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BCTYII

AKTYaJbHICTh T€MH JOCTIIPKEHHSI 0OyMOBJIEHA IIBUAKUMU 3MIHAMU, SIK1
BiIOyBarOThCcsl B cdepl (iTHEC-1HAYCTpii, OCOOJMBO B yMOBaxX IIOOAIBLHUX
€KOHOMIYHHUX 1 COLIIAJIbHUX MOTPSCIHB, TAKUX SIK TTaHJIeMisl Ta BiiiHa. Punok diTHec-
MOCIIyT 3a3Ha€ 3HAYHUX TpaHchOpMaIlliil yepe3 3MiHM y CHOXKWBUIA MOBEIIHII,
3alpPOBAPKCHHSI HOBUX TEXHOJIOTIH Ta 3MIHY COLIQJIBHUX MPIOpUTETIB. Y Iiel
nepiog BUHUKae TMOTpeda B e()EeKTHBHOMY yHpaBIiHHI MapKETHHTOBUMHU
CTpATETIAMH, K1 JJOTIOMOKYTh KOMITaHISIM 3aJTHIIATUCS KOHKYPEHTOCITPOMOKHUMHU
Ta 3aJI0BOJIbHATH TOTPEOM KIIEHTIB y HOBUX YMOBax. BpaxoByrouM 3a3HayeH1
dbakTopu, IOCHIIKEHHS PUHKY (ITHEC-TOCIYT Ta po3poOKa MapKETHHTOBUX
CTpaTeriii € BaKJIMBUMHU JIJI pPO3YMIHHSA MEXaHi3MIB PO3BUTKY rajly3i Ta ajanTarii
013HECIB 10 3MIH.

BiTun3HsHI HayKOBIII aKTUBHO JOCTIKYIOTh MTUTAHHS MAapKETUHTY B cdepi
nociyr, 30kpema y ditHec-inayctpii. Taki aBtopu, sik I'.I. I[TaBnenko, B.IO.
JIucenko, .M. KoBaneHko Ta IHIII, BHBYAJM pI3HI aCHEKTH MapKETUHIOBHX
cTpaTerii 'y cdepi Mociayr, a TaKoXX OCOOJIMBOCTI TOBEIIHKH CIIOKHUBAYiB Yy
BiJIMOBITHUX PHUHKOBUX YMOBaX. 30KpeMa, BOHHM aKICHTYIOTh yBary Ha ajamnTarlii
cTpaTerii MapKeTHMHTY A0 3MiH B CKOHOMIYHOMY CEPEIOBHIINI Ta ITOBEIIHII
CIIO’KMBAYIB, II0 OCOOJMBO aKTyaJlbHO B YyMOBaX BIMHH Ta EKOHOMIYHOI
HECTaOUTbHOCTI.

Merta po6oTH TONSATaE B aHaNi3l CTaHy Ta JUHAMIKH PO3BUTKY PHHKY
(biTHEC-TIOCIYT, @ TAKOXK Y AOCTIPKEHH] €(EeKTUBHOCTI MApKETUHTOBUX CTpPATETIH,
SIK1 JIOTIOMArarTh aJanTyBaTUCS J0 3MIH Y COLIIaIbHO-€KOHOMIYHOMY CEpEJIOBHIII
Ta 3MiHI MOTPEO CIOXKMBAYIB B YMOBAaX BIAHH.

3aBaaHHA JOCTIKEeHHS:

[IpoananizyBatu cydacHUW pPHUHOK (DITHEC-TIOCAYT y TJI0OAIBbHOMY Ta
nokaapHOMYy BuMipi (Po3min 1.1).

BuBunTH KIIFOUOBHUX YYaCHUKIB PUHKY, aHAJI3 KOHKYPEHTHOTO CEpeOBUIIA

Ta cTparerii npoBigHX Kommaniil (Po3min 1.2).



JlocmiauTy CHOKMBYI TMOBEAIHKOBI MOJEINI, TEHACHIN] 3MIH TMOMUTY Ta
CEerMEHTAIllI0 KJIEHTIB 3a COLIaJIbHO-AeMOrpapiyHUMU Ta MCUXOrpapiyHUMU
XapaKTEPUCTHUKAMHU.

PosrisiHyt TeopeTruHi 3acaau (OpMyBaHHS MApKETHHTOBUX CTPATETIN y
biTHEC-1HAYCTpli, 30KpeMa MApKETHMHroBUW Komiuiekc (4P) Tta mudposuit
MapKEeTHHT.

[IpoananizyBaT NpPaKTUYHI AacCHEKTH BIPOBAKEHHS MapPKETHUHTOBUX
cTpateriil y ¢iTHec-013Hec!.

O06'exTOM AO0CTIIIKEeHHSI € PUHOK (DITHEC-TIOCITYT B YKpaiHi, a MpeaMeTOM
— MapKETUHIOBI CTpAaTerii, 110 BUKOPUCTOBYIOTbCS KOMIAHIAMU (iTHEC-1HIYCTpIi
JUISL 3aJIOBOJIEHHS MOTpe0d CHOXKMBa4diB B yMOBax BIMHM Ta €KOHOMIYHOI
HECTaOUIbHOCTI.

CTpykTypa po00TH BKJIIOYAE TPU PO3JLIH, KOXKEH 3 SKHX PpO3risaae
BOXJIMBI aCIEKTH PO3BUTKY PUHKY (iTHec-mociayr Ta (popmyBaHHS €PEKTHBHHX
MapKEeTUHIOBUX cTpareriii. llepmuii po3ain npuUCBsSYEHUN aHali3y CTaHy PUHKY
¢iTHEC-TIOCIIYT Ta OCHOBHHX 3MiH Yy MOBEHIHII crHoxuBadiB. Jpyruii posnain
boKyCyeTbcsi Ha TEOPETHYHMX 3acajlax MAapKeTMHTOBUX  CTpaTerid, Mo
3aCTOCOBYIOTbCA B (DITHEC-IHAYCTpii, a TPETIH — Ha NPaKTUYHUX aCHEeKTax
BIIPOBADKCHHS ITUX CTPATETid Ta HOBITHIX IIIXOJIB JUIS ITABUIIECHHS JIOSIBLHOCTI

KJIIEHTIB 1 TTO0JIAHHS PU3HUKIB.



PO3JILI 1
AHAJII3 CTAHY TA JUHAMIKHU PO3BUTKY PUHKY ®ITHEC-TIOCJYTI

1.1.  Orasg cydacHoro puHky (piTHec-moCayr y IJ100aJbHOMY Ta JIOKAJIbHOMY

BUMIipi

®iTHEeCc-1HAYCTPis YKpaiHu 3a3Hana CyTTEBUX TpaHchopMalliil y 3B’S3Ky 3
MOBHOMACIITA0OHOIO BiliHOIO, 110 TpuBae 3 2022 poky. BiiicbKoBI i, €KOHOMIYHI
TPYZHOIII Ta MIrpaliifHi MPOIECH BIUIMHYJIM HA MOMUT 1 opMaT HaJaHHA (iTHEC-
nociayr. BogHouac crnoctepira€Tbcsi 3pOCTaHHA YCBIJOMJICHHSI BaKJIMBOCTI
(GI13MYHOI aKTUBHOCTI JJI HIATPUMKHU 3J0POB’S, ICHUXOJIOTIYHOI CTIMKOCTI Ta
peabimiTairii, 1110 BU3HAYAE KITIOYOBI TEHIEHIIIT PO3BUTKY Tally31 B Cy4aCHUX YMOBAX.

Ha rmoGanpHOMy piBHI  (ITHEC-IHAYCTPiS MPOJOBKYE JTUHAMIYHO
PO3BUBATHUCS 3aBISKU U(PPOBUM TeXHONOT1sIM. OHJIaiH Ta BipTyaibHI TPEHYBaHHS
3aJMIIAIOTHCS  TIOMYJISIPHUMH, OCKUIBKA 3a0€3MeUYyr0Th JOCTYIHICTh 3aHSThH
HEe3aJIeXKHO BiJ Micls nepeOyBanHs. B Ykpaini el TpeHa mocuiIMBCS BHACIIIOK
BIMCHKOBUX pealiiii 3HauHa YacTHMHA HAceJIeHHs Oyia 3MyIIeHa 3MIHUTH MICIIE
IIPOXKUBAHHS, 1110 CITPHUSUIIO MOIIUPEHHIO JUCTAHIIIHHUX TPEHYBaHb, 1HAUBI Y aIbHUX
KOHCYJIbTALIM OHJIAMH 1 BUKOPUCTAaHHIO MOOUIBHUX JOJATKIB I 3aHATH CIIOPTOM
y OyIb-SIKUX yMOBaXx.

BaxxnuBuM HanpsiMOM PO3BUTKY € IIEpPCOHANI3allisl TPEHYBaHb, [0 BPaXOBY€E
0CcOoONMMBI MOTPEOM pI3HUX TPYN HACEICHHS, 30KpeMa BIHCHKOBHX, BETEpaHiB,
NEepecesieHIB Ta JIIOAEW, $KI 3a3Halu MopaHeHb abo  TMepeKUBaAIOTh
MOCTTPAaBMATUYHUI CTPECOBUM po3yaa. 3pocTac TOMUT Ha pealduniTaiiiiHi
MIPOTPaMH, CIIPSIMOBaHI Ha BIIHOBJICHHS (D13WMYHOT aKTHBHOCTI, KOPEKIIiF0 HACIIIIKIB
TpaBM 1 3MIIHEHHS MEHTAJIbHOTO 3A0poB’s. OCOOJIMBO aKTyaJlbHUMHU CTalOTh
TPEHyBaHHS, IO IHTETPYIOTh (I3UYHI BOPAaBH 3 EJIEMEHTAMHU ICHUXOJOTTYHOI
MIITPUMKH, ioTa, MEIUTAIliS Ta TEXHIKH JTUXaHHSI.

@DiTHEC-TEXHOJOTr1T MPOAOBKYIOTh BIIFPABATH BAKIUBY POJIb Y MIATPUMIII

¢i3nunoi aktuBHOCTI. B VkpaiHi cmocrepiraeTbCsi 3pOCTaHHS TMOMYJSPHOCTI



HOCUMUX MIPUCTPOIB, K1 JJO3BOJSIOTH BiJICTEKYBATH KIIFOYOB1 MOKa3HUKH 3/I0POB 4,
0CcOOJIMBO cepell BINCHKOBUX Ta JIOJEH, Kl BEAyTh aKTUBHMI cnocid >xutts. Lle
cupusie OuTbII e()EeKTUBHOMY KOHTPOJIO 3a (I3MYHUM CTAaHOM Ta ajamnTarii
TPEHYBAJIBHOTO MPOIIECY 10 1HAUBIAYATBHUX TOTPEOD.

[Toripu cknagny 0€3MeKOBY CUTYaIllI0, 30€piraeTbCsi TEHACHIIS 10 PO3BUTKY
JOKANbHUX (PITHEC-CIUTHHOT. Y MiCTax, Ji€ BITHOCHO O€3MEeYHO, BiIKPUBAIOTHCA
HEBEJIUKI CTY[Ii, 10 CHEIIali3yloThCcsl Ha (PyHKIIIOHAIBHOMY TpPEHIHTY, HO3I,
minareci Ta peabutiTaliiHux nporpamax. BogHouac 3pocrae nomynsipHicts outdoor-
TpEeHYBaHb y TAPKOBUX 30HAX Ta YKPUTTIX, [0 3a0e3leyye MOXKIUBICTh
MIPOJIOBXKYBATH (P13MUHY aKTUBHICTh HaBITh 3a YMOB MOBITPSHUX TPUBOT.

CyvacHl peanii TakoX CHPUYMHWIM 3MIHM y MiAXoAax A0 (i3nyHOL
MiJTOTOBKYA BIMCHKOBUX 1 IMBIJILHOTO HacelieHHs. BilicbkoBuii (piTHec HaOyBae
0COOJMBOTO 3HAYEHHS, OCKIJIBKM CHPSIMOBAHWN Ha TOKPAIICHHS BUTPUBAJIOCTI,
cwmm Ta KoopauHaiii. B VYkpaiHi CTBOPIOIOTBCS CHeIiali3oBaHl IpOrpamMu
MIJTOTOBKU JJI BIHCHKOBOCIY>KOOBIIIB Ta BOJOHTEPIB, Kl BKIIOYAIOTh TAKTUUHY
GI3BUYHY TIATOTOBKY, BIOPAaBHM HAa 3MIIHEHHS OIOPHO-PYXOBOTO amapaTry Ta
METOJIUKH IIBUIAKOTO BITHOBJICHHSI.

3aranom, (QiTHec-iHAYCTpiss YKpaiHM aJanTyeThbCcsl 10 BUKIMKIB BIMHH,
30epirarodyM OCHOBHI TEHJICHIII CBITOBOTO PUHKY, BOJHOYAC IHTErPYIOUU
cnenudiyai notpedu HaceneHHs. [locwimroeTbes akimeHT Ha peabumiTarii,
NICUXOJIOTTYHIA MIATPUMII Ta AOCTYMHOCTI (i3MYHOI aKTHUBHOCTI 3a OyAb-KHX
yMOB. Y 1IuX ymMoBax (pi3uyHl TPEHYBaHHS CTAIOTh HE JIMIIE 3aCO00M MiATPUMKH
3M0pOB’S, @ ¥ BaXJIMBUM €JIIEMEHTOM COILIaJIbHOI CTIHKOCTI, JO0MOMararouu

YKpaiHLAM aJalTyBaTUCS JO HOBUX PEAId HKUTTH.

1.2. Kno4oBi y4YacHMKH PHHKY, aHAJI3 KOHKYPEHTHOI0 cepel0BHINA,

cTpaTerii NPOBIAHUX KOMIIaHIi Ta iXHI KOHKYPEHTHI nepeBaru

diTHec-1HAYCTpis YKpaiHU Mpe/cTaBlieHa PI3HUMHU THUIAMU 3aKJIaJiB, SKi

ajanTyBajd cBOi Oi3HEC-MOJEII /10 Cy4YaCHMX BHUKJIMKIB, COPUYMHEHHX BIHHOIO,



€KOHOMIYHOIO HECTAOILIBHICTIO Ta 3MIHOKO CHOXXMBUYUX MpiopuTeTiB. OCHOBHUMU
IPaBISIMU PUHKY € BEJIMKI MEPEXKEB1 KITyOH, HILIEB1 CTYli, a TAKOX HOB1 (pOopMaTH,
110 Ha0yJId MONYJIIPHOCTI B YMOBAaX BOEHHOTO 4acy.

Mepexeni ¢itHec-knyou, Taki sk Sport Life, InterFit, Grand CrosskFit,
TPaAMIIIHO 3aliMalii TPOBIAHI TO3ULII HA PHUHKY 3aBJASIKM PO3Taly>KeH1i
1HOPACTPYKTYpl, LIUPOKOMY CHEKTPY TMOCIYyr Ta JOCTyly JO CY4acHOTO
obnagnanns. Sport Life, nHaiiGinbpima Mepexxa B YkpaiHi, 10 BiliHU Maina moHan 40
KIIyOiB y pI3HMX MICTaX, IPOIMOHYIOYH PI3HOMAaHITHI (hopMaTH TPEHYBaHb — BIJ
TPYNOBUX 3aHATh J0 TMpeMiajJbHUX MPOTpaM MEPCOHAIBLHOTO TpPEHIHTY. BiliHa
3MyCUJla KOMIIAHII0 ONTUMI3YBAaTH MISUIbHICTh, 3aKPUBIIM YAaCTHHY KIyOiB Yy
HEOE3MEeYHUX PerioHax i MOCHJIMBIIY aKIEHT Ha OHJIAWH-TIpOTpamax.

Grand CrossFit criemianizyeTbcst Ha QyHKIIIOHAIBHOMY TPEHIHTY, 1110 Ha0yB
MOMYJISIPHOCTI cepell MOJioAl Ta NpodeciiHUX CIOPTCMEHIB. 3akiaad Mepexi
aJlanTyBaJid CBOIO poOOTY, poOJisTun akieHT Ha outdoor-TpeHyBaHHAX 1 CIIBIpAII 3
BIMCHKOBUMH, 5IKI BUKOPUCTOBYIOTH KPOCHIT /1l (h13UYHOT T1ATOTOBKHU.

InterFit opieHTyeTbCcs Ha  KOMIUIEKCHI MpPOrpaMH  O3JOpPOBJIEHHS,
Biotrouaroun CITA-30HM, Oacelinu Ta peaOumitamiiiai mociayru. Ilomut Ha Taki
MOCJIyT'Y 3MEHILIUBCS 4epe3 (piHaHCOBI OOMEXKEHHS y CIIOKHMBAyiB, OJJHAK 3POCTAE
3aIliKaBJIEHICTh y MporpaMax mjisi peaOuritaiii BeTepaHiB Ta oci0, sKi 3a3HAIA
(G13UYHUX TpaBM 4yepes BilHY.

Oxpemuii cerMeHT (hITHEC-IHIYCTpii B YKpaiHl CTAaHOBJIATH HILIEBI CTYII,
0 CHEIIami3yloThCsl Ha HO031, TMijaTeci, peaduTITAIlIiHUX M[porpamax Ta
¢dbyHkuioHaabHOMY TpeHiHTy. Y Kuesi, JIbBoBI, JIHINpi Ta IHIIUX BEJIMKUX MiCTax
NOMyJSIPpHOCTI  HAaOynu  OyTHUK-CTyAli, $KI MPOMOHYIOTH BY3bKONPO()iNIbHI
TPEHYBaHHS JJIsl HEBEJIMKUX IPyN a00 1HAWBITyaTbHUX KJ1€HTIB.

Cryaii ¥orm Ta mnijgatecy 3allydyalOThb KIIEHTIB 3aBIsSKH (OKycy Ha
MEHTAJIbHOMY 3JI0pOB’1, III0 € 0COOJIUBO aKTyaJIbHUM B YMOBaX MOCTIHHOTO CTpeECy,
CIPUYMHEHOTO BiHO0. [lonuT Ha Takl MOCIyTy 3pOCTae cepell )KIHOK, BETEpaHiB Ta

MEPECETICHIIIB, SIK1 ITYKAalOTh CIIOCOOM 3HATTS MICUXOJOTIYHOI HAMIPYTH.



entpu peabimiTarmii Ta JiKyBajdbHOI (PI3KYJIBTYpH PO3IIMPIOIOTH CBOIO
JUSJIBHICTh 4epe3 30UIbIIEeHHS] KUIBKOCTI JIIOAEH, AKI MOoTpeOyroTh (Hi3UYHOTO
B1JIHOBJICHHS ITiCJIA IOpPaHEHb a00 KOHTY31il. JlesKl 3 TAKMX 3aKj1a/iiB CIIBIPALIOIOTh
13 JIIKApHSAMHU Ta BOJOHTEPCHKUMH OpTaHizalisiMu I 3a0€3MeUeHHs] JOCTYMy 0
AKICHUX MOCTYT peadiyiTarii.

BiitHa 3MiHMTIA CTIOXKUBY1 3BUYKH, 3MYCHUBIIIHM YKPATHIIIB ITyKAaTH THYYKIII
Ta €KOHOMIYHO JocTymHimi ¢Gopmatu ¢Gi3udHOT aKTUBHOCTI. OJHUM 13 TOJIOBHHUX
TPEHAIB CTAJI0 3POCTAaHHA NOMYJSPHOCTI OHJIAWH-(PITHECY, KOJHM TpEHEPH
MPOBOJIATH 3aHATTA depe3 Zoom, YouTube abo moOinpH1 noxatku. Lle mo3Boise
KJIIIEHTaM TpPEeHYyBaTUCAd y O€3MeyHOMYy MICIl Ta 3a0IIaJKyBaTh KOIITH Ha
a0OHEMEHTax.

[Ile omHUM TPEHIOM CTalld ayTIOP-TPEHYBAHHS, SIKI HE JIUIIE 3HIKYIOTh
BUTPATU HAa OPEHJY HPUMIIIEHb JUIs Ki1yOiB, @ i BIAMOBIIAIOTH 3alIUTaM KJIEHTIB,
Kl TparHyTh TPEHYBaTHUCS Ha CBDKOMY TMOBITpi. B  yMoBax BIOKIIOYEHb
eJIEKTpOeHEePTii Ta 0OMEXEHB 0710 POOOTH 3aKPUTUX MPOCTOPIB TaKi TPEHYBaHHS
CTaJIi AJIbTEPHATUBOIO KIIACHYHHUM 3aJIaM.

Jlesiki diTHEC-KIyOM Mmovaau po3BUBAaTH MOOUIBHI TPEHYBaJIbHI MPOTPAMH,
KOJIM IHCTPYKTOPH HPOBOASATH 3aHATTS Y TAMYACOBUX MPUTYJIKaX, peaduliTaliftH1X
[IEHTpax Ta HaBiTh Ha mepenoBiid. lle comianbHO 3HAYYMIMI HAMPSMOK, SIKUN
MOEJHYE CIOPTUBHY aKTHUBHICTh 13 MIATPUMKOIO BIHCHKOBHUX Ta ITUBUIBHUX Y
KPU30BUX YMOBaX.

Takum ymHOM, yKpaiHChKUHM (HDITHEC-PUHOK MPOJOBXKYE (YHKIIOHYBATH,
aJanTyouuch A0 peaniid BiHU. TpaguuiiiHi MepexeBl KiyOu 3MIHIOIOTH Oi3Hec-
MO/I€JI1, HIIIEB1 CTYAll MOCHIIOIOTh aKIIEHT Ha peaduIITallliHUX Ta MCUXOJIOTTYHUX
acrekTax TpeHyBaHb, a HOBI (opMaTu, Taki SK OHJIAWH-KypPCHM Ta MOOUIbHI
TPEHYBaHHS, CTAIOTh BAYKJIMBOIO YACTHHOIO 1HAYCTPIi.

BiitHa B YkpaiHi icTOTHO 3MiHWIA KOHKYpPEHTHE CepeoBuIle Ha ¢iTHEC-
PUHKY, BIUIMBAOYM HA JISUIBHICTh SK BEJIMKUX MEpPEeXeBHX KIyOiB, Tak 1

HE3aJIeXKHUX CTyAlil. OCHOBHI 3MIHM CTOCYHOTBCS HE TIIbKM EKOHOMIYHHUX 1



comiaJibHUX (aKTOPIB, a i 0E3MEKOBUX BUKIIHKIB, K1 Majy BUPIMIAIbHE 3HAYCHHS
JUTsl 6araThboX KOMIMaH1u.

OnHuM 13 HaliCepHO3HIMIMX BHUKIMKIB I (ITHEC-IHIYCTPIi CTana pi3zka
3MiHa IJIATOCIPOMOKHOCTI HAaceleHHS. 3 OISy Ha EKOHOMIYHY CHUTYaIlilo,
BHUCOKHUU pPIBEHb 0€3p00ITTS, 3HUKEHHS JI0XO0/I1B Ta MEePEHANPABICHHS OI0/KETY Ha
KPUTHUYHI MOTPEeOU, CIOKMBAUl CTAIM OUThII 0OEPEKHO CTABUTHCS IO BUTpaT Ha
¢diTHEC-TIoCIyTH. Y TakuX YyMOBaX OUIBIIICTh BEIUKHX MEPEKEBUX KIyOiB
(manpukian, Sport Life, InterFit) 3uu3unu BapTicTh aOOHEMEHTIB, BBEJIU THYYKI
YMOBH JIsl KJIIEHTIB, 110 BUMYIIIEHO 3MIHWJIA MICIE TPOKUBAHHS, a00 pO3IMIUPIIN
KUIBKICTh O€3KOIITOBHMX mporpam s BiiickkoBux 1 BIIO. Opnak He Bci KiyOu
3MOIVIM aJanTyBaTUCAd 1O HOBHUX pealllid, JesKi NPUIIMHWIM AISUIBHICT a0o0
3TOPHYJIM YaCTUHY CBOiX (pimiit.

He menm BaxxnuBuM (pakTopom, 1110 3MIHUB KOHKYPEHTHY OOpOTHOY, cTaia
penokartisi GpiTHec-613HeCy Ha 3axiqHy 4acTHHY Kpainu. barato kimy0iB, 30kpema B
Takux Mmictax, sk KuiB, JIbBiB Ta IBaHO-DpaHKIBCHK, BIAKpUIXW HOBI ¢iaii abo
3alyCTHIM OHJalH-popmatu, 1m00 3aJ0BOJBHUTH MOTPEOM HOBOMPUOYIHX.
BonHouac, Benumka KUIbKICTH (iTHEC-KJIyOiB 3anuinmiacs ©0e3 MOXKIUBOCTI
mpaioBaTu 4epe3 Oe3neKoBl pu3ukh. MicTa, 10 3HAXOASATHCS MOOIU3Y JIiHIT
(GpoHTY, 3IIMTOBXHYJIUCSA 3 MPOOJIEMOIO €BaKyarlii KIIEHTIB IiJ Yac TOBITPSHUX
TpuBOT ab0 B pe3yJbTaTi MpsSMOro pyiiHyBaHHsS 1H(pacTpykTypu. Lle ctBOpmIio
3Ha4YHY HECTaOUIBHICTD JIJIsl OaraThoX (PiTHEC-MEPEK.

BiitHa BHecna 3MiHU 1 B 3alUTH KJIIEHTIB HA (PITHEC-TIOCTYTH. 30KpeEMa,
CIIOCTEPITa€EThCSl 3POCTAHHS MOIMYJSPHOCTI peadimTaliitHoro QiTHecy, Ha AKUN
HUHI 3HAYHO OUTBIIUIN MOMUT cepel BIMCHKOBUX, 0Ci0 3 TpaBMaMH Ta IUBUIBHHUX
0ci0, 110 MePEeKMIN CTpecoBl cuTyarlli. Peabimitariiini nporpamu, creiiaaizoBaHi
Ha BIJJTHOBJIEHHI MICJIsl TpaBM 200 CTpeECy, MOYaiu IHTerpyBaTu (i3U4H1 TPEHYyBaHHS
3 MICUXOJIOTIYHOO MIATPUMKOIO, IO 1a€ HOB1 MOKIIUBOCTI JIsl 3a]TyYEHHS KIIIEHTIB
y paMKax ICHyIOUHX (piTHEC-IIEHTPIB.

JlomaTkoBO BapTO 3a3HAYUTH, IO 3pPOCTa€ MOMyJsIpHICTH outdoor-

TpEHyBaHb, WIO0 JO3BOJIAE KJIIEHTAM TPEHYBAaTUCS Ha BIIKPUTOMY TMOBITPI,



3HIDKYIOUM PHU3UKH, TOB’S3aH1 3 BIJABIAYBAaHHSAM 3aKpUTHX MPUMINIEHb TMij] 4Yac
MOBITPSHUX TPUBOI. TpeHyBaHHS Ha CBDKOMY MOBITPI CTalOTh HE JIMILE
OC3MEeYHINOK aTbTEPHATHBOID, & W €KOHOMIYHO BUTIIHIMIOI T Oi3HECIB, fAKi
3MOIJIM aJIalITyBaTH CBOT MOCIYTH IO HOBUX YMOB.

He MeHm BakIMBOIO TpOOIEMOIO € €HepreTHYHa KpH3a, sika CepHo3HO
BIUTMHYJIA Ha MJISUTBHICTH (PiTHEC-KIyOiB, IO MAarOTh BEJIWKI MPUMIIICHHS Ta
eHepro3arpaTHi TpeHaxkepu. [lepeboi 3 eleKTponmocTauaHHSIM 3MYCWIH KIyOu
aJanTyBaTH CBOi Oi3HEC-MOJElNi, 30KpeMa IUISIXOM I1HBECTYBaHHS B pPE3EpBHI
JpKepena eHeprii (renepartopu, 6atapei). s manux ctyii e nepioa Takox OyB
yacoMm TpaHcdopmallii, BOHM MoYajyd MPOMOHYBAaTH CBOI MOCIYTH 4Yepe3 OHJIAH-
wiatropmu abo BIAIITOBYBATH TPEHYBAaHHSA Ha CBDKOMY MOBITpi, IO CTalO HE
TUTIbKU HEOOX1AHICTIO, a i BUTIHUM IT1JIX00M JIJIs1 30€peKEeHHS KITIE€HTIB.

Otxe, BiliHA mpu3BeNa J0 3HAYHHUX 3MIH Y KOHKYPEHTHOMY CEpeOBHIII
¢itHec-iHaycTpii YKpainu. barato xommnaniii 3MymieHi Oyl amantyBaTu CBOT
Oi3Hec-mMojieni a0 MPUNUHUTU JISUIbHICTh, BOAHOYAC 3’ SIBUJIUCS HOBI CEIrMEHTH,
Taki K peaburitauiiinuii pitHec Ta outdoor-rpenyBanHsA. KoHKypeHIlis Ha PUHKY
3MmicTuIacs B 01K THYYKOCTIi, aIallTUBHOCTI Ta Opi€HTAallli Ha HOB1 OTpeOU KITIEHTIB
y HepioJ] KpU3H.

VY 3B’s13Ky 3 BiifHOIO B YKpaiHi Ta ii BIUIMBOM Ha (iTHEC-1IHIYCTPIIO, JIiAepU
PUHKY  3MYIIEHI  aJanTyBaTu CBOI  crTparerii  anga  30epekeHHs
KOHKYPEHTOCTIPOMOXKHOCTI. 3MiHH, TOB’S3aHI 3 €KOHOMIYHOIO HECTallIbHICTIO,
0€3MeKOBUMH PHU3UKAMH Ta €HEPreTUYHOI KPU3010, BUMAraroTh BiJ KOMIMaHIN
IIBUJIKOT peakilii Ta iHHOBalii. Y 1IbOMY KOHTEKCTI MPOBIIHI KOoMMaHii ¢iTHEC-
PUHKY aKTUBHO BIPOBADKYIOTh HU(POBI pillIeHHs, aAaNTyIOTh CBO1 Oi3HEeC-Moemi
Ta OPIEHTYIOTHCS HA HOBI MOTPEOU KIIIE€HTIB.

OpHuM 13 KITIOYOBUX HANpsIMKIB afanTaiii € uudposa tpanchopmanis. B
yMOBaxX OOMEXEHb, BHKIMKAHUX BIHHOIO Ta EHEPreTUYHOIO KpHU3010, OaraTo
BEIIMKUX MepekeBux kiyOiB, Takux sk Sport Life, InterFit Ta Grand CrossFit,
1HBECTYBaJIM B PO3BUTOK OHJIAWH-TUIATGOpPM AJisi TpeHyBaHb. MoOOUIbHI JOJATKH,

maThopMu JUISL BiIEO-TPEHYBAaHb 1 IHTEPAKTHUBHI MPOTPAMU CTAIA BaXKIMBUMU



THCTPYMEHTaMH JIJIs1 3Ty4€HHS KITIEHTIB, K1 HE MOXYTh a00 HE XOUYyTh BIJ[B1lyBaTH
TpEHAXEpHI 3aJM 4epe3 Oe3MeKOBl MPUYMHU a00 3 E€KOHOMIYHHMX MIPKYBaHb.
Hanpuknan, Sport Life 3anmycTuB oHnailH-3aHATTSA, JOCTYIIHI ISl KOPUCTYBAUIB Yy
Oy 1b-SIKOMY MICIIi, 1110 JO3BOJISIE 3a0BOJIBHATH IMOMUT Ha (PITHEC-TTOCITYTH B YMOBAX
HECTaOUIbHOCTI.

[TpoBigHi KOMMIAHIT TAKOX aIANTYIOTHCS 10 CHEIUBIYHUX MOTPEO MUTHOBUX
rpyn. 3HauyHy yBary OyJiOo NPUIIEHO CTBOPEHHIO CIELIalli30BaHUX MpOrpaM s
BIICBKOBHX Ta BETEpaHiB, SKI MOTPeOyIOTh peadimitariii ab0 MiATPUMKH (PI3UIHOT
dbopmu micis TpaBM. Lle 1ae KoMmaHisiM KOHKYPEHTHI TIEpPEeBaru, OCKUIbKU 103BOJISIE
HE JIMILE 3aJIyYUTH HOBHUX KJIIEHTIB, @ ¥ OyTH COIiaJibHO BiANOBIAAJbHUMH, IO
CTaJIO BaXJIMBUM acEKTOM Y MiciasiBoeHHUM nepiod. Hanpuknan, InterFit 3anycrus
nporpaMmy O€3KOIITOBHUX TPEHYBaHb ISl BINCHKOBUX, IO HE JIMIIE MIABUIINIO
JIOSUTBHICTD LII€1 TPYIH, @ ¥ COPUSIIO 30LIBIIEHHIO TyOJI1YHOCTI OpeHay.

IliHoBa TmoOdITHKA CTaja ¢ OJHUM BaXJIUBHM acCIIEKTOM CTpaTerii
OPOBITHUX KOMIaHiM. B yMoBax 3HI)KEHHS KYIIBEIBHOI CIPOMOKHOCTI
CTHOXKUBAYiB, OLTBIIICTh KIIyOiB MEpPErisiHyIn CBOT Tapu(HI MJIaHH, 3aIPOTIOHYBAIIN
THYYKl BapiaHTH MiAMKCKU, POTpaMu IS TIepecesieHIB ado crieliaibH1 akIii s
BiMiCbKOBUX. ' HYUKICTh Y MiIXOA1 0 LIHU JI03BOJIMIIA 30€PErTH KIIEHTChKY 0a3zy Ta
aJlanTyBaTHCS 0 HOBUX eKOHOMIYHUX peainiid. Hanpukmnan, Sport Life BBiB cuctemy
IIOMICSTYHOI OIUIATH IS BCIX KIJIIEHTIB, a TaKOXK 3HHU3MB I[IHM Ha 0a30Bl HaKeTH
MOCHYT, 00 3ay4nTH OLTBIIE KOPUCTYBAYiB.

[IpoGbnemMu 3 eJEKTPONOCTAYaHHSM, CIOpUYMHEHI  00OcTpimamu
1H(paCTPYKTypH, BUMaraiv BiJ (ITHEC-KOMIIAHIM CTpaTEriuyHuX pilleHb s
3a0e3nedeHHs cTadlIbHOT poOOTH. BIIKIIFOUEHHS €JIEKTPOEHEPTIi CTajIo Cepilo3HUM
BUKJIMKOM JUIS TPEHAXEPHUX 3alliB, TOMY TMPOBIJHI KOMMaHIi modanu
BUKOPHCTOBYBATH F€HEPATOPH, IHTEIPYyBAaTH €HEPro30epiraoyi TEXHOJIOr11, 8 TAKOXK
3MIHIOBATH PO3KJIaJl 3aHATh a00 MPOIMOHYBATH AIbTEPHATHUBHI ()OpMATH TPEHYBaHb
(manmpukiazn, outdoor-tpeHyBaHHS a0o oHiaiH-nporpamu). Hampuxmnax, Grand

CrossFit 3anpoBaauB y cBOiX (piTHeC-IIEHTpax ambTEPHATUBHI JDKEpeENa eHeprii, Mo



J03BOJIIIIO  3a0e3MeuuTu  Oe3NepepBHUI MpoIleC TPEeHYyBaHb HAaBITh IIiJ Yac
aBapiiHUX BIAKIIOYEHb €JIEKTPOCHEPTii.

VY nmicnsBoeHHHH mepioa (iTHEC-IHAYCTpis, WMOBIPHO, 3a3HAE 3MIH Y
CTPYKTypi Oi3Hec-monenei. OpHie0 3 TEHACHIINA CTaHE MOJAIBIINNA PO3BUTOK
riOpuaHUX MOJENEH, 1€ MO€IHYBaTUMYThCs oduiaiiH 1 owiaitH-cepBicu. Lle
JI03BOJIUTHh TOKPUTH MIMPINTY ayJUTOPII0 KITIEHTIB, IO BXE aJanTyBaJUCh 0
JUMCTaHIIMHUX TpeHyBaHb. KpiM TOro, HMOBIpPHO, 3pOCTE MOMUT Ha 1HAUBIIyaIbHI
[IporpamMu TPEeHyBaHb, 30KpeMa JUIsl BIJHOBJIEHHS IICS TpaBM 1 peadumiTanii, nio
OyJie BAXKJIMBUM aCIICKTOM ITICIIs BIHHU.

Tomy kommnanii, siki 3yMiIOTh 30€pEerTH CBOIO THYYKICTh, 1HBECTYBaTH B
IHHOBaLli Ta aganTyBaTH CBOi cTpaTerii mijy NOTpeOM HOBHUX pealiil, 3MOXKYTh

JOCSITTH YCHIXY Ha PUHKY ITICJIS 3aBEPIICHHS BIMHHU.

1.3. CnoxkuB4i mNOBeIiHKOBI Mojesi, TeHAEeHWili 3MiH TNONMTY,
CerMeHTallisl KJIIEHTIB 32 COMiaJIbHO-IeMOorpaivyHMMu Ta ncuxorpapivHuMu

XapaKkTepuCTHKAMHU

Biitna B YkpaiHi, o po3nodanacst B 2022 potii, BHeca 3HaYH1 KOPEKTHUBHU B
COLIIAJIbHO-€KOHOMIYHE CEpEJOBHILE KpaiHu, 10 Oe3M0CepeHbO BIUIMHYJIO Ha
CIIOKMBYI TOBEIIHKOBI Mojem, 30kpema y ditHec-imayctpii. Ilepm 3a Bce,
3MIHWJIMCH IPIOPUTETH HACEICHHS, 110 3yMOBJIEHO €KOHOMIYHOIO HECTAOIbHICTIO,
BUCOKMM pIBHEM HEBU3HAYEHOCTI, a TaKoXX O€3MEeKOBUMH pPHU3UKAMU, SKI
CYNPOBOKYIOTH BiiTHHU.

OpHuMm 3 HaWOLIbII OYEBMIHUX BIUIMBIB BIfHM Ha CHOXKMBYY MOBEIIHKY
CTaJIO 3HMIKEHHS KyNIBEJIbHOI cipoMOXHOCTI. [licisa nmoyaTtky BiliHM Oarato jroaei
BTpaTWiii poOOTy ab0 3HAYHO 3HU3UIM PIBEHb JIOXO[IB, IO MPHU3BEIO 10
HEOOX1AHOCTI meperiisany BuTpar. DITHEC-MOCTYTH, SIKI YaCTO CHPUHUMAIIUCH SIK
€JIEMEHT PO3KOII, CTaJIM MEHI MPIOPUTETHUMH JJisi 0aratbox CHOXKKMBadiB. B
yMOBax €KOHOMIi BUTpAT JIFOAW MOYaIM OPIEHTYBATUCS HA HEOOXIHIII I HUX
MOCIYTH, 10 MPHU3BEJIO 0 3MEHIICHHS MOMUTY Ha TPaAMIiiHI (iTHec-KIyOu Ta

TPEHYBaHHS.



3 iHI10T0 OOKY, 3pOCTaHHS €KOHOMIYHOI HEBH3HAYCHOCTI CIIPHSIIO afanTartii
CIOKMBa4yiB /10 HOBUX (opmMmaTiB (iTHec-nocayr. Bin3HaueHo, O 3a yMOB
00MEKEHOT0 JOCTYITy 0 (I3MYHUX TPEHYBAIbHHUX MPOCTOPIB, OUIBLIICT KITyOiB 1
CTYJII IIBHUJIKO BIPOBAJMIN OHJIaWH-(popmaTu 3aHsTh. Lle mo3Bonuno 36epertu
JIOSUTbHICTD KJIIEHTIB 13a0€3MeUnTH A0CTYN A0 (I3UMYHUX TPEHYBaHb HABITh M1J] Yac
oOMeXeHHs TmepecyBaHHA a00 mepeOyBaHHS B 30HaxX IIJIBUIIEHOTO PHU3UKY.
OwnnaitH-nporpamMu, MOOUIbHI JOJATKH, BIIEO TPEHYBAHHS CTAIA MOMYJISPHUMHU
cepell TUX, XTO IIYKAa€ MOXJIMBICTh TPEHYBAaTUCSA BAOMA, 30€piratouu Mpu LbOMY
MIEBHUI PIBEHb aKTUBHOCTI.

IM6puani momeni, MO0 MOEIHYIOTh OHJAWH Ta odiaiH (opMaTH, TaKOX
CTaJli BAXXJIMBUM TPEHIOM Ha (iTHec-puHKY. bararo xmy0iB, amanTyroud CBid
O13HeC MiJ HOBI peaii, 3alPONOHYBaIM KJIl€HTaM KOMOIHOBaHI aOOHEMEHTH, IO
JI03BOJISIFOTH OTPUMYBATH TPEHYBAHHS K Y 311, TaK 1 yepe3 iHTepHeT. Takui miaxia
JI03BOJISIE 30€PErTH KITIEHTIB, a TAKOXK 3aJTy4YUTH HOBY ayJAUTOPIIO, ISl SIKOT (pi3MUH1
TPEHYBaHHS CTajd HEJOCTYIHUMHU uyepe3 oOMexeHHs Oe3neku abo mpodiemu 3
MOOUTBHICTIO.

Kpim Toro, BaxinuBuM (pakTOpOM 3MIHH CIIOKHUBYOI TOBEIHKH CTAJIO TE, 10
CIOKMBAayl OYaI OUIbILE YBaru NPpUILISATH HE TUIBKU (Pi3UYHOMY, a i ICUXTYHOMY
310pOB't0. B yMoBax cTpecy, MoB’s13aHOT0 3 BITHOIO, CITIOCTEPITAEThCS T ABUIICHUN
iHTEepec /10 BUAIB (ITHECY, sIKI TOEAHYIOTh (PI3UYHY aKTUBHICTD 13 TICUXOJIOTTYHOIO
peaOimiTalfi€ro, TaKuxX sIK Hora, MEAUTAalis Ta 1HIII (OpMHU 3HIKEHHS cTpecy. Lle
NpPU3BEJIO JI0 3pOCTAaHHS MOMYJSPHOCTI MporpaM, CHPSIMOBAaHUX Ha 3arajbHe
Oylaromojyyysi Ta MEHTaJbHE 370pOB'A, IO BIJANOBIJIA€ HOBUM IplOpUTETaM
CTHOXKUBAYIB Y KPU30BUX YMOBaX.

Takum uymHOM, BifiHa 3Ha4yHO TpaHchOpMyBaia CHOXKHBYI IOBEIIHKOBI
MozeNll B YKpaiHi, 30KpeMa B KOHTEKCT1 (piTHEC-1HAYCTpii. 3MiHAa NPIOPUTETIB,
ajanTailisi 10 HOBUX (OpPMaTiB TPEHYBaHb 1 3MIIIEHHS aKIIEHTY Ha TICUX0-EMOIliHE
0J1aronoyyydsi CTajau KJIFOYOBUMH aCleKTaMH 1€l TpaHchopmaitii.

BiitHa, K 0uH 3 HAMOUTBIUX COIiIaTbHO-€KOHOMIUYHUX MOTPSICIHB, CYTTEBO

BIUTMHYJIA HAa TIOMUT HA (iITHEC-TIOCIYTH B YKpaiHi. 30KpemMa, 3MIHIWIACh HE TUIbKU



3arajbHa TOTOBHICTH JIOJICH BUTpadaTtu rpouri Ha (i3WYHI TPEHYBaHHS, ajne WU
3MIHWJIMCH CaMi IPIOPUTETH B BUOOP1 HANpsAMKIB (iTHecy. CroKuBayl CTaJId O1IbIII
CXUJIBHUMHU J10 BUOOPY TaKWX BUAIB AISUTBHOCTI, SIK1 BIAMOBIIAIOTH iXHIM nOTpedam
B YMOBax BIMHH, 30KpeMa 3 ypaxyBaHHSIM CTpecoBUX (pakTopiB, PI3UUHUX TPaBM Ta
HEOOX1HOCTI afanTalli 10 HOBUX peatiid.

Opni€ero 3 TOJIOBHUX TEHJACHIN CTal0 3pOCTaHHS TMOMUTY Ha
peabimiTaniiiaui piTHec. B yMoBax BifiHM OaraTo yKpaiHIliB OTPUMYIOTh TPaBMH, a
TaK0X MOTPEOYIOTh TONOMOTH B BIAHOBICHHI (i3U4yHOT (POpMHU micisi IEPEeHECEHUX
MICUXO0-€MOIIMHUX HaBaHTa)XeHb. PaHilie MEHI TOMyJSPHUN HANPSIMOK, IO
BKJIIOYAa€e B ceOe BIJHOBIIOBAJIbHI TPEHYBaHHS MICJIS TpaBM, ONepaliil, a TaKox
¢biTHEC, OpIEHTOBaHMI Ha TMOKpAmIeHHS (I3UYHOrO CTaHy MICIsA CTPECOBHX
CUTYallii, CTaB BaXXJIUBUM €JIEMEHTOM JIsl BEITUKOI KIJTLKOCTI JIFOJIEH, SIK1 TIEPEKUITN
BaXKK1 MEepP10J1 BIHHU.

30uTbIIIeHHsT TOMUTY Ha outdoor-TpeHyBaHHS TaKOXK CTaj0 TOMITHOIO
TEHJICHIIIETO 117 yac BikHU. Uepe3 Oe31eKoBl pu3nKHU 1 00MEKEHHS Ha TIEpECyBaHHS,
OaraTo moaeil oOpaiu 3aHATTA HA BIAKPUTOMY MOBITpi. TpeHyBaHHS Ha TpUPOII
abo B mapkax He Jjumie 3abe3neuyioTh (i3WYHY aKTHUBHICTh, aje€ W CIPHUSIOTH
MICUXOEMOIIMHOMY PO3BAaHTAXXEHHIO B YMOBax cTpecy. BiaznaueHo, mo outdoor-
¢ditHec HaOyB MOMYJISIPHOCTI Cepell PI3HUX BIKOBUX T'PYI, OCKUIBKU BiH JTI03BOJISIE
30eperTy 3B’S30K 13 MPUPOAOI0 Ta MpaItoBaTH Haj (I3UYHUM 30POB’SIM B OLIBIII
0e3MmeyHNX YMOBAX, HIK Y TPATUIIMHAX TPEHAKEPHUX 3aax.

Opniero 3 HAMOUTBIIUX 3MiH Ha PUHKY (DITHECY CTajIu OHJIAWH-TIPOTPaMH Ta
MOOUTBHI 10JIaTKU. 3 0OMEXEHHSIMU Ha ITepeCcyBaHHs Ta HEOOX1IHICTIO ajanTallli 10
HOBUX YMOB BIMHHU, JIOJU IOYaJM LIYKaTH CHOCOOM MIATPUMYBATH (I3UUHY
aKTHBHICTH 0€3 BUXOJy 3 1IoMYy. MOO1IbHI JOJIaTKH J1JIs TPEHYBaHb, K1 I03BOJISIOThH
3aiimatucs (piTHecoM Oe3nmocepeHbO B cede BAOMA, CTAIM HOBUM CTaHIAPTOM Y
Oaratbox (iTHec-kiryOax. OHIAMH-3aHATTS CTAIW 1€ JOCTYHHIIIUMH, IO JAJI0
MOXJIMBICTh IIMPOKOMY KOJIy CIIOKMBadiB 30epiraTd TPEHYBAJIBHUN PEXUM 1

niaTpuMyBaTH pizudHy hopMy, He 3aJekayu BiJ 0€3MeKOBUX OOCTaBHUH.



Bongnouac  cmoctepiraeThCs  3HAUHMNA  3pOCTaHHS ~ TOMHTY  Ha
IHAMBIyalli30BaHl TPEHYBaJIbHI MPOrpaMH, IO BIAMNOBIJAIOTH CHEHUPIYHUM
noTpedaM KOHKPETHUX KJi€HTIB. Lle cTocyeTbes HE NuIne CTaHIApTHUX MPOrpam
JUISL JOoCcsITHEHHS (h13u4HOi hopMHu, ajie i aJanToBaHUX JJIsl BINChKOBHUX, BETEPaHIiB,
mojed 3 0OMEKEHUMU MOXKJIMBOCTSAMM YU THX, XTO MEPEXKUB CTPECOBI CHUTyalli
yepe3 BiHU. TpeHyBaHHS IJi TaKUX TPy MOTPEOYIOTh CHEIIaJbHOTO MiIXOIY,
BKJIFOYAIOUH K (DI3UUHY, TaK 1 ICUXOJIOTTYHY peadiniTamniro. CroxxuBadi, 0COOIUBO
B YMOBAax KpH3H, IIYKAIOTh MOCIYTH, SIKI MOKYTh OyTH MaKCHUMAaJbHO aJalTOBaHI
710 IXHIX 0COOMBUX TOTPEO.

3MiHM B TCHXO-EMOI[IHHOMY CTaHi CHOKMBa4diB BIMHOIO TaKOX CTalH
BaxUIMBUM (akTopoM y BuOOpi ¢itHec-mocayr. Ctpec, TpuBOra, aempecis,
noctrpaBMatnuHuii crpecoBuiit posnan (IITCP) cranu 3BuuHMMU peanisiMu s
0aratboX YKpaiHIliB, 110 Mepexuau BiiiHy. DiTHec, SKUW Halae MOXKJIUBICTh HE
mumie (I3UYHOI aKTUBHOCTI, ajié M TICUXOEMOIIHHOT PO3PSAKU, CTaB BaXKIMBUM
iHcTpyMeHTOM GopoThOU 3i cTpecoM. Mora, Meauraris, hiTHec, CpsMOBaHHUI Ha
PO3BUTOK MEHTAJIBHOTO 37I0POB’ s, HA0YJIM BEJIMKOI MOIMYJIAPHOCTI Cepe JTI0ACH, Kl
NEepEeKUITN BaXKK1 CUTYaIlli Ta XO4yTh BIJHOBUTHU CB1i BHYTpIIITHIN OajaHC.

TakuMm YMHOM, BiifHA I1CTOTHO 3MIHMJA MONUT Ha (ITHEC-MOCTYTH,
OpIEHTYIOYM CIOXKMBAYiB Ha aJIallTOBaHI IMiJl IXHI MOTPEOU TPEHYBaIbHI MPOTPAMHU.
[linpumena ymara po peabOumiTanii, outdoor-giTHecy, oHIaH-dopMaTIiB Ta
IHAUBIyaJlI30BaHUX MPOrpaM BiJoOpakae 3MIHEHI HPIOPUTETH CHOKHBAUIB,
CIIPUYMHEHI €KOHOMIYHOIO KPHU30l0, CTpecOM 1 (I3UYHHUMHU OOMEKEHHSIMH, IO
CTaJIM PEANBbHICTIO JUIsl 0araTh0X yKpaiHIIIB.

ComianbHo-neMorpadiyaa Ta ncuxorpadiyHa CerMeHTalisl € BaKJIMBUMU
acreKTaMu JIJIs pO3yMIHHS TTOTpeO pI3HUX TPYIl KIEHTIB Ha YKpaiHCbKOMY (hiTHEC-
PUHKY, OCKUIBKM BOHA J03BOJISIE (PITHEC-KOMMAHISIM aJanTyBaTH CBOI MOCIYTU 0
KOHKPETHUX IIJTLOBUX ayJIUTOPii. 3MiHM, IO CTAIHUCS BHACTIIOK BIMHM, TaKOXK
BHECJIM KOPEKTUBU B TIOBEIIHKY CIOKHUBAUIB, 1110 OCOOJIMBO BAXJIMBO BPaXOBYBaTH

npu popmyBaHHI HiTHEC-TIPONO3UIIIM.



[Teproro BayKIMBOIO TPYIIOIO € MOJIO/IA Ay AUTOPIs, KA TPATUIIIHHO CKIIaa€e
OUIbIly YAaCTHHY KII€HTIB (iTHEC-1HAycTpli. Monoal maoau B YKpaiHi 4acto
Opl€HTOBaHI Ha MOKpamieHHsS (i3nyHoi (GopMu Ta 37A0POB’S Yepe3 peryssipHi
TpenyBanHs. lle, 3a3Buuaii, ocobu BikoM Big 18 10 35 pokiB, sIKI aKTUBHO
LIKaBJIATBCA PI3HUMM HarpsiMKamMu (QIiTHECY, TaKUMHU SIK Hora, MiulaTec, CHIIOBI
TPEHYBaHHS, Kap[io Ta TPYymoBi 3aHATTA. BOHM TakoXX € HalaKTUBHINIUMU
KOPUCTyBauaMH OHJIAMH-TIpOrpaM 1 MOOUIBHMX JIOJATKiB, $KI JO3BOJISIOTH
TpeHyBaTucsi B Oynb-skuii yac. llcuxorpadiyHo 1 rpyma XapaKTepH3yeTbCs
aKTUBHUM CIIOCOOOM JKHUTTS, TIPArHEHHSM JI0 CaMOBJOCKOHAJICHHSI Ta 370POB'S.
BoHu MOTHBOBaHI JOCATHEHHSAM (I3UYHUX  PE3yJbTATiB, IOKPALIEHHSIM
30BHIIIHOCTI Ta BUTPHUBAJIOCTI, 1 9aCTO OOMPArOTh (PiTHEC SK YACTUHY 3I0POBOTO
CrocoOy KHUTTH.

3puninn crokuBayi, BIKOM Bifg 35 10 55 pokiB, 4aCTO OpIEHTOBaHI Ha
3I0pOB'st Ta TPO(]UIAKTUKY 3axBOpioBaHb. Lli crokwBaui MOXyTh OyTH OLIBII
3aIfikaBjeHl B pealuTiTallliHUX Tporpamax, CHeliaibHUuX Kypcax I 3HM)KCHHS
CTpecy, TaKuX SK Hora A 370pOB’s, (iTHEC IS MIATPUMKH CEPIEBO-CYIUHHOT
CHUCTEMHM, a TaKOXX MPOTrpaMH JJisg 3MIIHEHHS KICTOK 1 cyrio6iB. lleli cermeHt
KJIIEHTIB, SIK MPABUJIO, MA€ CTAOUIBHUMN JAOXI, aji€ MIyKa€E MOCIYTH, sIK1 IO3BOJISIFOTh
e(heKTUBHO IMATPUMYBATH 3JI0POB’S 0€3 3HAYHOIO HABAaHTAKECHHS HA OpraHizM. Y
IIbOMY BIKOBOMY Jiama30oHl TaK0X CIOCTEPIraeTbCsl 3pPOCTAHHS TMOMUTY Ha
MpOTrpaMHu, CIPSIMOBAHI HAa 3HUKEHHS Baru, KOPEKI[110 MOCTaBH, MOJINIIECHHS CTaHy
IIKIPH 1 BOJIOCCH.

Okpemo BapTO BUIIIUTH CETMEHT BIICHKOBUX Ta BETEPaHIB, SIKUM BUMAarae
0co65MBO1 yBaru 3 60Ky ¢iTHEC-IHAYCTpii B ymMoBax BiliHU. Lleit cermeHT nmotpebye
CHEIlaTi30BaHUX TPEHYBAJIbHUX IMIporpaMm, SKi JIONOMAaramTh BIJIHOBIIIOBATH
¢13uuHy GhopmMy Micis TpaBM, ONepallii Ta BaXKUX ICUX0-EMOIIHUX MTEPEKUBAHb.
[Iporpamu asis BIIChKOBUX Ta BETEPAHIB YaCTO MOEIHYIOTh €JIEMEHTH peadiiTaltii,
BIJIHOBJICHHS (DI3WYHUX CHJI Ta TICUXOJIOTTYHY MIATPUMKY. 30KpeMa, Taki mporpamu
MOXXYTh BKJIIOYaTH TPEHYBAHHS JUIS TIOJNIIMIIEHHS BHUTPUBAJIOCTI, CHJIOBHX

HaBaHTaXX€Hb, a TAKOXK CIICIIai30BaHl BIIPaBH IS BIJIHOBJICHHS IIICJS TPaBM.



[Icuxorpadiuyno 1 Tpyma XapaKTepU3YeThCS BUCOKMM pIBHEM MOTHBAIIli, aie
BUMAarae ocCOOJMBOro MiAXOAY uepe3 cherudiky TNepekuTUx CTpeciB Ta
MICUXOJIOTTYHUX TPABM.

3MiHa TPIOPUTETIB y JIIOJACH MMiCisl BIMHM cTaja e OJHIEI0 BaXKJIMBOIO
XapaKTEPUCTHUKOIO, SIKy BapTO BpaxoBYBaTH IMpH cerMeHtaiii. [licims mepexxuTux
TpaBM 1 CTpecy Oararo CHOXKHMBaudiB 3BEpPTAIOTBbCS M0 (iTHECY SK 3aco0y
BIJTHOBJICHHS IICUXIYHOTO Ta (P13MYHOTO0 CTaHy. BOHU 1IyKalOTh METOU 3MEHIIICHHS
CTpecy, MOKpalleHHs CHY, pO3CJIa0JieHHs Ta eMOlLiiiHoro OanaHcy. Y UbOMY
KOHTEKCT1 MOMYJSAPHUMHU CTAJIA TICUXOEMOI[IHI TPEHYBaHHS, TaKi K MEIUTAITis,
Wora, IUXaJibHI MPaKTUKH, a TaKOX HAIMPSMKH, 10 JOTOMAararoTb y OOpoThOi 3
TPUBOXKHICTIO, JIEIPECIEI0 TA TOCTTPaBMAaTUYHUM cTpecoBUM posniagoMm (IITCP). Le
KIIIEHTH, JUIS SIKUX (DITHEC CTaB HE TUIBKU 3aco00M (Di3WYHOI aKTMBHOCTI, ajie U
BOKJIMBUM IHCTPYMEHTOM JJIsl TIOKPAIIEHHS eMOIIHHOTO CTaHy.

Tako)X BOXJIMBUM € CETMEHT JIFOJCH, sIKi MatOTh OOMEKEHHSI 3a 3JI0POB'SIM
a00 (HI3UYHUMH MOXKIIMBOCTIMU. Lle MOXYyTh OyTH SIK JIFOJU 3 1HBAJIIIHICTIO, TaK 1
JIOJM CTApUIOro BiKy a00 3 XPOHIYHMMH 3aXBOPIOBAaHHAMH. IXHs moTpe6a B
peabimiTaliiHuX, aganToBaHuX (iTHEC-IporpaMax, Opi€HTOBaHMX Ha iXHi (i3uyHi
MO>KJIUBOCTI, CTa€ Bce OUIbII OYEBUAHOW. BOoHM MOXYyTh 00MpaTH creriani3oBaHi
MOCIIYTH, K BPaXxOBYIOTh iXHI MOTpebu B peabimitaiii abo miarpumill ¢Gi3u4HOi
aKTUBHOCTI 0€3 MepeBaHTaKEHb.

Taxum ymHOM, cerMeHTais (iTHEC-PUHKY 3a COLIabHO-AeMOrpapiaHuMU
Ta ICUXOTrpaIYHIMH XapaKTEPUCTUKAMHU JO3BOJISIE PO3POOIISITH 1HIMBIIyaTi30BaH1
MOPOMO3UIIT Uil PI3HUX Tpyln CHOXKHMBAa4diB, WIO0 BIANOBIIATUMYTh iXHIM
cnenu(igHUM OTpedam Ta MOTHBAIlISIM. BpaxyBaHHS 3MiH y MpiOpUTETaX, CTUIISIX
KUTTS, 3J0POB'T Ta ICUXOEMOIIHHOMY CTaH1 KJIIE€HTIB € KPUTUYHO BaXJIMBUM IS

YCHIIIHOTO PO3BUTKY (PITHEC-IHAYCTPIi B yMOBaX BIiHU Ta B IOCTBOEHHUM MEPIOI.



PO3JILI 2

TEOPETHYHI 3ACAJI ®OPMYBAHHSI MAPKETUHIOBUX
CTPATEI'TA Y ®ITHEC-THAYCTPII

2.1. Mapkerunropuii komiuiekc (4P) y ¢irnec-0i3Heci, 0cod01MBOCTI
¢GopmMyBaHHSI NPOAYKTOBOI, WiHOBOI, JUCTPUOYUIiHOI Ta KOMYHiKaliliHOI
NOJIITHKHU

@iTHEC-IHAYCTPISA € TMHAMIYHUM Ta KOHKYPEHTHUM CEKTOPOM E€KOHOMIKH,
0 TIIOCTIHHO PO3BUBAETHCS MiJ BIUIMBOM COIlIAJIbHUX, CKOHOMIYHHMX Ta
TEXHOJIOTIYHUX 3MiH. YcCHillHe (PYHKIIOHYBaHHS (PITHEC-MIAIPHEMCTB 3HAYHOIO
MIPOKO 3aJI&KHUTh BlJ €(QEKTUBHOCTI iXHIX MApPKETHUHIOBUX CTpaTerid, sKi
J03BOJISIIOTh  3aJly4aTH, YTPUMYBaTHU KIIIEHTIB Ta 3a0e3leuyBaTH KOHKYPEHTHI
nepeBaru.

Teopernuni 3acamu ¢GopMyBaHHS MapKETHHTOBHX CTpaTerii y d¢iTHec-
IHIYCTpii CIUparoThesa Ha (yHIaMEHTAIbHI KOHIICTIT MApKETUHTY, aJalTOBaHi 10
cnenudiky AaHoi ramy3i. Po3risiHeMo OCHOBHI 3 HUX:

Konuenuiss MapKeTHHTY

OpienTanist Ha cnokuBava B OCHOBI JIEKUTh pO3yMIHHS NOTPEO, OakaHb
Ta OYIKyBaHb IITHOBOI ayauTopii. DiTHEC-MiANPUEMCTBA TOBUHHI JTOCTIKYBaTH
noTpeOU MOTEHIIMHUX Ta ICHYIOUHMX KJIIE€HTIB, TPOTIOHYIOYH iM I[IHHICTh y BHUTJISII
BIJIIOBIJTHUX TOCITYT, IPOrpaM Ta MPOAYKTIB.

KovmmiexkcHuii migxing MapkeTUHT He OOMEXKYEThCS JIMIIE PEKJIAMOIO0 YU
npoaaxkamu. BiH OXOIUTIOE BCl1 acCMeKTH AisUTbHOCTI MiANPUEMCTBA, BKIHOYAIOUU
PO3pOOKY IPOJYKTY, IIIHOYTBOPEHHS, KaHATIU PO3MOALTY Ta IPOCYBAHHS.

Jocarnenns: mijied opranizanii EdexTtuBHa MapkeTuHroBa cTpareris
COpHsiE JOCSATHEHHIO CTpaTeriyHuX LUIed (ITHEC-MIANPUEMCTBA, TaKUX SK
30UTBIIIEHHS TPUOYTKOBOCTI, PO3IIMPEHHS PHUHKOBOI YaCTKU Ta IiJBUILIEHHS

JIOSIITBHOCTI1 KJIIEHTIB.



CermeHTalmiss  pUMHKY, BH3HAYeHHS  HUIbOBOr0  PHHKY Ta
nosunionyBanus (STP)

CermMenTanisi pudky [lozais 3arajasHOro pUHKY Ha 4iTKI TPYIIU CIOKHBAYIB
(cerMeHTH) 31 CXOXHMMH IOTpedamMu, XapaKTepUCTHKaMH a0o0 TOBEIIHKOI. Y
¢diTHEC-IHOYCTpIi CErMeHTaliss MoXe 3AliicHIoBaTHCcs 3a jAemorpadiyHUMU
o3HaKaMm® (BIK, CTaTh, A0Xid), mcuxorpadiuHuMu (CrOCIO KUTTS, IIHHOCTI,
MOTHBAIlS1), TIOBEIIHKOBUMH (YacToTa TpeHyBaHb, LI  (¢iTHECY) Ta
reorpaiyHUMH.

BuszHaveHHsl miiboBoro pumHkKy Bubip omHoro abo KiIbKOX HaWOUTBII
MPUBAOIMBUX Ta TEPCHEKTUBHUX CETMEHTIB I (POKYCYBaHHS MapKETHHTOBHX
3ycuiib. Kpurtepisimu BUOOpPY € pO3MIp CETMEHTY, TEMIIM HOro 3pOCTaHHS,
pPUOYTKOBICTb, IOCTYITHICTh Ta BIMOBIIHICTh pecypcaM 1 MUISAM IiANPHUEMCTBA.

IMo3umionyBanusi CTBOPEHHS YITKOTO, BIAMIHHOIO Ta OaxaHoro oOpa3zy
GbiTHEC-TIAMTPUEMCTBA B CBIJOMOCTI I[UThOBUX CIOKMBAUiB BIJIHOCHO KOHKYPEHTIB.
[TosumionyBanHsi 0a3yeTbcsi Ha  YHIKQJIbHUX TepeBarax, IIIHHOCTIX Ta
XapaKTePUCTUKAaX MPOIMOHOBAHUX MOCIYT.

Kommiiekc mapkeTrunry (4P)

Ipoaykr (Product) ¥V ditHec-iHaycTpii "nmpoayKt" BKIIIOYAa€ pi3HOMAHITHI
MOCIYTH, Takli SK TPYMOBI 3aHATTSA, MEPCOHANbHI TPEHYBaHHSA, JOCTYI O
TpeHaxkepHoTo 3aiy, wellness-nponeaypu, KOHCyIbTaIlli 3 XapuyBaHHS, a TaKOX
CYIyTH1 TOBapH (CIOPTUBHUMN OJISIT, XapuyBaHHs). BaKJIMBUMU aclIeKTaMH € SIKICTb
MOCJIYT, iX PI3HOMAHITHICTh, IHHOBAILIMHICTH Ta BIMOBIIHICTh TOTPEOaM IIbOBOTO
PUHKY.

Hina (Price) BuznauenHs onTuMalibHOI I[IHOBOI MOJIITUKHU, SIKa BPaXOBYE
coOIBapTICTh MMOCHYT, IIHM KOHKYPEHTIB, IIIHHICTh IS CIOXXKHUBA4iB Ta LI
nignpueMcTBa. MOXyTh 3aCTOCOBYBATUCA PI3HI CTpaTerii LIHOYTBOPEHHS, TaKl K
I[IHOYTBOPEHHSI HA OCHOB1 BUTPAT, IIHHOCTI, KOHKYPEHIIii, @ TAKOK BUKOPUCTAHHS
3HIIKOK, aKI[li Ta MaKeTHUX MPOMO3UIIIN. 2K

Micue (Place/Distribution) BuOip eQexkTuBHUX KaHaJIIB JOCTYILY

criokuBadviB J10 ¢itHEec-nochyr. Ile BKItowae posramryBaHHs (IiTHEC-IICHTPY, HOTO



3pYYHICTh, JOCTYIIHICTh TPAHCIOPTY, a TAKOX BUKOPUCTAHHS OHJAWH-TUIATPOpPM
1U1st OpOHIOBAaHHS, KOHCYJIbTAI[IM Ta HAIAHHS BIPTYaJbHUX MOCIYT.

IIpocyBanusi (Promotion) Kommiekc KOMyHIKallMHMX — 3aXOiB,
CIIpsIMOBaHUX Ha 1HGOPMYBAHHS IIIJILOBOI ayIUTOPIi PO (PiTHEC-MIAMPUEMCTBO Ta
Horo npomno3uilii, GOpMyBaHHS MMO3ZUTUBHOIO IMIJIXKY Ta CTUMYJIIOBaAHHS MPOJIAXKIB.
JIo OCHOBHMX 1HCTPYMEHTIB IPOCYBaHHS HaJEKaTh pekiama (OHJIalH Ta oQuIaiiH),
PR, npsiMuii MapKkeTUHT, CTUMYJIIOBaHHS 30yTy, KOHTEHT-MAPKETHHT Ta COLIANbHI
Mepexi.

MapKeTHHIOBi JOCJIiKEHHS

Cucremarnunuid 30ip, aHaji3 Ta IHTEpHpeTalis [JaHUX [pPO PHUHOK,
CIOKHMBay1B, KOHKYPEHTIB Ta €)EKTUBHICTh MAPKETUHI OBUX 3YCHUJIb. MapKETUHIOB1
JOCIIKEHHSI € OCHOBOIO JIJISl IPUNHATTS OOTPYHTOBAHUX MAapPKETUHIOBUX PIILIECHbD,
BUSIBIICHHSI HOBHX MOJKJIMBOCTEH Ta OI[IHKU Pe3yJbTaTiB BIPOBAKCHUX CTPATETIMH.

MapKeTHHTOB1 JOCIIIPKCHHS JOIIOMAararTh 3p03YMITH:

IToTpedu Ta 6a:xxkaHHA BalIOl HJILOBOI ayauTopii. Yoro came mykaroTh
MOTEHI[1MH1 KiIleHTU? SKi BUIM TpEHYBaHb iX LIKaBIATH? SIKI IIHOBI OYIKyBaHHS
BOHU MalOTh?

Jii Ta cTparerii konkypeHrTiB. [llo npononyoTh 1HII QiTHEC-KIYOU UK
cTynii y Bamomy perioni? SIki iXHi cuibHI Ta claOKi cTOpoHU? SKi MapKEeTUHTOBI
KaHaJli BOHU BUKOPUCTOBYIOTh?

Tennenuii punky. Ski HOBI (QiTHEC-HAIPSIMKU 3'SBISIOTHCA?  SKi
TEXHOJIOT1i BIUIMBAIOTh Ha IHIYCTpir0? SIki 3MiHM BIAOYBAIOTHCA y TOBEIIHII
CIIOKMBAYiB?

EdexTuBHICTh BAlIMX MAPKEeTHHIOBUX 3yCHJIb. SIK1 peKJIaMHI KaMIlaHIi
MPUHOCATH HalKpallll pe3ysbTaTu? SIKi KaHalIu KOMYyHIKaIlli € Haile()eKTUBHIIITUMU
JUTSI 3JTyYEHHS Ta YTPUMAHHS KIII€HTIB?

OCHOBHI BUI1 MAPKETHHIOBHUX JAOCTII)KeHb y (piTHec-iHAyCTpil

OnurtyBannsi. [lpoBeneHHs oHnaliH abo o@uaiiH oONMUTYyBaHb cepen
MOTEHIIMHUX Ta ICHYIOUMX KJIIEHTIB JJIs 300py 1H(popMauii Mpo ixHI MOTpedH,

BITOJI00AHHS, PIBEHB 33JJ0BOJICHOCTI ITOCITyTaMHU TOIIIO.



®okyc-rpynu. Opranizaimiss TpPYyNmoOBHX AHUCKYCi 3 TMpeACTaBHUKAMHU
LIJTBOBOI ayIUTOPITl ISl OTPUMAHHS TIIUOIIKMX SKICHUX JAAHUX MPO iXHI JYMKHU Ta
CTaBJIEHHS J0 NEBHUX IMPOJIYKTIB 200 MOCIYT.

Croocrepe:xenHsi. BuBueHHsI MOBENIHKM KIIEHTIB y (iTHec-kiy61 abo
aHasi3 IXHbOI aKTUBHOCTI B COIIAJIBHUX MEPEKaX.

AHaNi3 naHux. BukopucTtanHs HasgBHUX JaHUX (HAMPHUKIAA, CTATHCTHUKA
BIJIBIyBaHb, JaHI MpPO MTPOJaxi, AaHl 3 BeO-CalTy Ta COLIAJILHUX MEpEexK) s
BUSIBJIICHHS 3aKOHOMIPHOCTEH Ta TPEH/IB.

KonkypeHnTHmii aHami3. JletaibHe BHBYEHHS [ISUTBHOCTI KOHKYPEHTIB,
iXHIX IPONO3ULIN, I[IH, MAPKETUHIOBUX CTPATET1H Ta BIATYKIB KJIIEHTIB.

Kao6ineTHi nocsinkennsi. AHas113 BTOPUHHUX JIKepe iHpopMallii, TAKUX K
rajy3eBi 3BITH, CTATUCTHYHI JJaH1, CTATTI Ta My OIiKaIiii.

ETanu npoBeieHH MAPKETHHIOBOT0 TOCTiIKeHHS

Busnauenns mijei gpocaimkennsi. [1lo came Bm xouere mizHaTtucsa? SIki
KOHKPETHI MUTAHHS BU XOYETE BUPIIIUTH?

Po3pooka nmiany gociaigxenHs. Bubip MeToaiB 10CHII)KEHHS, BU3HAYECHHSI
BUOIPKH, pO3pOOKa IHCTPYMEHTIB JOCIIDKEHHS (aHKETH, raau st GoKyc-TpyIl
TOIIO).

36ip maumx. [IpoBeneHnHs omutyBaHb, (HOKYC-TPYI, CIIOCTEPEKEHb, 301p
BTOPUHHOI1 1H(popMaIrii.

Ananiz mammx. OOpoOka Ta iHTepmperaris 3i0paHoi i1HpopMmarii s
BUSIBJICHHS KJTFOYOBUX BHCHOBKIB.

IlinroroBka 3BiTy Ta pekoMeHaamiii. OdQopMieHHs pe3ynbTaTiB
JOCIIDKEHHSI Yy BUIUISIAL 3BITY 3 UITKUMH BHCHOBKAMHM Ta MPaKTUYHUMU
PEKOMEHJAIISIMU JJ1S1 TPUUHSTTS MApPKETUHTOBHUX PIIICHbD.

Ipukjgaagu BUKOPHCTAHHS MAaPKEeTHHIOBHX JIOCTiIKeHb Yy (iTHec-
ingycrpii

BusHnayeHHss oONTHUMalbHOI I[IHOBOI TOJITUKM JJii HOBUX BHUJIB

a0OHEMEHTIB.



Orinka MONUTy Ha TEBHI (iTHEC-HANpsSMKHU (HAMpUKIAA, iora, MijaTec,
(yHKL10HATBHUYN TPEHIHT).

BusBrnenns HaiOuibl epeKTHBHUX KaHAIIB KOMYHIKAIl Ui 3aTy4eHHS
HOBUX KJIIEHTIB (HAPUKJIIA, COIlaJIbHI MEpEXKi, TapreToBaHa peKkiama, MapTHEPChKI
MpOrpamu).

OmuiHKa piBHA 3a0BOJICHOCTI KIIEHTIB 1 BUSABJICHHS 30H JJIS TOKPAICHHS
CepBICY.

Anami3z crnpuitHATTS Openay Bamoro QitHec-knyOy cepen MiIbOBOI
ayuTopii.

[IpoBeneHHST pPETYIAPHUX MApPKETUHTOBUX JOCHIIKEHb € KIIOYeM [0
PO3YMIHHSI PUHKY, MTOTPEO KIIIEHTIB Ta A1 KOHKYPEHTIB, 110 J03BOJISE MpUAMATH

OoOTpyHTOBaH1 MApPKETUHTOBI PIIICHHS Ta JA0CITAaTH YCIiXy y (ITHEC-IHAYCTPIi.

Yupasiinasa Biznocunamu 3 kjaiearamu (CRM)

[TobynoBa TOBrOCTPOKOBUX Ta B3a€EMOBHUTIIHUX BIIHOCHH 3 KIIIEHTaMHU
IUIIXOM PO3YMIHHS IXHIX MNOTped, HagaHHS NEPCOHAII30BAHOTO CEpBICY Ta
CTBOpeHHsI mo3utuBHOro gocBigy. CRM-cucremu pomomaraiotb (iTHeEC-
MIAIPUEMCTBAM 30MpaTH Ta aHAII3yBaTH 1H(OpPMAIIIIO PO KIIIEHTIB, CETMEHTYBATU
iX, aBTOMaTU3yBaTH MApKETUHIOBl KOMYHIKAIIi1 Ta IM1IBUIIYBATH JOSIIbHICTb.

CRM npiicHo € (pyHaaMeHTOM AJis MOOYAOBH MIIIHUX i MPHOYTKOBHUX
BiTHOCHH 3 BalllUMH KJITI€HTaMH. ¥ KOHKYPEHTHOMY CEepeloBHII (iTHEC-O0i3HECY,
7€ KJIIEHTH MarTh Oe3]liY BapiaHTIB, 3JaTHICTh PO3YMITH iXHI I1HAMBIAYyalbHI
noTpeOu Ta Ha/laBaTH MEePCOHATI30BaHUN CEPBIC CTAE KIOYOBOIO NIEPEBATOLO.

CRM-cucreMu HaZaKTh (PiTHEC-MIANPUEMCTBAM NOTYKHI iIHCTPYMEHTH
NJst:

ILenTpanizoBanoro 30epiraHHsi JaHUX NPoO KJi€eHTIB Bil KOHTaKTHOI
iH(dopMarrii Ta icTopii BiBITyBaHb 10 BIOJA00aHb Y TPEHYBAaHHSX Ta (DiTHEC-IILICH.

L[e A03BOJIA€ OTpUMATH IIiJ'IiCHC YABJICHHA ITPO KOKHOI'O KJIIEHTA.



CerMeHTanii KJIi€HTChKOI 06a3u Po3moin KIIEHTIB HA TPyNH 32 IEBHUMHU
KpUTEpisIMHU (HANPUKIIAJ, BIK, IHTEPECH, PIBEHb aKTUBHOCTI, TUITH ADOHEMEHTIB) JJIs
OUIBII TOYHOTO Ta €(PEKTUBHOIO HAIUIFOBAHHS MAPKETUHIOBUX KOMYHIKAILIIi.

Iepconanizamii komynikamiii HajcunanHs 1IbOBUX MOBI1JIOMIICHB,
MPOMO3UILIIM Ta HaraayBaHb, SIKi BIJNOBIAAIOTH 1HAMBIAyaJIbHUM MOTpeOdaM Ta
iHTEpecaM KOXHOTo KiieHTa. Hampukinaa, mepcoHanbHI peKOMEHIAIi 1010
TpEHYBaHb, CIIOBIIIIEHHS PO HOBI I'PYIIOB1 3aHATTS, K1 MOXKYTb iX 3aI[iIKaBUTH, a00
creniaiabHl IPOIO3HUILIiT Ha MPOJAOBKEHHS A00OHEMEHTY.

ABTOMaTH3aMII MapPKETUHIOBUX npouecis HamamryBanns
ABTOMATUYHHUX PO3CHUIIOK EJIEKTPOHHOIO MouTol, SMS-noBiomieHs abo push-
HOTU(QIKAII JJI1 NpPUBITAHHS HOBUX KIIEHTIB, HAaraJyBaHHS PO 3aKIHYEHHS
aboHeMeHTY, 1H)OPMYBaHHS TIPO aAKIIT Ta MO/IIi.

IMokpamenns: sikocti odcayropyBanus IlIBuakuii moctyn no icropii
B32€MO/IIT 3 KJIIEHTOM JIO3BOJISE€ TIEPCOHATY ONEPATHUBHO Ta €(hEKTUBHO BUPINIYBATH
Oy1b-sIK1 MUTaHHS 200 MPOOIEMHU.

IlinBuIIEeHHS JOSUTBHOCTI KJIi€HTIB 3aB/ISIKM IEPCOHATI30BAHOMY IM1JIXO1Y
Ta SKICHOMY CEpBICY, KJII€HTHU BIJ4yBalOTh ceO€ I[IHHUMH Ta BaXKJIHUBUMH, IO
crpusie IXHIA NPUXUIBHOCTI A0 Baloro (iTHec-kiyoy abo cTyAii.

AHajizy edeKTHBHOCTI MAapKeTHMHIOBHX 3ycWjb BijacTexeHHs
pe3yJbTaTiB MapKETUHIOBUX KaMITaHIW, BU3HAUYCHHS HAaWOUIbII e()EKTHBHUX
KaHaJIIB KOMYHikauli Ta oinka ROI (moBepHEeHHs 1HBECTHILIH).

IIporHo3yBaHHS BiITOKY KJIi€HTIiB AHaJli3 TaHUX TPO TOBEAIHKY KITIEHTIB
MOKE JOIIOMOTTH BUSBHUTH THX, XTO CXWJIBHHH JO BIIMOBHU Bij MOCIYT, 1 BXKUTH
MPOAKTUBHUX 3aXOJIiB JIJIS 1X YTPUMaHHSL.

BnpoBagkenHst CRM-cucreMu MOJKe 3HAYHO MiABUINUTH
epexTUBHICTE P0O0OTH (QiTHEC-MIANPUEMCTBA, ONTHUMI3yBATH MAPKETHHIOBI
BUTPATH, NMOKPAIIMTH KJIIEHTCHKHH J0CBII Ta, SIK HACTIAO0K, 30iJbIINTH

NpUOYTOK.

InTepHeT-MapkeTHHT Ta HM(POBI TEXHOJIOTII



Buxopucranns onnaiiH-KaHaliB Ta UGPOBUX IHCTPYMEHTIB JIJIs1 3Ty YEHHS,
oOCIIyroByBaHHSI Ta yTpUMaHHs Kii€HTIB. lle BkiItouae CTBOpeHHs BeO-caiTy,
IIPOCYBAaHHS B COLIAJIBHUX Mepexax, email-mapketunr, SEO-onTuMizariio,
KOHTEKCTHY peKJIaMy, KOHTEHT-MapKeTHUHI, MOOUIbHI JOJAaTKH Ta OHJIAWH-
maTopMu 1Sl PiTHEC-TPEHYBAHbD.

[HTepHET-MapKEeTUHT Ta HHU(PPOBI TEXHOJOTII CHOTOJHI € HEBil'€éMHOIO
YaCTHHOIO YCHIllIHOI cTpaTerii 0yab-sikoro ¢iTtHec-0i3Hecy. Bonu BinkpuBaioTh
0e3MeXHI MOKIIMBOCTI JIJIS1 3aTy4YSHHs] HOBO1 ayIuTOpii, €PEeKTUBHOT KOMYHIKAIII1 3
ICHYIOYMMU KJII€EHTAaMU Ta OO0Y0BH CUIILHOTO OpEHTy B OHJIAWH-TIPOCTOPI.

Bu nyxe noOpe mepepaxyBaiu KIIOUOBI CKJIaJ0B1 1HTEPHET-MAPKETHHTY
Uit piTHEC-THAYCTPIi:

CTBopenHsi BeO-caliTy Bam BeO-callT € Bamow OHJIAMH-BI3UTIBKOIO Ta
[EHTPaIbHOIO TIaTGOPMOIO JIJIs HaJaHHs 1HGOpMaIlii TPo Ballll MOCIyTH, PO3KJIIaT
3aHiTh, IIHW, TPEHEpIB, KOHTAaKTHI JaHl Ta Oarato ixmoro. Bin mae Oyrtu
1H(pOpMaTHUBHUM, 3pYYHHM Y HaBIraiii Ta aAanTOBAHUM JIJI1 MOOLTBHUX MTPUCTPOIB.

IIpocyBanHss B coniaabHuX Mepe:xkax [lnmatgopmu, Taki sk Instagram,
Facebook, TikTok, YouTube, € moTy)kHUMH 1HCTpyMEHTaMH ISl Bi3yaJbHOTO
KOHTEHTY (oTo Ta BiJIeO TpeHyBaHb, aTMOC(hEpH KIIyOy, ICTOPii yCmiXy KII€HTIB),
3alydeHHsS] ayJIuTOpii, MPOBEACHHS KOHKYPCIB Ta IHTEPAaKTUBIB, a TaKOX A
TapreToBaHOiI PeKIamMHu.

Email-mapkerunr EdektuBHuil cnoci0 miATpUMYBAaTH 3B'SI30K 3
KJII€EHTAMHU, HAJACWJIATH TIEPCOHATI30BaHI MPOMO3MIli, 1HGOPMYyBaTH MPO HOBI
3aHATTS, aKU1i Ta MO/1i, a TAKOX PEaKTUBYBATH "CIUIAYUX" KIIIE€HTIB.

SEO-ontumizania (Search Engine Optimization) Habip TtexHik,
CHOpsIMOBAaHUX Ha TIOKpAIllEHHS TMO3MI[A Bamoro BeO-caliTy B pe3yibTaTax
nomykoBoi Buaadl Google Ta IHIIMX NOIIYKOBUX CHUCTEM 3a pEIeBAaHTHUMU
3anutamu (Hanpukian, "¢gitHec kryd Kui", "rpenaxepnumii 3an O6ins mene"). Le
JoTioMarae 3ajaydaTv opraHiyHui Tpadik MOTEHIIMHUX KITIEHTIB.

Konrtekcrna pexinama (PPC - Pay-Per-Click) Po3MimieHHs miuaTHuUX

oroJionieHs y nomrykoBux cuctemax (Google Ads) Ta Ha iHmMX BeO-caifTax, sKi



B1JI00pa)Kar0ThCsl KOPUCTYBayaM Ha OCHOBI TXHIX MOITYKOBUX 3aIUTIB Ta IHTEPECIB.
Ile mo3BoOJIsIE MBUAKO 3aTyYUTH IIJTLOBY ayAUTOPIIO.

Koutenr-mapkerunr CTBOpEHHS Ta NOLIMPEHHS LIHHOIO Ta LIKaBOTO
KOHTEHTY (cTarTi B 011031, Bifieo, iHorpadika, MoaKacTH) HA TEMH, MOB'I3aHI 3
¢diTHECOM, 30pPOBUM CHOCOOOM JKHUTTS, XapuyBaHHsAM Toio. lLle nonmomarae
3aly9UTH Ta YTPUMATH ayAUTOPItO, MIABUIIUTH €KCIIEPTHICTh BAIIOTO OpeHay Ta
nokpamutu SEO.

Mo0iabHi agomarku BiacHuii MOOUIBHHMM JOJAaTOK MOYKE 3HAYHO
MOKPAIIUTH JOCBI KIIEHTIB, HAJIAI0UM 1M 3pYYHUH JOCTYI JI0 PO3KIAIy 3aHATH,
OpoHIOBaHHS, OCOOMCTOro KaOlHETy, Iporpam TpEeHyBaHb, CIUIKYBaHHS 3
TpeHepaMHu Ta 1HIIOTO (QYHKIIOHAITY.

Onaaiin-miardpopmu  1ias  ¢giTtHec-TpeHyBaHb HajlaHHS MOMXIHBOCTI
3aiiMaTHCs OHJIAMH Yyepe3 NpsMi TPAHCIIALI, 3aMMCaHl BIICOYPOKHU a00 IHTEPAKTUBHI
w1aTGopMHU PO3MIMPIOE BAITY ayAUTOPIIO Ta MPOIOHYE THYYKI BapiaHTU TPEHYBaHb
JUTSA KJIIEHTIB.

InTerpanis Bcix mux nu@poBHX IHCTPYMEHTIB Ta KAHAJNIB B €IMHY
CcTpAaTerii 103B0oJisi€ PiTHEC-MIANPUEMCTBAM:

Po3miupuTi OXOImJieHHs1 ayauTopii 3alydaTd KIIEHTIB HE JUIIE 3
MICIIEBOTO paiiOHy, ajie il 3 IHIMKX reorpadiuHux JoKaiii (0cCOOIUBO ISl OHJIAKH-
MOCJTYT).

IMinBumuT BoizHaBaHicTh Openay CTBOPUTH CUIIBHUM Ta BII3HABaHUUI
OHJIaIH-00pas3.

IokpamuTn KoMyHikauilo 3 KjieHTamu 3a0e3NeuuTH IBUAKUN Ta
3pY4YHHI 3BOPOTHUH 3B'SI30K.

30mpaTn Ta aHamizyBaTM JaHi mpo KJieHTiB OTpuMyBaTH I[IHHY
iHpopMalito Tpo TMOBEAIHKY Ta BHOJAOOAHHS KIIEHTIB JJig ONTUMI3ZAIi
MapKETUHTOBUX 3yCHUJIb.

IlepconanizyBatn MapkeTHHToBi moBimomuenns Haacumatu Oinbin

pEeJIeBaHTHUHN KOHTEHT Ta MPOMO3HUIIIi.



BumipoBaTu edeKTHBHICTh MAPKEeTHHIOBHX KammaHii Bincrexysaru

pe3yJbTaTh Ta BHOCUTU HEOOX1/IHI KOPEKTHUBH.

CrparteriyHuii MApKeTHHT

JIOBrocTpoKoBe IUIaHYBaHHS MAapKETHHIOBOI IiSJIBHOCTI, CHOpSIMOBaHE Ha
JIOCSITHEHHSI CTIMKMX KOHKYPEHTHHX TIEpeBar Ta CTpaTeriyHuX LI MAnprueMCTBA.
CrpareriuHuii MapKeTHHT nepeadaydae aHall3 pUHKOBUX MOXKJIMBOCTEN Ta 3arpos,
BU3HAUYECHHS LUJIBOBUX PHUHKIB, PO3POOKY YHIKAJIBbHOI LIHHICHOI IMPOIO3UIIl Ta
(bopMyBaHHSI TOBFOCTPOKOBUX MapKETUHTOBUX CTPATETIH.

Po3yMiHHs Ta 3aCTOCYBaHHS LIMX TEOPETUYHUX 3aCa] € KPUTUYHO BaXKJIIMBUM
JUTSL YCIIIIHOTO (popMyBaHHS Ta peanizalli epeKTUBHUX MAPKETHHIOBUX CTPATET1N
y (diTHEC-1HIYCTpii, IO AO03BOJSE MIAMPUEMCTBAM 3allydaTH HOBHUX KJIIEHTIB,
yTPUMYBATH ICHYIOUMX, MIJIBUIIYBAaTH iXHIO JOSJIbHICTb Ta AOCATaTH CTaJOro
PO3BUTKY B YMOBaX BUCOKOT KOHKYPEHIII1.

JloBrocrpokose miuanyBaHusi CTpaTeriyHuii MapKEeTUHT OPIEHTOBAHUI Ha
MEPCHEKTUBY, BPAXOBYIOUH JOBrOCTPOKOBI 1T Ta TEHJAEHLII PO3BUTKY PUHKY.

JlocirHeHHsI CTIKMX KOHKYPEHTHHMX mepeBar Moro mera - He mpocTo
3aJly4UTH KJIIIE€HTIB CHOTOJHI, & CTBOPUTH TaKl yHIKaJIbHI I[IHHOCTI Ta MO3UIIl Ha
PHUHKY, K1 3a0e31edarh nepeBary HaJl KOHKypEeHTaMH MPOTSIroM TPUBAJIOIo Yacy.

AHaJIi3 PUHKOBHUX MOMKJIHMBOCTeil Ta 3arpo3 PerenbHe MOCHIKEHHA
30BHIIIHBOIO CEPEOBUIIA, BUSBICHHS MOTEHIIMHUX MOKIMBOCTEMN JJI 3pOCTaHHS
Ta ieHTUIKAIliS MOKIIUBUX PU3UKIB 1 3arpo3.

Bu3zHavyeHHsl WijibOBUX PHHKIB DOKyCyBaHHS 3yCW/Ib Ha HalOUIbLI
NpUBAa0IMBUX Ta NEPCIEKTUBHUX CErMEHTAaX KIIEHTIB, PO3YMIHHS IXHIX
crienudgigHuX moTped Ta OakaHb.

Po3podka yHnikaabHoi wiHHicHol mpomo3uuii (UVP - Unique Value
Proposition) CTBOpeHHS 4YITKOTO Ta MEPEKOHJIMBOTO TMOBIAOMIIEHHS PO TE, IO
caMe Bamr (iTHec-013HEC NPOMOHYE KIIEHTaM 1 YMM BIH BIAPI3HIETHCS BiJl
KOHKYpeHTIB. L1 npono3uiis Mae OyTH LIHHOO JUIsl HLJILOBOTO PUHKY Ta CKJIATHOIO

JUTST KOITIFOBAHHS.



@opMyBaHHSI T0BrOCTPOKOBHUX MAapKeTHHTOBHX cTpaTeriii Po3poOka
KOMILJIEKCHHX IJIAHIB /i, K1 OXOIUTIOIOTh YC1 ACIIEKTU MAPKETUHTY (ITPOIYKT, LI1HA,
IIPOCYBaHHS, MICLE PO3TAallyBaHHs, NEPCOHAJ, Ipouec, (pi3uyHEe OTOYEHHS) Ta
CIIPSIMOBaH1 Ha JOCSITHEHHS CTpaTEridyHUX IIiICH.

Y KoHTeKCTI QiTHeC-iHAYCTPIl CTPaTeriYHMH MAPKETHHT A0IOMArae:

BuzHauntu Hallinbm mnepcnekTuBHI  Himi puHky Hanpuxnan,
Crieliaii30BaHi MPOTrpaMH JjIsl BariTHUX, JIITHIX JIFOJICH, CIIOPTCMEHIB IIEBHOT'O BUTY
CHOpTY.

CrBoputH YyHiKaJbHI (opMaTH TpeHyBaHb a0o mocayr Te, 1m0
BIJIPI3ZHATUME Ball KJIyO Bl 1HIIMX (HampHKIaa, aBTOPCbKI METOAMKH, 1HTErpauis
TEXHOJIOT1i, 0co0JnBa aTMOc(hepa).

IoOynyBaTn cuiabHuUii 6pena CTBOpUTH BMi3HABaHUI 00pa3, MIHHOCTI Ta
EMOIIIAHU 3B'SI30K 3 KJIIEHTAMU.

EdexTnBHo posnoginatu pecypen CrpsMoByBaTH 1HBECTHINT B Ti
MapKETHHTOB1 KaHAJIA Ta 1HIIIIATUBH, SIK1 MPUHOCITH HAWOLIBITY BiIATy.

AnantyBaTucs 10 3MiH puHKY ['Hyuyko pearyBaTu Ha HOBI TEHACHIII,
TEXHOJIOTII Ta MOTPEOU KIIIEHTIB.

3a0e3meyuT cTaje 3pOCTaHHA Ta NPUOYTKOBicTb CTBOpPUTH MIIHY
OCHOBY JIJISI TOBFOCTPOKOBOTO YCIIiXy Oi3HEcCY.

be3 uiTkoi cTpaTerii MapKETUHTOB1 3yCHJUISI MOXYTh OyTH PO3pI3HEHUMH,

Hee(DeKTUBHUMH Ta HE IPU3BECTU 0 OaKaHUX PE3yJIbTaTIB.



2.2. IludpoBuii mMapkeTMHr Yy ¢QiTHec-iHAyCTpii, PpoJb OHJIANH-
wiaTpopM, COUHIAJIBHUX Mepexk Ta MOOIIBHMX J0JAATKIB Yy 3ajJlydyeHHI Ta

YTPUMAaHHI KJII€EHTIB

HudpoBuii MaApKETHHT CHOTOJIHI BIAIrpae KJIKYOBY POJib Y 3aIy4eHHI Ta
yTpUMaHHI1 KJII€HTIB y QiTHEC-1HAYCTPii. OHIalH-TIIaTdOPMH, COIIaAIbHI MEPEXKi Ta
MOOUTBHI IOJJATKH CTAJId HE3aMIHHUMH 1IHCTPYMEHTaMU JJig TOOYI0BU CIIJILHOTH,
HaJIaHHSI [[IHHOCTI Ta MIJITPUMKH 3B'3KY 3 ayJUTOPIEIO.

Poub onuaiin-minargopm:

Be6-caiiT Ik MU BxKe 3rajyBaliy, 1€ Ballla TOJIOBHA OHJIATH-BI3UTIBKA. BiH
Mae OyTu He nuiie 1HGOPMAaTUBHUM, ajle i 3py4YHUM JJisl HaBiraiii, alanToOBaHUM
i MOOUIbHI TIPUCTPOI Ta ONTHMI30BaHWUM Jisg TmomrykoBux cucteM (SEO). Ha
HBbOMY MOJKHA PO3MIIIyBaTH:

[Hdopmartiro mpo Bailill MOCIYTH, PO3KIIAJ] 3aHATh, IIIHH, TPEHEPIB.

bror 31 crartsamMu mpo QiTHec, XapuyyBaHHSA, 3JO0POBHM CIOCIO XKHUTTS
(KOHTEHT-MapKETHHT ).

dopMmu U1 3aNTUCy Ha MPOOHE 3aHATTS a00 KOHCYJIBTAILIIO.

Biaryku Kiti€HTIB.

[aTeTrparito 3 cuctemMmamMu OHJIAWH-OpPOHIOBAHHS Ta OILUIATH.

Onnaiin-naargopmu st ¢itHec-tpenyBanb Hananns poctyny 1o
OHJIAH-3aHATh (MPsAMI TPAHCISALII, 3alMCH) PO3LIMPIOE Bally ayAUTOpIO0 Ta
NPOIOHY€E THYYKICTh s KiieHTiB. lle moke Oytu BmacHa tutargopma abo
BUKOPHUCTaHHS CTOPOHHIX CEPBICIB.

Ilnardopmu 1jisi GPOHIOBAHHSI TAa ynpaBJiHHs [HTerpamisa 3 oHaiH-
cucteMaMu OpOHIOBAHHSI 3aHSTh, IEPCOHAILHUX TPEHYBaHb, CHA-NPOLEAYP (SKIIO
€) pOOUTH MPOIIEC 3PYUHUM ISl KITIEHTIB Ta ONTUMI3y€e poOOTY aJIMIHICTPATOPIB.

Poab conianbHNX Mepexk:
ComianbHi Mepexi € MOTY;KHUM iHCTPYMEHTOM /ISl OOy TI0BH CHLJILHOTH,

NMiJBULIECHHS BII3HABAHOCTI OpeHay Ta 3aJIy4YeHHs HOBUX KJII€HTIB.



BizyaabHuii koHTeHT Instagram, Facebook, TikTok uymgoBo miaxoasTs 1is
JEeMOHCTpalli TpeHyBaHb, arMochepu kiyOy, pe3yJbTaTiB KIIEHTIB, 310POBHX
peuentiB Towo. AKicHUI (HOTO- Ta BIICOKOHTEHT PUBEPTAE YBAry Ta HaJUXAaE.

B3aemonis 3 ayauropieto [Iposenenns npsmux edipiB 3 TpeHepamu, ceciid
MUTaHb-BIJINOBIJIEH, KOHKYpPCIB, pO3IrpalliB, OMNHWTYBAHb CIPHUSE 3AITYYEHHIO
IMIIACHUKIB Ta IMABUIIEHHIO IXHBOI JIOSJIBHOCTI.

TapreroBana pekjgama MoxiuBoCcTI MIATGOPM JT03BOJISIOTH TOYHO
HaILJTIOBATH PEKJIAMHI OrOJIOIIEHHS Ha MOTEHLIMHUX KIIIE€HTIB 3a AeMorpadiyHuMu
XapaKTepUCTUKAMU, IHTEPECAMH, TTOBEIIHKOIO.

CtBopeHns cmijibHOTH DPOpMYBaHHS TPyl 3a IHTEpecaMu (HANpPUKIAI,
Ipynu A1 yYaCHHUKIB MEBHUX IpOrpamM TPEHYBaHb) CHPHSE CIUIKYBaHHIO MIXK
KJIIEHTaMH Ta MiBUIIYE TXHIO 3TyYEHICTh.

Indaroenc-MapKeTHHT CriBnpars 3 diTHec-0morepamu Ta
iH(pIIOCHCepaM MOXE 3HAYHO PO3IIMPUTH OXOIUICHHS Bamioi ayauTopii Ta
M1IBUIIUTH JOBIPY JI0 BAlIOTO OpeH/TY.

Poab MoOiTbHUX 10JATKIB:

BnacHuil MOOLIBHMM 104aTOK MOKE 3HAYHO MOKPAIMTH I0CBi/I KIi€HTIB
TAa CHPHUITH IXHOMY YTPUMAHHIO.

3pyunmnii goctynm g0 iHdopmamii Poskian 3aHath, iHQOpMaIis Mpo
TpEHepiB, IIHU 3aBXKIH i PyKOIO.

OuniaiiH-OpoHoBanHs Ta omiaTa KilleHTH MOXYTb JIETKO 3aIIHCYBATHCS
Ha 3aHATTS Ta OIUTAYyBaTH AOOHEMEHTH MPSMO Yepe3 T0AaTOK.

IlepconanizoBani nporpamu TpeHyBaHb HanaHHd 1HIUBITyanbHUX
IJIaHIB TPEHYBaHb, BIICTEKEHHS TPOTpecy.

HaragyBannsi Ta cnoBimenHsi Push-notudikauii npo mMaiOyTHi 3aHATTS,
aKIlii, HOBI MPOMO3UIIi1 JOTMOMArarTh MIITPUMYBATH aKTUBHICTh KJIIE€HTIB.

MotuBania Ta reiimigikamis BOynoBani enemeHTH renMidikaiii
(Hampukaa, HapaxyBaHHs OaliB 3a BiABIAYBaHHS, JOCSATHEHHS) MOXYTh

MIIBUIIATA MOTHUBAILIIIO KJIIEHTIB.



3B's130K 3 TpeHepoM MOXIIMBICTh CHUIKYBaHHS 3 TPEHEPOM Yepe3 4aT y
JOJIaTKYy.

InTerpaniss 3 dirnec-tpekepamu CuHXpoHI3alls 3 IHWUMHU (QITHEC-
J0JIaTKaMU JIJIsl B1JICT€KEHHSI aKTUBHOCTI.

IIporpamu gosibHOocTi HapaxyBanHs OOHYCIB, HaJaHHS 3HUXKOK IS

MOCTIMHUX KJIIEHTIB.

InTerpanisi Beix mux HU@POBUX iHCTPYMEHTIB € KJIKYeM A0 YCIHiXy.
Hampuknan, 3amydmBIIM —KIII€HTAa Yepe3 COIIAbHI  MEpexXi, BU MOXKETE
3alpOMOHYBAaTH HWOMY 3aBAaHTAKUTH MOOUTBHMI JOJATOK Il 3PYYHOTO
OpOHIOBaHHS Ta OTPHUMAHHS IEPCOHANI30BAaHUX Mpomno3uiiil. BebO-caiiT ciyrye
IEHTPaJIbLHUM Xa00M JJIsl OTpUMaHHS JIeTallbHOI 1HOopMaIlii, a oHIalH-1aTGopmMa
IJIS TPEHYBaHb PO3IIUPIOE Ballli MOKJIMBOCTI HAJaHHS MTOCIIYT.

EdextuBHe BUKOpUCTaHHS IU(POBOTO MAPKETUHTY 03BOJSE (PiTHEC-
HiIpPUEMCTBAM HE JIMINIE 3ady4yaTH HOBUX KJIEHTIB, aje W OyayBaTh 3 HUMHU
JOBIOCTPOKOB1 BIJJHOCHHM, IIJIBUIYBAaTH iXHIO JIOSUIBHICTb Ta CTUMYJIIOBATH
MOBTOPHI BI3UTHU Ta MOKYIIKH.

Ile BXXe HE MPOCTO IHCTPYMEHT [Js 3alydyeHHS HOBUX O0O0IWY, a
KOMILUIEKCHMH Miaxia 10 moOyaoBH MIINHHUX Ta NPUOYTKOBHX BiIHOCHH 3
KJIIEHTAMM HA BCIX eTanax iXHbOr0 KUTTEBOI0 IUKJTY.

JliificHo, mpaBWIbHO BHUOynoBaHa IU(pOBa CTpaTeris A03BOJsE (iTHEC-
I IMTPUEMCTBAM:

3ajyyaTH HOBUX KJI€HTIB 3aBJSIKM TapreToBaHii pekjiaMi B COLIAaJIbHUX
Mepexax, SEO-ontuMizanii, KOHTEHT-MAPKETUHI'Y Ta 1HIIMM OHJIAH-KaHaJlaM, BU
MOKETE OXOIMHUTH IIUPIIY ayJUTOPI0 MOTCHIIMHMX KJIIEHTIB, K1 3aIliKaBJCHI Y
(iTHECI Ta 30POBOMY CIIOCO01 KUTTH.

BynyBatu noBrocrpokoBi BigHocuHu PerynspHa Ta nepcoHanmizoBaHa
KOMYHIKaIlisl 4epe3 email-MapKeTHUHr, coliaibHl Mepeki, MOOLIbHI JOJaTKU
J03BOJISIE MIATPUMYBATH 3B'A30K 3 KJII€HTAMU, HaJaBaTH iM LIIHHY 1HQOpMaLIO Ta

MIATPUMKY, 110 crpusie GOpMyBaHHIO JTOSUTHHOCTI.



MMinBuiyBaTH ixHio JosibHicTh [lepconanizoBani Ipono3uilii, mporpamMu
JIOSUTBHOCTI, E€KCKJIIO3MBHUM KOHTEHT JUIsl TOCTIMHMX KIII€HTIB, OIE€paTUBHA
MIITPUMKA 4Yepe3 OHJIaWH-KaHaIu — BCE 1€ 3MILHIOE 3B'SI30K KJIIEHTA 3 BalllUM
OpEHIOM 1 CTUMYJIIO€ HOTO 3aJUIIaTHCS 3 BAMU HAJIOBTO.

CTumyi0BaTH MNOBTOPHI Bi3MTHM Ta mnokynku Haragysanusa mpo
3aKiHYEHHS1 a0OHEMEHTYy, TPOMO3HUlllii Ha JOJATKOBI MOCIYrd (NEpCOHAbHI
TpEHYBaHHS, Xap4yyBaHHs, CIIOPTUBHUN MarasuH), iH(opmMailisi Ipo HOBI T'PYIOBi
3aHATTS a00 MOJIi — BCE L€ MOTUBYE KIIIEHTIB MOBEPTATHCS Ta KOPUCTYBATHUCS
BAaIlIMMU MTOCIIyTaMH 3HOBY 1 3HOBY.

binbuie Toro, uMppoBHil MAPKETUHT HAJa€ MiHHI JaHi Ta aHAJITHKY, AKi
JOTIOMararoTh Kpamle po3yMiTH MOTPeOH Ta MOBENIHKY KIIIE€HTIB, ONTHUMI3yBaTH
MapKETHHTOB1 KaMITaHii Ta MpuiMaTH OOTPYHTOBaHI PIIIEHHS IS MOJABIIOTO
PO3BUTKY O13HECY.

Takum urHOM, 1HBeCTHIIIT B €(heKTUBHUIN IUPPOBUIL MAPKETUHT € HE TIPOCTO
BUTpATaMH, A CTPATEriYHO BAXKJIMBUM BKJIAJIEHHSAM Yy MaiOyTHe ¢iTHeC-
NiANPUEMCTBA, K€ 3a0e3neuye cTaOulbHE 3POCTaHHS, MIABUILIECHHS JIOSUIBHOCTI

KJIIEHTIB Ta 3MIITHEHHsS] KOHKYPEHTHHX MMO3UIlIA Ha PUHKY.



PO3JILT 3
MPAKTUYHI ACTIEKTH BIIPOBAI’KEHHS MAPKETUHT OBHX
CTPATETT Y ®ITHEC-BI3HECI

3.1. Anani3 keiciB ycmilnHOI peaJjidanii MApKeTHHIOBMX CTpAaTerii y

diTHec-ingycTpii

YiTke BU3HAYeHHS Hijled Ta KJIKYOBUX MOKA3HUKIB eQeKTHUBHOCTI
(KPIs):

ini marore O0yrm SMART Specific (xonkperni), Measurable
(BumiproBani), Achievable (mocsixkui), Relevant (peneBanthi), Time-bound
(oOMesxeHi B gact).

[lpuknaa: "30UIBIIMTH KUIBKICT HOBHUX KII€HTIB Ha 15% mporarom
HACTYMHHUX 6 MICSIIIB 32 paXyHOK OHJIaWH-peKIamMu."

Busnaure KPIs nis BincTexxeHHs mporpecy:

KinpkicTh HOBUX J11/11B (TOTEHIIIHHUX KJIIE€HTIB).

KoedimieHT koHBepcii JiIB Y KIIEHTH.

Cepenns BapticTh 3anmyudenHs kiienta (CAC).

[ToxutreBa minHicTh KiaieHTa (LTV).

PiBeHb yTpuMaHHs KJ1€HTIB (retention rate).

Tpadik BeO-caliTy Ta collaIbHUX MEPEK.

3ay4eHiCTh y COIllalbHUX Mepexax (JIailku, KOMEHTapi, perocTH).

I'inboke po3yMiHHA WiJILOBOI Ay IMTOPIl

[IpoBeniTs AochigKeHHs (OMUTYBAaHHS, (POKYC-TPYIIH, aHAJ13 KOHKYPEHTIB)
JUTSI BA3HAYEHHSI:

JHemorpadiyHux XapakTepUCTUK (BIK, CTaTh, MICLIE MPOKUBAHHS, AOX1T).

[Icuxorpadiyaux XxapakTepucTuk (IHTEpECH, IIIHHOCTI, CIIOCIO KUTTS).

[Totpe6 Ta mpobGieMm, sSiki BOHM HaMararThCS BUPIIIMTH 32 JOMOMOTOIO
¢iTHECY.

[xHiX 3BMYOK CTIOXUBaHHS 1H(POPMAIIii Ta OHIANH-TIOBEIIHKH.



SIki kaHaIM KOMYHIKAIlli BOHW HAaWYacCTillIe BAUKOPUCTOBYIOTh.

CTBOpITh MEPCOHU MOKYIMIIB — YSIBHI 00pa3y BalllMX TUIIOBUX KJIEHTIB 3
JETAIIBHUM OIKMCOM IXHIX XapaKTEPUCTHK, LI Ta MOTUBALIIM.

Po3pobka yHikaiabHOI minHicHoI npono3uuii (UVP)

Yitko chopmystoiite, o0 came poOUTh Ball (iTHEC-013HEC OCOOIMBUM Ta
MPUBAOIMBUM JJISI BAIIO1 IIJIbOBOI ayAUTOPII.

Buainite Bami KIIOYOBI TepeBard yHIKaJIbHI MPOTpaMH TPEHYBaHb,
BHCOKOKBaTI(hIKOBaHI TpEHEPH, 3py4YHE pPO3TAIlyBaHHS, Cy4YacHEe OOJIaTHAHHS,
ocobimBa atMocdepa, J0/1aTKOB1 MOCTYTH (Xap4yyBaHHS, CIa TOIIO).

[lepexonaiitecs, mo Bama UVP 4iTKO KOMYHIKYETbCS y BCIX BalllUX
MapKETUHIOBUX Marepiajax.

Buoip egpeKTUBHIX MAPKETUHIOBUX KAHAJIB:

Ha ocHOB1 po3yMiHHS Ballioi IIJIbOBOI ayJUTOpIli BU3HAUTE, KI OHJIAH Ta
oduraifH kaHaMK OyayTh HAWOUTBIT ePEKTUBHUMH JIJIs 1i 3aJTy9EeHHSI Ta YTPUMAaHHS.

OniaiiH-KaHaJIHN

SEO Ta KOHTEHT-MapKETHHT AJIs 3aJTy4eHHS! OpPraHiyHoro Tpadiky.

TapreroBana pekiama B colialibHuX Mepexax Ta Google Ads asis IBUIKOTO
3aJTy4€HHsI LJIbOBOI ayAUTOPIi.

Email-mapkeTunr ajis miATpUMKU 3B'S3KY 3 ICHYIOUMMHU Ta TOTCHIIIMHUMU
KJIIEHTaMHU.

CoulanpHl Mepexi 17151 10O0yJOBU CHUIBHOTH Ta 3aJTy4Y€HHS ayJUTOPIi.

MoOiTpHUM  JOMATOK I TIOKpAIleHHS KIIEHTCHKOTO JOCBIy Ta
yTpUMaHHSI.

OmnnaitH-miargopmMu  JUisl TPOBEACHHS BIPTyaJlbHHX TpPEHYBaHb (3a
noTpedn).

Odaaitn-kaHaau

JlokanpHuii MapkeTuHr (draepu, JHUCTIBKHA, CHIBIpals 3 MICIEBUM
O13HECOM).

VYyacTh y MiCLIEBUX 3aX0JaX Ta ipMapKax.



[TapTHepcTBa 3 IHIIMMK  KOMIMAHISIMU  (HampWIKIaA, Mara3uHamu
CIIOPTHUBHOTO Xap4yyBaHHS, CAJIOHAMU KPacH).

Pedepanbui mporpamu uisi 3a0XOYEHHSI ICHYIOUMX KIIIEHTIB MPUBOJUTH
HOBUX.

CTBOpEHHS SIKICHOTO TA PEJIEBAHTHOI'0 KOHTEHTY

Po3po6iTh KOHTEHT-CTpaTerito, sika BIAMOBiJAae MOTpedaM Ta iHTEpecam
BaIlIO1 I[IJTLOBOI ayIUTOPIi HA PI3HMX €Tarax iXHbOTrO MIIAXY KIIIEHTA.

CrtBOpIOiiTE PI3HOMAHITHUN KOHTEHT: CTATT1 B 0J1031, B1/I€0 3 TPEHYBaHHAMHU
Ta mopaaamu, iHporpadiky, TOCTH B COLIATBHUX MEpeXaxX, CIeKTPOHHI KHUTH,
BeO1HApH TOLIO.

OnTuMi3yiTe KOHTEHT JUIsl pI3HUX KaHaIiB Ta MIaT(GopMm.

3a0e3neyeHHs 0€310raHHOI0 KJIIEHTCHKOIO T0CBIAY

CRM-cucrema J0MOMOKE BaM BIJICTEKYBATH B3a€EMOJIII0 3 KJIIEHTAMU Ta
HaJ[aBaTH MIEPCOHAIII30BAHMI CEepBiC.

Haguaiite nepconan O0yTu NPUBITHUM, YBAXKHUM Ta KOMIIETEHTHUM.

30upaiiTe BIATYKH KJIIEHTIB Ta ONIEPATUBHO pearyiuTe Ha HUX.

CtBOprOiiTe KOM'TOHITI HABKOJIO BaIlIoro OpeHy.

Peryasipuuii anaJjii3 Ta onTuMizanis

[TocTiitHo BiACTEXKYHTE KIt0UOBI oKa3HUKU eexTuBHOCTI (KPIs).

AHanizyiTe pe3yJibTaTy BallluX MapKETUHTOBUX KaMIMaHiu.

Busnauaiire, 1o npaitoe 106pe, a 1o noTpedye moKpamieHHs.

BHOCbTE KOpEKTHBHU y CBO1 CTpaTerii Ta TaKTUKH Ha OCHOBI OTPUMAaHUX
TaHUX.

Bynbre THyukuMu Ta aganTydTecs N0 3MIH Ha PUHKY Ta B TOBEIIHII
CIIO’KMBAYiB.

BrogxeTyBaHHSI MApPKETHHIOBUX BUTPAT

Busznaute peanicTUYHUI MapKETHHTOBUN OIOKET, BPaXOBYIOYH Ballli 1111
Ta JOCTYIHI PECYPCH.

Po3noainite OOMIKET MK PISHUMU MapKETUHIOBUMH KaHaJlaMH Ha OCHOBI

iXHBOT OTEHIIHOT €()EeKTUBHOCTI.



Biacrexyiite ROI (moBepHEeHHS iHBECTHUIIIN) I KOKHOTO KaHAIy.

IHoOynoBa cuiIbHOI KOMaHIH (32 MOTPeON)

SIkmo y Bac HeMae JO0CTaTHbO BHYTPILMIHIX PECYpPCIB, PO3IJISHBTE
MOXJIMBICTh ~ HaiMy  KBali(iKOBaHMX  MapkKerosiorie abo  cmiBmpami 3
MapKETUHIOBUMU areHTCTBaMHU.

TecTyBaHHs Ta eKCIIEPUMEHTH

He 6iiitecs mpoOyBaTu HOBI MiAXOIM Ta IHCTPYMEHTH.

[IpoBonbTe A/B TecTyBaHHS PI3HHX €JIEMEHTIB BalllUX MAapKETHHTOBUX
KaMIlaHii (HanpuKJiaj, 3arojioBKiB, Bi3yalliB, 3aKJIMKIB 10 Jii).

HapuaiiTecds Ha CBOiX NOMWIKax Ta MIBUAKO MaclITaOyldTe yCHIIIHI
cTparerii.

BnpoBamxenHst eheKTUBHUX MApKETHHTOBUX CTpaTerii — 1e mocTiiHuii
nmpomec, SKU BHMarae yBaru, aHajlizy Ta TOTOBHOCTI g0 3MiH. OjHaxk,
JOTPUMYIOUUCh LMX MPAKTUYHUX acCIlEeKTiB, BU 3MOYKETE 3HAYHO MIJIBUILIUTU
e(EKTUBHICTh BAIlUX MApPKETUHTOBUX 3YCWJb, 3aJIy4YUTH OLIbIIE KIIEHTIB,
HIABUIIUTH IXHIO JIOSJIBHICTh Ta JOCAITH CTAJIOr0 PO3BUTKY BalIoOro (QiTHec-

O13Hecy.

CrtBopenHs1 ciIbHOTO KOM'10oHITI (Peloton)

Crpareris [loennanHs BUCOKOSIKICHOTO JOMAIIHBOTO (piTHEC-00IaIHAHHS
3 OHJIAH-TPEHYBAaHHSIMH TMiJ KEPIBHUIITBOM XapU3MAaTUYHUX I1HCTPYKTOPIB Ta
AKTUBHOIO OHJIAHH-CHIBHOTOIO.

Kuarouyosi pakropu ycmixy:

YuikaabHa umiHHicHa mpomo3umisi  [IpemianbHuii  OpoayKT  Ta
3aXOIUTIOIOYMI JOCBI TPEHYBaHb y IOMAIIHIX YMOBAaX.

CuibHHIE OpeHa Ta JOSJIBHICTD [HCTPYKTOpH CTallv 31pKaMu, a KIIEHTH
BITYYBAIOTh MPUHAJIECKHICTD IO €KCKIFO3UBHOI CIIJILHOTH.

AKTHBHE BHKOPHCTAaHHSI comiaJbHuX Mepe:xk CTBOpeHHS TIpyIl,

MIPOBEICHHS YEJICH IXKIB, OOMIH JIOCATHCHHSIMU.



KonTeHT-MapkeTHHr PerynsipHi OHOBJICHHSI TPEHYBaHb, PI3HOMAHITHICTh
porpam.

PedepanbHa nmporpama 3a0XOYEHHS ICHYIOUMX KOPUCTYBAYiB 3aydyaTH
HOBUX.

IlepconaJuizania Ta TexHoJsoril (miaxix 0ararbox (QiTHec-T10aaTKIB Ta
CTYAIil)

Crpareris BuxopucranHs MOOUTBHUX JHOJATKIB, (PiTHEC-TpEKepiB Ta
aHani3y JaHUX JJI HaJIaHHS IEPCOHAII30BAHUX IPOTrpaM TPEHYBaHb, PEKOMEH ALl i
1010 Xap4yBaHHA Ta BIJCTEKEHHS MPOTpecy.

Kurouosi pakropu ycmixy

3pyuHicTh Ta 10CcTYmHiCTH MOXKIIUBICTB 3aiiMaTHCs Oy 1b-1€ Ta Oy 1b-KOJIH.

InmuBinyansumii  minxig Ilporpamu, apmantoBani [0 wUIeH, piBHSA
M1JITOTOBKM Ta BMOJ00aHb KOPUCTYBAUIB.

MoTuBamiss Ta BigcTe:keHHsi mporpecy Biszyamizaiis pe3yibTaTiB Ta
MOCTAaHOBKAa HOBUX LILJIEH.

InTerpauis 3 comianbHUMH MepexkamMu MOXUIMBICTD  IIMTHCS
JOCSITHEHHSIMH Ta MiITPUMYBATH 3B'SI30K 3 JIPY35SMHU.

HimeBuii MapkKeTHHI Ta eKcmepTHicTh (cTyail #orm, mijarecy,
(pyHKUIOHATBHOTO TPEHIHTY):

Crpareris Poxyc Ha KOHKpETHOMY BU1 (iTHECY Ta MO3UI[IOHYBaHHS cede
AK €KCIIEPTIB y 11} ramy3l.

Kurouosi pakropu ycmixy

I'nmuboka exkcnepTu3a iHCTPYKTOPIiB 3alydeHHs BUCOKOKBaIl(piKOBaHMX
Ta cepTudikoBaHux (axibIliB.

CTBopeHHs1 aBTeHTHYHOI aTmochepu OdopmiieHHS CTYIii, My3HKa,
M1X17] 10 HaBYaHHS, 10 BIAMOBIA0TH OOpaHii Hilll.

KoHTeHT-MapKeTHHT, opieHTOBaHmMii Ha Himry CraTTi, Bijeo, Mmaiictep-
KJIACH, 1110 AGMOHCTPYIOTh TNIMOOKI 3HAHHS.

IloOynoBa TicHoi cnisibHOTH OpraHizaiis COIbHUX 3aX0/1B, PETPUTIB.



IHapTHepcTBa 3 cymizkHuMu OizHecamu Hanpuknazn, marasuHamu exo-
TOBApIB JJI Hora-cTyail.

JlokaJIbHUII MapKeTHHI Ta 3aJlydyeHHsl rpoMaau (HeBeJuki ¢iTHec-
KJIyOH Ta cTy/ii)

Crparerisi: AKTUBHA B3a€MOJlisl 3 MICIIEBOIO I'POMAJIOI0 JJi 3ajlyuYeHHS
KJTIIEHTIB.

Kurwuosi pakropn ycmixy

Yuacte y wmicueBux 3axoaax CHOHCOPCTBO CHOPTUBHHMX —MOJIH,
MIPOBE/ICHHS BIKPUTUX TPEHYBaHb y MapKax.

IapTHepcTBa 3 MicueBuMu 6i3Hecamu Kpoc-nipomouii 3 kade, canoHamu
Kpacu TOILO.

PedepaabHi mnporpamm s MicueBHUX SKUTeJIB  3a0XOYEHHS
peKOMeHaaIli cepes] CyCiiB.

AKTHBHICTb y JIOKQJbHMX CONIAJBHUX Mepexax Ta [rpynax
[ndopmyBaHHS TPO HOBUHU Ta aKIIii.

CTBOpeHHs1 IPY:KHLOI Ta miaTpumMyw4oi armocdepu I[[o6 xiieHTH
BIJUYBaJId ce0€ YACTUHOIO CIUIBHOTH.

Buxopucranus iH@uIl0eHC-MAPKETHHIY:

Crpareris  CmiBnpanst 3  mOmyJsipHUMU  (iTHec-OiorepamMu  Ta
1H(II0eHCepaMu [Tl POCYBaHHS CBOIX MOCHYT.

KurouoBi ¢pakropn ycmixy

Buoip peseBanTHHX iH(u0eHcepiB Uus aynuropis BIANOBIIAE BaIlii
UJILOBIH.

ABTEeHTHYHHMI KOHTeHT IH(DIIOCHCEpH IIIATBCA CBOIM OCOOMCTHM
JOCB1JIOM BUKOPHUCTAHHSI BallIMX MOCIYT.

Oxom/ieHHs HPOKOI ayTuTopii 3aydeHHs! HOBUX MOTEHLUIMHUX KITI€HTIB
yepes JI0Bipy 110 iHpII0eH epa.

3arajbHi BUCHOBKH 3 IIMX KeilCiB

YiTke po3yMiHHSl HUILOBOI ayAUTOPii € KJIW04YeM 10 yclixy OyAb-fKOl

MapKeTHHIOBOI CTpaTerii.



YHikanbHa HIHHICHA MPONMO3MLis, IKA BIAPi3HSE€ BaC BiJl KOHKYPEHTIB,
€ KPUTHYHO BAXKJIUBOIO.

IloOynoBa cujabHOrOo OpeHAYy Ta CHUIBHOTH CHPHUSE JOAJIbHOCTI
KJII€HTIB.

BukopucraHHsi UHU(PPOBUX TEXHOJIOr Ta OHJAMH-IIATPOPM €
HEOOXITHICTIO B CyYaCHOMY CBITI.

Ilepconanizanis Ta HaJgaHHA LIHHON0 KOHTEHTY MiJABHINYIOTH
3aJIy4eHiCTh KJI€HTIB.

AKTHBHA B3a€EMOJifl 3 KJIIEHTaMH Ta mNoO0ya0Ba JA0BrOCTPOKOBHX
Bi/ITHOCHH € 3aII0PYKOI0 CTAJIOT0 yCHiXy.

Peryasipuuii aHaJi3 pe3yJbTaTiB Ta TIOTOBHICTH A0 aJamnraumii €
BAXKJIMBUMM JJIS ONITUMI3anii cTpaTeriii.

AHamnizyloud YCHillIHI KEWCH, Ba)XXIMBO HE IMPOCTO KOIMIIOBATU YYXIi
CTparerii, a azanTyBaTH iX 0 0co0IMBOCTEl BamIOro dizHecy, Bamoi HiJibOBOI
ayauTopii Ta Bammux pecypciB. BuszHauTe, fKi €I€MEHTH YCHIIIHUX CTpaTerii

MOXYTb OyTH pEJIeBaHTHUMU ISl BAcC 1 SIK BU MOXKETE X TBOPYO 3aCTOCYBATH.

3.2. InHOBamilHI MWIAX0AM Yy MAPKETHHIOBMX KOMYHIiKaLifAX,
3aCTOCYBAHHSI HOBITHIX TEXHOJIOTIH /Il MiABMIIIEHHSA JIOSUIHOCTI KJIIEHTIB

CyyacHM MapKeTHHT y (iTHEC-IHAYCTpli TOCTIHHO PO3BUBAETHCA, 1
iHHOBaNiMHI MiAX0AM Ta HOBITHI TEXHOJIOrII BIXIrPalTh KJIKWYOBY POJib Y
3aJIy4eHHI, yTPUMAHHI Ta MiIBUIEHH] JOAJbHOCTI KJII€HTIB. BOHM 103BOJIAIOTH
CTBOPIOBATH OUIbII IEPCOHAII30BAHUH, IHTEPAKTUBHUN Ta 3aXOIUIIOOYUHN JTOCBI/I.

Ocp KiJIpKa 1HHOBAaLUIMHUX MIAXOIB Ta 3aCTOCYBAaHHS HOBITHIX TEXHOJIOT1H
y MapKETUHTOBUX KOMYHIKaIisax ¢iTHec-013HeCy

I'eitmidikauisi Ta iHTepAKTUBHUI KOHTEHT

3acrocyBanH BnpoamxkenHs enemeHTiB Tpu (0anu, piBHI, 3HAYKH,
aigepoopan) y MOOUIBHUX JoAaTKax, OHJalH-TIaT@opMax Ta HaBiTh oduiaiiH-
nporpamax TpeHyBaHb. (CTBOpPEHHS IHTEPAaKTUBHUX ONUTYBaHb, BIKTOPHH,

YEJICH]IXKIB Yy COIIAIbHUX MEpekax.



IlepeBarn paast JosiabHocTi I[linBuIlye 3amydeHiCTh, MOTHBAIIO Ta
BIIUYTTS AOCSITHEHHS Y KJ1€HTIB. CTUMYIIIOE PETYISIPHY B3a€MOJIII0 3 OPEHIOM Ta
320X0YYE€ JI0 TOCATHEHHSI HOBUX (PITHEC-IIIEH.

Ilepconanizanisa Ha OCHOBI IITYYHOTO iHTEeKTY (Al) Ta aHa i3y HaHUX

3acrocyBanHs Bukopucranusa Al nis ananizy JaHuX Mpo KIIE€HTIB (1CTOPis
TpeHyBaHb, BNOAOOAHHS, IIUT, aeMorpadis) Ta HagaHHS MEPCOHAI30BAHUX
pEKOMEHJAIN 00 TPEHYBaHb, XapuyBaHHs, PO3KJIaLy 3aHATh. ABTOMAaTHU30BaHI
MEePCOHANI30BaHl PO3CHIIKH €IEKTPOHHOIO MOMITO0 Ta push-HOTHIKAIII].

IlepeBaru auas JostabHOCTI KimieHTH BigdyBaroTh, 110 iX PO3YMIIOTH Ta
HiHy0Th. [lepcoHanizoBaHi MpoOIO3ULlii € OLIbII PEJEeBAHTHUMU Ta MIJBUILYIOThH
33JI0BOJICHICTh MOCITYTaMHU.

onoBHena (AR) Ta BipryansHa (VR) peanbHicTh
3acTrocyBaHHs

AR CrtBOpeHHs I1HTEpaKkTUBHHX OGIUIBTPIB Ta €(EeKTIB y COIIaTbHUX
Mepexax, 110 J03BOJIAIOTh KOPUCTyBayaM BIPTyaJIbHO "MPUMIPATU" CHOPTUBHUN
onsir abo Bi3yani3dyBatu cBii mporpec. Po3poOka AR-moaaTkiB, 110 HaKJIaJarOTh
BIpTyaJbHI €JIEMEHTH Ha pealbHUM CBIT TiJ 4Yac TpPeHyBaHb (HAINPHUKIIAJ,
BIpTyaJIbHUI TPEHED).

VR CtBOpeHHS IMEPCUBHUX BIPTyaIbHUX TPEHYBaHb, SKI IMEPEHOCITH
KOPUCTYBauiB Yy 3axOIUIIOIOYl JIOKamii abo JIO3BOJISIIOTH  B3aEMOJISITH 3
BipTyaJIbHIMH TPEHEpPaMU Ta IHIIMMH KOPUCTyBadyaMHu.

IlepeBaru nast JosabHOCTI CTBOPIOE YHIKATBHUNM Ta HE3a0YTHIN TOCBI,
MIJBUIIYE 3aIyYEHICTh Ta 1IHTEpeC 10 OpeHay. Moxe 3poOUTH TpeHyBaHHS OLIbIII
[IKaBUMHU Ta MOTHBYIOUNMHU.

TI'os10cOoBHII MAPKETHHT Ta PO3YMHI MPUCTPOIL

3acrocyBanHsi OnTuMmizaiisi KOHTEHTY JMJid TOJIOCOBOTO  MOINIYKY.
CTBOpEHHS TOJIOCOBUX KOMaH/ Uil PO3yMHUX KOJIOHOK, SIK1 HAJal0Th 1H(GOPMAIIiI0
PO PO3KJIAJI 3aHATh, OPOHIOBAHHS, OPAAM 3 TPEHYBaHb TOIO. [HTEerpais 3 piTHec-
TpeKepaMH Ta PO3yMHHMH TOJWHHUKAMHU Ui MEPCOHATI30BAaHUX HaraayBaHb Ta

pEKOMEHAITIH.



IlepeBaru aJjst JostALHOCTI 3a0e3nedye 3pydyHUid Ta MBUAKANA JOCTYI J10
iH(popMarllli Ta Mocayr, poOUTh B3a€EMOJIi0 3 OpeHAOM OLIbII IHTETPOBAHOIO B
MOBCSIKJICHHE JKUTTSI KJII€HTIB.

MapKeTHHI BILIMBY HOBOTI'0 OKOJIHHS (Mikpo-iH(moencepu ta UGC):

3acrocyBanns ChiBnpaus 3 Mikpo-iHQuroeHcepamu (JlijiepaMu TyMOK 3
MEHIIIO0, ajie OUTBIN 3aIy4CHOI0 ayJUTOPIE€I0) Ta 3a0XOUYEHHS KOPHUCTYBAI[bKOTO
koHTeHTy (UGC) — Biarykis, ¢oTO Ta BiJIeO KJIIEHTIB, K1 IUIATHCS CBOIM JTOCBIJIOM.

IlepeBaru aasi JgosibHOcTi IliABUIIYEe aBTEHTHMYHICTH Ta JOBIPY 10
openny. UGC cTBOpIOE BIAUYTTS CHIJIBHOTH Ta 3a0X0UY€E 1HIIUX MTPUETHYBATHCH.

Tpaunciasuii B peaJbHOMY 4aci Ta iIHTepaKTUBHI BeOdiHApH

3acrocyBanHsi PerynsipHi npsmi TpaHCIALIi TPeHyBaHb, MaliCcTep-KiIacis,
CeCciii MUTaHb-BIANOBIACH 3 TpEHEpPaMH y COLIATBHUX MEpeXKax Ta Ha BIIACHHUX
matgopmax. [IpoBeaeHHs IHTepaKTUBHUX BeO1HAPIB HAa TeMU (ITHECY, XapuyBaHHS
Ta 3JI0POBOTO CIIOCOOY JKHUTTS.

IlepeBaru ajsi JosJIbHOCTI 3a0e3neuye npsMy B3a€EMOJIIO 3 ayIUTOPIELO,
J03BOJISIE OTPUMYBAaTH MHTTEBHI 3BOPOTHUN 3B'SI30K Ta OyJIyBaTH OUIbII
0COOUCTICHI BIJHOCUHHU.

Baokyeitn Ta NFT 151 nporpam JIosiiibHOCTI

3acrocyBanHss BukopucranHs OJIOKYEHH-TEXHOJOTIH JJIS CTBOPECHHS
npo3opux Ta Oe3neyHux nporpam JosuibHocTi. Bumyck NFT (HeB3aeMo3aMiHHHMX
TOKEHIB), SIKi HATAFOTh €KCKJIIO3UBHI MEpEeBard, JOCTYII 10 CIEHiaTbHUX MOAiN a0
KOHTEHTY JIJIsl BIACHUKIB.

IlepeBaru ais gosibHOCTI CTBOPIOE YHIKAIbHY LIHHICTD U1l TOCTIMHUX
KJIIEHTIB, MIABUIIY€ IXHIO 3a]y4Y€HICTh Ta BIAYYTTA NPUUYETHOCTI JO €KCKIIFO3UBHOI
CHUTBHOTH.

OMHIKaHAJBHICTL Ta 0€3MIOBHUH KJIICHTCHLKHI T10CBI

3acrocyBanHst [HTerpamis BCiX MAapKETHHTOBUX KaHaliB (BeO-caulT,
coIliajbHI Mepexi, MOOUTbHUM JojmaTtok, email, oduaiH-KoMyHIKaIi) s
3a0€3Me4eHHs €AMHOTO Ta MOCIIIIOBHOTO JIOCBITY KJIIEHTA HAa KOKHOMY €TaIll Horo

B3a€MO/Iii 3 OpeHIOM.



IlepeBarn aJisi JOSLILHOCTI 3py4HICTH Ta O€3MEPEpPBHICTH B3aEMOJIIT
M1JIBUIIYIOTh 33/I0BOJICHICTh KJIIEHTIB Ta IXHIO MPUXUIIBHICTH 10 OpeHY.

BnpoBajkeHHsT LMX 1HHOBALITHUX MIAXOAIB BUMAara€ KpeaTUBHOCTI,
PO3YMiHHSI TEXHOJIOTiIH Ta TJIHOOKOr0 3HAHHA CBO€I IUIBOBOI AyJAUTOPIl.
BaxxnuBo HE mpoOCTO CIINO CHiAyBaTH TpEeHAaM, a BUOMpATH TI TEXHOJOTI Ta
CTparerii, Skl HalKpale BiAMOBIIal0Th BallOMy OpeH[y, IIHHOCTAM Ta MOTpedam
BalllUX KJIIEHTIB. YCHIIIHE 3aCTOCYBaHHS I1HHOBAIlli y MapKETUHTOBHUX
KOMYHIKAI[ISIX MOK€ CTaTH NOTYKHUM IHCTPYMEHTOM JUJISl IIIABUILEHHS JOSUIBHOCTI

KIJIIEHTIB Ta 3a0€3IMeUeHHs JJOBTOCTPOKOBOI'O YCITXY Bamoro (itHec-0i3HeCy.

3.3. Pu3uKu Ta BUKJIMKHM BIPOBAJKEHHS MAapPKeTHHIOBHMX cTpaTerid y cgepi
¢iTHec-mocayr

3BICHO, BIPOBAKEHHSI MAPKETUHTOBUX CTpaTeriii y cdepi piTHeC-mociyr,
AK 1 B OyAb-sIKI{ 1HIIIN Tamy3l, TOB'sI3aHE 3 MEBHUMU PH3HKAMH TAa BHKJINKAMH.
Po3ymMiHHS 1IMX MOTEHIIMHUX NEPEUIKOJ] € BAXKJIUBUM ISl IXHBOTO YCHIIIHOI'O
MO/I0JIaHHS Ta MIHIMI3al[li HEraTUBHOI'O BIUIUBY.

Ocb OCHOBHI PU3MKH Ta BUKIUKH, 3 SIKUMH MOXYTh 31TKHYTHCS (iTHEC-
OiJIpUEMCTBA MPU peanizalii MApKEeTUHIOBUX CTPATErii:

Bucoka KOHKypeHIisi

Pu3uk [lepenacuuenuii puHoK (iTHEC-MIOCIYT, BEIMKA KUIbKICTh MICIIEBUX
Ta MIXKHAPOJHUX IPaBLIB, IO YCKJIAJHIOE BUIJICHHS Ta 3aJy4Y€HHS KJIIE€HTIB.

Buxkauk Po3poOka yHIKanpHOT IIHHICHOI MPOMO3MINi, sKa CIpaBi
BIJIp13HsI€ Balll O13HEC BiJl KOHKYPEHTIB Ta € MPUBAOIMBOIO JIs LIJILOBOI ayIUTOPIi.

IIBMAKO3MIHHI TPEHIU TA TEXHOJIOT]1

Pu3zuk diTHeC-1HAYCTPis TOCTIMHO PO3BUBAETHCS, 3'SIBISIOTHCS HOB1 BUIU
TpEHyBaHb, TEXHOJOTI Ta TUIaThOpMuU, IO BHUMAarae TMOCTIHHOI ajanTarii
MapKETUHTOBUX CTPATET1i.

Bukank besnepepBHe BIACTE)KEHHS HOBUX TPEHMAIB Ta TEXHOJOTIH,
TOTOBHICTh JI0 €KCIIEPMMEHTIB Ta IIBUAKOTO BIPOBAKEHHS 1HHOBALId y CBOIi

MapKEeTUHTOBl KOMYHIKaIIii.



3MiHHI MOTpeOH Ta OUIKYBAHHS KJIIEHTIB

Puzuk CnoxuBaui cTaloTh OUIBII BHUMOIUIMBUMH, IXHI MOTpeOH Ta
OUIKYBaHHSl IIOJO SIKOCTI TMOCHYT, MEpCOHaNI3alli Ta 3pYyYHOCTI MOCTIHHO
3pOCTalOTh.

Bukiauk ['muboke po3yMmiHHS NOTped CBOET LIIBLOBOI ayauTopii, 30ip Ta
aHai3 3BOPOTHOTO 3B'A3Ky, THYUYKICTh y HaJaHHI MOCIYT Ta MEPCOHAII30BAaHUMN
T IX1I.

Oo0mexeni OromxeTH

Pu3uk Ocob6nrBO 17151 HEBETUKHUX (PiITHEC-CTY1H, MAPKETUHTOBUHN OIO/IKET
MOXke OyTH 0OOMEKEHUM, 1110 YCKIIAIHIOE pealli3allifo MacIITaOHUX KaMIIaHii.

Buxkauk Ilomyk HalOuIpm e(EeKTUBHUX Ta €EKOHOMIYHO BHT1IHHUX
MapKeTHHTOBUX KaHATIIB Ta CTpaTeriii, omTuMizaiis BHTpar Ta (PoKyc Ha
BUMIPIOBAHUX PE3yJIbTaTaX.

TpynHoui 3 BUMiproBaHHAM e(eKTUBHOCTI

Pu3zuk HenpaBuwibHe BU3HAUEHHS KIIOYOBHX IMOKAa3HUKIB €(EKTHUBHOCTI
(KPIs) abo BiICYyTHICTh IHCTPYMEHTIB AJI1 IXHBOT'O BIICT€KEHHS YCKJIAIHIOE OL[IHKY
ROI mapkeTHHTrOBUX 1HBECTHUIIIH.

Bukiauk BcranoBnenns yitkux KPIs, BopoBamkeHHs cuCTEM aHaITUKU
JUISL BIJICTeXKEHHS pE3yJIbTATiB, PETYJSPHUN aHami3 JaHuX Ta KOPUTYyBaHHS
CTpaTeriil Ha iXHIA OCHOBI.

HeedexTnBHe BUKOPpHCTAHHA IM(POBUX KAHAJIIB

Pu3zuk HenpauibpHuili BUOIp COIIATbHUX MEPEXK, HESIKICHUNM KOHTEHT,
HegoctatHs SEO-onTuMizaiiss abo BIJICYTHICTh MOOUIBHOI CTpaTerii MOXYTb
MPU3BECTH 10 HU3bKOI 3AIy4EHOCTI Ta HEE(PEKTUBHOIO 3aTyUEHHS KIIIEHTIB.

Buknuk Po3poOka komIuiekcHOT U(poBOi cTpaTerii, CTBOPEHHS AKICHOTO
Ta PpEJEBAHTHOIO KOHTEHTY i Pi3HUX [IaTdopM, ONTUMI3ALIS OHJIANH-
MPUCYTHOCTI Ta aKTUBHA B3a€MOJIIS 3 Ay IUTOPIETO.

IIpo6sieMu 3 yTPUMAHHSM KJII€HTIB



Pu3nk 3arydeHHs] HOBUX KIIIEHTIB MOXKE OyTH JIOPOKYHUM, HI’K yTPUMAaHHS
icHyr0YMX. BUCOKHI1 piBEHb BIATOKY KJIIEHTIB MOKE HIBEJIFOBATU 3yCUILIA 3 iIXHBOTO
3ay4eHHS.

Bukauk Po3poOka ehekTUBHUX MporpamM JOsUIbHOCTI, HaJlaHHS SAKICHOTO
CEpBICY, CTBOPEHHS CIUIBHOTH, IEPCOHANI30BaHa KOMYHIKaIllsl Ta TOCTilHE
MOKPAIICHHS KIIEHTCHKOTO JOCBIY.

HeraruBHuii BILIUB penmyTamii

Pusuk HeratuBHi BiArykH B i1HTEpHETI, IoraHe OOCIyroByBaHHS a0o
CKaHJIaJTM MOXYTh IIBHUJIKO MOIIMPIOBATUCS Ta 3aBJaTH 3HAYHOI MTKOAM pemyTarlii
¢iTHEC-013HECY.

Bukau: AKTUBHMII MOHITOPHHI OHJIAH-pEMyTalli, IIBUAKE Ta €()EKTUBHE
pearyBaHHsI Ha HETaTUBHI BIATYKH, 3a0€3M€UCHHS BUCOKOTO PIBHS 00CIIyTrOBYBaHHSI
Ta €TUYHOI ITOBEIIHKH.

FOpuanyHi Ta eTUYHI MUTAHHA

Puzuk HemnpaBuibHe BHKOPHUCTAHHS TIEPCOHAJIBHUX JaHUX KIIIEHTIB,
HEJIOCTOBIpHA pekiaMa abo MOPYIIEHHS aBTOPCHKUX MPaB MOXYTh MPU3BECTU IO
IOPUIMYHUX MTPOOJIEM Ta BTPATH JIOBIPH.

Bukiauk J[oTpuMaHHSI 3aKOHOJABCTBA MPO 3aXHMCT NMEPCOHAIBHUX JAHUX,
3a0e3MedeHHsI MPO30POCTI Ta YECHOCTI Y MAPKETUHTOBUX KOMYHIKAIIISIX.

Omnip 3mMiHaM Ta HeOoCTAaTHS KBaJiikanisa mepcoHany

Pu3uk HerotoBHICTh KOMaHIU 10 BIPOBAHKCHHS HOBUX MapKETHHTOBUX
CTparteriii a0 HeJJOCTATHICTh 3HAHb T4 HABUYOK y cepi IuPpOBOro MapKETUHTY.

Buknuk 3a0e3neueHHs HaBUYaHHS Ta PO3BHUTKY IEPCOHAITY, 3aTyYCHHS
KBaM(pikoBaHMX (haxiBILiB a0 CIIBOpaLs 3 MAPKETUHTOBUMH areHTCTBAMHM.

VYeBiAOMIIEHHST IIUX TMOTEHIIMHUX PU3UKIB Ta BUKIMKIB J03BOJIsAE (hiTHEC-
HIANPUEMCTBAM 3a3/aJieriib po3podJATH cTpaTerii iXHLOro 3amodiraHHsi Ta
nojoJaHHs. ['HydYKiCTh, aJalTHBHICTh, IOCTIHE HABUYaHHS Ta OpIEHTAIls Ha
MoTpeOM KIIEHTIB € KIIYOBUMH (DAKTOpaMH YCITIIITHOTO  BIPOBAHKEHHS

MapKETUHIOBUX CTpaTeriil y cepi (piTHEC-MOCIYT.



BUCHOBKH

ITix yac HanucaHHsA PoOOTH NPOBEIEHO KOMIUIEKCHHM aHall3 Cy4acHOTO
CTaHy Ta JUHAMIKH PO3BUTKY PUHKY (iTHEC-TIOCIYT, 30KpeMa B yMOBaxX BIMHU B
VYkpaiHi, 1110 J03BOJISIE Kpalle 3p03yMITH MTOTOYHI 3MIHU B 1IHIYCTpIi Ta BIAMOBICTH
Ha aKTyaJIbH1 BUKIIUKH.

Ornsi cydacHOTO pUHKY (hiITHEC-TIOCTYT MOKa3as, 10 TJI00anbHul (iTHEC-
PUHOK IIEpeXUBA€E 3HAYHI 3MIHM 4Y€pe3 YHUCICHHI COIaJIbHO-EKOHOMIYHI Ta
KyJabTypHi (aktopu. B VYkpaini, B CcBOw dYepry, pHUHOK (iTHEC-TIOCTYT
TpaHcopMyBaBcS 4Yepe3 EKOHOMIUYHY HECTaOUIbHICTh, 3HMKEHHS KYMiBEJIbHOL
CIPOMOKHOCTI Ta O€3MEeKOBI BUKIWKH, IO BUHUKIM uepe3 BiiHy. TpamuiiiiHi
¢biTHEC-KITyON CTUKAIOTHCS 3 TPYAHOLIAMH, aj€ aKTUBHO aJanTYyIOThCS 10 HOBHUX
YMOB 4epe3 HU(poBi3aliio Ta IHHOBALIIHI (opMaTH, TaKi SIK OHJIAWH-IIPOTrpamHu.

AHami3 KJIIOYOBUX YYaCHUKIB PHHKY 3aCBIIUMB, 10 Ha PHUHKY (iTHEC-
nocIyr YKpaiHW 3ajuIlnaloThCs TPaBIll 3 MOTYKHUMH Mepexkamu (Sport Life,
InterFit) 1 HimeB1 cTy/li, K1 30CEPEIKYIOTHCS HA KOHKPETHUX BHUAAX JISUIBHOCTI,
Takux K vora um nuarec. OaHak, BiifHA COpPUYMHUIA 3MIHY iX CTpaTerii: aeski
KOMITaHii TpaHC(OpPMYBaJIA CBOIO JISJIbHICTD, 3aIyCTUBIIM HOB1 (pOpMAaTH, 30KpeMa
MOOUTbHI  JTogaTku 1 onHialH-Kypcu. llommupenHs outdoor-tpeHyBanbp Ta
peabimiTaliiftHOro (PITHECY TaKOX CTAJIO MTOMITHOKO TEHCHITIEHO.

AHaJli3 KOHKYPEHTHOTO CEpEe/IOBUINA BUSBUB, 1[0 B YMOBaX BIAHH JEsKi
KOMITaHii 3MyIieH1 Oy MPU3YIMUHUTH CBOIO JISITbHICTD 400 MEPEOPIEHTYBATHCS Ha
HOBI (hopMaTH, 30KpeMa OHJIaH 1 MoOUIbHI matdopmu. [Ipote giTHEC-1HAYCTPISA
TaKOXX BHSBWJIA CTIHKICTh: cerMeHTH outdoor-giTHecy 1 peabuTiTaliifHOTO
HANPSIMKY 3/100yJIU TOMYJISIPHICT CEpell YKPAiHIIIB, sIKI IEPEKUBAIOTH CTPEC Yepe3
BIlHY.

CroxuBYi TOBEAIHKOBI MOJEII CYTTEBO 3MIHUJINCH, OCKUIBKHA €KOHOMIYHA
HECTaOLILHICTh 1 COIIAIbHO-TICUXOJIOTIYHI YUHHUKH (CTpec Yepe3 BIMHY) 3MYCHUIIU
CTHOYKUBAYiB 3MIHUTH MPIOPUTETH Y BUOOP1 (PiTHEC-TIOCITYT. 3HIKEHHS KYMiBEIbHOT

CIIPOMOXKHOCTI CHPHUSIIO POCTY TOMHUTY HA JOCTYIHIMmI (opmaTu, a TaKoXK Ha



1HMBITyalli30BaHl TPEHYBaHHA IS CHENU(DIUHUX TPYI, TaKUX SK BETEPAHH Ta
JOU 3 OOMEXKEHUMHU MOXKIUMBOCTAMU. [IcHX0-eMOLIHUI CTpeC CTaB BAKIUBUM
dakTopom, 110 BITMBAE Ha BUOIp (iTHEC-OCTYT, a peabumiTaniitnuil QiTHec cTaB
HEOOX1THUM THCTPYMEHTOM JJISI JIFOJICH, SIK1 ITyKAITh CIIOCOOM MOJI0IaTH HACTIAKA
BiliHH.

CermeHTariis KITIEHTIB 3a coIiaIbHO-AeMOoTrpadiYyHUMHU Ta
ncuxorpaiyHUMU ~ XapaKTepUCTHUKAMHM  J03BOJIWIA  1AeHTU(]IKYBaTH  KiJIbKa
KIIIOYOBHX TPYIl CIIOKHMBAdiB, KOKHA 3 AKMX Ma€ CBOi cmenudiuni morpedu Ta
MoTHBaIlii. Momop, sika mparHe miaATpuMyBaTH (Gi3udHy GopMy, 3BEPTAETHCS 10
OUIbIII AKTUBHUX TPEHYBaHb, TOAl SIK 3Pl CIIOXKKBayl IIYKalOTh BiJHOBIIIOBAIbHI
nporpamu. I'pyna BeTepaHiB 1 BIICbKOBUX BUMAarae Creliali30BaHuX Mporpam Jjis
pealbimiTanii, a B ymMoBax BIHHM 3HAYHO 30OUIBIIMBCS MOMUT HA IMOCIYTH, IO
JIOTIOMAraroTh IMOKPAITUTH MICUXIYHE 3I0POB’ S Ta 3SMEHIIIUTH CTPEC.

[TizcymMok mociipkeHHS Mmoa0 e(QEeKTHUBHUX CTpaTerid s PO3BUTKY
(biTHEC-TIOCIIYT MOKE BKJIOYATH KUIbKA KJIFOUOBMX BHCHOBKIB, SIKI JIOIIOMOXKYTh
013HECY 3pOCTaTH 1 MPOIBITATH Y KOHKYPEHTHOMY CEpPEOBHILLL:

[Tepconamnizaliis npono3uilii

[nauBinyanpHuil niaxia: Po3poOka nepcoHalizoBaHUX MporpaM TpeHYBaHb
Ha OCHOBI JIaHHUX TIPO KJII€HTIB, IXHIX IIJIeH, BIIOJ00aHb Ta 370POB 4.

Bukopucranns texnomorii: Iarerparist II ta anamiTuku a1 CTBOPEHHSI
MEPCOHAII30BAaHOTO TPEHIHTOBOTO JJOCBITY.

[uBecTHI] B HOBITHI TEXHOJIOTIT

Hudposi  mnardpopmu: Po3mupeHHss  OHJAH-NOCTYr,  BKJIOYAOUYU
CTPIMIHIOB1 TPEHYBaHHS, BIPTyaJIbHI KJIACH Ta JOJATKH JJI1 CAMOKOHTPOJIIO.

[aTepakTuBHi pimeHHs: Bukopuctanus VR/AR 115 miiBUIICHHS B3a€MO/T11
Ta MOTHUBAI[] KJI1€HTIB.

CTBOpEHHS CHIJIBHOT

ComiasibHa B3aeMOJIisl: AKIICHT Ha (OpMYBaHHS aKTUBHUX CIUIBHOT, SKI

HiATPUMYIOTh YYaCHHKIB uepe3 (GopyMu, COIMEPEK] Ta TPYIIOBI TPEHYBaHHS.



I'eiimidikaris: BropoBamkeHHsT €JIEMEHTIB TP Ta COIMIaIbHUX BUKIIHKIB,
100 MIATPUMYBATH IHTEPEC 1 3ATyUYECHHS.

I'ayukicTh Ta amanraris

['Hydki Mojieni 4jeHCcTBa: 3anporOHyBaHHS PI3HUX BapiaHTIB aOOHEMEHTIB
1 OIJIaTH, BKJIIOYAIOUH "pay-as-you-go" Ta riopuaHi Mojen (OHIaiH Ta odaiin).

[IBuaka aganTalis 10 3MiH: [ OTOBHICTB IBUIKO ITepe0y10BYBaTH CTpaTerii
BIJIMOBIAHO JI0 HOBHUX YyMOB 1 TpPEHIIB, TaKuX SK IEpeXiJi Ha JIUCTAHIIINHI
TPEHYBaHHS M1]] 4ac MaHIEMIN.

ITpo3zopicTk 1 6e3neka

3axuct nanux: [IpuaiieHHs ocobauBoi yBaru 0e3mnerl JaHuX KOPUCTyBaylB
1 IOTPUMaHHIO CTaHAAPTIB KOH(1ACHIIIITHOCTI.

[Tpo3opi komyHikamii: YiTke iHOOpMYBaHHS KIIIEHTIB MPO BCl 3MiHU, HOBI
MOCJIYTH Ta 3aX0]I1 OE3MEKH.

SxicTh 00CITyroBYBaHHS

Hapuanns nepconany: Iloctiine miaBuiieHHs kBajidikaiii criiBpoOITHUKIB
JUTSl IOKPAILIEHHS SIKOCT1 00CIIyTOBYBAaHHSI Ta 1HAMBIYyaJIbHOTO MIXOAY 0 KIIEHTIB.

3BOpOTHIi 3B's130K: [ToCTiitHUI MOHITOPUHT 1 BpaxyBaHHs BITYKIB KJIIEHTIB
JUTSI TIOJTINIIEHHS CEPBICY Ta BUIPABIEHHS HEJOJIKIB.

Ili ctparerii MOXyTh JOMOMOITH (PiTHEC-O13HECY HE JIMINE 3aTUIIATHCS
KOHKYPEHTOCTIPOMOKHHUM, ajié ¥ aKTUBHO 3POCTaTH, 3aJ0BOJBHSAIOUM MOTPEeOH
CYyYaCHHUX CII0KMBAYiB. 30CEPEIKEHICTh Ha TEXHOJIOTISIX, CIUIBHOTaX 1 SIKOCTI
00CITyroByBaHHS 3MIITHUTH JOBIOCTPOKOBI BIIHOCHHH 3 KIIEHTAMHU 1 ITiABUIIUTH
JIOSUTBHICTD J10 OpeHY.

PexoMenaauii, npakTU4YHi mopaam AJds MiANPHEMCTB, fIKI IIYKAKOTH
HJIAXHM BJIOCKOHAJIEHHS CBOIX MAPKETHHIOBUX 3YCWIb.

AHanizyiiTe Ta BAKOPUCTOBYWUTE JaH1

30ip nanux: BopoBanbte cuctemu it 300py TaHUX MPO CBOIX KIIEHTIB Ta
ixHi ymnomoGanHs. Ile MoxyTh OyTH HmaHi TpO BIABIYBaHICTh, MOMYJISIPHI

TPEHYBaHHS, 3BOPOTHUN 3B'A30K.



Ananituka BukopucToByHTE aHANITUYHI 1HCTPYMEHTH IS BUSIBICHHS
TPEH/IB Ta MOBEAIHKOBUX IMATTEPHIB, IO JIOMOMOXKE Kpalle PO3yMITH MOTPeOU
KJIIEHTIB 1 KOPUTYBAaTH MPONO3ULIi BIAOBIIHO.

[Tepconanizaliis MapKETUHTY

CermenTauis puHKy. Po3auniTe Bamly KIIEHTCbKY 0a3y Ha CErMEHTH 1
cTBOPITH anpecHi [lepconanizoBanuii KOHTEHT [IpakTHKyrOUM MepcOHAI30BaHUMN
MiIX17 Y KOMYHIKAIIIX, BU 3MOXKETE 3IyYUTH KOPUCTYBauiB OLIbII €(EeKTHUBHO.
Hanpuknaz, BiAnpaBisiTe 1HAMBIIyalbHI PEKOMEHJAlli HAa OCHOBI IMONEPEIHIX
B1JIBiTyBaHb 200 0OpaHMX MPOTPaM.

Bukopucranns coiiaibHUX Meia

InTepakTuBHUN KOHTEHT. CTBOPIOMTE LIKAaBUN KOHTEHT, SIKUI CIIOHYKa€ J10
B3a€MO/I11, HATPUKJIA, BIJICOPOJIMKH 3 TPEHYBAHHIMU, KOHKYPCH YU YEJICHXKI.

CniBopaus 3 iH@moeHcepamu. [lapTHepcTBO 3 JOKanbHUMHU (iTHEC-
iH(pIIOeHCepaMu a00 TpeHepamMu MOKE MIJBUIMMTH O013HAHICTH MPO Ball OpEHIT
cepe MUPIIOoi ayAUTOPIi.

Po3BUTOK OHJTAiH-IPUCYTHOCTI

SEO 1 koHTeHT-MapKeTuHr. OnTuMi3zyiiTe Bail BeO-CallT sl MOUTYKOBUX
CUCTEM 1 yOJIIKYWTE PETYJIIPHO KOPUCHUN KOHTEHT (OJIOTH, TOKACTH, B1JI€0), 100
I IBUIIIUTH BUIUMICTD B [HTEpHETI.

BebGinapu ta omnnaitn-kimacu. OpraHizoByiTe Oe3KOIITOBHI BeOiHapu abo
MpoOHI OHJIAWH-TPEHYBAaHHS, MO0 3aJIyYUTH HOBHX KIIEHTIB 1 TOKa3aTH CBOi
MO>KJIUBOCTI.

[Iporpamu nosnbHOCTI. HaropomkeHHs KITI€HTIB. 3ampoBajbTe CUCTEMY
BUHAroOpoj, fKa MOTHUBY€ IOCTIMHMX KJ€HTIB. lle MOXyTh OyTH 3HUXKKH,
HaKONMUYyBaJIbH1 Oaii 00 OE3KOITOBHI MOCIYTH.

Pedepanbna nporpama. MoTuByiTE ICHYIOUMX KJIIEHTIB IPUBOJUTU HOBUX,
MPOTIOHYIOYH IM OOHYCH 3a yCHIIIHI peKOMEH Iallii.

30cepeKEeHICTh Ha SKOCT1 MOCIIyT

[TocTiiiHe HaBYaHHS nepcoHaly. [HBeCTylTe B HABUaHHSI Ta PO3BUTOK BaIIO1

KOMaH/T1, 11100 3a0e3MeYnTH BUCOKUI PIBEHb 0OCIyTrOBYBaHHS.



3BOpOTHIHN 3B's130K. PerynsapHo 3anmuTyiiTe BIATYKH KIIE€HTIB MPO SIKICThH
MOCJIYT Ta BUKOPUCTOBYHTE 1110 1HGOPMAIIIIO JJIsI MOJIIIIICHHS.

BuxopuctanHs Kpoc-MapKeTHHTY

[TapTtHepcTBa 3 1HImIUMH OpeHgamu: CHiBIpalonTe 3 KOMIIAHISIMHU, SKi
MPOMOHYIOTh CyMIKHI MOCIYTH, HAlpUKIaJ, 31 COOPTUBHUMH MarasuHamu ado
CepBicaMy 37I0POBOTO XapuyBaHHS, Ui CHUIBHUX aKIIA YH CHEIaJbHAX
ITPOTIO3UIIIH.

I[li mopagu MOXYyTh JONOMOITH (PITHEC-MIANPUEMCTBAM HE JIAILE
MOKPAIIUTH CBOI MAPKETHUHTOB1 3yCHILIA, ajie i OOy IyBaTH CUJIBHIIII B3aEMUHH 3
KJIIEHTaMU, 30UTBIINUTH TXHIO JIOSUIBHICTD Ta 3JIyYUTH HOBY ayAUTOPIIO.

Hopanbumie pocaimxenHs. Hanmpsimm a8 MaiOyTHIX AOCTIIXKEeHb |
po3BHUTKY Yy cdepi piTHec-mocayr.

Cdepa ditHec-nOCIyr MOCTIHHO PO3BUBAETHCS, 1 MaOyTHI TOCTIIKEHHS
MOXYTh JOTIOMOTTH BHUSIBUTH HOBI MOKJIMBOCTI JIIS TIOKPAIICHHS JIOCBITY KIIIEHTIB
Ta MABUILICHHS epeKTUBHOCTI O13HeCy. OCh KiJIbKa HANIPSMIB, SIKI MAIOTh MOTEHITIaI
JUTSI TIOJANTBIIIOTO JOCIIIKEHHS Ta PO3BUTKY.

[HTEerpaIliss HOBITHIX TEXHOJOTIN

[ITyyHuii 1HTEIEKT Ta MAlIMHHE HaBYaHHS. J{OCI)KEHHS HOBUX CIIOCO0O1B
Bukopuctanus I qyist ctBopeHHSs O1IbII TEPCOHANI30BaHUX TPEHYBAJIbHUX TIJIAHIB,
aHamizy (I3WYHUX JaHUX Y PEKUMI pealbHOro Yacy Ta aBTOMAaTH3alli
00CITyroByBaHHS KJIIEHTIB.

Bipryanbna Ta gomoBHeHa peanbHICTh  (VR/AR).  JlocmimkeHHs
edextuBHOCTI VR/AR y HaBuaHHi, MOTHBAILII] Ta MIATPUMIII B3aEMOJIIT B IOMAIITHIX
YMOBaXx.

BroumuB nmocTtnagaeMidHUX 3MIH

3MiHU B MOBEIIHII CIIOXKMBaY1B. AHAJII3 JOBIOCTPOKOBUX BIUIMBIB MaHAEMIi
Ha 3BUYKM Ta ymnojoOaHHS y (iTHECi, BKIIOYAIOYU 3POCTAHHS TOIMYJISPHOCTI
JIOMAITHIX TPeHYBaHb 1 HU(PPOBUX TIATHOPM.

Mogeni ribpuHoro o0ciyroByBants. BusHaueHHs ONTUMaIbHUX CIOCOOIB

MO€THAHHS OHJIAlH 1 oakin GopmaTiB /Uit HanaHHS PITHEC-TIOCTYT.



310pOB'sl Ta BEIHEC

[nauBigyanizamis nporpaMu 310poB's. JlOCHipKeHHsT B3a€MO3B’SI3KY MK
¢biTHECOM, XapUyBaHHSAM Ta IHIIMMHU aCHEKTaMH 3J0POBOTO CHOCOOY >KUTTS AJIs
CTBOPEHHSI KOMIUIEKCHUX MPOTpaM BeJTHEC.

[Icuxosnoriunuii BB ¢iTHeCy. BUBUEHHS BIUIMBY pEryJsIpHUX (PI3UUHUX
BIIPaB Ha MICUXIYHE 370POB's 1 OJIaromomyyysi.

YCcTONYHUBHN PO3BUTOK

Ekomnoriuna criiikicte. Po3poOka cnocoOiB 3MEHIIEHHS BIUIMBY (hiTHEC-
1HIyCTpii Ha HABKOJIUIITHE CEPEOBUIIE, BKIIOYAOUYH eHEProePeKTUBHI TPEHAKEPHU
Ta €KOJIOT1YH1 MaTepiau.

Comianbhi acnektu. JlocmimxeHHsT posi (piTHEC-MOCHYT y CYCHUIBCTBI,
BKJIFOYAIOYU IMUTAHHS PIBHOCTI IOCTYIY Ta MIATPUMKH PI3HOMAHITHOCTI.

bioinpopmarrka Ta HOCUMI IPUCTPOI

biocencopu Ta Tpekepu. OIiHKa BIUIMBY HOCHMHUX MPHUCTPOIB Ta
010CeHCOpiB HA MOTHBAIIIIO Ta PE3YyJIbTATUBHICTh TPEHYBaHb.

OcoOwucTi nani Ta npuBaTHICTh. JlOCHIIKEHHSI €TUYHUX aCHEKTIB 300py Ta
BUKOPHUCTAHHS OCOOMCTUX NaHUX Y (ITHEC-THIYCTPii.

[HHOBAIIIT B HABYAHHI Ta MIAroTOBI (haxiBIliB

OcsiTa 1 ceprudikaiis. Po3poOka HOBUX NIAXOMIB 10 HAaBYaHHSI Ta
ceptudikarii ¢piTHeC-TpEeHepiB, BKIOYAIOYHU ITU(POB1 Ta IHTEPAKTUBHI TIIATHOPMHU.

[TinBumenns kBamidikailii: BuBueHHs cioco01B MOCTIHHOTO MPOQECiHHOTO
PO3BUTKY IS MIATPUMKUA TPEHEPIB y CY4aCHOMY CEPEIOBHIII, IO IIBHJKO
3MIHIOEThCH.

ExoHoMiuHMi Ta colliadbHUNA BIUIMB

Exonomiuni moaeni. JlocnipKeHHSI HOBUX €KOHOMIYHUX MOjIeNiel y ¢iTHeC-
IHAYCTpIi, TaKUX K MmiAnucka ta GppimMiym-popmaTu, ajig 3a0e3MeUeHHs CTIMKOTO
3pOCTaHHS.

ComianbHi B3aemoii. BuBdenHs poui comianbHUX IiatdhopM Ta METOMIB

reiimidikanii y popMyBaHHI Ta TIATPUMII CIUIBHOT KITIEHTIB.



i HanpsiMu JOCTIKEHb MOXKYTh JOTIOMOTTH MiAMPUEMCTBAM 3aTTUIIATUCS
KOHKYPEHTOCIPOMOXKHUMH, BIJMOBIIATH Ha 3MIHIOBaHI IMOTPEOM KIIIEHTIB Ta

BIIPOBAKYBATH 1HHOBAIII] Y (hiTHEC-IHAYCTPII.



CIIMCOK BUKOPUCTAHUX JIKEPEJI

1. 3BITH Ta aHAIITAYH] JOCIHKEHH:

2. 3BITH BiJl MI>KHAPOIHUX KOHCAATUHTOBUX (pipm, Takux sik Deloitte, McKinsey
a6o PwC, npo TenaeH1ii B iHaycTpii 310poB's 1 PpiTHECY.

3. 3situ IBISWorld a6o Statista npo ditHec-iHAYCTpIFO.

4. [nTepHeT-pecypcu Ta ekcrepTHi 0J10TH:

5. Be0-caiitu TpennoBux (pitHec-3amiB Ta miatdopM, Takux gk Peloton, Fitness

First Ta i{mi.

6. bnoru ta my0mikartiii BiIoMux (piTHEC-TpPEHEPIB Ta €KCIEPTIB.
7. JlaH1 3 MapKETUHIOBUX JIOCHIIKEHb:
8. 3BITH PO CHOXKUBYI JociimkeHHs Big Nielsen abo Mintel, mo cTocyroThcs

(biTHEC-PUHKY.

9. Jlep>kaBHi Ta rajay3eBi BUJIaHHS:

10.  3BiTH Ta AOCIIKEHHS HAI[IOHAJIBLHUX 1HCTUTYTIB 3/I0POB'sl Ta (DITHECY.

11.  https://marketingoffice.in.ua/marketynhova-
stratehiia/?gad_source=1&gbraid=0AAAAAotr8aJUL3 _hdjUuFDWiTCbito6G_&
gclid=Cj0KCQjw2ZfABhDBARISAHFTxGzy4RDPo3iFqcEFkG7DDpRC43KOe
DSrr-7tU2WrwsxlulmPHKBdgBwaArlHEALw_wcB

12.  https://www.researchgate.net/publication/371798774 Osoblivosti_formuvan

na_marketingovih_strategij _rozvitku_pidpriemstv_na_rinku_fitnes-poslug_Kitau
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	1.1. Огляд сучасного ринку фітнес-послуг у глобальному та локальному вимірі
	Фітнес-індустрія України зазнала суттєвих трансформацій у зв’язку з повномасштабною війною, що триває з 2022 року. Військові дії, економічні труднощі та міграційні процеси вплинули на попит і формат надання фітнес-послуг. Водночас спостерігається зрос...
	Фітнес-індустрія України зазнала суттєвих трансформацій у зв’язку з повномасштабною війною, що триває з 2022 року. Військові дії, економічні труднощі та міграційні процеси вплинули на попит і формат надання фітнес-послуг. Водночас спостерігається зрос...
	На глобальному рівні фітнес-індустрія продовжує динамічно розвиватися завдяки цифровим технологіям. Онлайн та віртуальні тренування залишаються популярними, оскільки забезпечують доступність занять незалежно від місця перебування. В Україні цей тренд ...
	Важливим напрямом розвитку є персоналізація тренувань, що враховує особливі потреби різних груп населення, зокрема військових, ветеранів, переселенців та людей, які зазнали поранень або переживають посттравматичний стресовий розлад. Зростає попит на р...
	Фітнес-технології продовжують відігравати важливу роль у підтримці фізичної активності. В Україні спостерігається зростання популярності носимих пристроїв, які дозволяють відстежувати ключові показники здоров’я, особливо серед військових та людей, які...
	Попри складну безпекову ситуацію, зберігається тенденція до розвитку локальних фітнес-спільнот. У містах, де відносно безпечно, відкриваються невеликі студії, що спеціалізуються на функціональному тренінгу, йозі, пілатесі та реабілітаційних програмах....
	Сучасні реалії також спричинили зміни у підходах до фізичної підготовки військових і цивільного населення. Військовий фітнес набуває особливого значення, оскільки спрямований на покращення витривалості, сили та координації. В Україні створюються спеці...
	Загалом, фітнес-індустрія України адаптується до викликів війни, зберігаючи основні тенденції світового ринку, водночас інтегруючи специфічні потреби населення. Посилюється акцент на реабілітації, психологічній підтримці та доступності фізичної активн...
	1.2. Ключові учасники ринку, аналіз конкурентного середовища, стратегії провідних компаній та їхні конкурентні переваги
	Фітнес-індустрія України представлена різними типами закладів, які адаптували свої бізнес-моделі до сучасних викликів, спричинених війною, економічною нестабільністю та зміною споживчих пріоритетів. Основними гравцями ринку є великі мережеві клуби, ні...
	Мережеві фітнес-клуби, такі як Sport Life, InterFit, Grand CrossFit, традиційно займали провідні позиції на ринку завдяки розгалуженій інфраструктурі, широкому спектру послуг та доступу до сучасного обладнання. Sport Life, найбільша мережа в Україні, ...
	Grand CrossFit спеціалізується на функціональному тренінгу, що набув популярності серед молоді та професійних спортсменів. Заклади мережі адаптували свою роботу, роблячи акцент на outdoor-тренуваннях і співпраці з військовими, які використовують кросф...
	InterFit орієнтується на комплексні програми оздоровлення, включаючи СПА-зони, басейни та реабілітаційні послуги. Попит на такі послуги зменшився через фінансові обмеження у споживачів, однак зростає зацікавленість у програмах для реабілітації ветеран...
	Окремий сегмент фітнес-індустрії в Україні становлять нішеві студії, що спеціалізуються на йозі, пілатесі, реабілітаційних програмах та функціональному тренінгу. У Києві, Львові, Дніпрі та інших великих містах популярності набули бутик-студії, які про...
	Студії йоги та пілатесу залучають клієнтів завдяки фокусу на ментальному здоров’ї, що є особливо актуальним в умовах постійного стресу, спричиненого війною. Попит на такі послуги зростає серед жінок, ветеранів та переселенців, які шукають способи знят...
	Центри реабілітації та лікувальної фізкультури розширюють свою діяльність через збільшення кількості людей, які потребують фізичного відновлення після поранень або контузій. Деякі з таких закладів співпрацюють із лікарнями та волонтерськими організаці...
	Війна змінила споживчі звички, змусивши українців шукати гнучкіші та економічно доступніші формати фізичної активності. Одним із головних трендів стало зростання популярності онлайн-фітнесу, коли тренери проводять заняття через Zoom, YouTube або мобіл...
	Ще одним трендом стали аутдор-тренування, які не лише знижують витрати на оренду приміщень для клубів, а й відповідають запитам клієнтів, які прагнуть тренуватися на свіжому повітрі. В умовах відключень електроенергії та обмежень щодо роботи закритих ...
	Деякі фітнес-клуби почали розвивати мобільні тренувальні програми, коли інструктори проводять заняття у тимчасових притулках, реабілітаційних центрах та навіть на передовій. Це соціально значущий напрямок, який поєднує спортивну активність із підтримк...
	Таким чином, український фітнес-ринок продовжує функціонувати, адаптуючись до реалій війни. Традиційні мережеві клуби змінюють бізнес-моделі, нішеві студії посилюють акцент на реабілітаційних та психологічних аспектах тренувань, а нові формати, такі я...
	Війна в Україні істотно змінила конкурентне середовище на фітнес-ринку, впливаючи на діяльність як великих мережевих клубів, так і незалежних студій. Основні зміни стосуються не тільки економічних і соціальних факторів, а й безпекових викликів, які ма...
	Одним із найсерйозніших викликів для фітнес-індустрії стала різка зміна платоспроможності населення. З огляду на економічну ситуацію, високий рівень безробіття, зниження доходів та перенаправлення бюджету на критичні потреби, споживачі стали більш обе...
	Не менш важливим фактором, що змінив конкурентну боротьбу, стала релокація фітнес-бізнесу на західну частину країни. Багато клубів, зокрема в таких містах, як Київ, Львів та Івано-Франківськ, відкрили нові філії або запустили онлайн-формати, щоб задов...
	Війна внесла зміни і в запити клієнтів на фітнес-послуги. Зокрема, спостерігається зростання популярності реабілітаційного фітнесу, на який нині значно більший попит серед військових, осіб з травмами та цивільних осіб, що пережили стресові ситуації. Р...
	Додатково варто зазначити, що зростає популярність outdoor-тренувань, що дозволяє клієнтам тренуватися на відкритому повітрі, знижуючи ризики, пов’язані з відвідуванням закритих приміщень під час повітряних тривог. Тренування на свіжому повітрі стають...
	Не менш важливою проблемою є енергетична криза, яка серйозно вплинула на діяльність фітнес-клубів, що мають великі приміщення та енергозатратні тренажери. Перебої з електропостачанням змусили клуби адаптувати свої бізнес-моделі, зокрема шляхом інвесту...
	Отже, війна призвела до значних змін у конкурентному середовищі фітнес-індустрії України. Багато компаній змушені були адаптувати свої бізнес-моделі або припинити діяльність, водночас з’явилися нові сегменти, такі як реабілітаційний фітнес та outdoor-...
	У зв’язку з війною в Україні та її впливом на фітнес-індустрію, лідери ринку змушені адаптувати свої стратегії для збереження конкурентоспроможності. Зміни, пов’язані з економічною нестабільністю, безпековими ризиками та енергетичною кризою, вимагають...
	Одним із ключових напрямків адаптації є цифрова трансформація. В умовах обмежень, викликаних війною та енергетичною кризою, багато великих мережевих клубів, таких як Sport Life, InterFit та Grand CrossFit, інвестували в розвиток онлайн-платформ для тр...
	Провідні компанії також адаптуються до специфічних потреб цільових груп. Значну увагу було приділено створенню спеціалізованих програм для військових та ветеранів, які потребують реабілітації або підтримки фізичної форми після травм. Це дає компаніям ...
	Цінова політика стала ще одним важливим аспектом стратегії провідних компаній. В умовах зниження купівельної спроможності споживачів, більшість клубів переглянули свої тарифні плани, запропонували гнучкі варіанти підписки, програми для переселенців аб...
	Проблеми з електропостачанням, спричинені обстрілами інфраструктури, вимагали від фітнес-компаній стратегічних рішень для забезпечення стабільної роботи. Відключення електроенергії стало серйозним викликом для тренажерних залів, тому провідні компанії...
	У післявоєнний період фітнес-індустрія, ймовірно, зазнає змін у структурі бізнес-моделей. Однією з тенденцій стане подальший розвиток гібридних моделей, де поєднуватимуться офлайн і онлайн-сервіси. Це дозволить покрити ширшу аудиторію клієнтів, що вже...
	Тому компанії, які зуміють зберегти свою гнучкість, інвестувати в інновації та адаптувати свої стратегії під потреби нових реалій, зможуть досягти успіху на ринку після завершення війни.
	1.3. Споживчі поведінкові моделі, тенденції змін попиту, сегментація клієнтів за соціально-демографічними та психографічними характеристиками
	Війна в Україні, що розпочалася в 2022 році, внесла значні корективи в соціально-економічне середовище країни, що безпосередньо вплинуло на споживчі поведінкові моделі, зокрема у фітнес-індустрії. Перш за все, змінились пріоритети населення, що зумовл...
	Одним з найбільш очевидних впливів війни на споживчу поведінку стало зниження купівельної спроможності. Після початку війни багато людей втратили роботу або значно знизили рівень доходів, що призвело до необхідності перегляду витрат. Фітнес-послуги, я...
	З іншого боку, зростання економічної невизначеності сприяло адаптації споживачів до нових форматів фітнес-послуг. Відзначено, що за умов обмеженого доступу до фізичних тренувальних просторів, більшість клубів і студій швидко впровадили онлайн-формати ...
	Гібридні моделі, що поєднують онлайн та офлайн формати, також стали важливим трендом на фітнес-ринку. Багато клубів, адаптуючи свій бізнес під нові реалії, запропонували клієнтам комбіновані абонементи, що дозволяють отримувати тренування як у залі, т...
	Крім того, важливим фактором зміни споживчої поведінки стало те, що споживачі почали більше уваги приділяти не тільки фізичному, а й психічному здоров'ю. В умовах стресу, пов’язаного з війною, спостерігається підвищений інтерес до видів фітнесу, які п...
	Таким чином, війна значно трансформувала споживчі поведінкові моделі в Україні, зокрема в контексті фітнес-індустрії. Зміна пріоритетів, адаптація до нових форматів тренувань і зміщення акценту на психо-емоційне благополуччя стали ключовими аспектами ...
	Війна, як один з найбільших соціально-економічних потрясінь, суттєво вплинула на попит на фітнес-послуги в Україні. Зокрема, змінилась не тільки загальна готовність людей витрачати гроші на фізичні тренування, але й змінились самі пріоритети в виборі ...
	Однією з головних тенденцій стало зростання попиту на реабілітаційний фітнес. В умовах війни багато українців отримують травми, а також потребують допомоги в відновленні фізичної форми після перенесених психо-емоційних навантажень. Раніше менш популяр...
	Збільшення попиту на outdoor-тренування також стало помітною тенденцією під час війни. Через безпекові ризики і обмеження на пересування, багато людей обрали заняття на відкритому повітрі. Тренування на природі або в парках не лише забезпечують фізичн...
	Однією з найбільших змін на ринку фітнесу стали онлайн-програми та мобільні додатки. З обмеженнями на пересування та необхідністю адаптації до нових умов війни, люди почали шукати способи підтримувати фізичну активність без виходу з дому. Мобільні дод...
	Водночас спостерігається значний зростання попиту на індивідуалізовані тренувальні програми, що відповідають специфічним потребам конкретних клієнтів. Це стосується не лише стандартних програм для досягнення фізичної форми, але й адаптованих для війсь...
	Зміни в психо-емоційному стані споживачів війною також стали важливим фактором у виборі фітнес-послуг. Стрес, тривога, депресія, посттравматичний стресовий розлад (ПТСР) стали звичними реаліями для багатьох українців, що пережили війну. Фітнес, який н...
	Таким чином, війна істотно змінила попит на фітнес-послуги, орієнтуючи споживачів на адаптовані під їхні потреби тренувальні програми. Підвищена увага до реабілітації, outdoor-фітнесу, онлайн-форматів та індивідуалізованих програм відображає змінені п...
	Соціально-демографічна та психографічна сегментація є важливими аспектами для розуміння потреб різних груп клієнтів на українському фітнес-ринку, оскільки вона дозволяє фітнес-компаніям адаптувати свої послуги до конкретних цільових аудиторій. Зміни, ...
	Першою важливою групою є молода аудиторія, яка традиційно складає більшу частину клієнтів фітнес-індустрії. Молоді люди в Україні часто орієнтовані на покращення фізичної форми та здоров’я через регулярні тренування. Це, зазвичай, особи віком від 18 д...
	Зріліші споживачі, віком від 35 до 55 років, часто орієнтовані на здоров'я та профілактику захворювань. Ці споживачі можуть бути більш зацікавлені в реабілітаційних програмах, спеціальних курсах для зниження стресу, таких як йога для здоров’я, фітнес ...
	Окремо варто виділити сегмент військових та ветеранів, який вимагає особливої уваги з боку фітнес-індустрії в умовах війни. Цей сегмент потребує спеціалізованих тренувальних програм, які допомагають відновлювати фізичну форму після травм, операцій та ...
	Зміна пріоритетів у людей після війни стала ще однією важливою характеристикою, яку варто враховувати при сегментації. Після пережитих травм і стресу багато споживачів звертаються до фітнесу як засобу відновлення психічного та фізичного стану. Вони шу...
	Також важливим є сегмент людей, які мають обмеження за здоров'ям або фізичними можливостями. Це можуть бути як люди з інвалідністю, так і люди старшого віку або з хронічними захворюваннями. Їхня потреба в реабілітаційних, адаптованих фітнес-програмах,...
	Таким чином, сегментація фітнес-ринку за соціально-демографічними та психографічними характеристиками дозволяє розробляти індивідуалізовані пропозиції для різних груп споживачів, що відповідатимуть їхнім специфічним потребам та мотиваціям. Врахування ...
	РОЗДІЛ 2
	ТЕОРЕТИЧНІ ЗАСАДИ ФОРМУВАННЯ МАРКЕТИНГОВИХ СТРАТЕГІЙ У ФІТНЕС-ІНДУСТРІЇ
	2.1. Маркетинговий комплекс (4P) у фітнес-бізнесі, особливості формування продуктової, цінової, дистрибуційної та комунікаційної політики
	Фітнес-індустрія є динамічним та конкурентним сектором економіки, що постійно розвивається під впливом соціальних, економічних та технологічних змін. Успішне функціонування фітнес-підприємств значною мірою залежить від ефективності їхніх маркетингових...
	Теоретичні засади формування маркетингових стратегій у фітнес-індустрії спираються на фундаментальні концепції маркетингу, адаптовані до специфіки даної галузі. Розглянемо основні з них:
	Концепція маркетингу
	Орієнтація на споживача В основі лежить розуміння потреб, бажань та очікувань цільової аудиторії. Фітнес-підприємства повинні досліджувати потреби потенційних та існуючих клієнтів, пропонуючи їм цінність у вигляді відповідних послуг, програм та продук...
	Комплексний підхід Маркетинг не обмежується лише рекламою чи продажами. Він охоплює всі аспекти діяльності підприємства, включаючи розробку продукту, ціноутворення, канали розподілу та просування.
	Досягнення цілей організації Ефективна маркетингова стратегія сприяє досягненню стратегічних цілей фітнес-підприємства, таких як збільшення прибутковості, розширення ринкової частки та підвищення лояльності клієнтів.
	Сегментація ринку, визначення цільового ринку та позиціонування (STP)
	Сегментація ринку Поділ загального ринку на чіткі групи споживачів (сегменти) зі схожими потребами, характеристиками або поведінкою. У фітнес-індустрії сегментація може здійснюватися за демографічними ознаками (вік, стать, дохід), психографічними (спо...
	Визначення цільового ринку Вибір одного або кількох найбільш привабливих та перспективних сегментів для фокусування маркетингових зусиль. Критеріями вибору є розмір сегменту, темпи його зростання, прибутковість, доступність та відповідність ресурсам і...
	Позиціонування Створення чіткого, відмінного та бажаного образу фітнес-підприємства в свідомості цільових споживачів відносно конкурентів. Позиціонування базується на унікальних перевагах, цінностях та характеристиках пропонованих послуг.
	Комплекс маркетингу (4P)
	Продукт (Product) У фітнес-індустрії "продукт" включає різноманітні послуги, такі як групові заняття, персональні тренування, доступ до тренажерного залу, wellness-процедури, консультації з харчування, а також супутні товари (спортивний одяг, харчуван...
	Ціна (Price) Визначення оптимальної цінової політики, яка враховує собівартість послуг, ціни конкурентів, цінність для споживачів та цілі підприємства. Можуть застосовуватися різні стратегії ціноутворення, такі як ціноутворення на основі витрат, цінно...
	Місце (Place/Distribution) Вибір ефективних каналів доступу споживачів до фітнес-послуг. Це включає розташування фітнес-центру, його зручність, доступність транспорту, а також використання онлайн-платформ для бронювання, консультацій та надання віртуа...
	Просування (Promotion) Комплекс комунікаційних заходів, спрямованих на інформування цільової аудиторії про фітнес-підприємство та його пропозиції, формування позитивного іміджу та стимулювання продажів. До основних інструментів просування належать рек...
	Маркетингові дослідження
	Систематичний збір, аналіз та інтерпретація даних про ринок, споживачів, конкурентів та ефективність маркетингових зусиль. Маркетингові дослідження є основою для прийняття обґрунтованих маркетингових рішень, виявлення нових можливостей та оцінки резул...
	Маркетингові дослідження допомагають зрозуміти:
	Потреби та бажання вашої цільової аудиторії. Чого саме шукають потенційні клієнти? Які види тренувань їх цікавлять? Які цінові очікування вони мають?
	Дії та стратегії конкурентів. Що пропонують інші фітнес-клуби чи студії у вашому регіоні? Які їхні сильні та слабкі сторони? Які маркетингові канали вони використовують?
	Тенденції ринку. Які нові фітнес-напрямки з'являються? Які технології впливають на індустрію? Які зміни відбуваються у поведінці споживачів?
	Ефективність ваших маркетингових зусиль. Які рекламні кампанії приносять найкращі результати? Які канали комунікації є найефективнішими для залучення та утримання клієнтів?
	Основні види маркетингових досліджень у фітнес-індустрії
	Опитування. Проведення онлайн або офлайн опитувань серед потенційних та існуючих клієнтів для збору інформації про їхні потреби, вподобання, рівень задоволеності послугами тощо.
	Фокус-групи. Організація групових дискусій з представниками цільової аудиторії для отримання глибших якісних даних про їхні думки та ставлення до певних продуктів або послуг.
	Спостереження. Вивчення поведінки клієнтів у фітнес-клубі або аналіз їхньої активності в соціальних мережах.
	Аналіз даних. Використання наявних даних (наприклад, статистика відвідувань, дані про продажі, дані з веб-сайту та соціальних мереж) для виявлення закономірностей та трендів.
	Конкурентний аналіз. Детальне вивчення діяльності конкурентів, їхніх пропозицій, цін, маркетингових стратегій та відгуків клієнтів.
	Кабінетні дослідження. Аналіз вторинних джерел інформації, таких як галузеві звіти, статистичні дані, статті та публікації.
	Етапи проведення маркетингового дослідження
	Визначення цілей дослідження. Що саме ви хочете дізнатися? Які конкретні питання ви хочете вирішити?
	Розробка плану дослідження. Вибір методів дослідження, визначення вибірки, розробка інструментів дослідження (анкети, гайди для фокус-груп тощо).
	Збір даних. Проведення опитувань, фокус-груп, спостережень, збір вторинної інформації.
	Аналіз даних. Обробка та інтерпретація зібраної інформації для виявлення ключових висновків.
	Підготовка звіту та рекомендацій. Оформлення результатів дослідження у вигляді звіту з чіткими висновками та практичними рекомендаціями для прийняття маркетингових рішень.
	Приклади використання маркетингових досліджень у фітнес-індустрії
	Визначення оптимальної цінової політики для нових видів абонементів.
	Оцінка попиту на певні фітнес-напрямки (наприклад, йога, пілатес, функціональний тренінг).
	Виявлення найбільш ефективних каналів комунікації для залучення нових клієнтів (наприклад, соціальні мережі, таргетована реклама, партнерські програми).
	Оцінка рівня задоволеності клієнтів і виявлення зон для покращення сервісу.
	Аналіз сприйняття бренду вашого фітнес-клубу серед цільової аудиторії.
	Проведення регулярних маркетингових досліджень є ключем до розуміння ринку, потреб клієнтів та дій конкурентів, що дозволяє приймати обґрунтовані маркетингові рішення та досягати успіху у фітнес-індустрії.
	Управління відносинами з клієнтами (CRM)
	Побудова довгострокових та взаємовигідних відносин з клієнтами шляхом розуміння їхніх потреб, надання персоналізованого сервісу та створення позитивного досвіду. CRM-системи допомагають фітнес-підприємствам збирати та аналізувати інформацію про клієнт...
	CRM дійсно є фундаментом для побудови міцних і прибуткових відносин з вашими клієнтами. У конкурентному середовищі фітнес-бізнесу, де клієнти мають безліч варіантів, здатність розуміти їхні індивідуальні потреби та надавати персоналізований сервіс ста...
	CRM-системи надають фітнес-підприємствам потужні інструменти для:
	Централізованого зберігання даних про клієнтів Від контактної інформації та історії відвідувань до вподобань у тренуваннях та фітнес-цілей. Це дозволяє отримати цілісне уявлення про кожного клієнта.
	Сегментації клієнтської бази Розподіл клієнтів на групи за певними критеріями (наприклад, вік, інтереси, рівень активності, типи абонементів) для більш точного та ефективного націлювання маркетингових комунікацій.
	Персоналізації комунікацій Надсилання цільових повідомлень, пропозицій та нагадувань, які відповідають індивідуальним потребам та інтересам кожного клієнта. Наприклад, персональні рекомендації щодо тренувань, сповіщення про нові групові заняття, які м...
	Автоматизації маркетингових процесів Налаштування автоматичних розсилок електронною поштою, SMS-повідомлень або push-нотифікацій для привітання нових клієнтів, нагадування про закінчення абонементу, інформування про акції та події.
	Покращення якості обслуговування Швидкий доступ до історії взаємодії з клієнтом дозволяє персоналу оперативно та ефективно вирішувати будь-які питання або проблеми.
	Підвищення лояльності клієнтів Завдяки персоналізованому підходу та якісному сервісу, клієнти відчувають себе цінними та важливими, що сприяє їхній прихильності до вашого фітнес-клубу або студії.
	Аналізу ефективності маркетингових зусиль Відстеження результатів маркетингових кампаній, визначення найбільш ефективних каналів комунікації та оцінка ROI (повернення інвестицій).
	Прогнозування відтоку клієнтів Аналіз даних про поведінку клієнтів може допомогти виявити тих, хто схильний до відмови від послуг, і вжити проактивних заходів для їх утримання.
	Впровадження CRM-системи може значно підвищити ефективність роботи фітнес-підприємства, оптимізувати маркетингові витрати, покращити клієнтський досвід та, як наслідок, збільшити прибуток.
	Інтернет-маркетинг та цифрові технології
	Використання онлайн-каналів та цифрових інструментів для залучення, обслуговування та утримання клієнтів. Це включає створення веб-сайту, просування в соціальних мережах, email-маркетинг, SEO-оптимізацію, контекстну рекламу, контент-маркетинг, мобільн...
	Інтернет-маркетинг та цифрові технології сьогодні є невід'ємною частиною успішної стратегії будь-якого фітнес-бізнесу. Вони відкривають безмежні можливості для залучення нової аудиторії, ефективної комунікації з існуючими клієнтами та побудови сильног...
	Ви дуже добре перерахували ключові складові інтернет-маркетингу для фітнес-індустрії:
	Створення веб-сайту Ваш веб-сайт є вашою онлайн-візитівкою та центральною платформою для надання інформації про ваші послуги, розклад занять, ціни, тренерів, контактні дані та багато іншого. Він має бути інформативним, зручним у навігації та адаптован...
	Просування в соціальних мережах Платформи, такі як Instagram, Facebook, TikTok, YouTube, є потужними інструментами для візуального контенту (фото та відео тренувань, атмосфери клубу, історій успіху клієнтів), залучення аудиторії, проведення конкурсів ...
	Email-маркетинг Ефективний спосіб підтримувати зв'язок з клієнтами, надсилати персоналізовані пропозиції, інформувати про нові заняття, акції та події, а також реактивувати "сплячих" клієнтів.
	SEO-оптимізація (Search Engine Optimization) Набір технік, спрямованих на покращення позицій вашого веб-сайту в результатах пошукової видачі Google та інших пошукових систем за релевантними запитами (наприклад, "фітнес клуб Київ", "тренажерний зал біл...
	Контекстна реклама (PPC - Pay-Per-Click) Розміщення платних оголошень у пошукових системах (Google Ads) та на інших веб-сайтах, які відображаються користувачам на основі їхніх пошукових запитів та інтересів. Це дозволяє швидко залучити цільову аудиторію.
	Контент-маркетинг Створення та поширення цінного та цікавого контенту (статті в блозі, відео, інфографіка, подкасти) на теми, пов'язані з фітнесом, здоровим способом життя, харчуванням тощо. Це допомагає залучити та утримати аудиторію, підвищити експе...
	Мобільні додатки Власний мобільний додаток може значно покращити досвід клієнтів, надаючи їм зручний доступ до розкладу занять, бронювання, особистого кабінету, програм тренувань, спілкування з тренерами та іншого функціоналу.
	Онлайн-платформи для фітнес-тренувань Надання можливості займатися онлайн через прямі трансляції, записані відеоуроки або інтерактивні платформи розширює вашу аудиторію та пропонує гнучкі варіанти тренувань для клієнтів.
	Інтеграція всіх цих цифрових інструментів та каналів в єдину стратегію дозволяє фітнес-підприємствам:
	Розширити охоплення аудиторії Залучати клієнтів не лише з місцевого району, але й з інших географічних локацій (особливо для онлайн-послуг).
	Підвищити впізнаваність бренду Створити сильний та впізнаваний онлайн-образ.
	Покращити комунікацію з клієнтами Забезпечити швидкий та зручний зворотний зв'язок.
	Збирати та аналізувати дані про клієнтів Отримувати цінну інформацію про поведінку та вподобання клієнтів для оптимізації маркетингових зусиль.
	Персоналізувати маркетингові повідомлення Надсилати більш релевантний контент та пропозиції.
	Вимірювати ефективність маркетингових кампаній Відстежувати результати та вносити необхідні корективи.
	Стратегічний маркетинг
	Довгострокове планування маркетингової діяльності, спрямоване на досягнення стійких конкурентних переваг та стратегічних цілей підприємства. Стратегічний маркетинг передбачає аналіз ринкових можливостей та загроз, визначення цільових ринків, розробку ...
	Розуміння та застосування цих теоретичних засад є критично важливим для успішного формування та реалізації ефективних маркетингових стратегій у фітнес-індустрії, що дозволяє підприємствам залучати нових клієнтів, утримувати існуючих, підвищувати їхню ...
	Довгострокове планування Стратегічний маркетинг орієнтований на перспективу, враховуючи довгострокові цілі та тенденції розвитку ринку.
	Досягнення стійких конкурентних переваг Його мета - не просто залучити клієнтів сьогодні, а створити такі унікальні цінності та позиції на ринку, які забезпечать перевагу над конкурентами протягом тривалого часу.
	Аналіз ринкових можливостей та загроз Ретельне дослідження зовнішнього середовища, виявлення потенційних можливостей для зростання та ідентифікація можливих ризиків і загроз.
	Визначення цільових ринків Фокусування зусиль на найбільш привабливих та перспективних сегментах клієнтів, розуміння їхніх специфічних потреб та бажань.
	Розробка унікальної ціннісної пропозиції (UVP - Unique Value Proposition) Створення чіткого та переконливого повідомлення про те, що саме ваш фітнес-бізнес пропонує клієнтам і чим він відрізняється від конкурентів. Ця пропозиція має бути цінною для ці...
	Формування довгострокових маркетингових стратегій Розробка комплексних планів дій, які охоплюють усі аспекти маркетингу (продукт, ціна, просування, місце розташування, персонал, процес, фізичне оточення) та спрямовані на досягнення стратегічних цілей.
	У контексті фітнес-індустрії стратегічний маркетинг допомагає:
	Визначити найбільш перспективні ніші ринку Наприклад, спеціалізовані програми для вагітних, літніх людей, спортсменів певного виду спорту.
	Створити унікальні формати тренувань або послуг Те, що відрізнятиме ваш клуб від інших (наприклад, авторські методики, інтеграція технологій, особлива атмосфера).
	Побудувати сильний бренд Створити впізнаваний образ, цінності та емоційний зв'язок з клієнтами.
	Ефективно розподіляти ресурси Спрямовувати інвестиції в ті маркетингові канали та ініціативи, які приносять найбільшу віддачу.
	Адаптуватися до змін ринку Гнучко реагувати на нові тенденції, технології та потреби клієнтів.
	Забезпечити стале зростання та прибутковість Створити міцну основу для довгострокового успіху бізнесу.
	Без чіткої стратегії маркетингові зусилля можуть бути розрізненими, неефективними та не призвести до бажаних результатів.
	2.2. Цифровий маркетинг у фітнес-індустрії, роль онлайн-платформ, соціальних мереж та мобільних додатків у залученні та утриманні клієнтів
	Цифровий маркетинг сьогодні відіграє ключову роль у залученні та утриманні клієнтів у фітнес-індустрії. Онлайн-платформи, соціальні мережі та мобільні додатки стали незамінними інструментами для побудови спільноти, надання цінності та підтримки зв'язк...
	Роль онлайн-платформ:
	Веб-сайт Як ми вже згадували, це ваша головна онлайн-візитівка. Він має бути не лише інформативним, але й зручним для навігації, адаптованим під мобільні пристрої та оптимізованим для пошукових систем (SEO). На ньому можна розміщувати:
	Інформацію про ваші послуги, розклад занять, ціни, тренерів.
	Блог зі статтями про фітнес, харчування, здоровий спосіб життя (контент-маркетинг).
	Форми для запису на пробне заняття або консультацію.
	Відгуки клієнтів.
	Інтеграцію з системами онлайн-бронювання та оплати.
	Онлайн-платформи для фітнес-тренувань Надання доступу до онлайн-занять (прямі трансляції, записи) розширює вашу аудиторію та пропонує гнучкість для клієнтів. Це може бути власна платформа або використання сторонніх сервісів.
	Платформи для бронювання та управління Інтеграція з онлайн-системами бронювання занять, персональних тренувань, спа-процедур (якщо є) робить процес зручним для клієнтів та оптимізує роботу адміністраторів.
	Роль соціальних мереж:
	Соціальні мережі є потужним інструментом для побудови спільноти, підвищення впізнаваності бренду та залучення нових клієнтів.
	Візуальний контент Instagram, Facebook, TikTok чудово підходять для демонстрації тренувань, атмосфери клубу, результатів клієнтів, здорових рецептів тощо. Якісний фото- та відеоконтент привертає увагу та надихає.
	Взаємодія з аудиторією Проведення прямих ефірів з тренерами, сесій питань-відповідей, конкурсів, розіграшів, опитувань сприяє залученню підписників та підвищенню їхньої лояльності.
	Таргетована реклама Можливості платформ дозволяють точно націлювати рекламні оголошення на потенційних клієнтів за демографічними характеристиками, інтересами, поведінкою.
	Створення спільноти Формування груп за інтересами (наприклад, групи для учасників певних програм тренувань) сприяє спілкуванню між клієнтами та підвищує їхню залученість.
	Інфлюенс-маркетинг Співпраця з фітнес-блогерами та інфлюенсерами може значно розширити охоплення вашої аудиторії та підвищити довіру до вашого бренду.
	Роль мобільних додатків:
	Власний мобільний додаток може значно покращити досвід клієнтів та сприяти їхньому утриманню.
	Зручний доступ до інформації Розклад занять, інформація про тренерів, ціни завжди під рукою.
	Онлайн-бронювання та оплата Клієнти можуть легко записуватися на заняття та оплачувати абонементи прямо через додаток.
	Персоналізовані програми тренувань Надання індивідуальних планів тренувань, відстеження прогресу.
	Нагадування та сповіщення Push-нотифікації про майбутні заняття, акції, нові пропозиції допомагають підтримувати активність клієнтів.
	Мотивація та гейміфікація Вбудовані елементи гейміфікації (наприклад, нарахування балів за відвідування, досягнення) можуть підвищити мотивацію клієнтів.
	Зв'язок з тренером Можливість спілкування з тренером через чат у додатку.
	Інтеграція з фітнес-трекерами Синхронізація з іншими фітнес-додатками для відстеження активності.
	Програми лояльності Нарахування бонусів, надання знижок для постійних клієнтів.
	Інтеграція всіх цих цифрових інструментів є ключем до успіху. Наприклад, залучивши клієнта через соціальні мережі, ви можете запропонувати йому завантажити мобільний додаток для зручного бронювання та отримання персоналізованих пропозицій. Веб-сайт сл...
	Ефективне використання цифрового маркетингу дозволяє фітнес-підприємствам не лише залучати нових клієнтів, але й будувати з ними довгострокові відносини, підвищувати їхню лояльність та стимулювати повторні візити та покупки.
	Це вже не просто інструмент для залучення нових облич, а комплексний підхід до побудови міцних та прибуткових відносин з клієнтами на всіх етапах їхнього життєвого циклу.
	Дійсно, правильно вибудована цифрова стратегія дозволяє фітнес-підприємствам:
	Залучати нових клієнтів Завдяки таргетованій рекламі в соціальних мережах, SEO-оптимізації, контент-маркетингу та іншим онлайн-каналам, ви можете охопити ширшу аудиторію потенційних клієнтів, які зацікавлені у фітнесі та здоровому способі життя.
	Будувати довгострокові відносини Регулярна та персоналізована комунікація через email-маркетинг, соціальні мережі, мобільні додатки дозволяє підтримувати зв'язок з клієнтами, надавати їм цінну інформацію та підтримку, що сприяє формуванню лояльності.
	Підвищувати їхню лояльність Персоналізовані пропозиції, програми лояльності, ексклюзивний контент для постійних клієнтів, оперативна підтримка через онлайн-канали – все це зміцнює зв'язок клієнта з вашим брендом і стимулює його залишатися з вами надовго.
	Стимулювати повторні візити та покупки Нагадування про закінчення абонементу, пропозиції на додаткові послуги (персональні тренування, харчування, спортивний магазин), інформація про нові групові заняття або події – все це мотивує клієнтів повертатися...
	Більше того, цифровий маркетинг надає цінні дані та аналітику, які допомагають краще розуміти потреби та поведінку клієнтів, оптимізувати маркетингові кампанії та приймати обґрунтовані рішення для подальшого розвитку бізнесу.
	Таким чином, інвестиції в ефективний цифровий маркетинг є не просто витратами, а стратегічно важливим вкладенням у майбутнє фітнес-підприємства, яке забезпечує стабільне зростання, підвищення лояльності клієнтів та зміцнення конкурентних позицій на ри...
	РОЗДІЛ 3
	ПРАКТИЧНІ АСПЕКТИ ВПРОВАДЖЕННЯ МАРКЕТИНГОВИХ СТРАТЕГІЙ У ФІТНЕС-БІЗНЕСІ
	3.1. Аналіз кейсів успішної реалізації маркетингових стратегій у фітнес-індустрії
	Чітке визначення цілей та ключових показників ефективності (KPIs):
	Цілі мають бути SMART Specific (конкретні), Measurable (вимірювані), Achievable (досяжні), Relevant (релевантні), Time-bound (обмежені в часі).
	Приклад: "Збільшити кількість нових клієнтів на 15% протягом наступних 6 місяців за рахунок онлайн-реклами."
	Визначте KPIs для відстеження прогресу:
	Кількість нових лідів (потенційних клієнтів).
	Коефіцієнт конверсії лідів у клієнти.
	Середня вартість залучення клієнта (CAC).
	Пожиттєва цінність клієнта (LTV).
	Рівень утримання клієнтів (retention rate).
	Трафік веб-сайту та соціальних мереж.
	Залученість у соціальних мережах (лайки, коментарі, репости).
	Глибоке розуміння цільової аудиторії
	Проведіть дослідження (опитування, фокус-групи, аналіз конкурентів) для визначення:
	Демографічних характеристик (вік, стать, місце проживання, дохід).
	Психографічних характеристик (інтереси, цінності, спосіб життя).
	Потреб та проблем, які вони намагаються вирішити за допомогою фітнесу.
	Їхніх звичок споживання інформації та онлайн-поведінки.
	Які канали комунікації вони найчастіше використовують.
	Створіть персони покупців – уявні образи ваших типових клієнтів з детальним описом їхніх характеристик, цілей та мотивацій.
	Розробка унікальної ціннісної пропозиції (UVP)
	Чітко сформулюйте, що саме робить ваш фітнес-бізнес особливим та привабливим для вашої цільової аудиторії.
	Виділіть ваші ключові переваги унікальні програми тренувань, висококваліфіковані тренери, зручне розташування, сучасне обладнання, особлива атмосфера, додаткові послуги (харчування, спа тощо).
	Переконайтеся, що ваша UVP чітко комунікується у всіх ваших маркетингових матеріалах.
	Вибір ефективних маркетингових каналів:
	На основі розуміння вашої цільової аудиторії визначте, які онлайн та офлайн канали будуть найбільш ефективними для її залучення та утримання.
	Онлайн-канали
	SEO та контент-маркетинг для залучення органічного трафіку.
	Таргетована реклама в соціальних мережах та Google Ads для швидкого залучення цільової аудиторії.
	Email-маркетинг для підтримки зв'язку з існуючими та потенційними клієнтами.
	Соціальні мережі для побудови спільноти та залучення аудиторії.
	Мобільний додаток для покращення клієнтського досвіду та утримання.
	Онлайн-платформи для проведення віртуальних тренувань (за потреби).
	Офлайн-канали
	Локальний маркетинг (флаєри, листівки, співпраця з місцевим бізнесом).
	Участь у місцевих заходах та ярмарках.
	Партнерства з іншими компаніями (наприклад, магазинами спортивного харчування, салонами краси).
	Реферальні програми для заохочення існуючих клієнтів приводити нових.
	Створення якісного та релевантного контенту
	Розробіть контент-стратегію, яка відповідає потребам та інтересам вашої цільової аудиторії на різних етапах їхнього шляху клієнта.
	Створюйте різноманітний контент: статті в блозі, відео з тренуваннями та порадами, інфографіку, пости в соціальних мережах, електронні книги, вебінари тощо.
	Оптимізуйте контент для різних каналів та платформ.
	Забезпечення бездоганного клієнтського досвіду
	CRM-система допоможе вам відстежувати взаємодію з клієнтами та надавати персоналізований сервіс.
	Навчайте персонал бути привітним, уважним та компетентним.
	Збирайте відгуки клієнтів та оперативно реагуйте на них.
	Створюйте ком'юніті навколо вашого бренду.
	Регулярний аналіз та оптимізація
	Постійно відстежуйте ключові показники ефективності (KPIs).
	Аналізуйте результати ваших маркетингових кампаній.
	Визначайте, що працює добре, а що потребує покращення.
	Вносьте корективи у свої стратегії та тактики на основі отриманих даних.
	Будьте гнучкими та адаптуйтеся до змін на ринку та в поведінці споживачів.
	Бюджетування маркетингових витрат
	Визначте реалістичний маркетинговий бюджет, враховуючи ваші цілі та доступні ресурси.
	Розподіліть бюджет між різними маркетинговими каналами на основі їхньої потенційної ефективності.
	Відстежуйте ROI (повернення інвестицій) для кожного каналу.
	Побудова сильної команди (за потреби)
	Якщо у вас немає достатньо внутрішніх ресурсів, розгляньте можливість найму кваліфікованих маркетологів або співпраці з маркетинговими агентствами.
	Тестування та експерименти
	Не бійтеся пробувати нові підходи та інструменти.
	Проводьте A/B тестування різних елементів ваших маркетингових кампаній (наприклад, заголовків, візуалів, закликів до дії).
	Навчайтеся на своїх помилках та швидко масштабуйте успішні стратегії.
	Впровадження ефективних маркетингових стратегій – це постійний процес, який вимагає уваги, аналізу та готовності до змін. Однак, дотримуючись цих практичних аспектів, ви зможете значно підвищити ефективність ваших маркетингових зусиль, залучити більше...
	Створення сильного ком'юніті (Peloton)
	Стратегія Поєднання високоякісного домашнього фітнес-обладнання з онлайн-тренуваннями під керівництвом харизматичних інструкторів та активною онлайн-спільнотою.
	Ключові фактори успіху:
	Унікальна ціннісна пропозиція Преміальний продукт та захоплюючий досвід тренувань у домашніх умовах.
	Сильний бренд та лояльність Інструктори стали зірками, а клієнти відчувають приналежність до ексклюзивної спільноти.
	Активне використання соціальних мереж Створення груп, проведення челенджів, обмін досягненнями.
	Контент-маркетинг Регулярні оновлення тренувань, різноманітність програм.
	Реферальна програма Заохочення існуючих користувачів залучати нових.
	Персоналізація та технології (підхід багатьох фітнес-додатків та студій)
	Стратегія Використання мобільних додатків, фітнес-трекерів та аналізу даних для надання персоналізованих програм тренувань, рекомендацій щодо харчування та відстеження прогресу.
	Ключові фактори успіху
	Зручність та доступність Можливість займатися будь-де та будь-коли.
	Індивідуальний підхід Програми, адаптовані до цілей, рівня підготовки та вподобань користувачів.
	Мотивація та відстеження прогресу Візуалізація результатів та постановка нових цілей.
	Інтеграція з соціальними мережами Можливість ділитися досягненнями та підтримувати зв'язок з друзями.
	Нішевий маркетинг та експертність (студії йоги, пілатесу, функціонального тренінгу):
	Стратегія Фокус на конкретному виді фітнесу та позиціонування себе як експертів у цій галузі.
	Ключові фактори успіху
	Глибока експертиза інструкторів Залучення висококваліфікованих та сертифікованих фахівців.
	Створення автентичної атмосфери Оформлення студії, музика, підхід до навчання, що відповідають обраній ніші.
	Контент-маркетинг, орієнтований на нішу Статті, відео, майстер-класи, що демонструють глибокі знання.
	Побудова тісної спільноти Організація спільних заходів, ретритів.
	Партнерства з суміжними бізнесами Наприклад, магазинами еко-товарів для йога-студії.
	Локальний маркетинг та залучення громади (невеликі фітнес-клуби та студії)
	Стратегія: Активна взаємодія з місцевою громадою для залучення клієнтів.
	Ключові фактори успіху
	Участь у місцевих заходах Спонсорство спортивних подій, проведення відкритих тренувань у парках.
	Партнерства з місцевими бізнесами Крос-промоції з кафе, салонами краси тощо.
	Реферальні програми для місцевих жителів Заохочення рекомендацій серед сусідів.
	Активність у локальних соціальних мережах та групах Інформування про новини та акції.
	Створення дружньої та підтримуючої атмосфери Щоб клієнти відчували себе частиною спільноти.
	Використання інфлюенс-маркетингу:
	Стратегія Співпраця з популярними фітнес-блогерами та інфлюенсерами для просування своїх послуг.
	Ключові фактори успіху
	Вибір релевантних інфлюенсерів Чия аудиторія відповідає вашій цільовій.
	Автентичний контент Інфлюенсери діляться своїм особистим досвідом використання ваших послуг.
	Охоплення широкої аудиторії Залучення нових потенційних клієнтів через довіру до інфлюенсера.
	Загальні висновки з цих кейсів
	Чітке розуміння цільової аудиторії є ключем до успіху будь-якої маркетингової стратегії.
	Унікальна ціннісна пропозиція, яка відрізняє вас від конкурентів, є критично важливою.
	Побудова сильного бренду та спільноти сприяє лояльності клієнтів.
	Використання цифрових технологій та онлайн-платформ є необхідністю в сучасному світі.
	Персоналізація та надання цінного контенту підвищують залученість клієнтів.
	Активна взаємодія з клієнтами та побудова довгострокових відносин є запорукою сталого успіху.
	Регулярний аналіз результатів та готовність до адаптації є важливими для оптимізації стратегій.
	Аналізуючи успішні кейси, важливо не просто копіювати чужі стратегії, а адаптувати їх до особливостей вашого бізнесу, вашої цільової аудиторії та ваших ресурсів. Визначте, які елементи успішних стратегій можуть бути релевантними для вас і як ви можете...
	3.2. Інноваційні підходи у маркетингових комунікаціях, застосування новітніх технологій для підвищення лояльності клієнтів
	Сучасний маркетинг у фітнес-індустрії постійно розвивається, і інноваційні підходи та новітні технології відіграють ключову роль у залученні, утриманні та підвищенні лояльності клієнтів. Вони дозволяють створювати більш персоналізований, інтерактивний...
	Ось кілька інноваційних підходів та застосування новітніх технологій у маркетингових комунікаціях фітнес-бізнесу
	Гейміфікація та інтерактивний контент
	Застосуванн Впровадження елементів гри (бали, рівні, значки, лідерборди) у мобільних додатках, онлайн-платформах та навіть офлайн-програмах тренувань. Створення інтерактивних опитувань, вікторин, челенджів у соціальних мережах.
	Переваги для лояльності Підвищує залученість, мотивацію та відчуття досягнення у клієнтів. Стимулює регулярну взаємодію з брендом та заохочує до досягнення нових фітнес-цілей.
	Персоналізація на основі штучного інтелекту (AI) та аналізу даних
	Застосування Використання AI для аналізу даних про клієнтів (історія тренувань, вподобання, цілі, демографія) та надання персоналізованих рекомендацій щодо тренувань, харчування, розкладу занять. Автоматизовані персоналізовані розсилки електронною пош...
	Переваги для лояльності Клієнти відчувають, що їх розуміють та цінують. Персоналізовані пропозиції є більш релевантними та підвищують задоволеність послугами.
	Доповнена (AR) та віртуальна (VR) реальність
	Застосування
	AR Створення інтерактивних фільтрів та ефектів у соціальних мережах, що дозволяють користувачам віртуально "приміряти" спортивний одяг або візуалізувати свій прогрес. Розробка AR-додатків, що накладають віртуальні елементи на реальний світ під час тре...
	VR Створення імерсивних віртуальних тренувань, які переносять користувачів у захоплюючі локації або дозволяють взаємодіяти з віртуальними тренерами та іншими користувачами.
	Переваги для лояльності Створює унікальний та незабутній досвід, підвищує залученість та інтерес до бренду. Може зробити тренування більш цікавими та мотивуючими.
	Голосовий маркетинг та розумні пристрої
	Застосування Оптимізація контенту для голосового пошуку. Створення голосових команд для розумних колонок, які надають інформацію про розклад занять, бронювання, поради з тренувань тощо. Інтеграція з фітнес-трекерами та розумними годинниками для персон...
	Переваги для лояльності Забезпечує зручний та швидкий доступ до інформації та послуг, робить взаємодію з брендом більш інтегрованою в повсякденне життя клієнтів.
	Маркетинг впливу нового покоління (мікро-інфлюенсери та UGC):
	Застосування Співпраця з мікро-інфлюенсерами (лідерами думок з меншою, але більш залученою аудиторією) та заохочення користувацького контенту (UGC) – відгуків, фото та відео клієнтів, які діляться своїм досвідом.
	Переваги для лояльності Підвищує автентичність та довіру до бренду. UGC створює відчуття спільноти та заохочує інших приєднуватися.
	Трансляції в реальному часі та інтерактивні вебінари
	Застосування Регулярні прямі трансляції тренувань, майстер-класів, сесій питань-відповідей з тренерами у соціальних мережах та на власних платформах. Проведення інтерактивних вебінарів на теми фітнесу, харчування та здорового способу життя.
	Переваги для лояльності Забезпечує пряму взаємодію з аудиторією, дозволяє отримувати миттєвий зворотний зв'язок та будувати більш особистісні відносини.
	Блокчейн та NFT для програм лояльності
	Застосування Використання блокчейн-технологій для створення прозорих та безпечних програм лояльності. Випуск NFT (невзаємозамінних токенів), які надають ексклюзивні переваги, доступ до спеціальних подій або контенту для власників.
	Переваги для лояльності Створює унікальну цінність для постійних клієнтів, підвищує їхню залученість та відчуття причетності до ексклюзивної спільноти.
	Омніканальність та безшовний клієнтський досвід
	Застосування Інтеграція всіх маркетингових каналів (веб-сайт, соціальні мережі, мобільний додаток, email, офлайн-комунікації) для забезпечення єдиного та послідовного досвіду клієнта на кожному етапі його взаємодії з брендом.
	Переваги для лояльності Зручність та безперервність взаємодії підвищують задоволеність клієнтів та їхню прихильність до бренду.
	Впровадження цих інноваційних підходів вимагає креативності, розуміння технологій та глибокого знання своєї цільової аудиторії. Важливо не просто сліпо слідувати трендам, а вибирати ті технології та стратегії, які найкраще відповідають вашому бренду, ...
	3.3. Ризики та виклики впровадження маркетингових стратегій у сфері фітнес-послуг
	Звісно, впровадження маркетингових стратегій у сфері фітнес-послуг, як і в будь-якій іншій галузі, пов'язане з певними ризиками та викликами. Розуміння цих потенційних перешкод є важливим для їхнього успішного подолання та мінімізації негативного впливу.
	Ось основні ризики та виклики, з якими можуть зіткнутися фітнес-підприємства при реалізації маркетингових стратегій:
	Висока конкуренція
	Ризик Перенасичений ринок фітнес-послуг, велика кількість місцевих та міжнародних гравців, що ускладнює виділення та залучення клієнтів.
	Виклик Розробка унікальної ціннісної пропозиції, яка справді відрізняє ваш бізнес від конкурентів та є привабливою для цільової аудиторії.
	Швидкозмінні тренди та технології
	Ризик Фітнес-індустрія постійно розвивається, з'являються нові види тренувань, технології та платформи, що вимагає постійної адаптації маркетингових стратегій.
	Виклик Безперервне відстеження нових трендів та технологій, готовність до експериментів та швидкого впровадження інновацій у свої маркетингові комунікації.
	Змінні потреби та очікування клієнтів
	Ризик Споживачі стають більш вимогливими, їхні потреби та очікування щодо якості послуг, персоналізації та зручності постійно зростають.
	Виклик Глибоке розуміння потреб своєї цільової аудиторії, збір та аналіз зворотного зв'язку, гнучкість у наданні послуг та персоналізований підхід.
	Обмежені бюджети
	Ризик Особливо для невеликих фітнес-студій, маркетинговий бюджет може бути обмеженим, що ускладнює реалізацію масштабних кампаній.
	Виклик Пошук найбільш ефективних та економічно вигідних маркетингових каналів та стратегій, оптимізація витрат та фокус на вимірюваних результатах.
	Труднощі з вимірюванням ефективності
	Ризик Неправильне визначення ключових показників ефективності (KPIs) або відсутність інструментів для їхнього відстеження ускладнює оцінку ROI маркетингових інвестицій.
	Виклик Встановлення чітких KPIs, впровадження систем аналітики для відстеження результатів, регулярний аналіз даних та коригування стратегій на їхній основі.
	Неефективне використання цифрових каналів
	Ризик Неправильний вибір соціальних мереж, неякісний контент, недостатня SEO-оптимізація або відсутність мобільної стратегії можуть призвести до низької залученості та неефективного залучення клієнтів.
	Виклик Розробка комплексної цифрової стратегії, створення якісного та релевантного контенту для різних платформ, оптимізація онлайн-присутності та активна взаємодія з аудиторією.
	Проблеми з утриманням клієнтів
	Ризик Залучення нових клієнтів може бути дорожчим, ніж утримання існуючих. Високий рівень відтоку клієнтів може нівелювати зусилля з їхнього залучення.
	Виклик Розробка ефективних програм лояльності, надання якісного сервісу, створення спільноти, персоналізована комунікація та постійне покращення клієнтського досвіду.
	Негативний вплив репутації
	Ризик Негативні відгуки в інтернеті, погане обслуговування або скандали можуть швидко поширюватися та завдати значної шкоди репутації фітнес-бізнесу.
	Викли: Активний моніторинг онлайн-репутації, швидке та ефективне реагування на негативні відгуки, забезпечення високого рівня обслуговування та етичної поведінки.
	Юридичні та етичні питання
	Ризик Неправильне використання персональних даних клієнтів, недостовірна реклама або порушення авторських прав можуть призвести до юридичних проблем та втрати довіри.
	Виклик Дотримання законодавства про захист персональних даних, забезпечення прозорості та чесності у маркетингових комунікаціях.
	Опір змінам та недостатня кваліфікація персоналу
	Ризик Неготовність команди до впровадження нових маркетингових стратегій або недостатність знань та навичок у сфері цифрового маркетингу.
	Виклик Забезпечення навчання та розвитку персоналу, залучення кваліфікованих фахівців або співпраця з маркетинговими агентствами.
	Усвідомлення цих потенційних ризиків та викликів дозволяє фітнес-підприємствам заздалегідь розробляти стратегії їхнього запобігання та подолання. Гнучкість, адаптивність, постійне навчання та орієнтація на потреби клієнтів є ключовими факторами успішн...
	ВИСНОВКИ
	Під час написання роботи проведено комплексний аналіз сучасного стану та динаміки розвитку ринку фітнес-послуг, зокрема в умовах війни в Україні, що дозволяє краще зрозуміти поточні зміни в індустрії та відповісти на актуальні виклики.
	Огляд сучасного ринку фітнес-послуг показав, що глобальний фітнес-ринок переживає значні зміни через численні соціально-економічні та культурні фактори. В Україні, в свою чергу, ринок фітнес-послуг трансформувався через економічну нестабільність, зниж...
	Аналіз ключових учасників ринку засвідчив, що на ринку фітнес-послуг України залишаються гравці з потужними мережами (Sport Life, InterFit) і нішеві студії, які зосереджуються на конкретних видах діяльності, таких як йога чи пілатес. Однак, війна спри...
	Аналіз конкурентного середовища виявив, що в умовах війни деякі компанії змушені були призупинити свою діяльність або переорієнтуватися на нові формати, зокрема онлайн і мобільні платформи. Проте фітнес-індустрія також виявила стійкість: сегменти outd...
	Споживчі поведінкові моделі суттєво змінились, оскільки економічна нестабільність і соціально-психологічні чинники (стрес через війну) змусили споживачів змінити пріоритети у виборі фітнес-послуг. Зниження купівельної спроможності сприяло росту попиту...
	Сегментація клієнтів за соціально-демографічними та психографічними характеристиками дозволила ідентифікувати кілька ключових груп споживачів, кожна з яких має свої специфічні потреби та мотивації. Молодь, яка прагне підтримувати фізичну форму, зверта...
	Підсумок дослідження щодо ефективних стратегій для розвитку фітнес-послуг може включати кілька ключових висновків, які допоможуть бізнесу зростати і процвітати у конкурентному середовищі:
	Персоналізація пропозицій
	Індивідуальний підхід: Розробка персоналізованих програм тренувань на основі даних про клієнтів, їхніх цілей, вподобань та здоров’я.
	Використання технологій: Інтеграція ШІ та аналітики для створення персоналізованого тренінгового досвіду.
	Інвестиції в новітні технології
	Цифрові платформи: Розширення онлайн-послуг, включаючи стрімінгові тренування, віртуальні класи та додатки для самоконтролю.
	Інтерактивні рішення: Використання VR/AR для підвищення взаємодії та мотивації клієнтів.
	Створення спільнот
	Соціальна взаємодія: Акцент на формування активних спільнот, які підтримують учасників через форуми, соцмережі та групові тренування.
	Гейміфікація: Впровадження елементів гри та соціальних викликів, щоб підтримувати інтерес і залучення.
	Гнучкість та адаптація
	Гнучкі моделі членства: Запропонування різних варіантів абонементів і оплати, включаючи "pay-as-you-go" та гібридні моделі (онлайн та офлайн).
	Швидка адаптація до змін: Готовність швидко перебудовувати стратегії відповідно до нових умов і трендів, таких як перехід на дистанційні тренування під час пандемій.
	Прозорість і безпека
	Захист даних: Приділення особливої уваги безпеці даних користувачів і дотриманню стандартів конфіденційності.
	Прозорі комунікації: Чітке інформування клієнтів про всі зміни, нові послуги та заходи безпеки.
	Якість обслуговування
	Навчання персоналу: Постійне підвищення кваліфікації співробітників для покращення якості обслуговування та індивідуального підходу до клієнтів.
	Зворотній зв'язок: Постійний моніторинг і врахування відгуків клієнтів для поліпшення сервісу та виправлення недоліків.
	Ці стратегії можуть допомогти фітнес-бізнесу не лише залишатися конкурентоспроможним, але й активно зростати, задовольняючи потреби сучасних споживачів. Зосередженість на технологіях, спільнотах і якості обслуговування зміцнить довгострокові відносини...
	Рекомендації, практичні поради для підприємств, які шукають шляхи вдосконалення своїх маркетингових зусиль.
	Аналізуйте та використовуйте дані
	Збір даних: Впровадьте системи для збору даних про своїх клієнтів та їхні уподобання. Це можуть бути дані про відвідуваність, популярні тренування, зворотний зв'язок.
	Аналітика Використовуйте аналітичні інструменти для виявлення трендів та поведінкових паттернів, що допоможе краще розуміти потреби клієнтів і коригувати пропозиції відповідно.
	Персоналізація маркетингу
	Сегментація ринку. Розділіть вашу клієнтську базу на сегменти і створіть адресні Персоналізований контент Практикуючи персоналізований підхід у комунікаціях, ви зможете залучити користувачів більш ефективно. Наприклад, відправляйте індивідуальні реком...
	Використання соціальних медіа
	Інтерактивний контент. Створюйте цікавий контент, який спонукає до взаємодії, наприклад, відеоролики з тренуваннями, конкурси чи челенджі.
	Співпраця з інфлюенсерами. Партнерство з локальними фітнес-інфлюенсерами або тренерами може підвищити обізнаність про ваш бренд серед ширшої аудиторії.
	Розвиток онлайн-присутності
	SEO і контент-маркетинг. Оптимізуйте ваш веб-сайт для пошукових систем і публікуйте регулярно корисний контент (блоги, подкасти, відео), щоб підвищити видимість в Інтернеті.
	Вебінари та онлайн-класи. Організовуйте безкоштовні вебінари або пробні онлайн-тренування, щоб залучити нових клієнтів і показати свої можливості.
	Програми лояльності. Нагородження клієнтів. Запровадьте систему винагород, яка мотивує постійних клієнтів. Це можуть бути знижки, накопичувальні бали або безкоштовні послуги.
	Реферальна програма. Мотивуйте існуючих клієнтів приводити нових, пропонуючи їм бонуси за успішні рекомендації.
	Зосередженість на якості послуг
	Постійне навчання персоналу. Інвестуйте в навчання та розвиток вашої команди, щоб забезпечити високий рівень обслуговування.
	Зворотній зв'язок. Регулярно запитуйте відгуки клієнтів про якість послуг та використовуйте цю інформацію для поліпшення.
	Використання крос-маркетингу
	Партнерства з іншими брендами: Співпрацюйте з компаніями, які пропонують суміжні послуги, наприклад, зі спортивними магазинами або сервісами здорового харчування, для спільних акцій чи спеціальних пропозицій.
	Ці поради можуть допомогти фітнес-підприємствам не лише покращити свої маркетингові зусилля, але й побудувати сильніші взаємини з клієнтами, збільшити їхню лояльність та залучити нову аудиторію.
	Подальше дослідження. Напрями для майбутніх досліджень і розвитку у сфері фітнес-послуг.
	Сфера фітнес-послуг постійно розвивається, і майбутні дослідження можуть допомогти виявити нові можливості для покращення досвіду клієнтів та підвищення ефективності бізнесу. Ось кілька напрямів, які мають потенціал для подальшого дослідження та розви...
	Інтеграція новітніх технологій
	Штучний інтелект та машинне навчання. Дослідження нових способів використання ШІ для створення більш персоналізованих тренувальних планів, аналізу фізичних даних у режимі реального часу та автоматизації обслуговування клієнтів.
	Віртуальна та доповнена реальність (VR/AR). Дослідження ефективності VR/AR у навчанні, мотивації та підтримці взаємодії в домашніх умовах.
	Вплив постпандемічних змін
	Зміни в поведінці споживачів. Аналіз довгострокових впливів пандемії на звички та уподобання у фітнесі, включаючи зростання популярності домашніх тренувань і цифрових платформ.
	Моделі гібридного обслуговування. Визначення оптимальних способів поєднання онлайн і офлайн форматів для надання фітнес-послуг.
	Здоров'я та велнес
	Індивідуалізація програми здоров'я. Дослідження взаємозв’язку між фітнесом, харчуванням та іншими аспектами здорового способу життя для створення комплексних програм велнес.
	Психологічний вплив фітнесу. Вивчення впливу регулярних фізичних вправ на психічне здоров'я і благополуччя.
	Устойчивий розвиток
	Екологічна стійкість. Розробка способів зменшення впливу фітнес-індустрії на навколишнє середовище, включаючи енергоефективні тренажери та екологічні матеріали.
	Соціальні аспекти. Дослідження ролі фітнес-послуг у суспільстві, включаючи питання рівності доступу та підтримки різноманітності.
	Біоінформатика та носимі пристрої
	Біосенсори та трекери. Оцінка впливу носимих пристроїв та біосенсорів на мотивацію та результативність тренувань.
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