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П. Д. Дрон 

 
ПОВЫШЕНИЕ МОТИВАЦИИ К СИСТЕМАТИЧЕСКИМ ЗАНЯТИЯМ 

В КЛУБЕ КЕРЛИНГА: ПЕДАГОГИЧЕСКИЙ АСПЕКТ 
 

Статья посвящена вопросам создания организационно-педагогических условий 

развития физической культуры и спорта (в частности,  клуба кёрлинга) в России.  Автор 

предлагает педагогические средства, при которых возрастает мотивация населения к 

занятию керлингом, как видом спортивно-оздоровительной деятельности. В статье 

представлены результаты использования специализированного курса лекций «Керлинг —

путь к здоровью» для повышения мотивации лиц, занимающихся керлингом. 

 

Ключевые слова: кёрлинг, мотивация, педагогические средства. 

 



Повышение мотивации к систематическим занятиям в клубе керлинга: педагогический аспект 
 

 

 195 

P. Dron 

 
Raising Motivation to Training at Curling Club: The Pedagogical Aspect 

 

The paper discusses the issues of the organizational-pedagogical conditions for the de-

velopment of physical training and sport, particularly curling clubs in Russia. 

Pedagogical methods for raising the motivation of people to take up curling as a form 

sporting health- improvement activities are suggested. A specialized course of the lectures 

«Curling is the road to health» is proposed. 

 

Keywords: curling, motivation, pedagogical methods. 

 

Среди основных особенностей функцио-

нирования физической культуры и спорта в 

современной России исследователи (И. И. Пе-

реверзин и др.) отмечают преобразование 

спортивной сферы в сферу услуг, в некую 

специфическую совокупность социально-

педагогических форм деятельности, осуще-

ствляемой в целях физического воспитания 

населения. При этом ученые (В. К. Бальсе-

вич, В. М. Выдрин, Л. И. Лубышева, В. И. 

Столяров и др.) считают, что в условиях 

экономически развитого общества сущест-

венно возрастает роль физической культуры 

и спорта в самоутверждении и самореали-

зации личности как важнейшей социальной 

ценности, в удовлетворении потребностей 

людей в физическом совершенствовании. 

Эти выводы со всей очевидностью могут 

быть отнесены и к керлингу как виду физ-

культурно-спортивной деятельности. По-

этому, определяя организационно-педаго-

гические условия повышения эффективно-

сти деятельности спортивного клуба по за-

нятию керлингом, мы опирались на подход 

к организации и к управлению клубом как 

совокупности базовых принципов физиче-

ской культуры и спорта и принципов, опре-

деляющих деятельность клуба керлинга в 

современных условиях. Это требование 

предопределило необходимость нахождения 

различных путей для повышения мотива-

ции к систематическим занятиям лиц, зани-

мающихся в клубе керлинга.  

Практики физической культуры и спорта 

(С. В. Кущенко и др.), размышляя о том, ка-

ким образом можно добиться большего во-

влечения населения страны в регулярные 

физические занятия, предлагают переста-

вить акценты в проведении спортивного ак-

та для зрителя и участника. При этом при-

знается коренное различие между россий-

ским спортом и спортом западных стран. 

Так, для российского любителя спорта са-

мым главным является «результат» (в идеа-

ле — победа своя, команды или отдельного 

спортсмена). Жители экономически разви-

тых стран предпочитают получать «спор-

тивные услуги» (собственное участие, на-

блюдение за соревнованием) в обстановке 

привычного комфорта, удовлетворяя свои 

личные потребности в общении с членами 

семьи и в качественном питании. Посещение 

спортивного события или участие в нем в та-

ком случае является демонстрацией обще-

человеческих и семейных ценностей, при-

надлежности к стабильной и успешной час-

ти общества. Следовательно, при изменении 

социоэкономических условий нам необхо-

димо также модернизировать мотивацион-

ный инструментарий, сочетая новые подхо-

ды с традиционными методами. 

Такую позицию поддерживают и пред-

ставители массовой спортивной индустрии. 

Так, профессиональный инструктор по ху-

дожественной гимнастике, фитнес-директор 

А. Кувшинникова считает, что «в управле-

нии спортивным клубом важно не забывать, 

что большинство клиентов не являются фа-

натиками здорового образа жизни, поэтому 

для их тренировок нужно создать условия, 

при которых им захочется прийти и зани-

маться» [2]. 

Нами был разработан комплекс органи-

зационно-педагогических условий для осу-
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ществления эффективной деятельности оте-

чественного клуба керлинга. Среди различ-

ных компонентов комплекса важное место 

было отведено созданию педагогических 

средств, при которых возрастает мотивация 

населения к занятию керлингом как видом 

спортивно-оздоровительной деятельности. 

Особое внимание было уделено роли пе-

дагогического состава клуба керлинга. На 

основании анализа состояния клубного кер-

линга в нашей стране, а также опросов тре-

неров клуба керлинга, были установлены 

условия, стимулирующие педагогическое 

воздействие специалистов клуба. В качестве 

объективных условий можно рассматривать 

следующие: общая обстановка и развитие 

керлинга в нашей стране; отношение к кер-

лингу в целом и к клубному керлингу в 

Санкт-Петербурге: уровень развития теории 

и методики подготовки керлингистов; со-

стояние материально-технической базы 

клуба; психологическая атмосфера в клубе 

керлинга. В качестве условий, имеющих 

субъективный характер, могут быть рас-

смотрены: готовность тренеров и инструк-

торов, а также других специалистов клуба к 

взаимодействию с каждым занимающимся; 

профессиональная подготовленность, авто-

ритет тренера, инструктора; использование 

индивидуального подхода при определении 

средств и методов тренировки; применение 

эмоционально насыщенной информации о 

достигнутых спортивных успехах лиц, за-

нимающихся в клубе керлинга. 

С учетом данных условий к инструмен-

там мотивации нами были отнесены: тре-

нерская и инструкторская работа специали-

стов клуба керлинга; маркетинговая дея-

тельность клуба, направленная на удовле-

творение различных потребностей человека 

(в том числе в части дополнительных услуг, 

предоставляемых клубом); деятельность 

клуба по позиционированию в обществен-

ном сознании керлинга как престижного, 

модного вида спорта; обеспечение менедж-

ментом клуба комфортных условий для за-

нятий (оборудование, экипировка и т. д.); 

кадровая политика клуба по созданию ко-

манды единомышленников. 

За последнее время спорт стал важной 

отраслью экономики многих стран, в кото-

рую вовлечены значительные финансовые 

средства и большое количество рабочей си-

лы. Это привело и к усилению внимания к 

теоретическим и практическим аспектам 

управления спортом, и к его финансирова-

нию, и к поискам путей повышения его эф-

фективности. В литературе, посвященной 

вопросам спортивного менеджмента, спор-

тивного маркетинга и использованию пиар-

технологий в спорте (С. С. Филиппов, О. Н. 

Степанова и др.), отражаются поиски ори-

ентированных на рынок действий.  

При организации работы в данном на-

правлении необходимо выделить две основ-

ные целевые группы: спонсоры и болель-

щики. В основе выбора стратегий по отно-

шению к болельщикам необходимо учиты-

вать, что они настроены на достижение ус-

пеха своими спортивными избранниками, 

при этом нуждаются в хорошо проведенном 

времени, в получении положительных эмо-

ций. Как показал анализ зарубежного опы-

та, для керлинга ориентация на болельщи-

ков не является тупиковым путем. На со-

ревнованиях — как любительских, так и на 

официальных турнирах — трибуны запол-

нены болельщиками, которые используют 

атрибутику клуба (флажки, кепки, шарфы, 

символическое изображение спортивной 

амуниции и т. д.). Они применяют традици-

онные методы «боления»: плакаты, «кри-

чалки», поддержку аплодисментами и т. д. 

При ориентации на болельщиков возможно 

создание различных спортивных брендов: 

«Керлинг — игра для твоей команды», 

«Керлинг — игра умных и стойких», «Ле-

довые шахматы», «Керлинг — игра для 

всех» и т. д.  

При ориентации на спонсоров необходи-

мо учитывать потенциал керлинга как игры 

с историей, с традициями, некой респекта-

бельной и где-то элитарной забавы, сродни 

гольфу. Здесь уместны такие бренды, как: 
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«Весь дом — наш!», «Ледовый гольф», 

«Керлинг — для самых успешных» и т. д. 

Перспективна и персональная работа с 

представителями бизнес-сообщества, с из-

вестными светскими лицами, направленная 

на то, чтобы керлинг стал их любимым ви-

дом спорта. 

Специалисты (М. И. Золотов, М. Е. Куте-

пов) предлагают меры, которые расширят 

аудиторию болельщиков и состав спонсо-

ров, заставят чувствовать себя комфортно 

даже тех, кто слабо разбирается в тонкостях 

игры либо вообще просто ориентирован на 

зрелище. Это: 

− использование элементов шоу в про-

цессе соревнований; 

− широкое освещение этого шоу в СМИ, 

в том числе в электронных: 

− направленная работа с представителя-

ми СМИ, со светскими персонажами, с по-

литиками, ориентированная на «втягива-

ние» их в данный вид спорта, создание 

прочных связей с ними: 

− позиционирование данного вида спорта 

как модного, свежего и перспективного, а 

спортсменов — как успешных людей; 

− использование комфортабельной ин-

фраструктуры (наличие комфортабельных 

посадочных мест, возможности передохнуть 

и подкрепиться, занять детей, возможность 

для болельщиков совершить покупку бо-

лельщицкой амуниции и сувенирной про-

дукции). 

Весьма позитивный опыт в области при-

менения современных пиар-технологий был 

приобретен отечественными специалистами 

во время проведения чемпионата мира сре-

ди смешанных пар и среди ветеранов 

(17−24 апреля 2010 г.). Более 170 спортсме-

нов из 25 стран мира соревновались на Ура-

ле, в Челябинске. Организаторы приложили 

немало усилий, чтобы обеспечить проведе-

ние соревнований на высоком уровне. В 

подготовке и проведении чемпионата были 

задействованы более 250 волонтеров, сту-

дентов челябинских вузов. В благодарст-

венном письме на имя организаторов чем-

пионата главный судья К. Мак-Артон отме-

тил, что местные волонтеры стали чрезвы-

чайно ценной составляющей чемпионата 

мира. Гибкая билетная политика (скидки 

для школьников, студентов и пенсионеров, 

на утренние встречи, наличие 21 кассы, где 

можно было купить билеты) и активная 

рекламная кампания (по местному телеви-

дению и радио, в прессе, наружная реклама, 

размещенная на тумбах, на городском 

транспорте), интерактивные акции (разъяс-

нительная работа волонтеров на улицах, 

фотографирование с камнями, фото-стенд 

«Я на чемпионате мира», кресла-транс-

формеры в виде керлинговых камней на 

специальном подиуме и т. д.), хорошая су-

венирная обеспеченность. Эти меры позво-

лили добиться большого количества зрите-

лей, в том числе с детьми, на трибунах ле-

дового катка «Уральская молния» [4]. Автор 

данной статьи принимал участие в соревно-

ваниях и свидетельствует, что многие матчи 

проходили с аншлагом, сопровождались 

скандированием болельщиками «кричалок» 

и демонстрацией приветственных лозунгов, 

чего в отечественном керлинге до сих пор 

не наблюдалось. 

Подводя итоги спортивного форума в ин-

тервью корреспонденту газеты «Советский 

спорт», президент Федерации керлинга Рос-

сии О. А. Андрианова особо отметила важ-

ность проведенной организаторами работы 

для дальнейшего развития керлинга: «Мы 

воспитали не только спортсменов, которые 

получили медали, не только детей, которые 

придут в секцию керлинга, но и зрителей» 

[4]. 

Переход к рыночным отношениям в 

спортивной сфере требует серьезных изме-

нений и в области информационного обес-

печения — в том числе, привлечения но-

вейших информационных технологий при 

решении как оперативных, так и стратеги-

ческих задач. Проблема информационного 

обеспечения как условия эффективной дея-

тельности на рынке спортивной индустрии 

стала предметом научного интереса ряда 



ПЕДАГОГИКА 
 

 

 198 

отечественных ученых (С. С. Филиппов, 

С. Э. Воронин, Н. Н. Воскресенская и др.). 

Для нас особый интерес представляют ре-

комендации С. С. Филиппова и Н. Н. Вос-

кресенской, разработанные в 2006 году на 

базе анализа материалов анкетного опроса 

104 работников (руководители, администра-

торы, менеджеры и тренеры) спортивных 

клубов, физкультурно-оздоровительных цент-

ров, водно-оздоровительных комплексов и 

фитнес-центров Санкт-Петербурга. Опрос 

выявил активное использование различной 

информации, имеющейся в распоряжении 

специалистов городской спортивной сферы, 

и неудовлетворенную потребность в ней. 

Это сведения о клиентах, о конкурентах, о 

состоянии рынка, о тренажерах и инвентаре 

и о достижениях в виде спорта. Также не-

достаточным оказалось информационное 

педагогическое, методическое, медико-

биологическое и статистическое обеспече-

ние. Основным источником информации, 

как показали результаты опроса, явились не 

маркетинговые исследования или специаль-

ная литература, а общение с клиентами. 

С. С. Филиппов и Н. Н. Воскресенская 

разработали и обосновали систему инфор-

мационного обеспечения коммерческой 

спортивной организации, призванную пре-

одолеть недостатки существующего поло-

жения. «Система включает следующие 

взаимосвязанные элементы: структуру ор-

ганизации информационного обеспечения, 

содержащую процедуру работы с информа-

ционными потоками; структуру содержания 

информационного обеспечения, основан-

ную на информационных потребностях ра-

ботников организаций; базы данных» [6, с. 

16]. Использование компонентов системы 

может рассматриваться как условие эффек-

тивного развития российского спортивного 

клуба керлинга.  

В последние годы, в связи с актуализаци-

ей проблемы поиска путей развития спор-

тивной сферы в новых социально-

экономических условиях отечественными 

исследователями были предприняты по-

пытки разработки принципов маркетинга и 

управления маркетинговой деятельностью в 

системе физической культуры и спорта 

(О. Н. Степанова, А. В. Орлов и др.). О. Н. 

Степановой [5] они объединены в автор-

скую концепцию спортивного маркетинга. 

Концепция определяет принципы принятия 

конкретных управленческих решений и 

действий на рынке спортивной индустрии. 

Это: 

1. Принцип суверенитета потребителя, 

предусматривающий решение проблем по-

требителя в широком смысле и отношение к 

нему как к активному соучастнику процесса 

формирования маркетинговой стратегии ор-

ганизации. 

2. Принцип концентрации усилий, то 

есть сосредоточение усилий и ресурсов 

физкультурно-спортивной организации на 

оказание услуг в избранных сегментах рын-

ка, реально необходимых потребителям. 

3. Понимание услуг отрасли «физическая 

культура и спорт» в качестве сложного, 

многоаспектного экономического и в то же 

время социально-педагогического объекта, 

который характеризуется как совокупность 

свойств и характеристик, соответствующих 

потребностям целевых потребителей по 

уровню доступности, безопасности, качест-

ва тренерской работы и работы обслужи-

вающего персонала. 

4. Принцип сочетания адаптивности с 

воздействием на потребителя с целью фор-

мирования рынка и создания «своего» по-

требителя. 

5. Принцип социальной ориентации мар-

кетинга, подразумевающий, наряду с произ-

водственно-техническими и экономически-

ми проблемами постановку и решение про-

блем перспективного развития личности 

потребителей, различных социальных ин-

ститутов, государства и общества в целом. 
6. Понимание качества услуг отрасли 

«физическая культура и спорт» как меры, в 
которой услуги удовлетворяют потребности 
клиентов тогда, когда они в них нуждаются, 
и по доступной им цене. 
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7. Понимание конкурентоспособности 

услуг отрасли как меры их притягательно-

сти. 

8. Выбор направления на снижение сово-

купных затрат потребителя как производст-

венной и маркетинговой деятельности субъ-

ектов предложения услуг физической куль-

туры и спорта. 

9. Принцип нацеленности на долгосроч-

ную перспективу. 

10. Принцип непрерывности сбора и об-

работки информации о конъюнктуре рынка 

услуг. 

11. Принцип адекватности, заключаю-

щийся в согласованности стратегии дея-

тельности с реалиями внешней и внутрен-

ней маркетинговой среды. 

12. Принцип гибкости и адаптивности, 

предусматривающий реагирование на вызо-

вы маркетинговой среды. 

13. Принцип комплексности, взаимоувяз-

ки стратегического направления и проблем 

деятельности физкультурно-спортивной ор-

ганизации, способов и инструментов их 

решений.  

14. Принцип педагогической ориентации 

маркетинга физкультурно-спортивных ор-

ганизаций, предусматривающий выявление, 

учет и соотнесение педагогического про-

цесса со стратегией его развития, с пробле-

мами, способами и инструментами ее ре-

шения. 

15. Принцип вариантности и оптималь-

ности принятия решений. 

16. Принцип экономической обоснован-

ности, предусматривающий обязательность 

экономического анализа управленческих 

решений. 

17. Принцип ситуационного управления. 

Не остался без внимания исследователей 

и зарубежный опыт спортивного маркетин-

га. Так, В. В. Кузин и М. Е. Кутепов предла-

гают использовать разработки финских 

специалистов по определению критериев 

эффективного маркетинга спортивного ме-

роприятия, которые выступают и в качестве 

практического инструмента при планирова-

нии его проведения: 

«1) определение конкретной сферы биз-

неса (основные/дополнительные услуги) и 

анализ конкурентов;  

2) оценка демографических характери-

стик, образа жизни и других параметров 

клиентов (комплексная сегментация рынка 

зрителей); 

 3) изучение уровня осведомленности 

клиентов и "знака" их восприятия спортив-

ного мероприятия;  

4) планирование пакета услуг, включаю-

щего основное спортивное мероприятие, 

поддерживающие мероприятия (дополни-

тельные развлечения до, во время и после 

основного и т. п.), а также так называемые 

облегчающие услуги (организация продажи 

билетов и т. п.); 

5) создание комплексного образа спор-

тивного мероприятия на основе совокупно-

сти образов его компонент (команд, спорт-

сменов, судей и т. п.) с учетом спроса кли-

ентов и состава пакета основных и допол-

нительных услуг, а также образов спортив-

ных мероприятий конкурентов;  

6) планирование продвижения спортив-

ного мероприятия — рекламы, паблисити и 

т. п. — в зависимости от состава основной и 

потенциальной клиентуры, возможностей 

использования различных средств массовой 

информации и т. д.;  

7) поощрение участия зрителей в спор-

тивном мероприятии; 

8) качественно-количественная оценка 

результатов спортивного мероприятия (ко-

личество и характеристика зрителей, дан-

ные групповых опросов об уровне качества 

полученных услуг и т. п.)» [3, с. 56]. 

Нам представляется, что по отношению к 

керлингу могут быть применены и развиты 

инструменты маркетинга взаимоотношений, 

направленного на обеспечение прочных свя-

зей между «клиентом» и «предприятием» 

спорта. Его основными направлениями яв-

ляются установление и поддержка взаимо-
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отношений с наиболее значимыми целевы-

ми группами. 

При рассмотрении керлинга как спор-

тивно-оздоровительной деятельности насе-

ления, в качестве центральной группы сле-

дует рассматривать людей, которые интере-

суются здоровым образом жизни и спортом 

в целом, а иногда активно занимаются им. 

Данная группа, которую мы условно назо-

вем «население», имеет очень большой по-

тенциал. Система работы с группой преду-

сматривает использование маркетинговых 

инструментов, направленных на ее расши-

рение, закрепление и стимулирование. Это: 

− информационная политика с использо-

ванием творческого подхода (распростране-

ние спортивной атрибутики, буклетов и 

листовок; 

− маркетинг конкретного спортивного 

события (турнира, чемпионата и т. д.); 

− применение VIP-обслуживания и опре-

деленных бонусных программ для отдель-

ных групп населения (семейные програм-

мы, программы для молодежи и т. д.). 

При работе с другими целевыми группа-

ми также необходимо учитывать логику вы-

бора подхода к керлингу, хотя и существуют 

определенные единые позиции.  

В качестве педагогических путей повы-

шения мотивации к систематическим заня-

тиям в клубе керлинга были предложены 

педагогические действия ознакомительного, 

рекомендательного, поддерживающего ха-

рактера, направленные на информирование 

о керлинге, адекватное оценивание своего 

образа жизни, актуализацию эмоционально-

личностного отношения, активизацию здо-

ровьесберегающей деятельности. 

Комплекс таких действий включал: 

− информирование занимающихся о роли 

керлинга как составной части здорового об-

раза жизни (организация информационного 

обеспечения: специализированный курс лек-

ций «Керлинг — путь к здоровью» об исто-

рии керлинга, об отечественном его опыте, 

о спортивных традициях, о зарубежном 

клубном керлинге, его особенностях, о зна-

чении для формирования здорового образа 

жизни);  

− актуализацию эмоционально-ценност-

ного отношения к занятию керлингом (ор-

ганизация моделирования личной програм-

мы занятий керлингом: разработка индиви-

дуального календарного плана занятий в 

клубе и участия в соревновательной дея-

тельности, использование индивидуального 

подхода к так называемым «группам риска» 

— курильщики и т. д., снижение факторов 

«отрицательной мотивации», использование 

эмоционально окрашенной положительной 

информации о спортивных успехах лиц, за-

нимающихся в клубе керлинга); 

− обогащение опыта здорового образа 

жизни (включение через занятия керлингом 

в клубе в здоровьесберегающую деятель-

ность: составление программы профилак-

тических медицинских осмотров по месту 

жительства занимающегося, проведение 

мониторинга — тестирования, направлен-

ного на отражение степени удовлетворения 

и психологического комфорта занимающе-

гося, основанного и на позитивной психо-

логической атмосфере в клубе керлинга).  

Для проверки оценки эффективности 

разработанного комплекса в соответствии с 

выбранными показателями был организован 

педагогический эксперимент. Он проходил в 

течение двух спортивных сезонов (осень 

2009 — весна 2010 гг.) Для педагогического 

эксперимента привлекались посетители 

двух клубов керлинга, принадлежащих хол-

дингу «Адамант». Первая группа, экспери-

ментальная (ЭГ), в составе 16 человек за-

нималась в клубе керлинга «Варшавский 

лед»; вторая группа, контрольная (КГ), в 

составе 22 человек занималась в клубе кер-

линга «Айс-парк» (торгово-развлекатель-

ный центр «Меркурий»).  

Экспериментальная группа занималась в 

клубе керлинга, деятельность которого была 

соотнесена с предложенным комплексом 

организационно-педагогических условий, в 

том числе с проведением специализирован-

ного курса лекций «Керлинг — путь к здо-
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ровью». Контрольная группа осуществляла 

занятия в клубе керлинга, функциониро-

вавшего без реализации условий комплекса. 

До начала и в конце эксперимента оце-

нивались когнитивный, процессуальный и 

мотивационный критерии. Диагностика мо-

тивации проводилась с использованием ан-

кеты Е. Г. Бабушкина [1] «Изучение интере-

са к спорту» и бланка опроса, предложенно-

го нами. Статистическая обработка полу-

ченных данных проводилась общепризнан-

ными математическими методами с опреде-

лением среднего арифметического.  

Результаты опроса двух групп, проведен-

ного до начала эксперимента, выявили от-

носительную близость показателей (посе-

щаемость клуба керлинга, наличие вредных 

привычек и уровень здоровья) участников 

двух групп. Так, число посещаемости клуба 

составило 1,2 раза в неделю. Результаты оп-

роса двух групп после проведения экспери-

мента выявили следующее: участники кон-

трольной группы (далее — КГ) незначи-

тельно изменили свою мотивацию к систе-

матическим занятиям керлинга и к здоро-

вому образу жизни, в то время как у участ-

ников экспериментальной группы (далее — 

ЭГ) мотивация резко выросла. 

Это отразилось в количестве их посеще-

ний клуба керлинга (еженедельное посеще-

ние клуба выросло на 18% и составило по-

казатель два раза в неделю), четыре участ-

ника группы отказались от курения; у 

большинства (84% опрошенных) членов ЭГ 

самооценка состояния здоровья выросла. 

Также было установлено, что произошло 

значительное изменение уровня интереса к 

спортивным занятиям участников ЭГ. От 28 

баллов, что определяет, согласно ключу к 

анкете, «недостаточно устойчивый инте-

рес», значение мотивационной нагрузки, 

выраженное в баллах, выросло до уровня 

«устойчивого интереса» — 32 балла. Такого 

изменения не было отмечено у участников 

КГ. Их интерес к занятиям спортом, в том 

числе керлингом, остался на прежнем уров-

не, который характеризуется как недоста-

точно устойчивый (27 баллов). 

Таким образом, как показали результаты 

исследования, реализация предложенных 

педагогических средств, в частности, про-

ведение специализированного курса лекций 

«Керлинг — путь к здоровью», способству-

ет повышению мотивации к систематиче-

ским занятиям в клубе керлинга. 
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