Тема 2. Монетизация социальный сетей и выстраивание воронки продаж
Задание по теме 2. 
Выберите одну из спортивных организаций или создайте свою. 
Постройте воронку продаж продуктов спортивной организации в интернете. Дайте оценку конверсии на разных этапах формирования воронки продаж. Предложите решения по повышению конверсии. Сформируйте предложения по запуску рекламной кампании,  на примере рекламного кабинета одной из социальной сети ВКонтакте, Одноклассники, Facebook, Instagram, TikTok подготовьте рекламное сообщение с критериями по таргетингу по целевой аудитории. Выберите тип рекламное стратегии и обоснуйте ее.
Ответ:
Спортивный клуб «Леофит» планирует свое расширение и открытие второго клуба на 1 июня 2021 года, в связи с этим менеджеры клуба начали продажу абонементов по разным направлениям активностей.
Воронка продаж будет эффективна только в случаях, когда она создается на основе профессиональной маркетинговой концепции. Необходимо провести анализ целевой аудитории, определить сильные стороны продукта и бренда в целом, сформулировать уникальное предложение. 

Этап 1. создание контента для возможных будущих клиентов «Леофит».

Для каждого нового потенциального клиента фитнес - клуба чрезвычайно важна уверенность в том, что вы понимаете их проблемы и задачи, из - за которых они, собственно, и прибегли к услугам.

Лучший способ — это сделать — организовать список из 3 - 5 самых распространённых возможных фитнес целей или вопросов, которые имеются у клиентов. После можно генерировать готовый выход из ситуации или решение, которое будет полезным для клиентов, ищущих ответы на возникшие у них вопросы.

Видеоматериалы, посты в блоге или специальные статьи, размещённые на вебсайте, могут стать готовыми полезными решениями.

Важно поделится с потенциальными клиентами нужной полезной информацией, которая поможет им определится и чётко выделить собственные фитнес цели. Это поспособствует тому, что клиенты увидят ваше понимание их трудностей. Также это поможет выстроить хорошие, доверительные отношения ещё до того, как будет приобретена клубная карточка или абонемент.

Этап 2. Использование кейсов и результатов постоянных действующих клиентов.

После предоставления экспертной информации касательно разрешения фитнес задач клиентов, следует продемонстрировать, чем именно фитнес - клуб может быть полезным для них. Самым лучшим вариантом будет, позволить лучшим клиентам рассказать об их успехах и достижениях в фитнес - клубе.

Существует очень популярный термин, это «Сарафанное радио». Но подавляющая часть фитнес предпринимателей пользуются им всего лишь на 10%, полагая, что их клиенты сами будут рассказывать о фитнес - клубе, распространять полезную информацию и советовать своим друзьям и знакомым.

Но в силу особенностей нашего менталитета, люди не очень любят распространятся о собственных успехах. Поэтому очень важно стимулировать ваших клиентов на то, чтобы они делились с другими положительными результатами своих тренировок, тем самым мотивируя потенциальных клиентов на более скорый старт и достижения собственных результатов, которые могут стать предметом гордости.

Можете создать 2 - 3 истории успешных тренировок или записать несколько видео кейсов, и отправить клиентам спустя несколько дней после предыдущей порции информации.

Этап 3. Создание ценного стартового фитнес предложения.

Стартовое предложение для начала тренировок не должно быть в виде просто огромной скидки. Это может быть, что - то другое, например, бонусное время для занятий с личным тренером, дополнительные бонусные услуги и тому подобное.

Этап 4. Создание дополнительной ценности.

После того как потенциальные клиенты стали действующими членами клуба и начали тренировки, например, по программе 21 дня, важно вести дальнейшую сервисную работу и создать определённую (дополнительную) ценность клуба. За это время вам необходимо, чтобы клиенты влюбились в клуб и само понятие фитнес

Шаг 5. Закрытие сделки

Этап, определяющий полную конверсию воронки продаж. Здесь стоит сделать ставку на УТП и качество работы менеджеров. Также имеет смысл рассмотреть возможность отработки утраченных клиентов – проще всего возвращать их на веб-страницы, используя специальные сервисы. 
Этап 6. Аналитика

Постоянный анализ эффективности воронки продаж помогает находить недостатки не только в маркетинговой концепции, но и в бизнесе в целом. 

Шаг 7. Повышение конверсии

Конверсия повышается при конвертации потенциальных клиентов в реальных покупателей и заказчиков. Необходимо выработать инструменты эффективного взаимодействия и методы убеждения.
Рекламная кампания планируется в сети Instagram.
Запускается рекламный ролик с человеком до и после посещения фитнес-клуба через месяц, до дряблый и с животом, после- подтянутый и стройный.

Слоган – «Сможешь и ты!!!»

Требования по таргету в соответствии с целевой аудиторией: мужчины и женщины от 18 лет, интересующиеся фитнесом, просматривающие фитнес-аккаунты и аккаунты «блогеров-похудальщиков», проживающие в городе де расположен фитнес-клуб.

Фитнес-клуб использует рекламную стратегию сезонного продвижения (Seasonal) - она означает интенсивное размещение рекламных материалов во время пиковых сезонных продаж, например после нового года или перед летними отпусками люди стремятся привести себя в форму и идут в фитнес-клуб. На этих сезонных пиках и основывается реклама фитнес-клуба.
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