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Во многих отраслях бизнеса и предпринимательства на эффективность экономической
деятельности влияет множество различных факторов. Часть из них могут быть внешни-
ми и почти неподвластными действиям руководства организаций (например, инфляция,
новые законы и т.п.), к которым необходимо адаптироваться, а часть могут зависеть непо-
средственно от принятых решений (например, правильный подбор кадров, распределение
бюджета) [n3]. Для того чтобы организация успешно работала и приносила прибыль, боль-
шое значение имеет качество предоставляемых услуг/товаров, клиентоориентированность
организации, а также профессионализм не только специалистов, непосредственно предо-
ставляющих услуги, но и в первую очередь руководителя той или иной организации [n6].
Многие авторы сходятся во мнении, что, несомненно, в обязанности управленца в первую
очередь должны входить планирование, организация, руководство, анализ, координиро-
вание, финансирование, подготовка кадров [n4, n5].

Также не стоит забывать о том, что помимо управления внутренней деятельностью
организации имеет большое значение и внешняя направленность. К ней относятся разви-
тие узнаваемости, пропаганда культурных и социальных ценностей среди потенциальных
клиентов, с которыми имеет дело та или иная организация, и вместе с тем выявление по-
требностей целевой аудитории в зависимости от сферы деятельности предприятия и поиск
путей удовлетворения данных потребностей [n2].

Согласно точке зрения А. Маслоу, человеческие потребности имеют несколько уровней.
Эта информация также актуальная и для сферы спортивных услуг, поскольку у каждо-
го клиента могут быть разные потребности и ожидания от занятий - кто-то занимается
только для поддержания формы, кто-то с целью поиска новых знакомых из спортивной
сферы, а кто-то для достижения высоких спортивных результатов [n1].

Вместе с тем время не стоит на месте, новые современные технологии внедряются по-
чти во все сферы нашей жизни. На основе удовлетворения потребностей широких масс
они способствуют созданию более комфортных условий деятельности, сокращению време-
ни поиска информации и выполнению каких-либо операций за более короткий промежуток
времени. В результате пандемии COVID-19 очень многие отрасли бизнеса и предпринима-
тельства перешли на информационные площадки и такой способ взаимодействия с целевой
аудиторией остаётся удобным, востребованным и по сей день. В данном случае мы говорим
об эффективном использовании digital-технологий и особенностей маркетинга в представ-
ленном направлении. В дальнейшем мы рассмотрим более подробно то, как влияет сайт на
эффективность работы организации с точки зрения привлечения клиентов и увеличения
прибыли.

С позиции внешней информационной кампании мы хотели бы более детально рассмот-
реть технологию маркетинга физкультурно-оздоровительных услуг организаций сферы
физической культуры и спорта, а также выявить, какие особенности характерны для дан-
ной отрасли и в чем могут заключаться потребности целевой аудитории организаций дан-
ного типа.
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Базой для нашего исследования стало Муниципальное автономное учреждение «Спор-
тивная школа Среднеахтубинского района» Волгоградской области. Данный объект иссле-
дования стал интересен для нас тем, что имеет хорошую материально-техническую базу
(специализированные залы и площадки для разных видов спорта) и профессиональный
тренерский состав.

Однако проведя PEST анализ, мы выявили, что самой слабой стороной данной орга-
низации является её информационная закрытость (см. в приложении 1). Имеется сайт,
однако его интерфейс очень устаревший и не обновляется, не привлекателен и не инфор-
мативен для потенциальных клиентов, не ведётся новостная лента, нет обратной связи и
многое другое.

В сфере предоставления физкультурно-оздоровительных услуг на основании опроса
клиентов занимающихся в спортивной школе о том, что их привлекает больше всего в дан-
ной организации, мы можем выявить такие основные потребности, как улучшение здоро-
вья и поддержание физической формы для себя (44 %), достижение высоких спортивных
результатов (36%), возможность посещать тренажёрный зал (8 %), помощь в принятии
нормативов ГТО (7 %), наличие программ физической культуры для людей старшего
возраста (5 %) (см. в приложении 2).

На основании полученных данных о пожеланиях клиентов, мы создали сайт, который
состоит из интуитивно понятного интерфейса с приятным дизайном и содержит важную
и актуальную информацию в более наглядной форме для потенциальных клиентов: виды
спорта, направления дополнительных физкультурно-оздоровительных услуг, наши залы,
расписания тренировок, контакты, новости и достижения наших спортсменов, отзывы тех,
кто уже занимается.

Первый сбор данных был осуществлён за 3 квартал, затем был создан и запущен новый
сайт и повторно мы проанализировали эффективность внедрения новых технологий мар-
кетинга за 4 квартал. В итоге по всем показателям мы видим заметный рост. Количество
просмотров сайта возросло на 176 %. Это может говорить о том, что для целевой ауди-
тории представленная информация является полезной, интересной и актуальной с точки
зрения удовлетворения их личных потребностей. Количество занимающихся возросло на
23%, а выручка от реализации платных услуг и сдачи в аренду помещений на 24% и на
18% соответственно (см. в приложении 3).

Таким образом мы доказали, что внедрение новых современных технологий маркетин-
га с учётом особенностей и потребностей целевой аудитории способно повысить вовлечён-
ность клиентов и вместе с тем улучшить экономическую эффективность организации.
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Иллюстрации

Рис. Приложение 1 (1 часть)
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Рис. Приложение 1 (2 часть)
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Рис. Приложение 2
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Рис. Приложение 3
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