость. 

▪ Способность управлять ротацией и продвижением молодых игроков на основе 
объективных критериев. 

▪ Навыки переходной подготовки: интеграция в взрослый хоккей, адаптация, 
поддержка. 

▪ Понимание академии не только как спортивного проекта, но и как 
экономического актива: источник дохода, имиджа и конкурентного 
преимущества. 

▪ Контроль за эффективностью вертикали: не по числу воспитанников, а по их 
качеству и устойчивости. 

 
Академия — это не факультатив, а стратегический корень клуба. Без вертикали 
развития клуб теряет устойчивость, а с ней — получает кадровую независимость, 
ценности и долгосрочный профиль. Управленец должен мыслить, как системный 
наставник: строить путь от детской площадки до профконтракта с уважением к 
таланту и дисциплине к процессу. 
 
ГЛАВА 3. ИНФРАСТРУКТУРА ХОККЕЙНОГО КЛУБА: АРЕНА, ТРЕНИРОВКИ, ЛОГИСТИКА 

▪ Арена как ядро инфраструктуры: доступ, стандарты, мультифункциональность 
▪ Тренировочный процесс: ледовое время, графики, нагрузка 
▪ Спортивно-медицинские помещения: восстановление, анализ, питание 
▪ Раздевалки, офисы, рабочие зоны: проектирование клубной среды 
▪ Логистика команды: выезды, транспорт, переезды 
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▪ Внеигровая инфраструктура: жильё, социализация, семейная поддержка 
 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Умение планировать и управлять инфраструктурой как ключевым фактором 
подготовки и ежедневной эффективности команды. 

▪ Владение принципами организации ледового процесса: расписание, качество 
льда, распределение времени между командами. 

▪ Навыки проектирования функциональных помещений для тренеров, медиков, 
аналитиков и игроков. 

▪ Способность строить операционную логистику, учитывая плотный календарь, 
погодные условия и расстояния. 

▪ Знание требований к арене как объекту безопасности, коммерции и имиджа. 
▪ Понимание роли бытовой и социальной инфраструктуры в удержании игроков 

и снижении стресса. 
 
Инфраструктура — это невидимая сила результата. Побеждает не тот, кто 
тренируется дольше, а тот, кто делает это в системе, где каждая деталь — от льда до 
питания — работает на результат. Менеджер должен мыслить, как архитектор среды: 
создавать такую инфраструктуру, в которой талант игрока не теряется, а раскрывается 
с каждым днём. 
 
ГЛАВА 4. МЕДИЦИНСКАЯ И ВОССТАНОВИТЕЛЬНАЯ СИСТЕМА В ХОККЕЙНОМ КЛУБЕ 

▪ Травматизм в хоккее: типология и статистика 
▪ Организация медицинской службы: роли, структура, протоколы 
▪ Диагностика и мониторинг: технологии и регулярность 
▪ Восстановление после нагрузок и травм: физиология, психология 
▪ Индивидуальные программы: профилактика, адаптация, сопровождение 
▪ Интеграция медицины с тренерским и аналитическим штабом 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Понимание специфики травм и нагрузок в хоккее, особенно в условиях плотного 
календаря. 

▪ Навыки организации медицинской службы как оперативной, 
мультидисциплинарной и технологичной единицы. 

▪ Владение системами диагностики и мониторинга состояния игроков: от 
стандартных тестов до smart-устройств. 

▪ Умение выстраивать индивидуальные восстановительные и профилактические 
программы. 

▪ Способность интегрировать медицинские данные в тренировочный процесс, 
трансферную аналитику и кадровые решения. 

▪ Применение системного подхода: здоровье — это не реакция на травму, а 
управление жизненным циклом игрока. 

 
Медицина в хоккейном клубе — это не просто лечение, а инфраструктура 
долговечности игроков. В высококонтактном, силовом виде спорта победа часто 
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зависит от того, кто сумел сохранить состав. Менеджер обязан строить такую систему, 
где здоровье — это зона ответственности, а не случайности, и где каждый процент 
восстановления — это шанс на очки. 
 
ГЛАВА 5. КОМАНДНАЯ КУЛЬТУРА, ЛИДЕРСТВО И МЕНТАЛЬНАЯ УСТОЙЧИВОСТЬ 

▪ Особенности психологии хоккейной команды: интенсивность, давление, 
ротация 

▪ Формирование командной идентичности и норм поведения 
▪ Роль капитана, лидеров и неформальных авторитетов 
▪ Управление раздевалкой: конфликты, мотивация, поддержка 
▪ Ментальная подготовка и восстановление: психологи, коучи, игровые ритуалы 
▪ Культура побед и культура поражений: коммуникации, выводы, рост 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Владение навыками формирования командной культуры на всех уровнях: 
игровом, бытовом, эмоциональном. 

▪ Понимание психологии внутрикомандной динамики и роли ключевых фигур в 
стабилизации коллектива. 

▪ Умение управлять мотивацией, усталостью, выгоранием и кризисами, особенно 
в длинном и тяжёлом сезоне. 

▪ Навыки предотвращения и разрешения конфликтов без потери доверия и 
результативности. 

▪ Организация систем ментальной поддержки: работа спортивного психолога, 
фасилитации, игровые практики. 

▪ Применение культуры как стратегического инструмента устойчивости: клуб, в 
котором знают, как проигрывать и как побеждать. 

 
Сила хоккейного клуба — не только в составе, но и в психологической прочности 
коллектива. Когда матчи идут каждые два дня, а травмы — норма, решает не тактика, 
а внутренняя сплочённость. Менеджер здесь — не просто руководитель, а архитектор 
среды, где игроки становятся командой, а команда — системой, которая держится 
даже под давлением. 
 
ГЛАВА 6. ОЦЕНКА ЭФФЕКТИВНОСТИ СПОРТИВНОГО БЛОКА: АНАЛИТИКА, KPI, 
УПРАВЛЕНИЕ КАЧЕСТВОМ 

▪ Модель оценки эффективности: клуб, состав, тренеры 
▪ Индивидуальные KPI игроков: игровое время, полезность, физические метрики 
▪ Командные показатели: реализация, оборона, special teams 
▪ Роль аналитического штаба: отчётность, рекомендации, динамика 
▪ Совещания и отчётность тренеров: структура, формат, периодичность 
▪ Использование данных в кадровых и стратегических решениях 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Способность проектировать многоуровневую систему оценки эффективности: 
от отдельных игроков до клубной стратегии. 
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▪ Навыки работы с KPI, специфичными для хоккея: +/−, броски, вбрасывания, xG, 
выносливость. 

▪ Умение организовать аналитическую службу как часть штаба, а не внешнюю 
вспомогательную единицу. 

▪ Владение механизмами превращения аналитики в конкретные управленческие 
действия: ротации, назначения, корректировки. 

▪ Формирование культуры прозрачности и профессиональной отчётности внутри 
тренерского и спортивного блоков. 

▪ Баланс между цифрой и «человеческим фактором» при оценке результата: 
когда доверять, а когда чувствовать. 

 
Аналитика в хоккейном клубе — это не модный инструмент, а необходимый 
фундамент для управления результатом. Без цифр — нет объективности, без культуры 
работы с ними — нет прогресса. Менеджер обязан построить систему, где каждый 
матч оставляет не только счёт, но и данные, из которых растёт следующее решение. 
 
 

СПЕЦИАЛИТЕТ: МЕНЕДЖМЕНТ ГОЛЬФ-КЛУБА 
 
МОДУЛЬ 1: СТРАТЕГИЧЕСКОЕ РАЗВИТИЕ И ОПЕРАЦИОННОЕ УПРАВЛЕНИЕ 
ГОЛЬФ-КЛУБОМ 
 
ГЛАВА 1. ГОЛЬФ-КЛУБ КАК БИЗНЕС-МОДЕЛЬ: СТРУКТУРА, ЦЕЛЕВАЯ АУДИТОРИЯ, 
ЭКОНОМИКА 

▪ Специфика гольф-клуба как коммерческой и социальной структуры 
▪ Типы гольф-клубов: частные, полуоткрытые, публичные 
▪ Целевая аудитория: профили, мотивация, требования 
▪ Основные потоки доходов: членские взносы, турнирная активность, аренда 
▪ Операционные расходы: содержание поля, персонал, техника 
▪ Устойчивость и сезонность: финансовое планирование и риски 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Понимание особенностей бизнес-модели гольф-клуба, сочетающей 
рекреацию, спорт и премиальный сервис. 

▪ Навыки идентификации целевых аудиторий и формирования клубной среды 
под их ожидания. 

▪ Умение выстраивать структуру доходов с упором на долгосрочные членства, 
событийные активности и партнёрские услуги. 

▪ Владение принципами финансового планирования с учётом сезонности, 
амортизации оборудования и нестабильности спроса. 

▪ Способность оценивать гольф-клуб как актив, развивающийся в контексте 
туризма, недвижимости и локального сообщества. 

 
Гольф-клуб — это не просто спортивный объект, а комплексная экосистема, 
сочетающая спорт, досуг, социальные связи и бизнес-инфраструктуру. Эффективное 
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управление требует стратегического взгляда на его экономику, аудиторию и 
ценностное предложение: не поле, а опыт, не взнос, а принадлежность. 
 
ГЛАВА 2. УПРАВ ЛЕНИЕ ИНФРАСТРУКТУРОЙ И КАЧЕСТВОМ ГОЛЬФ-ПОЛЯ 

▪ Структура гольф-поля: типы лунок, зоны, покрытие 
▪ Поддержание качества газона: агрономия, техника, климат 
▪ Организация работы грин-киперов и технического персонала 
▪ Инфраструктура за пределами поля: клубный дом, раздевалки, рестораны 
▪ Экологические стандарты и устойчивое развитие 
▪ Бюджетирование и оптимизация затрат на обслуживание 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Умение организовать управление основным активом клуба — гольф-полем, как 
объектом спорта, имиджа и привлечения клиентов. 

▪ Понимание агрономических основ ухода за полем, сезонных циклов и факторов, 
влияющих на качество покрытия. 

▪ Навыки координации технической и обслуживающей команды, с фокусом на 
стандарты и эффективность. 

▪ Владение методами поддержания инфраструктуры высокого уровня: от 
раздевалок до клубного дома, от эстетики до функционала. 

▪ Знание экологических норм, водо- и энергопотребления, сертификации 
устойчивости. 

▪ Способность сбалансировать качество и экономику: находить оптимум между 
инвестициями в поле и доходностью клуба. 

 
Гольф-поле — это визитная карточка, продукт и инвестиция одновременно. 
Управленец, который умеет видеть поле не только как газон, но как 
инфраструктурный актив, способный определять статус и прибыль клуба, — создаёт 
условия для устойчивого роста и лояльности игроков. 
 
ГЛАВА 3. ЧЛЕНСТВО, КЛИЕНТСКИЙ ОПЫТ И ФОРМИРОВАНИЕ КЛУБНОЙ КУЛЬТУРЫ 

▪ Типы членства: индивидуальные, семейные, корпоративные 
▪ Модель ценообразования и ценностное предложение 
▪ Стратегии привлечения и удержания членов клуба 
▪ Клубная этика и традиции: формирование правил и среды 
▪ События, турниры, социальная жизнь 
▪ Персонализация и высокий стандарт клиентского сервиса 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Умение выстраивать систему членства, сбалансированную по доходности, 
социальной среде и лояльности клиентов. 

▪ Владение подходами к развитию клубной культуры: ценности, традиции, стиль 
общения, дресс-код, участие. 

▪ Навыки построения клиентского пути: от первой встречи до многолетнего 
членства. 
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▪ Способность создавать событийный календарь, поддерживающий 
вовлечённость, коммуникацию и привязанность к клубу. 

▪ Управление персонализированным сервисом: регистрация, бронирования, 
сопровождение, обратная связь. 

▪ Оценка и корректировка клиентского опыта на основе NPS, интервью, обратной 
связи. 

 
Гольф-клуб — это не просто место для игры, это социальное пространство с 
уникальной культурой и атмосферой. Управленец должен видеть за членством — 
человека, за традицией — ценность, за сервисом — отношение. Именно клубная 
культура отличает просто площадку от сообщества, в которое хочется возвращаться 
годами. 
 
ГЛАВА 4. МАРКЕТИНГ И ПОЗИЦИОНИРОВАНИЕ ГОЛЬФ-КЛУБА 

▪ Гольф-клуб как бренд: позиционирование и УТП 
▪ Маркетинговые каналы: офлайн, digital, рекомендации 
▪ Работа с корпоративным сегментом и VIP-клиентами 
▪ Турнирная активность как инструмент продвижения 
▪ Контент, визуал, коммуникации: голос бренда 
▪ Аналитика маркетинга: спрос, динамика, отклик 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Умение создавать уникальное позиционирование гольф-клуба в конкурентной 
среде премиальных и спортивных объектов. 

▪ Владение инструментами многоканального маркетинга с акцентом на 
визуальное восприятие, репутацию и рекомендации. 

▪ Навыки работы с ключевыми сегментами аудитории: бизнес, семьи, 
спортсмены, туристы. 

▪ Применение событийного маркетинга (открытые турниры, презентации, 
чемпионаты) как элемента узнаваемости и ценности. 

▪ Способность формировать единый образ клуба через коммуникации, 
визуальные материалы, прессу, партнёрства. 

▪ Анализ эффективности: от охвата до конверсии в членство или аренду. 
 
Маркетинг гольф-клуба — это искусство тонкого позиционирования и доверительной 
коммуникации. Здесь не продают «услугу», здесь формируют впечатление, вызывают 
доверие, создают стиль жизни. Задача управленца — превратить бренд клуба в образ 
желаемого будущего для каждого гостя. 
 
ГЛАВА 5. УПРАВЛЕНИЕ КОМАНДОЙ И ОРГАНИЗАЦИЕЙ СЕРВИСА В ГОЛЬФ-КЛУБЕ 

▪ Структура персонала гольф-клуба: от менеджеров до кэдди 
▪ Найм, обучение и адаптация персонала премиум-сегмента 
▪ Регламенты, стандарты и культура обслуживания 
▪ Внутренние коммуникации и командное взаимодействие 
▪ Контроль качества и обратная связь от клиентов 
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▪ Мотивация, ротация, удержание лучших сотрудников 
 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Умение строить эффективную сервисную команду с ориентацией на высокие 
стандарты клиентского опыта. 

▪ Владение технологиями обучения и регламентации обслуживания: от этикета 
до логистики взаимодействия. 

▪ Навыки внутреннего управления персоналом: расписания, планёрки, контроль, 
микроклимат. 

▪ Способность внедрять системы качества и обратной связи: опросы, «тайный 
гость», жалобы, NPS. 

▪ Знание методов мотивации в премиальном сегменте, где важны не только 
деньги, но и уважение, стиль, доверие. 

▪ Формирование сильной внутренней культуры: когда команда — это тоже 
«клуб». 

 
Сервис в гольф-клубе — это лицо, голос и душа организации. За безупречной тишиной 
поля и утончённостью этикета стоит точно выстроенная система взаимодействий, 
обучения и контроля. Именно управленец задаёт стандарты, и именно команда 
воплощает атмосферу, ради которой клиенты возвращаются. 
 
ГЛАВА 6. СТРАТЕГИЧЕСКОЕ РАЗВИТИЕ ГОЛЬФ-КЛУБА: ИНВЕСТИЦИИ, ПАРТНЁРСТВА, 
УСТОЙЧИВОСТЬ 

▪ Виды стратегических моделей: частный, сетевой, курортный клуб 
▪ Разработка долгосрочной стратегии: миссия, цели, горизонты 
▪ Инвестиционная привлекательность и финансовое планирование 
▪ Партнёрства с брендами, девелоперами, спортивными ассоциациями 
▪ Устойчивое развитие: экология, инклюзивность, социальная ответственность 
▪ Управление изменениями и стратегический контроль 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Владение методами стратегического планирования и сценарного анализа для 
гольф-клубов разного профиля. 

▪ Способность формулировать инвестиционные аргументы для владельцев, 
партнёров, потенциальных инвесторов. 

▪ Умение выстраивать долгосрочные альянсы и партнёрства с брендами, 
туроператорами, спортивными организациями. 

▪ Навыки реализации инициатив устойчивого развития, интеграции 
экологических и социальных стандартов. 

▪ Управление стратегическими изменениями: реструктуризация, расширение, 
перепозиционирование. 

▪ Формирование системы стратегического контроля: индикаторы, ревизии, 
адаптация к рынку. 
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Гольф-клуб живёт не только сегодняшним сезоном, а будущим — репутацией, 
имиджем, развитием территории. Стратегическое мышление позволяет выйти за 
рамки спортивного объекта и стать частью городской среды, туристического 
маршрута или культурного пространства. Это требует дальнозоркости, партнёрства и 
внутренней дисциплины стратегии. 
 
 
МОДУЛЬ 2. СПОРТИВНАЯ, СОБЫТИЙНАЯ И ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ 
ГОЛЬФ-КЛУБА 
 
ГЛАВА 1. ТУРНИРЫ И СОБЫТИЯ КАК ДРАЙВЕРЫ ЖИЗНИ КЛУБА 

▪ Типология гольф-турниров: внутренние, любительские, корпоративные, 
профессиональные 

▪ Планирование календаря событий: частота, сезонность, целевая аудитория 
▪ Организация турнира: логистика, правила, судейство, спонсоры 
▪ Турниры как инструмент продвижения и вовлечения 
▪ Внутриклубные традиции и социальные мероприятия 
▪ Оценка успеха: показатели участия, отклик, удержание членов 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Владение навыками проектирования календаря клубных и открытых турниров 
с учётом сезонности и потребностей участников. 

▪ Умение организовывать и проводить турниры с соблюдением спортивных и 
сервисных стандартов. 

▪ Использование событий как инструмента продвижения, привлечения новой 
аудитории и удержания существующих членов. 

▪ Разработка событийных форматов для разных целевых групп: семей, 
корпоративных клиентов, гольфистов-любителей и профессионалов. 

▪ Способность интегрировать спортивные мероприятия в социальную и клубную 
культуру. 

▪ Оценка результативности: от числа участников до уровня удовлетворённости и 
коммерческого эффекта. 

 
Турнирная жизнь — это ритм клуба, его энергия, сцена, на которой рождаются эмоции 
и связи. Событие в гольф-клубе — не только игра, но и акт принадлежности, 
демонстрация уровня, возможность коммуникации. Грамотно организованное 
мероприятие — это одновременно продукт, реклама и цемент клуба как сообщества. 
 
ГЛАВА 2. ОБРАЗОВАТЕЛЬНЫЕ ПРОГРАММЫ, ГОЛЬФ-ШКОЛА И РАЗВИТИЕ НОВЫХ 
ИГРОКОВ 

▪ Роль гольф-школы в экосистеме клуба: вовлечение, лояльность, рост 
▪ Структура образовательных программ: начинающие, продвинутые, дети, 

корпоративные 
▪ Методология и квалификация тренеров: стандарты, стили, мотивация 
▪ Техническое обеспечение обучения: тренажёры, видеоанализ, симуляторы 
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▪ Продвижение образовательных продуктов: маркетинг, пробные занятия, 
пакеты 

▪ Оценка эффективности: прогресс, удовлетворённость, переход в членство 
 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Умение встраивать гольф-школу в стратегию развития клуба: не как 
дополнительную услугу, а как фундамент для расширения аудитории. 

▪ Владение навыками формирования и сегментирования учебных программ: с 
учётом возраста, целей и опыта игроков. 

▪ Способность привлекать, мотивировать и развивать тренерский состав, 
соответствующий ожиданиям современного клиента. 

▪ Знание и применение инновационных обучающих технологий: симуляторы, 
видеоразборы, игровые методы. 

▪ Маркетинговое продвижение школы как точки входа в клубное сообщество: 
пробные занятия, дни открытых дверей, пакеты. 

▪ Построение системы оценки образовательной эффективности: от технического 
прогресса до эмоциональной вовлечённости. 

 
Гольф-школа — это ворота в клубную жизнь. От того, как новичок входит в этот мир, 
зависит не только его игра, но и его решение остаться. Грамотно организованное 
обучение — это не просто передача навыков, а создание доверия, уверенности и 
ощущения: «Я здесь надолго». Менеджер строит не классы, а мост между полем и 
сообществом. 
 
ГЛАВА 3. ДЕТСКИЕ И МОЛОДЁЖНЫЕ ПРОГРАММЫ КАК СТРАТЕГИЧЕСКАЯ 
ИНВЕСТИЦИЯ 

▪ Значение юниорских программ для устойчивого развития клуба 
▪ Психология и педагогика в детском гольфе: подходы, методы, атмосфера 
▪ Возрастная сегментация: от раннего возраста до предпрофессионального 

уровня 
▪ Сотрудничество с родителями и образовательными учреждениями 
▪ Турниры и соревнования для юниоров: внутренняя мотивация и социальный 

аспект 
▪ Влияние на репутацию клуба, лояльность семьи и создание сообщества 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Понимание стратегической роли детских программ как фундамента 
долгосрочной устойчивости клуба. 

▪ Навыки проектирования и реализации образовательных форматов, 
адаптированных к возрасту, мышлению и мотивации детей. 

▪ Способность выстраивать родительскую и школьную инфраструктуру 
поддержки, включая диалог, обратную связь, совместные инициативы. 

▪ Умение организовывать детские турниры и игровые события, создающие 
здоровую мотивацию и позитивный опыт. 
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▪ Владение подходами к интеграции юниоров в сообщество клуба: знакомство с 
культурой, участие в жизни клуба, формирование идентичности. 

▪ Оценка эффективности: не только через спортивные результаты, но и через 
вовлечённость, возвращаемость, интерес семьи. 

 
Детские и молодёжные программы — это инвестиция в поколение, которое 
определит облик клуба через 10–15 лет. Важно не просто научить ребёнка играть, а 
создать для него безопасную, вдохновляющую и принимающую среду, в которой он 
почувствует, что гольф — это не занятие, а часть его жизни. Через детей в клуб 
приходит будущее — и это зона личной ответственности управленца. 
 
ГЛАВА 4. КОРПОРАТИВНЫЕ И ПАРТНЁРСКИЕ ПРОГРАММЫ В ГОЛЬФ-КЛУБЕ 

▪ Гольф-клуб как площадка деловой коммуникации 
▪ Форматы корпоративных мероприятий: турниры, тимбилдинги, частные 

приёмы 
▪ Партнёрские пакеты: брендинг, гостевые дни, совместные акции 
▪ Сегментация корпоративных клиентов: малый бизнес, крупные компании, 

банки 
▪ Сервис и протокол: стандарты бизнес-гостеприимства 
▪ ROI для партнёров: клиентская благодарность, статус, новые контакты 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Способность развивать гольф-клуб как площадку B2B-коммуникации, где 
создаются доверие и долгосрочные связи. 

▪ Владение инструментами организации корпоративных форматов: от элитных 
турниров до неформальных встреч. 

▪ Навыки создания партнёрских предложений с учётом интересов брендов, их 
аудитории и ценностного позиционирования. 

▪ Умение сочетать спортивную составляющую с представительским уровнем 
сервиса. 

▪ Анализ эффективности корпоративной активности: не только выручка, но и 
качество привлечения, медиаприсутствие и деловая отдача. 

▪ Управление отношениями с ключевыми клиентами — как долгосрочным 
активом, требующим внимания и индивидуального подхода. 

 
Гольф — это язык бизнеса. Клуб, умеющий говорить на этом языке, становится не 
просто спортивным, а деловым центром с репутацией и влиянием. Корпоративные 
программы — не разовые сделки, а стратегия притяжения людей, которые принимают 
решения. Задача управленца — превратить поле в переговорную под открытым небом. 
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ГЛАВА 5. ИНТЕГРАЦИЯ ГОЛЬФ-КЛУБА В РЕГИОНАЛЬНОЕ РАЗВИТИЕ, ТУРИЗМ И 
СОЦИАЛЬНЫЕ ИНИЦИАТИВЫ 

▪ Гольф-клуб как часть инфраструктуры региона: экономика, имидж, занятость 
▪ Туризм и спортивная мобильность: приём гостей, событийный календарь 
▪ Партнёрства с органами власти, туристическими агентствами, бизнесом 
▪ Образовательные и экологические проекты: участие клуба в социальных 

программах 
▪ Устойчивое развитие и репутационная стратегия 
▪ Клуб как центр локального сообщества: открытость, ценности, вовлечение 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Понимание роли гольф-клуба в региональной экономике и социальной 
инфраструктуре. 

▪ Владение методами встраивания клуба в туристические и культурные 
маршруты региона. 

▪ Навыки выстраивания партнёрств с органами власти, НКО и местными бизнес-
структурами. 

▪ Способность разрабатывать и реализовывать социально-значимые проекты, 
включая экологические и инклюзивные инициативы. 

▪ Формирование репутационной устойчивости клуба: как ответственного, 
открытого и ценностного участника жизни региона. 

▪ Умение превращать гольф-клуб в точку притяжения и гордости для местного 
сообщества. 

 
Гольф-клуб — это не «территория за забором», а участник регионального развития, 
культурной жизни и социальной ответственности. Клуб, интегрированный в местную 
экосистему, становится не только коммерческим успехом, но и точкой роста для 
территории, в которой он находится. Это новый уровень управления — на стыке 
экономики, культуры и доверия. 
 
ГЛАВА 6. ОЦЕНКА ЭФФЕКТИВНОСТИ ПРОГРАММ, ВОВЛЕЧЁННОСТЬ И РАЗВИТИЕ 
КЛИЕНТСКОЙ БАЗЫ 

▪ Методы оценки эффективности: количественные и качественные метрики 
▪ Анализ вовлечённости: посещаемость, участие, обратная связь 
▪ Оценка клиентского пути: точки входа, барьеры, удержание 
▪ Сегментация клиентской базы: поведенческий и ценностный подход 
▪ Использование данных для принятия решений: CRM, NPS, аналитика событий 
▪ Рекомендации по развитию: продуктовая линейка, каналы, персонализация 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Владение инструментами оценки результативности всех направлений клубной 
деятельности — спортивной, социальной, образовательной, маркетинговой. 

▪ Умение измерять и интерпретировать вовлечённость клиентов как ключевой 
индикатор устойчивости бизнеса. 
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▪ Навыки анализа клиентского опыта: от первого касания до превращения в 
постоянного члена. 

▪ Применение сегментированного подхода к управлению клиентской базой: 
предложение «своего» для каждой аудитории. 

▪ Работа с CRM-системами, метриками лояльности (NPS), обратной связью и 
поведенческой аналитикой. 

▪ Разработка стратегий роста аудитории и повышения возвратности на основе 
данных и реальных потребностей клиентов. 

 
Эффективный гольф-клуб — это не тот, кто провёл больше мероприятий, а тот, кто 
понял, что работает, для кого и почему. Современное управление требует не догадок, 
а данных. Руководитель должен быть не только вдохновителем, но и аналитиком, 
способным превратить информацию в точное действие и устойчивый рост. 
 
 

СПЕЦИАЛИТЕТ: МЕНЕДЖМЕНТ КИБЕР-ИГРОВОЙ ИНДУСТРИИ 
 
МОДУЛЬ 1: СТРАТЕГИЧЕСКОЕ И ОПЕРАЦИОННОЕ УПРАВЛЕНИЕ 
КИБЕРСПОРТИВНОЙ ОРГАНИЗАЦИЕЙ 
 
ГЛАВА 1. КИБЕРСПОРТИВНАЯ ОРГАНИЗАЦИЯ: СТРУКТУРА, МИССИЯ И БИЗНЕС-
МОДЕЛЬ 

▪ Типология организаций: клубы, лиги, продюсерские студии, платформы 
▪ Целевая аудитория: поколения Z и Alpha, фан-сообщества, стрим-зрители 
▪ Источники дохода: спонсорство, призовые, мерч, трансляции 
▪ Структура команды и штаба: игроки, аналитики, контент, менеджмент 
▪ Модель функционирования: гибрид спорта, медиа и шоу-бизнеса 
▪ Ценности и миссия: репутация, идентичность, социальная роль 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Понимание организационных форм и бизнес-моделей в киберспорте как 
особом секторе цифровой экономики. 

▪ Владение принципами идентификации и удержания цифровой аудитории, 
ориентированной на геймерскую культуру. 

▪ Умение проектировать структуру киберспортивного клуба: функциональные 
зоны, роли, KPI. 

▪ Способность выстраивать экономику организации вокруг многоканальных 
доходов — от спонсора до лайва. 

▪ Знание механики работы с фан-сообществами и контент-ориентированной 
средой. 

▪ Формирование миссии и ценностей организации, которые важны для 
геймерского поколения и общества. 

 
Киберспортивная организация — это не просто «команда по играм», а 
медиаплатформа, шоу, бренд и сообщество одновременно. Управлять таким 
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проектом — значит думать и как продюсер, и как тренер, и как предприниматель. Всё 
начинается с правильно заданной структуры, миссии и понимания, кто ты и для кого 
ты существуешь. 
 
ГЛАВА 2. ФИНАНСОВОЕ ПЛАНИРОВАНИЕ И УСТОЙЧИВОСТЬ В КИБЕРСПОРТЕ 

▪ Структура доходов и расходов: призовые, спонсорство, продакшн, фонд 
зарплат 

▪ Бюджетирование: сезонный, проектный и годовой подход 
▪ Спонсорские пакеты и медиаправa: оценка, продажа, защита интересов 
▪ Особенности контрактов: игроки, стримеры, бренд-партнёры 
▪ Управление киберспортивной командой как активом: рост стоимости, риски 
▪ Финансовая прозрачность, отчётность и правовая среда 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Умение строить и контролировать бюджет киберспортивной организации с 
учётом специфики доходов и высокой волатильности расходов. 

▪ Владение методами оценки и продажи спонсорских прав, включая digital-
инвентарь и интеграции в стриминг-контент. 

▪ Знание структуры и рисков контрактных обязательств с игроками, агентами, 
продюсерами и медиа. 

▪ Навыки стратегического управления активами клуба: оценка бренда, 
трансферная стоимость, привлекательность для инвесторов. 

▪ Способность выстраивать прозрачную финансовую систему: метрики 
эффективности, отчётность, правовая безопасность. 

▪ Осознание ключевого вызова: как совмещать креативную свободу и жёсткую 
экономику в цифровой индустрии. 

 
Киберспорт — это быстрорастущая, но финансово нестабильная среда. Чтобы 
организация не зависела от одного спонсора или победы, ей необходима устойчивая, 
сбалансированная финансовая модель. Менеджер должен мыслить, как стартап-
предприниматель: жёсткий контроль, умная диверсификация и гибкость мышления. 
 
ГЛАВА 3. КОМАНДНЫЙ МЕНЕДЖМЕНТ И КИБЕРСПОРТИВНАЯ ПОДГОТОВКА 

▪ Особенности команды в киберспорте: психология, возраст, цифровая культура 
▪ Роли в составе: капитан, тренер, аналитик, менеджер, психолог 
▪ Подготовка к турнирам: спарринги, стратегии, метаанализ 
▪ Физическая и ментальная устойчивость: нагрузка, здоровье, профилактика 

выгорания 
▪ Конфликты, текучка и командная динамика 
▪ Внутренняя культура: нормы поведения, коммуникация, дисциплина 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Глубокое понимание специфики киберспортивной команды: молодой состав, 
онлайн-ритм, высокая эмоциональная нагрузка. 
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▪ Владение подходами к формированию и управлению составом: подбор, 
взаимодействие, ротации. 

▪ Умение выстраивать структуру тренировочного процесса: от индивидуального 
анализа до командных буткемпов. 

▪ Навыки поддержки физического и ментального здоровья игроков, включая 
профессиональную профилактику выгорания. 

▪ Способность решать конфликты, снижать текучку и формировать здоровую 
командную атмосферу. 

▪ Разработка и внедрение внутренней культуры поведения и коммуникации, 
способствующей устойчивости и результату. 

 
Киберспортивная команда — это не просто пятеро сильных игроков, а живая и 
уязвимая система, требующая тонкого управления. Настоящий успех приходит не 
через реакцию, а через процесс, культуру и стабильность. Менеджер становится не 
только координатором, но и «воспитателем среды», в которой раскрывается 
потенциал каждого. 
 
ГЛАВА 4. КОНТЕНТ И МЕДИЙНОЕ ПРИСУТСТВИЕ КАК СТРАТЕГИЧЕСКИЙ АКТИВ 

▪ Контент в киберспорте: трансляции, клипы, влоги, мем-культура 
▪ Работа со стриминговыми платформами: Twitch, YouTube, TikTok, Kick 
▪ Медиа-команда: режиссёры, монтажёры, SMM, креатив 
▪ Личности игроков как медиа-продукт: продвижение, защита, 

позиционирование 
▪ Монетизация контента: платные трансляции, интеграции, прямые донаты 
▪ Медийная аналитика: охват, вовлечённость, конверсия в продажи 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Владение стратегией контент-продвижения как ключевого бизнес-актива в 
киберспортивной организации. 

▪ Умение выстраивать поток и стиль медийного контента, соответствующего 
культуре аудитории. 

▪ Навыки работы с медийными лицами команды: создание образа, контроль 
рисков, медиа-тренинг. 

▪ Организация эффективной внутренней продакшн-команды: роли, дедлайны, 
редактура. 

▪ Монетизация: превращение внимания в доходы, работа с брендами и прямыми 
платежами аудитории. 

▪ Аналитика: оценка результатов контент-стратегии и корректировка медиа-
продукта в режиме реального времени. 

 
В киберспорте контент — это не сопровождение, а самостоятельная сцена игры и 
бизнеса. Именно здесь рождается лояльность фанатов, партнёрский интерес и 
капитализация бренда. Умение управлять контентом — это способность превратить 
минуту эмоции в долгосрочную ценность для клуба. 
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ГЛАВА 5. ПРАВОВЫЕ АСПЕКТЫ, ЭТИКА И ЦИФРОВАЯ БЕЗОПАСНОСТЬ В КИБЕРСПОРТЕ 
▪ Правовая специфика индустрии: лицензии, авторские права, договоры 
▪ Контракты игроков, тренеров и стримеров: обязательства, ответственность, 

выкуп 
▪ Этика поведения: внутриигровая токсичность, нарушение правил, 

дискриминация 
▪ Спонсоры и бренды: юридические риски при партнёрствах 
▪ Кибербезопасность: защита аккаунтов, взломы, DDoS, внутренняя безопасность 
▪ Репутационные кризисы: превенция, реагирование, восстановление 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Понимание юридических основ работы в цифровой и транснациональной среде, 
включая вопросы интеллектуальной собственности. 

▪ Владение структурой и логикой контрактной работы с ключевыми участниками 
организации: игроками, контент-мейкерами, спонсорами. 

▪ Умение управлять этическими стандартами поведения и устранять риски, 
связанные с репутацией. 

▪ Навыки организации цифровой и информационной безопасности, как на уровне 
личных аккаунтов, так и системной защиты команды. 

▪ Подготовка к репутационным угрозам и кризисам: стратегия предупреждения 
и антикризисный план. 

▪ Способность выстраивать культуру законности, этики и доверия как часть 
управленческой стратегии. 

 
Киберспортивная организация живёт в цифровой и публичной среде, где каждая 
ошибка становится достоянием интернета. Именно поэтому закон, этика и 
безопасность — не второстепенные, а ключевые элементы менеджмента. Настоящий 
лидер не только развивает, но и защищает: команду, бренд и принципы. 
 
ГЛАВА 6. СТРАТЕГИЧЕСКОЕ РАЗВИТИЕ, МАСШТАБИРОВАНИЕ И УПРАВЛЕНИЕ РОСТОМ 

▪ Стадии роста киберспортивной организации: от команды до медиа-холдинга 
▪ Разработка стратегии масштабирования: новые дисциплины, регионы, 

платформы 
▪ Франчайзинг, лиги, международные турниры: участие и выход на глобальный 

рынок 
▪ Управление инвесторами и венчурными партнёрами 
▪ Баланс между ростом и культурой: как не потерять команду при расширении 
▪ Показатели устойчивости: бренд, вовлечённость, мультиканальность, 

возвратность 
 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Владение стратегиями масштабирования киберспортивного бизнеса в условиях 
глобальной конкуренции и цифровых скоростей. 

▪ Способность оценивать перспективные направления роста, как по 
дисциплинам, так и по географии и платформам. 
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▪ Навыки выстраивания отношений с инвесторами, презентации бизнес-
потенциала и долгосрочного видения. 

▪ Понимание механизмов международной экспансии через лиги, франшизы, 
трансляции и партнёрские сети. 

▪ Умение сохранять идентичность, качество и управляемость при быстрых темпах 
роста. 

▪ Использование метрик брендовой силы, медиаприсутствия и вовлечённости 
как главных индикаторов устойчивости. 

 
В киберспорте побеждают не те, кто просто «растут», а те, кто масштабируют себя 
осмысленно — сохраняя культуру, усиливая команду и повышая ценность бренда. 
Стратегический рост требует видения, но и зрелости: не всё, что можно, нужно. 
Настоящий управленец умеет сказать и «да», и «пока нет». 
 
 
МОДУЛЬ 2: СОБЫТИЙНАЯ, КОНТЕНТНАЯ И ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ 
В КИБЕРСПОРТЕ 
 
ГЛАВА 1. ОРГАНИЗАЦИЯ КИБЕРСПОРТИВНЫХ СОБЫТИЙ И ТУРНИРОВ 

▪ Типология киберспортивных событий: LAN, онлайн, гибридные форматы 
▪ Этапы подготовки турнира: от идеи до постпродакшена 
▪ Работа с платформами и операторами: Valve, Riot, ESL, FACEIT и др. 
▪ Турнирная логистика: площадки, сервера, трансляции, аккредитация 
▪ Опыт участника и зрителя: атмосфера, интерактив, фан-поддержка 
▪ Безопасность, юридическая подготовка и партнёрские обязательства 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Владение полным циклом проектирования и реализации киберспортивных 
турниров, с учётом технологических и организационных требований. 

▪ Умение работать с игровыми издателями и платформами, включая правовые и 
лицензионные аспекты. 

▪ Навыки построения опыта участников и зрителей, основанного на 
эмоциональном вовлечении и цифровой насыщенности. 

▪ Знание специфики LAN-турниров: оборудование, транспорт, размещение, 
синхронизация. 

▪ Управление рисками, безопасностью и репутацией мероприятия: от киберугроз 
до правовых гарантий. 

▪ Координация всех звеньев: продакшн, технический штаб, SMM, спонсоры, 
билетинг, фан-зона. 

 
Киберспортивный турнир — это не просто состязание, а многослойное событие, где 
технологии, шоу и зрительский опыт сплетаются в единое целое. Менеджер 
становится дирижёром процесса, где каждый сбой — на виду. Успех — это когда 
турнир не просто прошёл, а стал частью культуры сообщества. 
 



 

© Singapore Academy of Corporate Management 
www.singapore-academy.org                          DBA Chief Executive Officer in Sport Management 64 

ГЛАВА 2. ОБРАЗОВАТЕЛЬНЫЕ ПРОЕКТЫ, АКАДЕМИИ И РАЗВИТИЕ 
КИБЕРСПОРТИВНОГО ПОТЕНЦИАЛА 

▪ Цели и миссия образовательных инициатив в киберспорте 
▪ Академии и молодёжные команды: структура, отбор, прогресс 
▪ Программы обучения: гейминг, аналитика, тренерская и медиакомпетенции 
▪ Онлайн-курсы, стажировки и практики: форматы и партнёрства 
▪ Работа с молодёжной аудиторией: психология, родительская вовлечённость 
▪ Системная интеграция в клуб: от академии к основе, от студента к специалисту 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Владение подходами к созданию и развитию академий как платформ для роста 
игроков, аналитиков, комментаторов, продюсеров. 

▪ Умение проектировать образовательные траектории с учётом потребностей 
отрасли: от игровой до управленческой карьеры. 

▪ Навыки взаимодействия с молодёжной и родительской аудиторией, 
выстраивания доверия и долгосрочной мотивации. 

▪ Опыт реализации онлайн и гибридных форматов обучения, включая курсы, 
буткемпы, digital-интернатуры. 

▪ Понимание роли образования в устойчивом росте клуба и индустрии: кадры, 
миссия, ценности. 

▪ Интеграция результатов образования в основную деятельность организации — 
спортивную, контентную, управленческую. 

 
Образование в киберспорте — это не просто обучение игре, это строительство 
профессий будущего. Через академии рождаются не только чемпионы, но и лидеры, 
мыслители, новаторы отрасли. Управленец, который инвестирует в знание, 
инвестирует в фундамент индустрии. 
 
ГЛАВА 3. КОНТЕНТ-ХАУСЫ, СТРИМИНГ И ИНФЛЮЕНСЕР-МАРКЕТИНГ В КИБЕРСПОРТЕ 

▪ Контент-хаус как медийная инфраструктура: цели, принципы, команда 
▪ Форматы стриминга: соло, дуо, коллаборации, шоу и челленджи 
▪ Влияние личности стримера: брендинг, ответственность, риски 
▪ Механики взаимодействия с аудиторией: чаты, донаты, Discord, TikTok 
▪ Инфлюенсер-маркетинг: подходы к коллаборациям, оценки эффективности 
▪ Управление жизненным циклом медиа-лидеров: рост, перезапуск, выгорание 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Способность создавать и курировать контент-хаусы как ядро креативного и 
бизнес-продукта клуба. 

▪ Владение принципами стриминга и видеопроизводства, включая стиль, 
сценарии, техническую реализацию. 

▪ Понимание закономерностей роста и уязвимости личного бренда стримера: от 
хайпа до репутационного обвала. 

▪ Навыки инфлюенсер-маркетинга: как выбирать партнёров, как монетизировать 
коллаборации, как измерять результат. 
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▪ Умение поддерживать здоровый и устойчивый креативный ритм: профилактика 
выгорания, ментальная поддержка, свобода и структура. 

▪ Превращение инфлюенсера в долгосрочный актив клуба, а не только в канал 
трафика. 

 
Контент — это валюта киберспорта, а инфлюенсеры — его банки. Контент-хаус 
становится лабораторией эмоций, репутации и продаж. Но с ростом охватов растёт и 
ответственность. Руководитель здесь — архитектор среды, где творчество приносит 
капитал, а не кризисы. 
 
ГЛАВА 4. ПЛАТФОРМЫ, СООБЩЕСТВО И УПРАВЛЕНИЕ ФАН-БАЗОЙ 

▪ Цифровая среда киберспорта: экосистема платформ, аудиторий и каналов 
▪ Поведение фанатов: стили взаимодействия, мотивация, лояльность 
▪ Комьюнити-менеджмент: модерация, тон общения, внутренняя культура 
▪ Работа с UGC: мемы, фан-арт, клипы, реакции 
▪ Эксклюзивные форматы для подписчиков: Discord-серверы, закрытые стримы, 

NFT-контент 
▪ Метрики вовлечённости и удержания: что считать, как применять 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Понимание цифровой архитектуры фан-баз и платформенного ландшафта: 
Twitch, Discord, Reddit, TikTok, Telegram. 

▪ Владение навыками управления сообществом — не только как аудиторией, но 
как культурной и эмоциональной системой. 

▪ Умение строить разные уровни взаимодействия: от мемов до закрытых клубов 
и офлайн-мероприятий. 

▪ Поддержание и развитие внутренней культуры общения: токсичность, 
конфликтность, безопасность, позитивная репутация. 

▪ Работа с пользовательским контентом (UGC) как с ресурсом внимания и 
расширением бренда. 

▪ Использование метрик вовлечённости и удержания для точного управления 
коммуникацией и ростом лояльности. 

 
Фанаты в киберспорте — не наблюдатели, а соучастники бренда. Именно они создают 
атмосферу, мемы, тренды. Управление сообществом — это не модерация, а лидерство 
и забота. Кто берёт на себя ответственность за эмоции аудитории, тот получает не 
просто просмотры, а верность на годы. 
 
ГЛАВА 5. МЕЖДУНАРОДНЫЕ ФОРМАТЫ И МЕЖКУЛЬТУРНЫЕ ОСОБЕННОСТИ В 
КИБЕРСПОРТЕ 

▪ Глобальная карта киберспорта: ключевые регионы, платформы, аудитории 
▪ Межкультурные различия в восприятии игр, команд и контента 
▪ Турниры и лиги международного уровня: организационные и правовые 

особенности 
▪ Языковая и культурная адаптация стримов и коммуникации 
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▪ Партнёрства с зарубежными клубами, академиями, брендами 
▪ Репутация и этика в глобальном пространстве: риски, возможности, 

дипломатия 
 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Способность ориентироваться в глобальной структуре киберспортивной 
индустрии, включая ключевые различия между азиатскими, американскими и 
европейскими рынками. 

▪ Навыки межкультурной адаптации контента, коммуникации и турнирных 
форматов. 

▪ Владение методами создания транснациональных партнёрств и брендинга в 
мультикультурной среде. 

▪ Понимание особенностей языковой и визуальной репрезентации бренда в 
разных культурных контекстах. 

▪ Умение решать этические и дипломатические задачи, связанные с глобальным 
позиционированием клуба. 

▪ Организация международных и межрегиональных проектов: трансляции, 
гостевые команды, совместные контент-платформы. 

 
Киберспорт не знает границ — и это не метафора, а управленческий вызов. Каждый 
рынок — это и новая возможность, и новая сложность. Менеджер, мыслящий 
глобально, должен быть не только стратегом, но и дипломатом, культурным 
переводчиком и архитектором мостов между контекстами. 
 
ГЛАВА 6. ОЦЕНКА ЭФФЕКТИВНОСТИ, МАСШТАБИРОВАНИЕ И УСТОЙЧИВОСТЬ 
МЕДИЙНЫХ И ОБРАЗОВАТЕЛЬНЫХ ИНИЦИАТИВ 

▪ Метрики успеха в событиях, обучении и контенте: от охвата до вовлечения 
▪ Оценка ROI образовательных проектов и академий 
▪ Аналитика событий: посещаемость, удовлетворённость, поведенческие данные 
▪ Контент-анализ: лайв, отложенный просмотр, вовлечённость, репосты 
▪ Масштабирование программ: франчайзинг, лицензирование, международные 

коллаборации 
▪ Устойчивость и обновляемость: как не выгореть и не потерять релевантность 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Владение системой аналитики и оценки эффективности across all видов 
активности: от стрима до академии. 

▪ Умение соотносить креативные усилия с бизнес-результатами, строить 
отчётность для партнёров и инвесторов. 

▪ Навыки масштабирования образовательных и медийных проектов: создание 
франшиз, копируемых форматов, экспортируемого контента. 

▪ Управление жизненным циклом медийных продуктов: планирование ротаций, 
запуск новых форматов, аудитория next-gen. 

▪ Поддержка устойчивости команд и идей: культура обратной связи, 
профессиональное выгорание, перегруз. 
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▪ Формирование цикла обновления, при котором организация не догоняет рынок, 
а задаёт тренды. 

 
Масштаб, репутация и качество — это не стихийный успех, а результат точного, 
системного управления инициативами. Контент и образование в киберспорте — не 
вспомогательные инструменты, а ядро стратегии роста. Кто умеет измерить — тот 
умеет управлять, а кто умеет обновлять — тот умеет выживать. 
 
 

СПЕЦИАЛИТЕТ: СПОРТИВНЫЙ АГЕНТ 
 
МОДУЛЬ 1. УПРАВЛЕНИЕ КАРЬЕРОЙ СПОРТСМЕНА: СТРАТЕГИЯ, ЗАЩИТА, РОСТ 
 
ГЛАВА 1. ПРОФЕССИЯ СПОРТИВНОГО АГЕНТА: РОЛЬ, МИССИЯ И ГРАНИЦЫ 
ОТВЕТСТВЕННОСТИ 

▪ История и эволюция профессии спортивного агента 
▪ Агент как стратег, защитник, медиатор и представитель 
▪ Этика профессии: конфликты интересов и принципы прозрачности 
▪ Регулирование деятельности: национальные и международные нормы 
▪ Отличие агента от менеджера, PR-директора, юриста, тренера 
▪ Имидж и репутация агента как часть профессионального капитала 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Осознание миссии агента как хранителя интересов спортсмена в среде высокой 
конкуренции и риска 

▪ Умение определять границы профессиональной ответственности и избегать 
этических ловушек 

▪ Знание систем лицензирования, аккредитации и правовых ограничений в 
разных странах 

▪ Навыки позиционирования себя на рынке: репутационный капитал, доверие, 
деловой стиль 

 
Спортивный агент — это не просто посредник в переговорах, а стратегический партнёр 
карьеры, который несёт ответственность за траекторию, условия и образ жизни 
клиента. Его успех строится не на громких сделках, а на долгосрочном доверии и 
способности думать на несколько шагов вперёд. 
 
ГЛАВА 2. КОНТРАКТНАЯ И ТРАНСФЕРНАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ: ПЕРЕГОВОРЫ, РИСКИ, 
ЗАЩИТА 

▪ Типы контрактов в спорте: клубные, индивидуальные, спонсорские, имиджевые 
▪ Подготовка и сопровождение переговоров: цели, тактика, точки давления 
▪ Роль агента в трансфере: координация сторон, юридическая защита, 

конфиденциальность 
▪ Взаимодействие с клубами, лигами, федерациями и другими агентами 
▪ Особые условия: отступные, бонусы, buy-out, имиджевые права 
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▪ Прецеденты, судебные кейсы, трансферные споры и защита интересов 
 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Умение оптимизировать и юридически защитить условия контрактов, включая 
Владение структурой, логикой и юридическими основами профессиональных 
контрактов спортсменов 

▪ Навыки ведения сложных многосторонних переговоров в условиях конфликта 
интересов 

▪ нестандартные механизмы мотивации 
▪ Знание трансферных окон, регламентов, правовых рисков и механизмов 

апелляции 
▪ Освоение этики ведения переговоров и устойчивости к внешнему давлению 

 
Контракт — это не просто соглашение о заработной плате, а архитектура карьеры и 
система гарантий. Агенты, способные глубоко понимать правовые детали, упреждать 
риски и вести переговоры без разрушений, становятся не просто участниками рынка, 
а его архитекторами. 
 
ГЛАВА 3. СТРАТЕГИЯ КАРЬЕРЫ И УПРАВЛЕНИЕ ПЕРЕХОДАМИ: ОТ ДЕБЮТА ДО ПОСТ-
СПОРТА 

▪ Этапы спортивной карьеры: юниор, профессионал, пик, спад, завершение 
▪ Построение индивидуальной карьерной траектории: цели, риски, горизонты 
▪ Переходы между клубами и странами: оценка среды, культурная и медийная 

адаптация 
▪ Сезонные циклы, нагрузка, травматизм: стратегические паузы и возвращения 
▪ Подготовка к пост-игровому этапу: образование, инвестиции, 

репозиционирование 
▪ Вторичная карьера: тренерство, медиа, предпринимательство, спортивное 

администрирование 
 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Владение подходами к долгосрочному стратегическому планированию 
карьеры спортсмена 

▪ Умение предвидеть профессиональные и личностные кризисы, связанные с 
возрастом, травмами и неудачами 

▪ Навыки управления переходами между клубами, лигами и странами — с учётом 
не только спортивных, но и социальных факторов 

▪ Подготовка спортсмена к посткарьерному этапу как части агентской стратегии 
▪ Формирование второго жизненного пути спортсмена как способа сохранения 

статуса, дохода и идентичности 
 
Агент, который думает только о следующем контракте, — исполнитель. Агент, 
который думает о всей жизни спортсмена, — партнёр. Искусство управления карьерой 
— это не просто выбор клуба, а управление временем, амбициями, личностью и 
будущим. 
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ГЛАВА 4. ИМИДЖ, МЕДИА И ПЕРСОНАЛЬНЫЙ БРЕНД СПОРТСМЕНА 
▪ Персональный бренд как актив: репутация, история, стиль 
▪ Стратегия публичного присутствия: соцсети, СМИ, интервью, поведение 
▪ Работа с кризисами: скандалы, травмы, спады формы — правила антикризисной 

медиа-реакции 
▪ Коммерческая капитализация бренда: амбассадорство, спонсоры, мерч 
▪ Баланс между медиаактивностью и спортивным фокусом 
▪ Роль агента в управлении имиджем: координация PR-групп, создание контента, 

медиатренинг 
 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Понимание бренда спортсмена как стратегического инструмента влияния и 
монетизации 

▪ Умение выстраивать публичную линию поведения спортсмена в различных 
форматах — от интервью до TikTok 

▪ Навыки управления репутационными рисками и реагирования в условиях 
кризиса 

▪ Способность разрабатывать контентную стратегию, интегрируя спорт, 
личность и ценности 

▪ Координация работы с медиа, спонсорами, маркетинговыми агентствами от 
имени клиента 

▪ Формирование устойчивого, узнаваемого и гибкого имиджа, адаптируемого 
под карьерные изменения 

 
Сегодня спортсмен — не только участник соревнований, но и медиаперсона, бренд, 
культурный символ. И то, как он выглядит вне поля, может влиять на контракты не 
меньше, чем то, как он играет. Агент, способный управлять имиджем, управляет 
вниманием. А значит — управляет ценностью. 
 
ГЛАВА 5. ФИНАНСОВОЕ И ПРАВОВОЕ СОПРОВОЖДЕНИЕ СПОРТСМЕНА 

▪ Основы финансовой грамотности для профессиональных спортсменов 
▪ Структурирование доходов: гонорары, бонусы, спонсорские выплаты, 

инвестиции 
▪ Налогообложение: локальные и трансграничные аспекты 
▪ Безопасные инвестиции, фонды, страхование и сбережения 
▪ Наследование, передача активов, правовые механизмы защиты семьи 
▪ Роль агента: от консультанта до координатора юридической и финансовой 

группы 
 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Знание основных моделей финансового планирования для спортсменов и 
адаптация стратегий под карьерные фазы 

▪ Навыки координации юридического и налогового сопровождения 
международной деятельности 
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▪ Понимание инвестиционных рисков, схем легализации доходов и защита от 
финансовых злоупотреблений 

▪ Умение строить доверительные отношения с профильными консультантами: 
юристами, налоговыми консультантами, финансовыми управляющими 

▪ Способность агента выступать архитектором правовой и финансовой 
устойчивости клиента в долгосрочной перспективе 

 
Финансовое благополучие спортсмена не определяется суммой контракта, а 
качеством его защиты и управления. Профессиональный агент — это не бухгалтер, а 
стратег финансовой безопасности, который умеет защищать своего клиента не только 
от травм и срывов, но и от банкротства, обмана и потери контроля. 
 
ГЛАВА 6. ЭТИКА, ДОВЕРИЕ И ДОЛГОСРОЧНЫЕ ОТНОШЕНИЯ МЕЖДУ АГЕНТОМ И 
СПОРТСМЕНОМ 

▪ Модель партнёрства: агент и спортсмен как стратегические союзники 
▪ Доверие как главный капитал: открытость, лояльность, уважение границ 
▪ Конфликты интересов и двойные роли: как избежать злоупотреблений 
▪ Этические дилеммы в трансферах, спонсорстве, медиаполитике 
▪ Защита интересов спортсмена в уязвимых фазах карьеры: травмы, спады, 

конфликты 
▪ Агент как наставник, защитник и культурный медиатор 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Глубокое понимание этики профессии спортивного агента как основы 
репутации и устойчивости 

▪ Навыки выстраивания доверительных, уважительных и стабильных отношений 
со спортсменом на всех этапах карьеры 

▪ Способность распознавать конфликтные ситуации и действовать в интересах 
клиента, а не контракта 

▪ Знание профессиональных стандартов, кодексов и рекомендаций 
международных организаций (FIFA, FIBA, IOC и др.) 

▪ Формирование навыка долгосрочного сопровождения спортсмена как 
личности, а не только как контракта 

▪ Понимание роли агента как ключевого звена между карьерой, бизнесом и 
человеческим достоинством 

 
Настоящий спортивный агент — это не просто представитель интересов, а носитель 
доверия, у которого за плечами не только цифры контрактов, но и судьбы людей. 
Этика и честность — не ограничения, а активы. И только тот агент, кто умеет быть 
рядом в трудные моменты, имеет право вести клиента к вершинам. 
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МОДУЛЬ 2. ПРОФЕССИЯ АГЕНТА В ГЛОБАЛЬНОЙ СПОРТИВНОЙ ЭКОСИСТЕМЕ 
 
ГЛАВА 1. РЕГУЛИРОВАНИЕ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ АГЕНТОВ: ЛИЦЕНЗИРОВАНИЕ, 
АККРЕДИТАЦИЯ, СТАНДАРТЫ 

▪ Международные регуляторы: FIFA, UEFA, IOC, FIBA, ITF и их агентские правила 
▪ Национальные агентские реестры: структура, допуск, контроль 
▪ Лицензирование и экзамены: порядок, подготовка, обновление статуса 
▪ Единые кодексы и этические нормы: обязательства, ответственность, санкции 
▪ Спорные кейсы и прецеденты: приостановка, отзыв лицензии, международные 

апелляции 
▪ Перспективы цифровизации профессии: блокчейн-контракты, идентификация, 

реестры 
 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Чёткое понимание структуры регулирования деятельности спортивных агентов 
на международном и национальном уровнях 

▪ Навыки подготовки к получению лицензии FIFA и других профильных 
аккредитаций 

▪ Знание юридических рисков, связанных с нарушением агентских стандартов, и 
способов их предотвращения 

▪ Умение ориентироваться в процедурах взаимодействия с ассоциациями, лигами 
и федерациями 

▪ Освоение инструментов цифровой трансформации агентской деятельности и 
адаптация к новым форматам контроля 

 
Агент без лицензии — как врач без диплома: может быть талантлив, но не имеет права 
действовать. Знание нормативной базы, прохождение аккредитации и соблюдение 
стандартов — не формальность, а основа легитимности, репутации и доступа к рынку. 
Тот, кто знает правила — играет стратегически. 
 
ГЛАВА 2. РЫНОК СПОРТИВНЫХ УСЛУГ И ПОЗИЦИОНИРОВАНИЕ АГЕНТА КАК БРЕНДА 

▪ Современный рынок агентских услуг: структура, конкуренция, тенденции 
▪ Модели агентской деятельности: индивидуальная, агентства, клубный 

аутсорсинг 
▪ Сегментация по видам спорта, лигам и географическим рынкам 
▪ Формирование личного бренда агента: экспертиза, ценности, репутация 
▪ Продвижение и маркетинг: сайт, кейсы, публикации, медийное присутствие 
▪ Риски самопиара: границы допустимого, баланс между публичностью и 

профессионализмом 
 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Понимание структуры и логики глобального рынка спортивного 
посредничества 

▪ Умение выбирать эффективную бизнес-модель агентской практики: от 
независимого консультанта до международного агентства 
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▪ Навыки брендинга и самопрезентации: формирование уникального образа 
агента как надёжного профессионала 

▪ Способность строить и развивать клиентскую сеть в условиях высокой 
конкуренции 

▪ Владение инструментами маркетингового продвижения без ущерба деловой 
репутации 

▪ Осознание долгосрочной ценности прозрачности, компетентности и 
устойчивого позиционирования в профессии 

 
На рынке, где доверие важнее рекламы, личный бренд агента становится его 
лицензией №2. Это профессия, где вас выбирают не по вывеске, а по репутации. 
Умение быть заметным — важно, но умение быть уважаемым — бесценно. Агент — это 
имя, которое должно работать без визитки. 
 
ГЛАВА 3. МЕЖДУНАРОДНАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ АГЕНТА: ТРАНСГРАНИЧНЫЕ ПРАКТИКИ И 
ГЛОБАЛЬНЫЕ КЕЙСЫ 

▪ Глобализация спорта: миграция игроков, транснациональные лиги, 
международные трансферы 

▪ Региональные особенности: Европа, Азия, США, Латинская Америка, Ближний 
Восток 

▪ Международные партнёрства и агентские альянсы: стратегии кооперации 
▪ Языковая, культурная и правовая адаптация при работе с иностранными 

клиентами 
▪ Документация, визовые режимы, контракты в зарубежной юрисдикции 
▪ Изучение международных кейсов: успешные и провальные трансферы, 

конфликты, аннулирование сделок 
 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Глубокое понимание структуры и логики транснациональных трансферов и 
роли агента в международных переговорах 

▪ Способность адаптировать свою деятельность к национальным особенностям 
правовых и культурных норм 

▪ Владение механизмами международной коммуникации, деловой переписки, 
перевода контрактов и документации 

▪ Умение выстраивать стратегические партнёрства с зарубежными агентами, 
клубами и федерациями 

▪ Аналитические навыки работы с кейсами, позволяющие извлекать 
управленческие выводы и предвидеть риски 

▪ Формирование компетенции агента как глобального игрока с локальной 
чувствительностью 

 
Сегодняшний спортивный агент — это глобальный медиатор, чья работа проходит на 
стыке стран, правовых систем и культур. Умение действовать в международной среде 
не бонус, а необходимость. И тот, кто умеет быстро адаптироваться, стратегически 
мыслить и уважать контекст, способен быть эффективным на мировой арене. 
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ГЛАВА 4. ТЕХНОЛОГИИ, ЦИФРОВЫЕ ИНСТРУМЕНТЫ И ТРАНСФОРМАЦИЯ ПРОФЕССИИ 
АГЕНТА 

▪ Цифровизация спорта: как меняется роль агента в эпоху данных 
▪ Использование платформ: Transfermarkt, Scoutium, Wyscout, Instat — как 

аналитический инструмент 
▪ Цифровые досье игроков: создание, хранение, передача, защита 
▪ CRM и управление контактами: автоматизация взаимодействия с клиентами, 

клубами, медиа 
▪ Безопасность коммуникации и защита информации: киберугрозы, утечки, 

правовая ответственность 
▪ NFT, блокчейн и смарт-контракты в спорте: мифы и перспективы 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Владение современными цифровыми платформами и аналитическими 
системами, используемыми в агентской работе 

▪ Способность выстраивать и поддерживать цифровую репутацию спортсмена 
через данные и визуальные отчёты 

▪ Навыки работы с инструментами автоматизации, что повышает прозрачность и 
эффективность коммуникации 

▪ Осознание рисков и методов обеспечения цифровой безопасности клиента и 
своей организации 

▪ Понимание потенциала новых цифровых бизнес-моделей, включая смарт-
контракты и технологические решения будущего 

▪ Компетенция агента как цифрового навигатора в мире, где скорость, точность и 
безопасность информации определяют успех 

 
Профессия агента стремительно уходит от телефона и блокнота — и входит в эпоху 
данных, платформ и цифровых рисков. Тот, кто не освоил технологии, становится 
уязвим. А тот, кто использует их как преимущество — переводит агентскую практику 
в новую лигу точности, доверия и масштабируемости. 
 
ГЛАВА 5. РАБОТА С МОЛОДЫМИ СПОРТСМЕНАМИ И РОДИТЕЛЯМИ: ДОВЕРИЕ, 
ДОГОВОРЫ, РАЗВИТИЕ 

▪ Специфика юношеского и молодёжного спорта: переходы, риски, перспектива 
▪ Этические нормы и юридические границы работы с несовершеннолетними 
▪ Роль родителей в принятии решений: информирование, партнёрство, 

конфликты 
▪ Формирование доверия с семьёй спортсмена: честность, прозрачность, границы 
▪ Долгосрочные планы развития: обучение, карьера, личностный рост 
▪ Первые контракты, академии, трансферы: сопровождение без давления 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Умение вести диалог с семьёй спортсмена как соавторами долгосрочного 
проекта 
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▪ Знание правовых рамок и ограничений, регулирующих деятельность с 
несовершеннолетними спортсменами 

▪ Навыки психологически грамотной и этичной коммуникации с родителями, 
тренерами, педагогами 

▪ Формирование системы плавного и защищённого вхождения в 
профессиональный спорт 

▪ Способность действовать как наставник и стратег, а не только как посредник 
▪ Компетенция в разработке индивидуального маршрута развития, сочетающего 

спорт, образование и личность 
 
Работа с молодыми спортсменами — это зона особой ответственности. Агент 
становится не просто представителем, а частью экосистемы взросления. И от его 
честности, деликатности и дальновидности зависит не только карьера, но и судьба 
человека. Здесь важны не только сделки, но и порядочность, терпение и забота. 
 
ГЛАВА 6. БУДУЩЕЕ ПРОФЕССИИ: УСТОЙЧИВОСТЬ, ОТВЕТСТВЕННОСТЬ, 
СТРАТЕГИЧЕСКОЕ РАЗВИТИЕ АГЕНТСКОЙ ПРАКТИКИ 

▪ Эволюция профессии: от интуитивного посредника к системному управленцу 
▪ Агенты в новых видах спорта: киберспорт, индивидуальные дисциплины, 

гибридные форматы 
▪ Повышение социальной и юридической ответственности агента 
▪ Профессиональные ассоциации и сообщества: этика, обучение, защита 
▪ Стратегии устойчивости бизнеса: масштабирование, специализация, 

диджитализация 
▪ Наследие агента: преемственность, менторство, вклад в развитие отрасли 

 
Компетенции и управленческие принципы, формируемые в ходе освоения главы: 

▪ Осознание долгосрочных трендов трансформации профессии агента и 
адаптация к ним 

▪ Способность выстраивать устойчивую деловую модель на рынке с высокой 
конкуренцией и нестабильностью 

▪ Навыки участия в профессиональных ассоциациях, инициативах и сообществах, 
способствующих росту отрасли 

▪ Умение планировать личную и корпоративную эволюцию агентской практики: 
от новичка к ментору, от агента — к институту 

▪ Формирование этической и стратегической ответственности перед индустрией 
и обществом 

▪ Компетенция в развитии модели «агент нового поколения», сочетающей 
технологичность, стратегичность и человечность 

 
Профессия агента — в процессе переосмысления. Будущее принадлежит не тем, кто 
просто заключает сделки, а тем, кто создаёт культуру доверия, институциональную 
зрелость и стратегическое мышление в спорте. Агенты нового поколения — это не 
ремесленники, а строители отрасли. 
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ПРЕИМУЩЕСТВА ПРОГРАММЫ DBA 
 
Программа DBA Спортивный менеджмент и управление международными 
спортивными организациями — это не просто образование, это стратегическая 
инвестиция в личную управленческую трансформацию. Она создана для тех, кто не 
ограничивается рамками текущих ролей, а стремится формировать новые смыслы, 
практики и институциональные стандарты в глобальной спортивной индустрии. 

Уникальная специализация на стыке спорта, бизнеса и глобального управления: 
программа охватывает широкий спектр тем — от клубного управления до 
трансферной политики, от этики до киберспорта, от спортивной дипломатии до 
устойчивого развития. Это единственная в своём роде DBA-программа, 
объединяющая глубину академического анализа с прикладной направленностью 
спортивной отрасли. 

Модульная структура, охватывающая весь жизненный цикл спортивной 
организации: каждый модуль раскрывает отдельный блок управленческих 
компетенций: стратегию, финансы, маркетинг, международные отношения, 
инновации, безопасность, HR и др. Докторант формирует собственную траекторию 
профессионального развития, ориентированную на реальные вызовы своей практики. 

Международный и межотраслевой контекст: кейсы из практики FIFA, IOC, 
UEFA, NBA, EPL, клубов, лиг, агентств, федераций и медиа-компаний дают 
возможность видеть локальные задачи в глобальной перспективе. Программа готовит 
управленцев, которые говорят с международным рынком на одном языке. 

Локализация с учётом специфики России и СНГ: программа адаптирована под 
реалии правовой, экономической и институциональной среды РФ. Учитываются 
особенности управления клубами в системе госчастного партнёрства, культурные и 
административные факторы, отечественные модели подготовки и взаимодействия с 
органами власти. 

Гибридный формат и гибкость освоения: программа реализуется в гибком 
смешанном формате: онлайн-семинары, исследовательские консультации, проектная 
работа, офлайн-интенсивы, сопровождение диссертации. Участник может совмещать 
обучение с руководством клубом, федерацией или проектом. 

Глубокая академическая проработка и поддержка исследования: каждый 
участник проходит путь от профессионального опыта к научному осмыслению 
собственной практики. DBA-диссертация — это не отвлечённая теория, а 
фундаментальный вклад в трансформацию конкретной организации или направления 
отрасли. 

Привлечение ведущих экспертов и практиков: в программе участвуют 
преподаватели, научные консультанты и спикеры из числа известных управленцев, 
спортивных юристов, агентов, аналитиков, медиа-менеджеров и международных 
экспертов. Обучение превращается в доступ к сообществу лидеров отрасли. 

Формирование новой управленческой идентичности: выпускник программы — 
это не просто специалист, а архитектор спортивных структур, носитель 
стратегического мышления, коммуникатор между культурами и уровнями власти, 
реформатор и носитель интеллектуального лидерства. 
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АУДИТОРИЯ ПРОГРАММЫ DBA 
 
Программа Doctor of Business Administration со специализацией в области спортивного 
менеджмента и управления международными спортивными организациями 
адресована тем, кто уже говорит на языке управления, но стремится не просто 
управлять — а формировать будущее индустрии. Это пространство для лидеров, 
способных мыслить стратегически, действовать транснационально и внедрять 
инновации в динамичной и конкурентной среде современного спорта. Наши 
докторанты — это профессионалы с разным опытом, но с единым стремлением: 
превратить свой практический путь в объект системного анализа, исследования и 
трансформации. Среди них: 
 

▪ Топ-менеджеры спортивных клубов и федераций, которые желают усилить 
свои управленческие компетенции, выйти на международный уровень и 
формировать собственную управленческую школу. 

 
▪ Руководители и владельцы спортивного бизнеса — от частных академий до 

спортивных инфраструктурных объектов, стремящиеся соединить 
операционную эффективность с инновационной стратегией. 

 
▪ Государственные и региональные управленцы, работающие в сфере 

физической культуры и спорта, заинтересованные в масштабировании лучших 
практик и формировании политики на основе данных и анализа. 

 
▪ Представители корпоративного сектора, курирующие спортивное спонсорство, 

маркетинг, бренд-коммуникации, и желающие глубже интегрироваться в 
спортивную экосистему. 

 
▪ Бывшие спортсмены и тренеры, которые перешли к управлению, но стремятся 

обосновать свою практику научным подходом и выйти на уровень глобального 
влияния. 

 
▪ Будущие исследователи, преподаватели, методологи, которые хотят развивать 

науку о спорте через бизнес-призму и участвовать в создании новых знаний и 
образовательных стандартов. 
 

▪ Программа особенно привлекательна для тех, кто уже принимает решения, но 
хочет принимать их более осознанно. Для тех, кто работает с командами, но 
хочет управлять системами. Для тех, кто умеет выигрывать, но хочет научиться 
устойчиво развивать. 
 

▪ Это не курс для начинающих — это программа для зрелых лидеров, готовых 
выйти на следующий уровень мышления, ответственности и влияния. DBA — не 
просто степень, а среда, где профессионал превращается в реформатора, а 
практика — в доктрину. 
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АККРЕДИТАЦИЯ И СЕРТИФИКАЦИЯ ПРОГРАММЫ DBA 
 

 
 
ВЫПУСКНЫЕ ДОКУМЕНТЫ ПО ОКОНЧАНИИ ОБУЧЕНИЯ 
 

▪ Диплом Singapore Academy of Corporate Management DBA Chief Executive Officer 
In Sport Management; 

▪ Диплом British Business Academy Research & Teaching International DBA Chief 
Executive Officer In Sport Management; 

▪ Квалификационный сертификат Singapore Academy of Corporate Management с 
результатами квалификационных тестов (List of Achievements); 

▪ Квалификационный Сертификат Chief Executive Officer In Sport Management от 
European Economic Committee по стандарту EU-NQF с занесением персональных 
данных в Европейский Реестр управляющих (EU) и выпиской из Реестра в 
личное дело; 

▪ Диплом Международного НИИ проблем управления DBA Chief Executive 
Officer In Sport Management международного образца; 

▪ Апостиль Диплома Singapore Academy of Corporate Management. 
 
СТОИМОСТЬ ОБУЧЕНИЯ И ДОСТУПНЫЕ ГРАНТЫ 
 

▪ Полная академическая стоимость обучения 31000 Фунтов стерлингов; 
▪ Грантовая стоимость обучения по программе грантов Европейского Союза 

10000 Фунтов стерлингов; 
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СТАРТ ПРОГРАММЫ DBA В РОССИИ, СТРАНАХ ЕАЭС И ВОСТОЧНОЙ ЕВРОПЕ 
 

▪ 1 января, 2026 года 
 
 

СИНГАПУРСКАЯ АКАДЕМИЯ КОРПОРАТИВНОГО МЕНЕДЖМЕНТА 
 
Сингапурская Академия Корпоративного Менеджмента (SAСM) – это ведущий 
международный образовательный институт, который готовит управленцев нового 
поколения, способных эффективно работать в условиях глобальной экономики. 
Академия предлагает передовые программы DBA, PhD и программы Executive 
Manager для топ-менеджеров, государственных служащих и предпринимателей. 
 

Престиж и международное признание 
▪ Академия входит в число ведущих бизнес-школ Азии, предоставляя обучение 

мирового уровня на всю жизнь с обновлением учебного контента. 
▪ Программы разрабатываются в соответствии с международными стандартами 

и признаны в различных странах. 
▪ Выпускники Академии получают конкурентное преимущество на глобальном 

рынке труда. 
 
Инновационные методики обучения 

▪ Практико-ориентированный подход: обучение строится на реальных кейсах, 
симуляциях и бизнес-играх. 

▪ Использование современных технологий: цифровые образовательные 
платформы, интерактивные вебинары и виртуальные сессии. 

▪ Гибкий формат обучения: возможность совмещения учебы с работой благодаря 
дистанционным программам. 

 
Уникальный преподавательский состав 

▪ Академия привлекает ведущих экспертов – действующих дипломатов, бизнес-
аналитиков, предпринимателей и топ-менеджеров крупнейших 
международных компаний. 

▪ Практические знания из первых рук: преподаватели делятся реальным опытом 
работы на глобальных рынках. 

▪ Постоянное обновление программ в соответствии с актуальными трендами 
международного бизнеса. 

 

Широкая сеть международных контактов 
▪ Академия предоставляет доступ к глобальному сообществу выпускников, 

состоящему из лидеров бизнеса и государственных структур; 
▪ Возможность участия в международных форумах, конференциях и 

нетворкинговых мероприятиях; 
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▪ Сильное GR-сообщество: программы включают взаимодействие с 
правительственными и дипломатическими структурами. 

 

Практическая направленность программ 
▪ Все программы разработаны с учетом актуальных вызовов бизнеса и 

дипломатии; 
▪ Разбор кейсов из реального бизнеса и государственных структур; 
▪ Возможность применения знаний на практике сразу во время обучения. 

 

Гибкость и доступность обучения 
▪ Онлайн-формат позволяет учиться из любой точки мира; 
▪ Индивидуальный подход: возможность адаптации программы под карьерные 

цели докторантов; 
▪ Обучение на русском и английском языках. 

 

Эксклюзивные возможности карьерного роста 
▪ Диплом DBA открывает двери в высшие эшелоны управления бизнесом и 

государственными структурами; 
▪ Возможность карьерного роста в международных корпорациях, 

дипломатических миссиях, правительственных организациях; 
▪ Академия поддерживает выпускников, помогая им находить новые 

возможности для профессионального развития. 
 
 
ОФИЦИАЛЬНЫЙ ПАРТНЕР-ОПЕРАТОР ПРОГРАММЫ SACM DBA В РОССИИ 
 
МЕЖДУНАРОДНЫЙ НИИ ПРОБЛЕМ УПРАВЛЕНИЯ 
МНИИПУ / Singapore Academy of Corporate Management 
 
Отдел набора на программу, Консультации, Запись на собеседования к Тьюторам 
Цифровой Кампус в России, Москва, Проспект 60-ти летия Октября, дом 9, Офис 1112. 
Телефон: +7 (495) 741-80-98  /  +7 (925) 741-80-98.    E-Mail: info@singapore-academy.org 
Время работы представительства: понедельник – пятница / 10:00 – 18:00. 
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