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индустрии развлечений

ПРАКТИКУМ

Локальный маркетинг: 100
гостей из своего района
Практикум для развлекательного центра: как собрать первые 100
постоянных гостей из зоны 15 минут — партнёрства со школами и
кафе, события и предзаказы праздников, районные соцсети и
сарафан. Без федеральных бюджетов.

ДЛЯ КОГО ЭТОТ ДОКУМЕНТ

Владельцам
развлекательных центров
в спальных районах и
малых городах, где
«просто реклама» не
окупается

Тем, кто открывается и
хочет загрузить будни и
утренние слоты, а не
только выходные

Управляющим, у которых
реклама дорожает, а доля
повторных гостей не
растёт
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01 Радиус охоты: зона 15 минут

Семейный развлекательный формат живёт на коротком плече: за редким исключением гость
не едет через весь город — он выбирает то, что в 15 минутах пешком или на машине от дома,

школы или работы. Значит, ваша аудитория конечна и переписываема поимённо: конкретные
ЖК, школы, сады, офисы и вузы. Локальный маркетинг начинается не с креатива, а с карты
района.

Постройте карту охоты за один вечер

Очертите зону 15 минут от точки
В Яндекс Картах постройте маршруты от центра на 15 минут пешком и на машине в разные стороны —
получите реальную зону с учётом рек, ЖД и разрывов, а не ровный круг циркулем. Результат: граница
зоны нарисована на карте, скриншот сохранён.

Перепишите все точки притяжения аудитории
В 2ГИС отфильтруйте по категориям внутри зоны: школы, детские сады, ЖК, фитнес-
клубы, кафе, офисные центры, вузы и колледжи. Результат: таблица со списком,
адресами и контактами — это ваша база для партнёрств со страницы 02.

30–60 позиций

Оцените ёмкость: сколько вообще людей в зоне
Число квартир в ЖК, учеников в школах (есть на сайтах школ), сотрудников крупных офисов. Результат:
вы понимаете порядок цифр — и что 100 постоянных гостей это малая доля зоны, а не подвиг.

Отметьте конкурентов и их слабые места
Кто в зоне борется за тот же вечер семьи: другие центры, кино, детские студии. Прочитайте их отзывы
на картах — повторяющиеся жалобы гостей конкурента это готовый список ваших преимуществ.
Результат: 3 формулировки, чем вы лучше, словами гостей.
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01 Радиус охоты: зона 15 минут — продолжение

Четыре сегмента района

Сегмент Где ловить в радиусе Что предложить

Семьи с детьми
4–12

детские сады, школы, ЖК,
детские площадки, поликлиники

выходной день семьи, день рождения
ребёнка, будние утра для мам с
малышами

Школы и классы родительские комитеты,
классные руководители,
продлёнка

выпускные, окончание четверти, поход
классом в будний день по спеццене

Компании и
корпоративы

офисные центры, крупные
работодатели зоны, HR-отделы

тимбилдинг, детские ёлки для
сотрудников, вечер пятницы для отдела

Подростки 13–17 школы старших классов,
колледжи, секции, районные
паблики

формат «своей тусовки»: вечерние
слоты, турниры, абонементы, приходи с
друзьями
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02 Партнёрства в радиусе

Партнёрство — это не просьба «порекламируйте нас», а обмен: вы приносите партнёру пользу
для его аудитории, он открывает вам доступ к ней. Заходите с готовым предложением, в

котором выгода партнёра стоит на первом месте. Из списка точек притяжения со страницы 01
выберите десять и назначьте встречи — лично или звонком, не письмом в никуда.

Четыре типа партнёров и механика для каждого

Школы и детские сады
Механика: пакет «выпускной под ключ» и
«праздник класса» с готовой программой,
питанием и безопасностью — родительскому
комитету остаётся только согласиться.
Партнёру: снятая с учителя головная боль
организации, сопровождающие взрослые —
бесплатно, все документы для группы — с вашей
стороны. Заходите через родительские
комитеты, а не через директора.

цель: 2 договорённости

Кафе и пиццерии рядом
Механика: кросс-промо — у них при чеке выдают
ваш купон на игры, у вас после активностей
гостям дают их купон на пиццу. Логика связки
естественная: после 1,5–3 часов активностей
семья идёт есть. Партнёру: ваш голодный гость.
Результат меряется купонами: печатайте с
кодом партнёра и считайте возвраты.

цель: 2 связки

Фитнес-клубы
Механика: обмен аудиторией — ваш сертификат
в их welcome-набор новым клиентам, их
гостевой визит в ваш пакет дня рождения для
родителей. Общая аудитория:
платёжеспособные семьи в той же зоне, при
этом вы не конкуренты. Партнёру: подарок
клиенту за чужой счёт, повод для его
собственных соцсетей.

Соседи по ТЦ и якоря
Механика: совместные события в атриуме
(мастер-класс, мини-турнир) — ТЦ получает
трафик и контент, вы — сцену перед всей
проходимостью ТЦ; плюс взаимная навигация и
акция «чек любого магазина ТЦ = бонус у нас».
Партнёру-администрации: событийная
программа без затрат. Если вы не в ТЦ — то же
работает с крупным супермаркетом района.

ПРАВИЛО ДЕСЯТИ КОНТАКТОВ

Из десяти переговоров о партнёрстве соглашаются не все — и это нормально: для запуска
достаточно 3–4 работающих связок. Каждой договорённости назначьте измеритель (купоны
с кодом, промослово на кассе, отдельный номер в анкете «как нас нашли») и точку
пересмотра через месяц: связки без гостей закрывайте, работающие — углубляйте.
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03 События как двигатель выручки

Дни рождения дают до 30% выручки развлекательного центра, а чек праздника в 2–5 раз выше
обычного визита. Но главное — праздник это самовоспроизводящийся канал: на каждый день

рождения приходит 5–15 детей из того же района, и каждый из них — будущий именинник, а
его родители видят ваш центр в лучший момент. Задача — не ждать праздников, а собирать их
предзаказами.

Конвейер предзаказов праздников

01 Собирайте даты рождения с первого визита
Короткая анкета при покупке или в обмен на бонус: имя ребёнка, дата рождения, телефон
родителя, согласие на сообщения. Результат: база растёт с каждым днём работы, у каждого
администратора — план по анкетам за смену.

02 Напоминайте за 3–4 недели до даты
Сообщение родителю: «У [имя] скоро день рождения — держим для вас [дата-слот], вот пакеты
и цены». Именно за 3–4 недели: раньше — забудут, позже — праздник уже отдан конкуренту.
Результат: каждая дата из базы получает предложение автоматически или по календарю
администратора.

03 Упакуйте 2–3 пакета с понятной ценой
«Стандарт / всё включено / VIP» — с фиксированной ценой за ребёнка, программой и списком
того, что входит. Опубликуйте на сайте, в VK и в карточках на картах. Результат: родитель
принимает решение без звонка, администратор не изобретает смету каждый раз.

04 Закрывайте праздник следующим праздником
После события — фотоотчёт родителям в мессенджер, просьба об отзыве и сертификат
каждому гостю-ребёнку на возврат с семьёй. Результат: один праздник порождает возвраты и
следующие брони — считайте, сколько новых броней принёс каждый прошедший праздник.
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03 События как двигатель выручки —
продолжение

Сезонный календарь поводов — запускайте за 3–4 недели

Период Повод Что запускать заранее

Сентябрь начало учебного года,
новые классы

предложения классным руководителям и
родительским комитетам: «поход классом»,
сплочение новичков

Октябрь–
ноябрь

осенние каникулы дневные программы и «лагерь на каникулы» для
работающих родителей

Декабрь–
январь

ёлки, корпоративы,
зимние каникулы

детские ёлки для компаний района (через HR),
новогодние пакеты — продажи открывайте в ноябре

Февраль–
март

23 февраля, 8 марта,
весенние каникулы

семейные форматы выходного дня, каникулярные
программы

Май–июнь выпускные садов, 4-х и 9-
х классов, 1 июня

пакеты выпускных — самый конкурентный повод,
договорённости со школами нужны уже в марте

Июль–
август

лето, город полупустой городской дневной лагерь, будние абонементы,
подготовка сентябрьских партнёрств
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04 Соцсети локально: район, а не «компания»

VK-сообщество центра должно читаться как медиа своего района, а не как корпоративная
страница: сюда приходят узнать, чем занять ребёнка в выходные, что было на вчерашнем

празднике и кто выиграл турнир. Такой формат репостят соседи и родительские чаты —
корпоративный пресс-релиз не репостит никто. Ритм — три поста в неделю, и он важнее
креативности: живое сообщество с простыми постами работает лучше заброшенного с
красивыми.

Контент-ритм: 3 поста в неделю

Слот Что публиковать Критерий, что работает

Понедельник —
афиша

план недели: события, свободные слоты
выходных, акция недели с дедлайном

по посту приходят брони —
спрашивайте на кассе и в
сообщениях «увидел в VK»

Четверг —
живой контент

фото и видео с прошедших праздников (с
согласия родителей), команда, закулисье,
новая активность в деле

охваты и репосты выше, чем у
афиши; родители отмечают себя
и детей

Суббота —
вовлечение

розыгрыш семейного визита за репост,
опрос «куда пойдём на каникулах»,
поздравление именинников недели

рост подписчиков из своего
района; репосты уносят пост в
домовые чаты
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04 Соцсети локально: район, а не «компания» —
продолжение

Локальные паблики и чаты домов — как заходить без спама

Соберите карту площадок района
Паблики «Подслушано [район]», «Мамы [района]» в VK, чаты ЖК и домов в Telegram — найдите через
поиск VK и Telegram, спросите у гостей на кассе, в каких чатах состоят. Результат: список из 10+
площадок с числом участников.

Сначала польза, потом упоминание
В чатах регулярно всплывает вопрос «куда сходить с ребёнком / где отметить ДР» — отвечать на него
честной рекомендацией уместно, врываться с рекламным постом — нет. Результат: вас упоминают в
ответах сами жители; это и есть цель.

С админами пабликов — официально и через ценность
Предложите админу розыгрыш для его подписчиков (приз — семейный визит) вместо сухого
рекламного поста: паблику — активность, вам — охват и подписчики. Условия размещения обсуждайте
с админом напрямую. Результат: 1–2 размещения в месяц с меткой, по которой видно пришедших.

Реагируйте на упоминания района быстрее всех
Раз в пару дней просматривайте площадки по ключевым словам (день рождения, каникулы, чем
заняться). Ответ в течение часа от живого человека из центра — лучший локальный маркетинг.
Результат: ни один профильный вопрос в районных чатах не остаётся без вашего ответа.
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05 Сарафан и повторные визиты

По данным исследований программ лояльности, удерживать текущего гостя ощутимо
дешевле, чем привлекать нового, а сама лояльность строится не на скидках, а на сервисе,

честной коммуникации и ощущении «нас тут ценят» — бонусы лишь оформляют это ощущение
в привычку. Для развлекательного центра рабочий ориентир: 30–40% гостей возвращаются
ежемесячно. Ниже — три механики, которые превращают разовый визит в привычку района, и
все три должны звучать на кассе, а не жить только в постах.

Три механики возврата и рекомендаций

«Приведи друга» — бонус обоим
Гость приводит новую семью — бонус получают
и он, и друг: только двусторонняя механика
работает, односторонняя выглядит как
«заработай на друге». Оформите именными
купонами или промословом. Критерий: доля
новых гостей «по рекомендации» в анкете на
кассе растёт от месяца к месяцу.

двусторонний бонус

Абонементы на будни
Фиксированное число визитов в месяц с
выгодой, понятной уже со второго визита.
Продают решение родительской задачи «куда
девать энергию ребёнка после школы» и
загружают пустые будние слоты, не
каннибализируя выходные. Критерий: план
продаж абонементов в месяц и доля визитов по
абонементам в будни.

загрузка будней

Подарочные сертификаты
Сертификат — это новый гость, которого
приводит ваш существующий: его покупают
бабушки, крёстные и коллеги на детские дни
рождения. Держите на кассе, в VK и в карточках
на картах, с красивой упаковкой — его дарят.
Критерий: считайте отдельно проданные и
погашенные; погашение — это визит новой
семьи.

новый гость чужими
руками

День рождения гостя — автоповод
База дат со страницы 03 работает и на возврат:
бонус ребёнку в неделю рождения действует,
даже если праздник отметили в другом месте —
семья всё равно приходит к вам «за подарком».
Критерий: доля именинников из базы, дошедших
за бонусом в свой месяц.

работает из базы дат

КАК ПОНЯТЬ, ЧТО САРАФАН ВКЛЮЧИЛСЯ

Три цифры раз в месяц: доля повторных гостей (цель — выйти на 30–40% возвращающихся
ежемесячно), доля новых «по рекомендации» в анкете «как нас нашли» и число погашенных
сертификатов и купонов «приведи друга». Если повторные растут, а рекомендации нет —
гости довольны, но у них нет повода рассказывать: усильте механику бонусов. Если наоборот
— зовёте хорошо, но что-то внутри не дотягивает: читайте свежие отзывы.
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06 План первых 90 дней

От карты района до масштабирования

01 Недели 1–2: фундамент — карточки и партнёры
Карточки в Яндекс Картах и 2ГИС заполнены на 100%, конвейер отзывов запущен; карта охоты
построена, из 10 контактов партнёров — первые 2–3 договорённости с измерителями (купоны,
промослова). Результат: район может вас найти, первые чужие аудитории открыты.

02 Недели 3–4: события
Собраны 2–3 пакета праздников с ценами, анкета сбора дат рождения работает на кассе,
ближайший сезонный повод из календаря запущен в работу. Результат: первые предзаказы
праздников в календаре броней.

03 Месяц 2: соцсети и район
VK-сообщество ведётся в ритме 3 поста в неделю без пропусков, карта локальных пабликов и
чатов собрана, прошло первое размещение у админа с меткой. Результат: подписчики
прирастают из своего района, в чатах вас начали рекомендовать.

04 Месяц 3: замер и масштабирование
Сводите цифры по каждому каналу: гости и брони с карт, от партнёров, с событий, из VK, по
рекомендациям — по меткам, купонам и анкете «как нас нашли». Два лучших канала усиливаете
(больше партнёрств того же типа, больше слотов праздников), мёртвые связки закрываете.
Результат: платную рекламу подключаете только к тому, что уже доказало себя бесплатно.

МОЖНО БЫСТРЕЕ И БЕЗ ПРОБ НА СЕБЕ

Этот план рабочий, но требует 90 дней вашего внимания каждый день — параллельно со
стройкой, наймом и операционкой. Мы запускаем развлекательные центры под ключ:
маркетинг запуска и первые 90 дней берём на себя — team-business.ru, +7 977 715-71-18.
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