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Аннотация. В статье рассмотрены управленческие аспекты взаимодействия 

спортивных организаций с потребителями физкультурно-спортивных услуг. 

Одним из основных способов коммуникаций в спортивной сфере являются 

социальные сети. В рамках исследования был проведен анализ интернет-

коммуникаций сообщества спортивного клуба «Сормович» в социальной 

сети ВКонтакте, которая на текущий момент является самой востребованной 

социальной сетью для молодой аудитории в России. Авторы определили 

проблемы и «слабые места» в оформлении, презентации и ведении 

сообщества спортивного клуба в социальной сети, которые снижают 

конкурентоспособность клуба в цифровом пространстве, тормозят 

эффективность взаимодействия с клиентами спортивного клуба. Проведен 

анализ трендов и предложены рекомендации, позволяющие привлечь 

потенциальных потребителей. Предложены направления для дальнейших 

исследований в части переосмысления моделей и механизмов поведения 

покупателей и заказчиков, в том числе при использовании технологий 

последнего поколения. 
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Abstract. The article deals with the managerial aspects of the interaction of sports 

organizations with consumers of physical culture and sports services. One of the 

main ways of communication in the sports sphere is social networks. As part of the 

study, an analysis of the Internet communications of the Sormovich sports club 

community on the VKontakte social network was carried out, which is currently 

the most popular social network for a young audience in Russia. The authors 

identified problems and "weaknesses" in the design, presentation and management 

of the sports club community in the social network, which reduce the 

competitiveness of the club in the digital space, inhibit the effectiveness of 

interaction with the clients of the sports club. The analysis of trends has been 

carried out and recommendations have been proposed to attract potential 

consumers. The directions for further research in terms of rethinking the models 

and mechanisms of behavior of buyers and customers, including when using the 

latest generation of technologies, are proposed. 
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Введение 

Эффективная деятельность организации зависит от огромного количества 

факторов. Среди них важными аспектами выступают управление внутренней 

средой организации, а также ее взаимодействие с потребителями [1]. 

Bыявлению ключевых поведенческих различий между потребителями 

разных целевых групп при взаимодействии с новыми технологиями в 

последние годы посвящаются многие научные работы [2, 3, 4]. Некоторые 

авторы считают, что технологии дополненной реальности могут улучшить 

покупательский опыт и взаимодействие с потребителями [5]. 
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Качество обслуживания клиентов и эффективные коммуникации с ними 

имеют решающее значение для роста продаж. По результатам исследования 

компании Zendesk 66% потребителей готовы перейти к конкуренту после 

одного неудачного опыта взаимодействия с ними. Помимо электронной 

почты, смс и телефонных звонков клиенты организаций ожидают активной 

коммуникации на актуальных цифровых платформах и чатах [6, 7].  

Современная цифровая среда включает в себя огромное количество 

составляющих. Например, к ним можно отнести социальные сети, 

повсеместно используемые организациями для презентации себя во внешней 

среде для потенциальных клиентов и продвижения своей деятельности.  

Методы или методология проведения исследования 

При проведении исследования использовались научный метод, методы 

аналитического анализа, сравнительный, классификации, систематизации. 

Экспериментальная база, ход исследования 

Социальные сети активно применяются во взаимодействии с 

потребителями физкультурно-спортивных услуг многими спортивными 

организациями [8, 9]. Не является исключением спортивный клуб 

«Сормович», расположенный в г. Нижний Новгород. У спортивного клуба 

«Сормович» есть свой сайт, а также активно ведутся социальные сети, такие 

как ВКонтакте и канал на YouTube.  

Проанализируем взаимодействие с потребителями спортивных 

организаций на примере анализа коммуникаций спорклуба «Сормович» в 

социальных сетях.   

В новостной ленте сообщества ВКонтакте спортивного клуба «Сормович» 

много новостей о спортивных мероприятиях, скидках, акциях для 

посетителей клуба, транслируются видео из тренировочных залов, 

выставляется отредактированное расписание занятий, публикуются ссылки 

на SPA – салон, который функционирует при клубе. Набирают популярность 

конкурсы репостов в ВКонтакте, они выступают прекрасным вариантом 
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продвижения, увеличения статистики, активности и лояльности в 

сообществе.  

Рассмотрев управление коммуникациями спортивного клуба «Сормович» в 

цифровой среде, представленной сообществом ВКонтакте, можно сделать 

вывод о том, что с помощью такого рода взаимодействия можно легко искать 

и приглашать свою целевую аудиторию, рассказывать клиентам о скидках и 

акциях, предлагать новые услуги, выкладывать обновленное расписание 

занятий, делать ссылки на дополнительные продукты, такие как услуги SPA-

салон.   

Результаты и обсуждение 

В результате проведенного исследования были выявлены проблемные 

места сообщества спортклуба «Сормович» в социальной сети ВКонтакте: 

1. Определение типа группы. Сообщество клуба «Сормович» 

представляет собой публичную страницу ВКонтакте, такой тип наиболее 

подходит для раскрутки бизнеса. Тип данной страницы - компания, 

включающая в себя отсылку к собственному сайту. 

2. Описание страницы. В описании сообщества должны присутствовать 

ключевые фразы, по которым сообщество будет легко найти пользователям. 

В сообществе спортивного клуба «Сормович» описание практически 

отсутствует, что означает, пользователям сети интернет будет трудно его 

найти. 

3. Свой уникальный аватар. В сообществе СК «Сормович» аватар 

представлен фотографией здания самого спортивного клуба, это не цепляет 

глаза и не является отличительной и уникальной чертой данного сайта. 

4. Публикация полезной и интересной информации. Сообщество клуба 

«Сормович» публикует различные статьи, а также обновляет новостную 

ленту ежедневно, тем самым привлекая аудиторию к основному сайту и 

самому сообществу.  
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5. Реклама с помощью таргетинга. Банерная реклама, которую видно 

только с компьютера, создает проблему, так как большинство пользователей 

пользуются мобильным сервисом.  Анализируемое сообщество использует 

таргетинг, как средство привлечения аудитории, но как было сказано выше, 

такую рекламу видят лишь пользователи компьютера. 

6. Анализ статистических данных. Так как ВКонтакте только набирает 

обороты посещаемости, сообщество может быть не настолько актуальным, 

как, к примеру официальный сайт спортивного клуба.  

7. Услуги в сообществе. В разделе «Услуги» исполнители размещают 

свой прайс-лист. В анализируемом сообществе описание всех услуг, 

оказываемых в спортивном клубе представлено не полностью, исходя из 

этого, люди не могут иметь полное представление об оказываемых услугах, 

чтобы узнать цены и полные услуги им придется заходить на главный сайт 

спортивного клуба. 

Устранение, представленных выше недочетов поможет развитию 

сообщества, приведут к повышению популярности клуба среди 

пользователей социальной сети, а, значит будут способствовать увеличению 

количества клиентов клуба и повышению прибыли.  

Проанализируем актуальные тренды, способствующие повышению и 

совершенствованию эффективности социальных сетей:  

1. Личный бренд. Сотрудничество с профессиональными тренерами, 

приглашение на мероприятия знаменитых действующих игроков, 

привлечение в социальные сети спортивных блогеров.  

2. Искусственный интеллект. Внедрение видео-формата тренировок, а 

также умной одежды, использование зеркал с искусственным интеллектом, 

разработка приложений для правильного питания.  

3. Видео форматы в продвижении. Благодаря видео на сайте спортклуба 

«Сормович» можно привлечь больше клиентов. В сообществах Вконтакте 

появилась возможность делать небольшие видео «сторис», такой формат 
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охватывает больше пользователей, короткометражные видео удобное 

средство распространения рекламной деятельности.  

4. Полезный контент.  

5. Максимум внимания к оптимизации под мобильные устройства.  

Современные тренды развития и управления эффективным 

взаимодействием с потребителями требуют переосмысления моделей и 

механизмов поведения покупателей и заказчиков, выявления поведенческих 

различий не только между разными поколениями потребителей и 

потребителей с разной платежеспособностью, но и запросами клиентов с 

различными целевыми задачами. Необходимо понимание того, как разные 

целевые группы потребителей взаимодействуют с автоматизированными 

услугами, этических вопросов и проблем конфиденциальности и 

безопасности потребителей при использовании технологий последнего 

поколения. 

Область применения результатов 

В рамках проведенного исследования мы рассмотрели проблемы, 

допущенные при оформлении сообщества клуба «Сормович» в социальной 

сети ВКонтакте, которые мешают клубу быть более конкурентоспособным 

по сравнению с конкурентами. 

Выводы 

В статье представлено исследование управления коммуникационной 

деятельностью спортивных организаций в цифровой среде. В рамках 

исследования был проведен анализ сообщества спортивного клуба 

«Сормович» в социальной сети ВКонтакте. Определены проблемы и 

недочеты в оформлении и ведении сообщества в социальной сети, которые 

снижают конкурентоспособность клуба в цифровом пространстве, тормозят 

эффективность взаимодействия с потребителями спортивного клуба 

«Сормович». Также проиллюстрированы актуальные тенденции, которые 

могут способствовать развитию сообщества в социальной сети и 
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совершенствованию эффективности социальных сетей и другого интернет 

пространства. 
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