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10 способов работы с клиентом через ваш сайт.


Начнем с определения. Мастер-группа - это место, где Вы можете получить профессиональную поддержку после прохождения любого тренинга, семинара, конференции. Это ответы на любые Ваши вопросы. Это обмен практическим опытом. И это не индивидуальный коучинг и не групповой коучинг. Это не индивидуальная работа. Есть определенные правила, по которым мастер-группа проходит. 


Продолжительность мастер-группы  составляет около 40 минут, в некоторых случаях она достигает – 60 мин.  Все мои выступления (тренинги, мастер-групы) записываются на аудиоустройства. 

Это все я делают, в первую очередь, для Вас, чтобы Вы в любой момент могли прослушать запись тренинга, мастер-группы, или любого общения и  вспомнить о чем говорили. Это послужит неплохим конспектом для Вас, помимо того конспекта, который Вы возможно делаете  в процессе общения. То есть каждый участник после завершения выступления получает аудиозапись той мастер-группы, на которой присутствовал.

Если Вы по какой-то причине не присутствовали, но Вам эта запись нужна (тема вызывает интерес), то мы в индивидуальном порядке этот вопрос рассматриваем. По крайней мере, если даем какой-то бонус в качестве мастер-группы, то, как правило, человек не может этот бонус реализовать в эфире, то есть не приходит на нее. Но, как правило, мы высылаем запись и тем самым этот бонус все равно получает. 
10 способов работы с клиентом через ваш сайт.

Скажите, пожалуйста, есть ли у Вшего фитнес клуба сайт? У каждого клуба есть достояние, основная ценность, и то, что дороже всего на свете – это клиентская база.

Всю клиентскую базу мы можем разделить по определенным видам: есть у нас потенциальные члены клуба, есть действующие члены клуба и бывшие члены клуба – те, которые к нам раньше приходили, но по каким-то причинам не продлили свою карту.

В 90% случаев основная популярность, в общем, всей деятельности клуба измеряется объемом клиентской базы исключительно действующих членов клуба. Все зависит от количества открытых карт. Допустим клуб 3000 м2 , в клубе 3,5 тысячи клиентов. Все подразумевают сразу, априори, что это 3,5 тысячи действующих членов клуба. И все считают, что это и есть клиентская база. На самом деле немножко не правильно так считать. Возможно, об этом правильно говорить, но делать небольшую поправку, что это действующие члены клуба. На самом деле клиентская база – это все три категории, которые я перечислила. Причем со всеми тремя категориями нужно обязательно работать. Можно все эти три категории монетизировать, переводить этих людей из одной категории в другую, развивать различную активность. И это разные направления деятельности, но все они направлены на активное продвижение Ваших услуг, на активный рост продаж, на активное получение прибыли, и ни об одной из категорий нельзя забывать.

Потенциальные члены клуба – это те, которые еще не стали членами Вашего клуба, но хотели бы ими стать. Те, которые оставили вам свои контактные данные (телефон или e-mail. Одно из самых Ваших больших достояний - e-mail адреса. С ними можно и нужно работать.

Действующие члены клуба – это те, кто оформил клубную карту, у кого Ваш контракт открыт, действует активно. У Вас тоже должны быть их контактные телефоны и e-mail, также не плохо бы было выяснять их домашние адреса.

Бывшие члены клуба – те, кто не продлил клубную карту по каким-либо причинам.

Потенциальные члены клуба.

Ваш сайт можно использовать для привлечения потенциальных клиентов, для увеличения конкретно этой части Вашей клиентской базы. Какими способами? Таких самых активных, которые бросаются в глаза и должны у вас на сайте присутствовать, я подчеркиваю слово должны, потому что все они рабочие. У вас на сайте должна быть форма подписки для рассылки ваших новостей, и в целом - для e-mail активноси, и общения через e-mail, с вашими потенциальными членами клуба. У вас на сайте обязательно должны быть отзывы Ваших клиентов о вашем фитнес клубе.

Непременно также на сайте должны присутствовать гарантии. То есть Вы должны обеспечить качество услуг или возврат денег.

Следующей обязательной составляющей Вашего сайта являются тексты.

Практически 99% всех сайтов в фитнес индустрии сейчас – это сайт визитка. Это презентационные сайты, абсолютно не занимающиеся продажами. Они просто информируют клиента, - потенциального или действующего члена клуба, - о том, что Вы есть. И если есть какая-то активность, то она не обязательно призывает человека купить что-то, а просто зазывает присоединиться к этой активности. То есть то, что используется – это абсолютно нерабочие инструменты, хотя что-то берется за основу. У некоторых есть форма подписки, но не у всех она введена верно, как рабочий инструмент. 

Как можно использовать форму подписки? На самом деле, каждый из этих пунктов, которые перечислены - это тема отдельного тренинга, причем как минимум часового. Поэтому сейчас очень сухо, но ценно я расскажу о том, что должно присутствовать в форме; как добиться, чтобы клиент подписывался на Вашу рассылку; какие нюансы необходимо запомнить; что рассылка дает и т. д.

Важно помнить, что рассылка дает вообще, и какой результат ее использования через форму подписки:

- доверие, сформированое к Вам;

- целевой бесплатный траффик и напоминание клиенту о себе.

Что это значит в отношении доверия? Тут главное работать с потенциальным клиентом регулярно и предоставлять ему полезную информацию. Как сделать ее полезной, на тренинге это обсуждается, но в буквально в двух словах: это может быть видео, аудио контент, статьи. То есть какие-то «вкусные», полезные, применимые вещи, которые человек может посмотреть, подписавшись к Вам и сразу применить к себе. 

Процесс этот достаточно непростой. Вы предлагаете подписаться на Ваши новости, а в итоге - начинаете слать информацию, описывая в хаотичном порядке события, которые происходят в Вашем клубе. И думаете что все отлично. Впоследствии так оно и происходит. Но для начала, чтобы наладить с человеком отношения, ему нужен повод для того, чтобы с Вами познакомиться, и повод для того, чтобы оставить контакты и сайт, которые работают у Вас 24 часа в сутки, 7 дней в неделю, в зависимости от Ваших менеджеров. Алгоритм в целом отличный для того, чтобы наладить с человеком контакт в любое время дня и ночи.

Рассылка – это первое Ваше предложение дружбы этому клиенту, форма рассылки. То есть он непросто зашел на сайт посмотреть информацию о Вас, а он оставил определенную запись, чтобы в дальнейшем Вы могли с ним эти отношения продолжить. И в какой-то момент, присылая ему важный, полезный контент Вы постепенно формируете доверие к Вашей персоне. В какой-то момент этот критический порог доверия превышается, и тогда человек (просто зайдя к вам на сайт, посмотреть, кто вы такие, может быть даже случайно попав) решает, что пора как бы действовать и покупать у Вас что-то, и вообще к вам присмотреться уже повнимательней. 

Почему рассылка дает целевой бесплатный трафик? 

Когда Вы много пишете и активно ведете рассылку с потенциальными клиентами или с действующими членами клуба и используете форму подписки на свой сайт, это приводит к тому, что через поисковые системы Вас начинают находить все чаще. А так как поисковики все очень любят уникальный контент и активность на сайте, то Вы тем самым экономите такую статью на бюджет, как продвижение Вашего сайта по поисковикам. 

Это относительно не быстрый срок – 2-3 дня для этого недостаточно. Срок составляет примерно 2-4 месяца. Но за этот период, если Вы активно ведете и откликаетесь на подписку на Вашу рассылку, регулярно ведете работу с аудиторией, этого термина достаточно для того, чтобы Ваш сайт полюбили поисковики и по ключевым запросам, по Вашему региону, вы выходили в топ-10 без каких-либо финансовых вложений с Вашей стороны и без сильной и целенаправленной СЕО-оптимизации. Таким образом, Вы можете смело такой инструмент использовать. 

Как добиться, чтобы клиенты подписывались на рассылку? 

Никогда не называйте рассылку «рассылкой»! Худшее что вы можете сделать – это написать в форме на сайте: «Подпишитесь на нашу рассылку новостей». Это потому, что рассылки всех уже достали абсолютно. Вы спросите «А что же делать? Как же называть тогда вообще это все?» Называйте по-другому. Например, Вы можете назвать это «бесплатный курс», «бесплатный аудио семинар», «бесплатная книга», - все что угодно Вы можете дать человеку в благодарность за то, что он оставил вам e-mail.

Подписка должна быть у Вас на главной странице. Лучше всего чтобы она была в шапке или сразу после шапки Вашего сайта. Это необходимо для того, чтобы клиент наглядно видел всю необходимую информацию. Также для этих целей можно делать специальные страницы (landing page) и направлять туда специальный трафик Сегодня мы, как раз на пятом дне, поговорим об этом поподробней. То есть это не должно быть где-то там, в контактах, в непопулярной группе с лозунгом: «подпишитесь на наши новости», это должно находиться минимум – на главной странице.
Второй инструмент, который влияет на  привлечение клиентов - это отзывы. Отзывы – это вообще огромная тема. Об этом тоже вкратце. 

Отзывы клиентов о Вашем фитнес-клубе должны быть обязательно. Это отзывы с фото, а также ссылка на ее профиль в социальной сети (если Вам эту ссылку дадут разместить). Не дай Бог, если у Вас отзывы, опять же таки, на сайте где-нибудь отдельной страницей находятся. Отзывы должны быть на главной странице расположены, под шапкой справа от основного текста, от центрального. То есть, их должно быть видно сразу. 

Отзывы бывают видео и аудио формата. При этом, важно, чтобы заголовки отзывов сразу цепляли. Нельзя называть их «Отзывом», а называть другими словами, либо к слову «Отзывы» добавить еще какой-нибудь текст («Отзывы наших клиентов»). Заголовок должен быть цепляющим и недопускать определенные возражения со стороны Вашего потенциального клиента, который к Вам на сайт зашел.

Например, вы взяли отзыв клиента: «Я был приятно удивлен соотношением цены и качества услуг в фитнес клубе, поэтому я сюда хожу….и т.д.». Заголовок этого отзыва будет таким: «Приятно удивлен соотношением цены и качества». Таким образом, все присутствует: завлекающий заголовок, фотография клиента, полный текст отзыва рядом, в конце личность того, кто оставил отзыв, ссылка на его e-mail или ссылка на профиль в социальной сети. То есть, сразу видно, что это живой человек. Ну, естественно отзывы должны быть «живые». 

Такое размещение работает. Тем самым, с помощью отзывов Вы можете людей привлекать на различные не рейтинговые Ваши вещи или те вещи, которые рейтинговые, но рейтинг, на которые вы хотите поднять. 

Допустим, это касается рейтинга групповых программ определенного вида. Вы пишете описание программы, затем берете отзыв у того клиента, кто ходит к вам в не рейтинговое время и спрашиваете: «А вот почему вы ходите именно днем? Вот скажите, почему вам удобно ходить именно к этому тренеру, на этот урок именно в 12 часов дня или в 2 часа дня?». Он об этом говорит. Такой способ снимает часть возражений и человек видит, для кого это и принимает для себя решение подходит ему этот вариант или нет.

Как собирать отзывы?

Вы должны собирать отзывы абсолютно обо всем, и особенно о том, что продается, но нужно, чтобы продавалось еще лучше. Например, если Вы хотите поднять продажи какой-то услуги в Вашем клубе, об этом обязательно нужно написать отзыв. Услуга продается более или менее нормально, а Вы, чтобы еще больше продавалась. Вам необходимо обязательно брать отзыв и вставлять его в описание на сайт. Если же оно у вас вообще ничего не продается, то, как бы и смысла нет это продавать. Ноль умноженное на какое-то число – все - равно будет ноль. Это что касается отзывов.

Следующее, что должно быть на сайте, 3-й инструмент – это гарантия. Гарантия обычно размещается в шапке Вашего сайта и в тексте любого продукта, любой услуги, которую Вы через сайт анонсируете. Что Вы можете гарантировать? Вы можете гарантировать 100% возврат денег, например, в течение 21-го дня после открытия членства. Что здесь важно? Тут необходимо понимать, что Вы должны давать действительно качественные услуги и, что в течении 21-го дня после открытия, у Вас будет маленький процент того, что человек вернет деньги. Но гораздо лучше давать такую гарантию, чем какой-то бесплатный гостевой визит или бесплатное посещение клуба. Пусть даже он заплатит за какой-то короткий срок действия карты, но Вы дадите ему гарантию возврата 100%, чем он придет бесплатно позанимается у вас, не заплатит ничего и еще будет думать после этого, прийти к вам еще позаниматься или не прийти. 

Вообще, по статистике, вероятность такого возврата составляет менее 1% от числа покупателей. Также Вы можете давать 100% гарантию качества ваших услуг. Что значит гарантию давать? Вы вставляете картинку «гарантия» на свой сайт. Набираете в Яндексе «картинки гарантия» и среди 150 тысяч миллионов картинок различного формата выбираете ту, что вам нужна (к примеру, back money или 100% quality и т.д.). То есть, любой значок выбираете, который Вам нравится, вставляете к себе на сайт и делаете его кликабельным, чтобы это была активная ссылка на, допустим, описание каких-либо услуг. И этот значок ведет к описанию того, за счет чего Вы гарантируете качество услуг. Там Вы можете описать, что у Вас качественное оборудование, отличный сервис департамент, индивидуальная работа с каждым клиентом, высокопрофессиональный инструктор и т.д. и т.п. 

Что дает гарантия? Она снимает очень много возражений типа «А что, если?» на этапе знакомства с Вами. И когда Вы просто пишете главной странице, какие у Вас услуги, какой Вы замечательный человеку - «ну и что? Ну а дальше-то что после этого?» А когда Вы приходите к пониманию того, что у Вас есть, через гарантию качества этих услуг, у человека просто автоматически возражение «А что, если...?» снимается абсолютно, и у него складывается пазл в голове, картинка. Вот это вот весь набор того, что Вы предоставляете – это дает гарантию того, что он в вашем клубе будет доволен. Поэтому нужна гарантия. 

Что она еще дает? Для чего она еще нужна? Это психологически дает чувство уверенности, спокойствия и стабильности у человека. Каждый к этим чувствам интуитивно стремиться, и нужно хотя бы дать ощущение того, что Вы это спокойствие, уверенность, стабильность можете дать. Обязательно необходимо размещать значки гарантии в описании каждого текста, где Вы описываете Ваши продукты или фитнес услуги какие-то.

4-й пункт, который способствует привлечению новых клиентов в Ваш клуб и генерацию потенциальных -  база потенциальных клиентов. Это продающие тексты - тексты, которые не просто описывают Вашу услугу, а описывают таким образом, что после его прочтения человек хочет купить то, что он прочитал. А если он это не сделает, то будет чувствовать себя очень дискомфортно, и у него остается ощущение того, что он много потерял в этой жизни, потому что он до сих пор не стал членом Вашего клуба или не приобрел какую-то услугу, не записался к Вам в салон и т. д. и т.п. 

То есть, это тексты, цепляющие за живое, вызывающие эмоции, чувства. Это не сухое перечисление услуг, не стандартное описание того, как у Вас классно. Это реальные рабочие тексты на продажу. По факту, -  это Ваши электронные продавцы. Есть очень много секретов написания продающих текстов: 
1. В тексте нужно вызвать доверие к себе. Без доверия ничего не случится. Через Ваш текст должно читаться, что Вам можно доверять. 

2. Текст должен быть написан очень просто. Он должен быть написан так, чтобы ребенок-пятиклассник смог прочитать этот текст и понять о чем идет речь. Но для того, чтобы мы зацепили еще и профессиональную аудиторию, и не казались вообще неквалифицированными и посредственными, то тогда можно вставлять какой-нибудь деловой сленг, использовать специальные фишки. Тем самым те, кто не в теме эту информацию игнорируют, а те, кто в теме – понимают профиль Вашей деятельности и  что Вы для профессионалов в том числе, а не просто кружок «Очумелые ручки», и продолжают читать дальше. Тем самым мы убиваем 2-х зайцев сразу – одним текстом и непрофессиональную аудиторию и профессиональную. 

3. Также Вы должны вкладывать в написание текста эмоции: текст должен брать за живое. Очень легко это проверить, если, допустим, Вы написали текст и после этого  сами хотите купить то, что написали. Значит это работает и содержит  эмоции, а следовательно - Вы написали текст правильно. Если этот текст написан как рекламная статья или как статья в газете, то этот текст не работает, он не продающий. В тексте должно быть: обязательно конкретное предложение; deadline (это предложение действует до конкретного числа или количество этого предложения ограниченно); призыв к действию – то, чем текст заканчивается. 

Обязательно должно быть конкретное действие: нажать сюда, позвонить по этому телефону прямо сейчас, записаться в данную форму (ниже форма идет), купить (и идет форма покупки) и т.д. С учетом этого, пожалуйста, пересмотрите ваш сайт. Вот этих четырех инструментов достаточно. Если Вы их внедрите или увидите, что эти инструменты у Вас есть на сайте, -  посмотрите, как сделать их действительно рабочими и этого уже достаточно для того, чтобы поднять уровень клиентской базы потенциальных членов клуба с помощью Вашего сайта.

 Как мы можем работать с действующими членами клуба через сайт? 
Есть тоже несколько инструментов. Нам нужно дать ощущение человеку, что он не просто член нашего клуба -  у него есть определенные привилегии, и на сайт это распространяется в том числе. Поэтому такой инструмент, как доступ в закрытые разделы сайта – это очень хороший инструмент для работы с членом клуба. Что может быть в этом закрытом отделе? Как пример, могут быть фото с вечеринок и клубных мероприятий с возможностью добавлять комментарии и размещать их в своих социальных сетях. А это может сделать только действующий член клуба. Могут присутствовать различные видеоотчеты с занятий или видеоотчеты с каких-либо мероприятий, возможно наличие расписания занятий, тоже в закрытом доступе, а также специальная рассылка для членов Вашего клуба или какой-то ценный контент для членов клуба. 

Что еще для действующих членов клуба можно через сайт, как инструмент применить? Можно продавать товары и дополнительные услуги. Не просто можно, а нужно продавать. Причем можно и нужно делить Вашу базу действующих членов клуба на ниши. Причем чем тоньше эта ниша, тем лучше. Например, любители степ аэробики или тренажерного зала; те, кто любит cycle, либо те, кому нравятся танцевальные направления; те, кто увлекается в танцевальных направлениях танцем живота (это еще более тонкая ниша); дети по возрастам и их родители и т.д. И для всех этих категорий нужно продавать определенные продукты. Продавать им по каждой категории дополнительные услуг, мероприятия, анонсировать эти мероприятия. При этом, чем конкретней будет направлено Ваше предложение для конкретной ниши, тем процент конверсии с продаж будет гораздо выше. Для всех продать гораздо сложнее, чем продать кому-то конкретному определенную услугу, поэтому обязательно используйте этот инструмент. 

У Ваших продуктов на сайте должно быть описание для действующих членов клуба. И всех их нужно продавать с упором на то, что Вы даете гарантию, при использовании отзывов, применяя те инструменты, о которых я говорила выше. Все рассмотренные инструменты, которые используются для привлечения клиентов клуба, можно также использовать для действующих членов клуба. 

Кроме того, для действующих членов клуба Вы можете организовать такие опции, как проведение вебинаров. Тем самым вы застаете человека не только в клубе у себя, но и дома или в ином месте его досуга. Тем самым увеличивая количество контактов с Вами в разы. Можно организовать проведение различных вебинаров, конференций с помощью онлайн связи. Хотя этот инструмент практически не используется в России, но он достаточно активно используется на Западе. Для примера, в Англии есть клубы, которые собирают вебинары стоимостью 100 фунтов стерлингов. Для членов клуба они рассчитаны на 3 месяца: раз в неделю полуторачасовое занятие. Люди собираются в течение трех месяцев и достигают определенных результатов. Так вот, собрать такой вебинар можно от 10 до 300-500 человек абсолютно легко. Просто можете посчитать приблизительно, сколько это будет стоить, и добавить к Вашему бюджету (100 фунтов стерлингов на 300 человек, разделить на 3 месяца, умножить на 50 рублей, - это как курс фунтов стерлингов по отношению к рублю). В результате получается, что в месяц Вы абсолютно спокойно собираете полмиллиона рублей, причем себестоимость такой услуги очень низкая. Практически, все эти полмиллиона – это Ваша чистая прибыль. Это легко можно использовать для действующих членов клуба. Это является расширением Вашей линейки продуктов, которое Вы пиарите только для тех, кто является членом клуба. Это как специальная привилегия: «мы с вами всегда» и т.д.
Что можно использовать еще? Как можно еще использовать сайт? 
Для действующих членов клуба, сайт можно использовать как инструмент управления лояльностью и дополнительным сервисом, который предлагается действующим членам клуба. Например, что на сайт можно добавить? Можно добавить услуги онлайн-консультанта, то есть некую программу, которая есть далеко не на всех сайтах фитнес-клуба, то есть, это некая кнопка, на которую человек нажимает, и, сразу попадает непосредственно к консультанту. Это может быть как сотрудник рецепции, так и сотрудник сервис-департамента, или сотрудник отдела продаж, который дежурит на компьютере. Пользователь может задать вопрос в чате или совершить онлайн-звонок. То есть, использовать услугу подобную скайпу, которая есть на сайте. Таких различных программ – множество. Они абсолютно не дорогие, и многие из них предоставляют тестовый доступ пользования на один месяц. 
Установите такую тестовую программу себе хотя бы на месяц. Посмотрите, насколько возрастет лояльность ваших клиентов. Клиенту не нужно будет звонить, по телефону к вам в клуб, он может абсолютно быстро к вам «достучаться» и задать свой вопрос сразу, интерактивно. 
Что же еще можно сделать? Можно создать электронную запись на различные услуги. Допустим, на индивидуальные или групповые занятия через сайт или через форумы сайтов. Это очень хорошо поднимает лояльность клиентов, дает возможность им напрямую написать кому-то из администрации или записаться на занятие. Условие лишь в том, чтобы этот процесс был хорошо организован и человеку действительно кто-то ответил. Все вышесказанное касается работы с действующими членами клуба. 
Таким образом, есть еще 3 инструмента, это:

1) доступ в закрытые разделы сайтов;

2) продажа товаров и дополнительных услуг, расширение линейки и деление этих товаров на ниши;

3) управление лояльностью клиентов через сайт. 

Следующая категория клиентской базы, следующий вид – это бывшие члены клуба. Те люди, которые по каким-то причинам не продлили в вашем клубе свою клубную карту. Что можно предоставить для них, помимо того, что я перечислила, но с небольшими нюансами? То есть, для них также распространяются все инструменты, которые я перечислила ранее, которые используются при работе с потенциальными членами клуба. 
Отзывы, на таких клиентов также распространяются, потому что отзывы тоже должны постоянно обновляться, меняться, на новый продукт должен предоставляться новый отзыв, ну и т.д. Гарантии вы даете, чтобы они возвращались и понимали, что вы действительно держите свое слово. 
Тексты продающие – это также для них активно используется.  Также, вы лишаете человека возможности доступа в закрытые разделы сайта, так как по каким-то причинам он у вас больше ничего не покупает, но вы даете ему часть информации оттуда, вообще очень маленькую часть. Для чего этот ход? Для того, чтобы у него возникло ощущение потери, что он что-то потерял, очень ценное, очень «вкусное», интересное, он потерял активность, он потерял вас. И вы ему иногда напоминаете, что у вас какие-то мероприятия прошли. Он может что-то посмотреть, но не абсолютно все. То, что нужно оставить для него – это различные вебинары. Это могут быть и промо-вебинары, и конкретные вебинары за деньги. То есть это очень хороший способ, чтобы привязать члена клуба к вашему клубу. Даже если он переехал куда-то в другой район, в другой город, в другую страну, вы все равно его никуда от себя не отпускаете. То есть, используя такой инструмент, как вебинары, вы привязываете человека фактически навсегда к себе. 
Следующие вопросы, которые вы решаете с бывшим членом клуба с помощью вебинара.

«Нет времени заниматься» - теперь у него есть время или «много времени тратиться на дорогу», есть причина для отказа от продления членства в клубе. С помощью вебинара, этот вопрос решается вообще легко. Никуда не нужно ехать, вы сами к нему придете домой со своей информацией, со своими инструкторами, со своим контентом, со своими программами. Причем технологию организации и  проведении тренингов такого формата можно через интернет. Для этого не нужно обладать специальными фото- или видеостудиями высококачественными, абсолютно. Но, тем не менее, этот инструмент дает вам ну фактически пожизненно гарантированную привязку вашего бывшего члена клуба к вам, если вы, конечно, сами не захотите, чтобы он от вас ушел или не сделаете все, чтобы он от вас ушел. 

Еще есть 2 инструмента, которые действуют для всех вышеперечисленных групп. Это рассылка клуба и усиление сарафанного радио, стимулирование активности на вашем сайте, запуск «вирусного» эффекта от вашего сайта. Пример: конкурсы, которые вы проводите в вашем клубе, они обязательно должны быть у вас на сайте, обязательно на сайте должна быть привязка на соц.сети, то есть cross sayling должен быть обязательно с соц.сетями и вы можете организовать ваш вирусный маркетинг. Скажем так, привязать страничку к соц.сетям. Вот пример такого конкурса, как «Мисс фитнесс» там в вашем клубе сделали конкурс зрительских симпатий и кто больше кликнет в соц.сетях лайков, ВКонтакте или в Фейсбуке, тот получает приз зрительских симпатий. Тем самым вы стимулируете распространение информации о вашем клубе в соц.сетях. 
Если вы организуете все грамотно, так, чтобы на ваш сайт люди приходили и подписывались на рассылку новостей сайта, то и потом с этой базой Вы будете работать весьма активно. Это вам, еще один инструмент для привлечения клиентов в клуб, через конкурсную программу. Так же вы можете давать бонусы тем людям, которым вы нравитесь, за распространение ссылки о вас в соц.сетях о вас. Например, «оставьте пять ссылок на наш клуб или на какую-то страницу конкретную из какой-то нашей акции, и получите какой-то определенный бонус», бонус вам необходимо придумать. Тем самым вы усилите эффект сарафанного радио и распространите информацию о вашем клубе в интернете просто с вирусной скоростью, и это вам абсолютно ничего не будет стоить.

Следующий инструмент, последний на сегодня - это рассылка клуба, непосредственно ваша активная рассылка. Что важно в вопросе рассылки? Этот инструмент должен активно использоваться для всех групп. Важно, чтобы в вашей рассылке, был полезный и ценный контент, конкретные рекомендации. Важно чтобы там была обязательно информация о вас. Вы можете монетизировать дополнительно клиентскую базу, которая у вас уже существует. 
Все в фитнесс-клубе привыкли, что деньги приходят непосредственно с продаж клубных карт, с продаж дополнительных услуг. Партнерские программы и реклама партнеров и спонсоров через ваши рассылки, это чрезвычайно дорогостоящая вещь, от которой вы также можете получить очень хорошую выгоду. Самое главное, чтобы у вас был электронный адрес. Например, вы можете организовать такие партнерские программы, как распространение какого-то продукта через интернет. Это может быть фитнес продукт, одежда, книги, это может быть спортивное питание. Осуществите это «запартнерившись», обменявшись партнерскими ссылками с какой-то компанией, которая также активно и на профессиональном уровне этим занимается, то есть вам не обязательно нужно заниматься продажами доп. услуг или продажами спортивной одежды. Вам вообще абсолютно не надо этим заниматься. «Запартнертесь» с каким-нибудь интересным интернет-магазином или с интернет-магазином, осуществляющим продажу спортивного питания. Все клиенты, которые будут переходить по вашей партнерской ссылке на страницу этого магазина, и будут что-то покупать там, вы будете иметь с них проценты. Этот процент сейчас достигает в интернете порядка 30, то есть от 10 до 30% пассивного дохода вы можете просто иметь благодаря активности ваших клиентов. Это вообще абсолютно легко. Причем продвижением этого занимается непосредственно ваш партнер, вы только ссылку даете, и больше никаких действий по вашей клиентской базе. 
Так же вы можете вставлять рекламу ваших партнеров, спонсоров в вашу рассылку, имея за это:

 а) деньги; 
b) спонсорские подарки, на ваши конкурсы, акции и т.д.; 
c) продавать, допустим, какие-то билеты или какую-то продукцию, услугу в вашей базе клиентской. 
То есть это все автоматизировано и делается абсолютно легко, легально и официально. Для этого специальные программы и, этим можно вообще беспрепятственно воспользоваться. 
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