МИХАИЛ ФРОЛОВ: УДАР ПО ВСЕМ ФРОНТАМ
Коллеги, добрый день.

Проблема: привлечь состоятельных людей и в принипе увеличить поток:
- заключение договоров со спртивными магазинами, продающими батуты. Покупают батуты быстрее всего состоятельные люди. Необходимо с такими магазинами проводить тренинг верно предлагать ваши услуги. То есть батут в неумелых руках - это опасно для жизни. Батут в умелых руках - развлечение, похудение, забава и так далее. Чтобы получить второе, а не переломаться. Именно с таким посылом магазины должны предлагать билеты в ваш клуб по льготным ценам.
- Заключение договоров с салонами красоты - ведь мы говорим о похудении. Схема похожа на предыдущую. 
- предпринять попытки принять участие, сюжет в передачах типа "Галилео" или бывшая "Москва - инструкция по применению" и так далее. Широкая аудитория
- Статьи в специализированных журналах: похудение, спорт
- Акция - приведи друга и получи скидку на следующиее или следующие занятия. 
- Наймите студента чтобы пробежался по району с листовками в почтовые ящики. Листовка должна давать скидку (определяйте какая вам выгодна). 
Заключение договров с компаниями, которые устраивают тим билдинг и корпоративные праздники для привлечения корпоративных клиентов. 

Отмена предоставления недорогих услуг целесообразно только тогда, когда они начинают мешать предоставлению более дорогих.

Если данное то, что площадь ограничена, то енобходимо открывать другое место. Вы упомянули. что у вас площадь на метро авиамотороная - это явно не мето где обитают люди с высоким достатком. Необходимо размещение нового места в СЗАО, ЗАО, ЮЗАО.  Выроятно это забегаю вперед, но тем не менее над этим думать придется.

Сокращение затрат: вы говорите, чо занятия ведут профессионалы иногда мирового уровня - а сколько вы им платите? Является ли это эффективным расходованием денег?

Оказание дополнительных услуг непрофильных внутри - это копейки.  Раздевалка и душ - это конечно обязательно - люди должны чувстоввать комфорт. 

Несколько  извиняюсь за хаотичность предложений - надеюсь некоторые идеи помогут.
СВЯТОСЛАВ ГАРАЛЬ: НИКАКИХ МАСС-МЕДИА. ТОЛЬКО ДИРЕКТ

Получается, что сам по себе продукт «апгрейду» не подлежит. Т.е. добавить что-то существенное к нему не получится (например, спорт-бар, зона отдыха и т.д.), а несущественные мелочи  добавленной стоимости продукту не принесут. Отсюда – продвигать надо то, что есть, а из недостатков сделать преимущества. Всего 3 батута? Не беда, зато внимание тренера не рассеивается, индивидуальность, так сказать.
Зато у будущего продвижения есть потенциальная проблема: внутренняя емкость. Если в зале всего 3 батута, и их загрузка близка к 60%, то массированная акция привлечет такое кол-во клиентов, которое зал не вместит, и кому-то придется отказывать. Здоровая порция ажиотажа, в виде небольших очередей – тоже не плохо, но когда придется отказать большому числу клиентов, то, во-первых, деньги на рекламу потрачены впустую, во-вторых, страдает имидж, в-третьих получается что наша реклама поможет конкурентам, которые могут вместить больше народу.
В свете сказанного рождается предложение: как инструмент использовать только директ-маркетинг, и ничего массированного. 

Мои предложения по концепции:
1.    Определить 2 варианта целевой аудитории. Можно использовать эти варианты, как по отдельности, так и совместно:
•    Женщины, желающие подправить или сохранить фигуру (внимание, это не тоже самое, что сбросить вес). Средний возраст 25-40 лет, замужем, есть ребенок (желательно). Статус: руководитель среднего уровня и выше, возможно собственники малого бизнеса. Основный мотив – оставаться привлекательной для любимого мужчины. Доход  – достаточный, чтобы без проблем позволить себе подобные тренировки 
•    Мужчины и женщины в возрасте от 25 до 40. Статус: руководитель среднего уровня и выше, возможно собственники малого бизнеса. Семейный статус значения не имеет. Любители спорта. Основной стимул – быть причастным к развитию батутного спорта в России (Как по примеру с Кёрлингом,  когда вчерашние любители сегодня едут на Олимпиаду. Кстати, этот спорт тоже с трудом приживался в России). Доход  – достаточный, чтобы без проблем позволить себе подобные тренировки 
2.    На первую ЦА (женщины) влияем через рассылку индивидуальных писем, в которой предлагаем прийти на пробное бесплатное занятие, где профессиональный тренер, четко определив потребности сможет предложить индивидуальную программу тренировок. Самое главное завлечь потенциального клиента на первое занятие, это уже полдела! А дальше все зависит от навыков тренера продавать (возможно, этому их придется поучить). Акцент на первой тренировке делать не столько на тест-драйв батута, сколько на консультацию по:
o    Приведению в норму тех групп мышц, которыми озадачена женщина (если батут может помочь и с интимными мышцами –нужно сделать акцент и на этом)
o    Укреплению вестибулярного аппарата (чего, кстати, многим женщинам не хватает)
o     Улучшению общего физического здоровья
o    Ну самое главное – fun и драйв, с которым она все это получит
Только ни в коем случае не делать упор на сброс веса. Как мне кажется, женщины, которые сильно озадачены этой проблемой, вряд ли поверят в свойства батута, поэтому и на первое занятие вряд ли придут. Не надо на них тратить времени и денег. 
3.    На вторую ЦА (все мужчины и женщины с нужным нам достатком) влияем через некоторую социальную составляющую. Предлагаю стать спонсором сборной команды  России по батутному спорту на следующих Олимпийских играх или чемпионатах. Всем потенциальным клиентам клуба предлагать быть причастными к этому. Ведь часть средств, вырученных от продажи абонементов, пойдет на благо сборной (либо, для этого можно учредить отдельный фонд внутри клуба). Всех  членов клуба «Батут-сити» (или участников фонда) нужно каким либо методом отметить на самой олимпиаде (на официальном сайте сборной или Олимпийского комитета, в официальных документах и т.д.), ну, и разумеется сам клуб отметить там же. Было бы не плохо разыграть один или несколько билетов на следующую олимпиаду среди членов клуба, но это уже такие расходы, на которые клуб, скорее всего, не пойдет. Одним словом, в этом варианте предлагается создать некий ажиотаж вокруг этого спорта, и предложить людям поучаствовать в развитии этого спорта в России. Механика та же – директ-маркетинг, рассылка писем, в которых также предлагаем прийти на бесплатное пробное занятие. Акцент для женщин на первом занятии делаем на те же моменты, что и в предыдущем варианте. А для мужчин акцентируем внимание на:
o    Общей физической форме (лучше, чем фитнес) 
o    Эмоциональной разгрузке 
o    Тот же драйв и fun 

Как я уже сказал ранее, методы массированной рекламы не будут эффективными. Действуем только директ-рассылками. Базу клиентов можно купить. Знаю точно, что с 2004 во всех роддомах России проводилось специальное анкетирование. Этими базами сейчас пользуется банк «Тинькофф». Там можно четко отсортировать нужных вам потребителей. Особенно эти базы хорошо подойдут для женщин из 1ой ЦА. Для второй ЦА можно просто заказать адресную рассылку по предприятиям Москвы.

Своих текущих клиентов, которые не совсем выгодны, необходимо беречь. Рано или поздно они станут представителями той ЦА, за которой сейчас гоняется клуб.   

Успехов!

ИВАН ВРУБЛЕВСКИЙ: ПОТЕРЯЛАСЯ Я
«Я так сильно прыгала на батуте, что Потерялася», с это фразой наверно сейчас ассоциируется  у многих россиян батут. Плохо это или хорошо сложный вопрос, однако точно одно большинство понятия не имеет о возможностях данного тренажера. 
И возвращаясь к контингенту состоятельных людей, ну кто у нас ходит в фитнес центры заниматься? Люди приходят за общением с в непринужденной обстановке, за велотренажером или на беговой дорожке. 
Поэтому план действий состоит из двух пунктов:
1.    Разместить видео рекламу на экранах с прыжками и комментариями к ним. Причем в роликах должны участвовать люди разных возрастов.
2.    Создать обстановку в центре когда люди после занятия могут непринужденно пообщаться.

Соответственно все дальнейшие действия должны быть направлены на работу по второму пункту. 
АЛЕКСАНДР КАНСКИЙ: НЕСКОЛЬКО ИДЕЙ КАК УЛУЧШИТЬ ПОЛОЖЕНИЕ
Полноценного решения со всеми выкладками я дать не могу, но предложу несколько мыслей, быть может что-то будет полезным.
Одним из решений, как мне кажется, была бы заключение договоров с фитнес-центрами на продажу абонементов на занятия на батуте, например в виде бонуса к основным услугам предоставляемым этими центрами. Это могло бы быть как отдельными маркетинговыми действиями например в рамках собственных программ похудения, так и просто приложением к обычному абонементу.
Ограничение в первую очередь - расстояние - чем ближе ваш центр и фитнес-центр продающий ваши абонементы, тем больше шансов продать. Сократить расстояние не всегда возможно, поэтому, хоть и не бесспорным вариантом может быть выдача в "аутсорсинг" батута и тренеров (как сделать так, что бы они не ушли на всегда - система думаю может быть предложена) фитнес-центрам, то есть некоторое время работа идет в их помещении - это может быть какой то период, а может и на длительные сроки - зависит от формы привлечения (отдельные программы похудения - обычно они стартуют зимой и длятся до лета или постоянные группы) - собственно таким образом мы не перегружаем и свой небольшой зал).
Это все касалось преимущества "сбросить вес", но в приниципе привлечение могло бы для второй категории - эктремальная молодежь - скалодромы не редкость в тех же фитнес-центрах и 25-35 летние (уже вполне не бедные люди) могли бы поразвлекаться и таким образом.

ДМИТРИЙ ЖУКОВ: ДОБАВКА
Наталья, здравствуйте. 
Полное решение я не предложу. Но есть пара идей для вас.
Во-первых играть на стермлении человека к достижениям, статусам, отличиям. Разработать прогрессию акробатических номеров от самого простого до сложнейшего. Обучать им. Давать покупателям знаки отличия: книжечки, корочки, наклейки на машину, доску почета и пр. Типа: "Я умею делать сальто! Батут-сити". Это "подсадит клиентов".
Во-вторых можно ввести видео-фото съемку для желающих. Видео автоматом, потоковое, как в видеорегистраторах. И потом вырезать их фото/видео на память. 
В-третьих можно проассоциировать прыжки с полетом и продавать это как снятие стресса после работы, например. Можно продавать это пакетом организациям. Можно пообщаться с центрами психологический помощи и пр. Статьи в СМИ.
В-четвертых. Возможно, вы не проводили оценку "ограничений" для клиентов. Возможно одно из ограничений - не знание техники. Или незнание, как разнообразить свое присутствие на батуте? Надо разработать краткие наглядные, яркие методички для трюков. Разместить: зал, раздевалка, реклама, СМИ.

У вас прекрасный, яркий бизнес. Удачи!
ВАЛЕРИЙ РАЗГУЛЯЕВ: РЕАЛЬНАЯ СИТУАЦИЯ
Клуб загружен на 60% из расчёта, что трое посетителей прыгают на трёх батутах, а ещё трое в это время делают упражнения на растяжку и кувырки. То есть из расчёта, что половину оплаченного времени человек не прыгает на батуте, а ждёт. Я думаю, что реальный хронометраж покажет иную картину загрузки батутов - они наверняка заняты больше 60% времени, так как люди не хотят платить деньги за стояние "в очереди". Всё-таки клиенты большую часть времени хотят провести именно на батуте, да и похудение от упражнений на растяжку и кувырков, наверное, не такое эффективное. Поэтому, если клуб собирается привлекать новых клиентов к уже имеющимся, нужно в первую очередь озаботиться расширением - не здесь, так на другой площадке.
Если же речь идёт о смене сегмента на более дорогой, то из-за полной загрузки клуба, всё-таки придётся отказываться от наименее прибыльных вариантов, причём делать это ДО привлечения более "дорогих" клиентов - иначе те придут, упрутся в очередь на батут и не вернутся. При этом отказываться от возможности разовых посещений всё равно нельзя, так как никто даже из новых богатых клиентов не будет готов, не попробовав каково оно, заплатить сразу за абонемент. В связи с этим видится нужным всё-таки оставить возможность разовых посещений, но сделать их заведомо выгодными для заведения, то есть клуб не должен ничего на этом терять - можно, например, поднять цену за разовое посещение без тренера, практически к цене такого же посещения с тренером, чтобы освободить клуб для платёжеспособных клиентов, и поднять выручку по тем, кто всё равно будет ходить на разовые занятия.
А создать поток "дорогих" клиентов могли бы тренинговые компании, которые проводят различные тим-билдинги для "белых воротничков". Специалисты такой компании могли бы совместно с сотрудниками клуба разработать специальную программу по отработке внутрикорпоративной коммуникации, острых рабочих ситуаций и других психологических установок, и привязать всё это к теме батута - тем более, что на нём можно прыгать и не в одиночку. В принципе, само занятие - интересное, поэтому должно вызвать свой отклик в офисных сердцах, что немаловажно для таких тренингов, а во вторых - на батутную тему можно построить множество аллегорий и параллелей, связанных с бизнесом и работой в офисе. Для клуба, же кроме потока тренинговых групп, появляется возможность открывать потенциальным клиентам все плюсы от занятий на батуте и предлагать всем попробовавшим, как это здорово, приобрести абонементы на дальнейшие посещения.
Вызывает непонимание и набор того, что можно будет купить в клубе - почему это должна быть только немудрёная экипировка: чешки, налокотники, наколенники? Там же можно, например, продавать бутилированные воду и чай, какую-нибудь расфасованную еду для перекуса, мази от растяжений, специальную антицеллюлитную косметику - если заведение хочет сделать снижение веса своим коньком. А по-хорошему, нужно провести опрос среди посетителей, что они хотели бы приобрести, не выходя из клуба - и предложить всё это вкупе с нехитрыми экипировкой и снедью. Для желающих же похудеть можно разработать специальные комплексные программы, включающие в себя не только обязательные посещения батута и покупку дорогостоящей антицеллюлитной косметики, но и специальные диеты. По последнему пункту можно открыть сотрудничество по обмену клиентами с компаниями так или иначе связанными с похудением, и ориентированными на дорогой сегмент покупателей. Кроме продавцов элитных косметики и био-добавок, можно наладить сотрудничество с компаниями типа "Гемокод" и SPA-центрами, находящимися по соседству с клубом.
ЛЕОНИД ЮНЫШЕВ: БАТУТ-СИТИ
На мой взгляд вам надо вводить цветовую дифференциацию штанов как говорили в фильме Кин- Дза - Дза. В Айкидо придуманы пояса - жёлтый, зелёный, красный, синий, коричневый, чёрный, а также даны. Вот и вам нужны не мастера международного класса по батуту, а мастера контроля пространства и своего тела 1го, 2го, и далее данов. Ну и разумеется нужна теория о контроле пространства и своего тела в пространстве. 
Затем нужен учитель (сенсей) а затем у вас будет огромная очередь и запись...
Посмотрите на секцию карате или айкидо - это зал с татами. Вы можете нагнать туда борцов разных видов спорта и приглашать публику как для "свободной тренировки" так и для персональной индивидуальной подготовки в гибкости тела... Но - это всё будет плохим коммерческим результатом. 
Если же вы создадите теорию с душой о контроле себя и пространства вокруг вас, то это будет уже не прыжки, а совершенствование личности и то что можно сбросить вес - это дополнительный результат. И это интереснее. 
Возьмите для примера айкидо, если будете делать подобную методику - попробуйте построить комплекс упражнений для развития координации человека (на батуте) и придумайте методику сдачи экзаменов и получения очередной степени мастерства, затем добавьте душка запретного плода и сделайте это доступным для избранных... 
ПроДвигать же просто зал с татами или зал с батутом не сильно интересно.. Гораздо интереснее ПроДвигать Карате или "Искусство парения" (пришло в голову). Вообщем тут надо много креативить...

АРКАДИЙ ТЕПЛУХИН: БАТОТ, ДА НЕ ТОТ
[bookmark: _GoBack]Нужная вам целевая группа – средний класс, причем от нижнего среднего, до верхнего (верхний не входит). Обратимся к стилю жизни среднего класса. Видим, что эти люди не посещают маленькие залы (фитнес, качковые и т.д.). Не любят стоять в очередях, да еще на тренажеры или батут.  Не любят экстрим молодежь.  
То есть, когда  вы стояли у камня:  налево пойдешь – это найдешь, направо  - другое, то выбрали не то направление.
Решение напрашивается само собой. Расширяйтесь + дополнительные услуги + имидж не тусовки для молодежи.
