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O, body LIFE” 1/2012, cz. 1 ,Skuteczny sys-
tem zarzadzania”

O ,hody LIFE” 2/2012, cz. 2 ,Jak zmotywo-
waé pracownikow i kadre menedzerska
do wydajnej pracy?”

O ,body LIFE” 3/2012, cz. 3 ,, Jak stworzy¢
efekt ,wow!” we wszystkich aspektach
zarzadzania: marketingu, sprzedazy
i obstudze klienta?”
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Jakie elementy sktadajg sie na

system zarzgdzania ukierunkowany na
sukces finansowy klubu - o tym pisze dla nas
llan Shapira, uznany i doswiadczony ekspert
w dziedzinie zarzadzania i sprzedazy. Przy okazji

dzieli sie tez swoimi spostrzezeniami i refleks-
jami, ktore zdobyt od chwili przyjazdu do
Polski, siedem lat temu.
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Jak skutecznie zarzgdzac

kiubem fitness

Moja historia

Przyjechatem do Polski w 2005 roku, aby
otworzy¢ tutaj dziafajgce na catym $wiecie
kluby fitness Holmes Place. Peten entuzja-
zmu zamierzatem wprowadzi¢ uznane mie-
dzynarodowe standardy na lokalny rynek.
Swiadomo$¢ fitnessowa byla wowczas
do$¢ niska, o branzy tej pojecie mieli mito-
$nicy kulturystyki czy biznesmeni odwie-
dzajacy sifownie hotelowe w duzych mia-
stach. Dobrze pamietam, ze gdy chciatem
w centrum handlowym Galeria Mokotéw
rozpoczaé przedsprzedaz na pie¢ miesiecy
przed otwarciem klubu, kilku biznesmenow
z Warszawy zalozyto sie, ze nie uda mi sie
sprzeda¢ wiecej niz 1000 rocznych abona-
mentéw cztonkowskich. To przeciez nie-
mozliwe, by Polacy, ktorzy nigdy wczesniej
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nie spotkali sie z taka przedsprzedaza i spe-
cjalnie nie majg zaufania do zagranicznych
firm wchodzacych na rynek, podpisali umo-
we na rok z mifg osobg na matym stanowi-
sku w centrum handlowym, bez mozliwosci
obejrzenia klubu, ktéry wtedy byt dopiero
w fazie budowy. A jednak...

Diugo tez musiatem przekonywaé swoj
polski zespdt co do istoty przedsprzedazy,
ze naprawde moze wypali¢. Kiedy juz ze-
spot zaangazowat sie w ten pomyst, zacze-
lismy sprzedawa¢ cztonkostwa, do 100 ty-
godniowo, otworzylismy klub we wrzesniu
2006, osiagajac liczbe 1300 sprzedanych
rocznych abonamentéw cztonkowskich.

Od tamtej pory bytem $wiadkiem, jak
wiele innych nowych fitness klubéw pozy-
czylo i zrealizowato ten pomyst przedsprze-

dazy, aby w dniu otwarcia klubu mie¢ juz
placacych cztonkéw, a tym samym zyski od
pierwszego dnia, tak jak my to zrobiliémy
w Holmes Place.

Dlaczego opowiadam te historie?
Poniewaz zarzgdzanie postrzegam nie tylko
jako przywodztwo, ale przede wszystkim ja-
ko ustanawianie standardéw dla pracowni-
kéw klubu. Pracownicy podazajgc za tymi
standardami zapewnig najlepszg obstuge
klienta, a ten z rado$cig pozostanie z nami
na dfugo. Nie tylko pozostanie, wyda wiecej
pieniedzy i o czasie przedtuzy swe cztonko-
stwo, ale tez sprowadzi swoich przyjaciot
i znajomych. Jesli tego rodzaju standardy
zostang osiggniete — sukces w biznesie
utrzyma sie na dtugo. Wiem, ze méwie tu
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o miedzynarodowych standardach (trzy la-
ta temu nikt nie chciat mnie stucha¢, bo ry-
nek nie byt jeszcze na to gotowy), ale po
siedmiu latach pobytu w Polsce odnotowu-
je z satysfakcjg, ze coraz wiecej tutejszych
klubow dazy do osiggniecia tego rodzaju
poziomu i nie chce juz zadowala¢ sie byle-
jakoscia.

Zatem jakie sg podstawowe zasady, kto-
rymi chce sie podzieli¢ w tym artykule?

Nazywam je: wiodgcym systemem za-
rzgdzania (,Management leading system”),
ktory skiada sie z 5 krokow:

Krok pierwszy: ,Zapro$ na pokfad wtasci-
wych ludzi”

Jesli jestes wiascicielem klubu, ktoéry cheiat-
by znalez¢ dobrego menedzera, lub jestes
menedzerem, ktéry potrzebuje pracowni-
kow, najpierw powinienes zadac sobie pyta-
nie: jakich ludzi poszukujesz do pracy i cze-
go szukasz?

Ja zawsze stawiam na osoby, ktore ma-
ja bardzo pozytywny stosunek do zycia,
sg pelne energii, by mogly zmotywowac
i da¢ dobry przyktad klientom. Dla kté-
rych fitness jest pasjg. Ale szukam w nich
Czegos$ jeszcze — nastawienia na osigga-
nie celow i odwagi do pracy ukierunkowa-
nej na rezultaty. Szukam ludzi, ktorzy sg
$wiadomi swej odpowiedzialnosci za wy-
niki klubu. Menedzera, ktéry zapewni zy-
ski na koniec kazdego miesigca. Specjali-
stow od sprzedazy, ktérzy sprzedajg okre-
$long liczbe nowych i odnawiajg
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wystarczajgcy procent istniejgcych juz
kart cztonkowskich. Trenerow, ktérzy
sprzedajq treningi personalne i otrzymuijg
z tego co miesigc okreslone przychody.
Recepcjonistek, ktore sprzedajg produkty
w recepcji i mogg uzyska¢ do 10 proc.
miesiecznych obrotéw.

Wszyscy oni maja tez wspdlny cel — opie-
ke nad klientem (nie ma znaczenia, czy to
klient korporacyjny, czy indywidualny).
Klient, ktory regularnie ¢wiczy w klubie,
czuje sie tu dobrze i widzi rezultaty, bedzie
bywat u nas coraz czesciej — i o to nam wta-
$nie chodzi.

Krok numer 2: Strategia
Na strategie sktadajg sie dwa istotne ele-
menty: pierwszy to ustalanie miesiecznych
celow, a drugi to planowanie, jak te cele
osiggna¢. Musimy przyjg¢ nowy sposob
myslenia, typowy dla kazdego biznesu:
otoz cele sg najsilniejszymi motywatorami,
ale trzeba nagradza¢ swoich pracownikow
za ich osiggniecie (prowizje, bonusy).
Powinnismy wiedzie¢, jakg sprzedaz
chcemy osiggng¢ kazdego dnia w miesigcu
i taki cel postawi¢ przed naszym zespotem.
Musimy tez opracowa¢ jasny plan, w jaki
sposdb zamierzamy to osiggngé, na przy-
ktad: do ilu 0séb nalezy zadzwoni¢ i z iloma
osobami spotka¢ sie w klubie, aby zostaty
naszymi klientami, ilu z naszych juz obec-
nych klientow konczy cztonkostwo w tym
miesigcu (ich powinnismy naméwi¢, by je
przedtuzyli).

Ten krok jest bardzo wazny. Niestety,
praktyka pokazuje, ze wiekszos¢ klubdw nie
ustala konkretnych celow (sprzedaz, wzno-
wienia, a takze cele dla trenerow dotyczagce
sprzedazy treningdéw personalnych), tylko
czeka, aby klienci sami przyszli co miesigc
i zapisali sie.

Kluby nie sg wystarczajgco aktywne i tak
naprawde nie kontrolujg swoich wynikéw fi-
nansowych na koniec kazdego miesigca.

Inny btad, ktory popetniany jest przez
wiekszos¢ wiascicieli i menedzeréw klu-
béw: ustalajg cele, ale zapominajg, ze po-
winni tez dostarczy¢ pomysly i plan, jak je
osiggng¢. Oczekuja, ze ich pracownicy be-
da ciezko pracowac, aby osiggng¢ dobre re-
zultaty, ale nie rozumiejg, ze pracownicy nie
zawsze wiedzg, jak to zrobid.

To menedzer jest odpowiedzialny za to,
aby kazdy pracownik wiedziat, co ma robi¢
kazdego dnia, aby zrealizowac cel w danym
miesigcu.

Krok numer 3: Szkolenia i ¢wiczenia prak-
tyczne

Kiedy méwimy o fitnessie, wszyscy wiemy,
ze praktyka czyni mistrza, tylko dzieki cig-
glemu treningowi mozemy sta¢ sie eksper-
tami i wznies¢ sie na wyzyny. To samo doty-
czy szkolenia waszych zespotdéw, aby po mi-
strzowsku wykonywaty swoje obowigzki
i zadania. Musimy szkoli¢ naszych pracow-
nikéw przynajmniej raz w miesigcu, aby by-
li lepszymi sprzedawcami, trenerami, aby
wykazali sie wiekszg kreatywnoscig i pomy-
stowoscig w obstudze klienta i potrafili po-
zytywnie zaskakiwa¢ naszych klubowiczéw.

Na kilku spotkaniach powinni$my od-
grywac role klientéw, a nasi pracownicy po-
winni nas obstuzy¢ jak najlepiej lub zache-
ci¢ nas do zapisania sie do klubu.

Im czesciej bedziemy przeprowadzac ta-
kie ¢wiczenia, tym wiecej nauczg sie i tym
lepsze bedg osigga¢ wyniki. To dtugi proces
edukacyjny, ktéry nigdy sie nie konczy, ale
zapewniam, ze to najlepsza inwestycja
w Waszych pracownikow.

ILAN SHAPIRA - urodzony w lzraelu.
Przyjechat do Polski w 2005 roku.
Zatozyciel & CEO Holmes Place kluby
fitness w Polsce. Ustala najwyzsze
standardy we wszystkich dziedzinach
rozwoju fitness klubéw. Zatozyciel
,PowerPlate” brand distribution dla
Holmes Place w Polsce i Czechach. Business developer
w klubach fitness Holmes Place na Centralng
i Wschodnia Europe. W ciagu ostatnich dwéch lat:
zatozyciel ,Fizikal management solutions” Poland,
wspotwtasciciel management software dla klubéw
fitness i salonéw spa. Management Coach i trener
biznesu, wspiera 12 klubéw fitness otwartych w ciagu
dwdch lat na terenie catej Polski.
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Krok numer 4: Monitorowanie

Kluby powinny dysponowaé przejrzystymi
i doktadnymi raportami, umozliwiajgcymi
ocene wynikéw i przebiegu pracy oséb —od
sprzedazy lub treneréw.

Na przyktad: powinnismy sprawdzié, ile
0s6b skorzystato z darmowej sesji treningu
osobistego w danym miesigcu oraz ile
z nich wykupito pakiet treningdw personal-
nych. Jesli bedziemy zna¢ te proste dane
statystyczne, mozemy sprawdzi¢ wyniki
wszystkich treneréw i dowiedzie¢ sie, kto
z nich jest najlepszym sprzedawcy, a kogo
trzeba podszkoli¢ w zakresie sprzedazy.
Przy okazji powinniémy sprawdzi¢, ktéry
z trenerdw personalnych wspotpracuje ze
swoimi klientami przez dtugi czas, a ktéry
czesto konczy te wspodtprace po kilku se-
sjach.

Taki rodzaj raportu stuzy nie tylko do
kontroli wynikéw i oceny naszych pracow-
nikéw, ale nawet bardziej do analizy prze-
biegu ich pracy (to jest norma na przyktad
w elitarnych druzynach sportowych). Po-
przez feedback mozemy poszerzy¢ umie-
jetnosci zespotu. To prowadzi nas do kolej-
nej sktadowej systemu.
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Krok numer 5: Podnoszenie umiejetnosci
zespotu
Kiedy poznamy stabe i mocne strony na-
szych pracownikéw, powinnismy zorganizo-
wac spotkanie wewnetrzne i oméwié, co
sprawia im trudnosci i z czym maijg kfopoty,
a potem ¢wiczy¢ to na szkoleniach.
Powinni$my wyciggac¢ wnioski z naszych
wynikéw i co miesigc odpowiedzie¢ sobie
na trzy gtowne pytania:
1. Co przyniosto dobre wyniki? Co zrobili-
$my dobrze, ze przyniosto dobre rezultaty?
Np.: jeden pracownik recepcji sprzedat wie-
cej niz wszyscy inni.
2. Co zawiodlo, co sie nie udafo? Np.: du-
20 skarg na dfugie oczekiwanie na bieznie
lub niewystarczajaca sprzedaz treningdw
indywidualnych.
3. Co mozemy zrobi¢ w przysztym miesia-
cu, aby zmieni¢ to na lepsze? Np.: przepro-
wadzi¢ promocje, wiecej szkolen dla zespo-
tu, rozesta¢ e-maile z informacijq dla wszyst-
kich klientéw lub zorganizowaé dzien
otwarty, aby przyciggna¢ wiecej nowych
klientéw do klubu.
Jest to bardzo wazne i uczy nasz zespot
myslenia typowego dla dojrzatych niezalez-
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nych pracownikéw, ktérzy znajdujg rozwig-
zania, majg nowe pomysly i zalezy im na
rozwoju osobistym i poprawie funkcjono-
wania klubu, aby uzyska¢ jak najlepsze wy-
niki.

Ten system zarzgdzania jest bardzo pro-
fesjonalny i wprowadzenie go wymaga czasu.
To proces, jak kazdy inny, ale jesli wykazecie
sie wytrwatoscig we wprowadzaniu go w Wa-
szym klubie, obiecuje, Ze ujrzycie jego rezul-
taty w czasie krotszym niz trzy miesigce.

Pozdrawiam i zycze sukcesu Waszym klu-
bom!!

llan Shapira,

Fizikal management solutions.

www.fizikal.eu
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