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Seria w skrócie

1 „body LIFE” 1/2012, cz. 1 „Skuteczny sys-
tem zarządzania”
1 „body LIFE” 2/2012, cz. 2 „Jak zmotywo-

wać pracowników i kadrę menedżerską
do wydajnej pracy?”
1 „body LIFE” 3/2012, cz. 3 „ Jak stworzyć

efekt „wow!” we wszystkich aspektach
zarządzania: marketingu, sprzedaży
i obsłudze klienta?”

Moja historia
Przyjecha∏em do Polski w 2005 roku, aby
otworzyç tutaj dzia∏ajàce na ca∏ym Êwiecie
kluby fitness Holmes Place. Pe∏en entuzja-
zmu zamierza∏em wprowadziç uznane mi´-
dzynarodowe standardy na lokalny rynek.
ÂwiadomoÊç fitnessowa by∏a wówczas
doÊç niska, o bran˝y tej poj´cie mieli mi∏o-
Ênicy kulturystyki czy biznesmeni odwie-
dzajàcy si∏ownie hotelowe w du˝ych mia-
stach. Dobrze pami´tam, ˝e gdy chcia∏em
w centrum handlowym Galeria Mokotów
rozpoczàç przedsprzeda˝ na pi´ç miesi´cy
przed otwarciem klubu, kilku biznesmenów
z Warszawy za∏o˝y∏o si´, ˝e nie uda mi si´
sprzedaç wi´cej ni˝ 1000 rocznych abona-
mentów cz∏onkowskich. To przecie˝ nie-
mo˝liwe, by Polacy, którzy nigdy wczeÊniej

nie spotkali si´ z takà przedsprzeda˝à i spe-
cjalnie nie majà zaufania do zagranicznych
firm wchodzàcych na rynek, podpisali umo-
w´ na rok z mi∏à osobà na ma∏ym stanowi-
sku w centrum handlowym, bez mo˝liwoÊci
obejrzenia klubu, który wtedy by∏ dopiero
w fazie budowy. A jednak…

D∏ugo te˝ musia∏em przekonywaç swój
polski zespó∏ co do istoty przedsprzeda˝y,
˝e naprawd´ mo˝e wypaliç. Kiedy ju˝ ze-
spó∏ zaanga˝owa∏ si´ w ten pomys∏, zacz´-
liÊmy sprzedawaç cz∏onkostwa, do 100 ty-
godniowo, otworzyliÊmy klub we wrzeÊniu
2006, osiàgajàc liczb´ 1300 sprzedanych
rocznych abonamentów cz∏onkowskich.

Od tamtej pory by∏em Êwiadkiem, jak
wiele innych nowych fitness klubów po˝y-
czy∏o i zrealizowa∏o ten pomys∏ przedsprze-

da˝y, aby w dniu otwarcia klubu mieç ju˝
p∏acàcych cz∏onków, a tym samym zyski od
pierwszego dnia, tak jak my to zrobiliÊmy
w Holmes Place.

Dlaczego opowiadam tę historię?
Poniewa˝ zarzàdzanie postrzegam nie tylko
jako przywództwo, ale przede wszystkim ja-
ko ustanawianie standardów dla pracowni-
ków klubu. Pracownicy podà˝ajàc za tymi
standardami zapewnià najlepszà obs∏ug´
klienta, a ten z radoÊcià pozostanie z nami
na d∏ugo. Nie tylko pozostanie, wyda wi´cej
pieni´dzy i o czasie przed∏u˝y swe cz∏onko-
stwo, ale te˝ sprowadzi swoich przyjació∏
i znajomych. JeÊli tego rodzaju standardy
zostanà osiàgni´te – sukces w biznesie
utrzyma si´ na d∏ugo. Wiem, ˝e mówi´ tu
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Jakie elementy składają się na
system zarządzania ukierunkowany na

sukces finansowy klubu – o tym pisze dla nas
Ilan Shapira, uznany i doświadczony ekspert 

w dziedzinie zarządzania i sprzedaży. Przy okazji
dzieli się też swoimi spostrzeżeniami i refleks-

jami, które zdobył od chwili przyjazdu do
Polski, siedem lat temu.



Ten krok jest bar dzo wa˝ ny. Nie ste ty,
prak ty ka po ka zu je, ̋ e wi´k szoÊç klu bów nie
usta la kon kret nych ce lów (sprze da˝, wzno -
wie nia, a tak ̋ e ce le dla tre ne rów do ty czà ce
sprze da ̋ y tre nin gów per so nal nych), tyl ko
cze ka, aby klien ci sa mi przy szli co mie siàc
i za pi sa li si´. 

Klu by nie sà wy star cza jà co ak tyw ne i tak
na praw d´ nie kon tro lu jà swo ich wy ni ków fi -
nan so wych na ko niec ka˝ de go mie sià ca.

In ny b∏àd, któ ry po pe∏ nia ny jest przez
wi´k szoÊç w∏a Êci cie li i me ne d˝e rów klu -
bów: usta la jà ce le, ale za po mi na jà, ˝e po -
win ni te˝ do star czyç po my s∏y i plan, jak je
osià gnàç. Ocze ku jà, ˝e ich pra cow ni cy b´ -
dà ci´˝ ko pra co waç, aby osià gnàç do bre re -
zul ta ty, ale nie ro zu mie jà, ̋ e pra cow ni cy nie
za wsze wie dzà, jak to zro biç. 

To me ne d˝er jest od po wie dzial ny za to,
aby ka˝ dy pra cow nik wie dzia∏, co ma ro biç
ka˝ de go dnia, aby zre ali zo waç cel w da nym
mie sià cu. 

Krok nu mer 3: Szko le nia i ćwi cze nia prak -
tycz ne
Kie dy mó wi my o fit nes sie, wszy scy wie my,
˝e prak ty ka czy ni mi strza, tyl ko dzi´ ki cià -
g∏e mu tre nin go wi mo ̋ e my staç si´ eks per -
ta mi i wznieÊç si´ na wy ̋ y ny. To sa mo do ty -
czy szko le nia wa szych ze spo ∏ów, aby po mi -
strzow sku wy ko ny wa ∏y swo je obo wiàz ki
i za da nia. Mu si my szko liç na szych pra cow -
ni ków przy naj mniej raz w mie sià cu, aby by -
li lep szy mi sprze daw ca mi, tre ne ra mi, aby
wy ka za li si´ wi´k szà kre atyw no Êcià i po my -
s∏o wo Êcià w ob s∏u dze klien ta i po tra fi li po -
zy tyw nie za ska ki waç na szych klu bo wi czów.

Na kil ku spo tka niach po win ni Êmy od -
gry waç ro le klien tów, a na si pra cow ni cy po -
win ni nas ob s∏u ̋ yç jak naj le piej lub za ch´ -
ciç nas do za pi sa nia si´ do klu bu.

Im cz´ Êciej b´ dzie my prze pro wa dzaç ta -
kie çwi cze nia, tym wi´ cej na uczà si´ i tym
lep sze b´ dà osià gaç wy ni ki. To d∏u gi pro ces
edu ka cyj ny, któ ry ni gdy si´ nie koƒ czy, ale
za pew niam, ˝e to naj lep sza in we sty cja
w Wa szych pra cow ni ków. 

wy star cza jà cy pro cent ist nie jà cych ju˝
kart cz∏on kow skich. Tre ne rów, któ rzy
sprze da jà tre nin gi per so nal ne i otrzy mu jà
z te go co mie siàc okre Êlo ne przy cho dy.
Re cep cjo ni stek, któ re sprze da jà pro duk ty
w re cep cji i mo gà uzy skaç do 10 proc.
mie si´cz nych ob ro tów. 

Wszy scy oni ma jà te˝ wspól ny cel – opie -
k´ nad klien tem (nie ma zna cze nia, czy to
klient kor po ra cyj ny, czy in dy wi du al ny).
Klient, któ ry re gu lar nie çwi czy w klu bie,
czu je si´ tu do brze i wi dzi re zul ta ty, b´ dzie
by wa∏ u nas co raz cz´ Êciej – i o to nam w∏a -
Ênie cho dzi.

Krok nu mer 2: Stra te gia
Na stra te gi´ sk∏a da jà si´ dwa istot ne ele -
men ty: pierw szy to usta la nie mie si´cz nych
ce lów, a dru gi to pla no wa nie, jak te ce le
osià gnàç. Mu si my przy jàç no wy spo sób
my Êle nia, ty po wy dla ka˝ de go biz ne su:
otó˝ ce le sà naj sil niej szy mi mo ty wa to ra mi,
ale trze ba na gra dzaç swo ich pra cow ni ków
za ich osià gni´ cie (pro wi zje, bo nu sy). 

Po win ni Êmy wie dzieç, ja kà sprze da˝
chce my osià gnàç ka˝ de go dnia w mie sià cu
i ta ki cel po sta wiç przed na szym ze spo ∏em.
Mu si my te˝ opra co waç ja sny plan, w ja ki
spo sób za mie rza my to osià gnàç, na przy -
k∏ad: do ilu osób na le ̋ y za dzwo niç i z ilo ma
oso ba mi spo tkaç si´ w klu bie, aby zo sta ∏y
na szy mi klien ta mi, ilu z na szych ju˝ obec -
nych klien tów koƒ czy cz∏on ko stwo w tym
mie sià cu (ich po win ni Êmy na mó wiç, by je
prze d∏u ̋ y li). 

o mi´ dzy na ro do wych stan dar dach (trzy la -
ta te mu nikt nie chcia∏ mnie s∏u chaç, bo ry -
nek nie by∏ jesz cze na to go to wy), ale po
sied miu la tach po by tu w Pol sce od no to wu -
j´ z sa tys fak cjà, ˝e co raz wi´ cej tu tej szych
klu bów dà ̋ y do osià gni´ cia te go ro dza ju
po zio mu i nie chce ju˝ za do wa laç si´ by le -
ja ko Êcià.

Za tem ja kie sà pod sta wo we za sa dy, któ -
ry mi chc´ si´ po dzie liç w tym ar ty ku le? 

Na zy wam je: wio dà cym sys te mem za -
rzà dza nia („Ma na ge ment le ading sys tem”),
któ ry sk∏a da si´ z 5 kro ków: 

Krok pierw szy: „Za proś na po kład wła ści -
wych lu dzi”
Je Êli je steÊ w∏a Êci cie lem klu bu, któ ry chcia∏ -
by zna leêç do bre go me ne d˝e ra, lub je steÊ
me ne d˝e rem, któ ry po trze bu je pra cow ni -
ków, naj pierw po wi nie neÊ za daç so bie py ta -
nie: ja kich lu dzi po szu ku jesz do pra cy i cze -
go szu kasz? 

Ja za wsze sta wiam na oso by, któ re ma -
jà bar dzo po zy tyw ny sto su nek do ˝y cia,
sà pe∏ ne ener gii, by mo g∏y zmo ty wo waç
i daç do bry przy k∏ad klien tom. Dla któ -
rych fit ness jest pa sjà. Ale szu kam w nich
cze goÊ jesz cze – na sta wie nia na osià ga -
nie ce lów i od wa gi do pra cy ukie run ko wa -
nej na re zul ta ty. Szu kam lu dzi, któ rzy sà
Êwia do mi swej od po wie dzial no Êci za wy -
ni ki klu bu. Me ne d˝e ra, któ ry za pew ni zy -
ski na ko niec ka˝ de go mie sià ca. Spe cja li -
stów od sprze da ̋ y, któ rzy sprze da jà okre -
Êlo nà licz b´ no wych i od na wia jà
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ILAN SHAPIRA – urodzony w Izraelu.
Przyjechał do Polski w 2005 roku.
Założyciel & CEO Holmes Place kluby
fitness w Polsce. Ustala najwyższe
standardy we wszystkich dziedzinach
rozwoju fitness klubów. Założyciel
„PowerPlate” brand distribution dla
Holmes Place w Polsce i Czechach.  Business developer
w klubach fitness Holmes Place na Centralną 
i Wschodnią Europę. W ciągu ostatnich dwóch lat:
założyciel „Fizikal management solutions” Poland,
współwłaściciel  management software dla klubów
fitness i salonów spa. Management Coach i trener
biznesu, wspiera 12 klubów fitness otwartych w ciągu
dwóch lat na terenie całej Polski.
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Krok nu mer 5: Pod no sze nie umie jęt no ści
ze spo łu
Kie dy po zna my s∏a be i moc ne stro ny na -
szych pra cow ni ków, po win ni Êmy zor ga ni zo -
waç spo tka nie we wn´trz ne i omó wiç, co
spra wia im trud no Êci i z czym ma jà k∏o po ty,
a po tem çwi czyç to na szko le niach.

Po win ni Êmy wy cià gaç wnio ski z na szych
wy ni ków i co mie siàc od po wie dzieç so bie
na trzy g∏ów ne py ta nia: 
1. Co przy nio s∏o do bre wy ni ki? Co zro bi li -
Êmy do brze, ˝e przy nio s∏o do bre re zul ta ty?
Np.: je den pra cow nik re cep cji sprze da∏ wi´ -
cej ni˝ wszy scy in ni.
2. Co za wio d∏o, co si´ nie uda ∏o? Np.: du -
˝o skarg na d∏u gie ocze ki wa nie na bie˝ ni´
lub nie wy star cza jà ca sprze da˝ tre nin gów
in dy wi du al nych.
3. Co mo ̋ e my zro biç w przy sz∏ym mie sià -
cu, aby zmie niç to na lep sze? Np.: prze pro -
wa dziç pro mo cj´, wi´ cej szko leƒ dla ze spo -
∏u, ro ze s∏aç e-ma ile z in for ma cjà dla wszyst -
kich klien tów lub zor ga ni zo waç dzieƒ
otwar ty, aby przy cià gnàç wi´ cej no wych
klien tów do klu bu. 

Jest to bar dzo wa˝ ne i uczy nasz ze spó∏
my Êle nia ty po we go dla doj rza ∏ych nie za le˝ -

nych pra cow ni ków, któ rzy znaj du jà roz wià -
za nia, ma jà no we po my s∏y i za le ̋ y im na
roz wo ju oso bi stym i po pra wie funk cjo no -
wa nia klu bu, aby uzy skaç jak naj lep sze wy -
ni ki. 

Ten sys tem za rzà dza nia jest bar dzo pro -
fe sjo nal ny i wpro wa dze nie go wy ma ga cza su.
To pro ces, jak ka˝ dy in ny, ale je Êli wy ka ̋ e cie
si´ wy trwa ∏o Êcià we wpro wa dza niu go w Wa -
szym klu bie, obie cu j´, ˝e uj rzy cie je go re zul -
ta ty w cza sie krót szym ni˝ trzy mie sià ce.

Po zdra wiam i ˝y cz´ suk ce su Wa szym klu -
bom!!!

Ilan Sha pi ra, 

Fi zi kal ma na ge ment so lu tions.

www.fi zi kal.eu

Krok nu mer 4: Mo ni to ro wa nie
Klu by po win ny dys po no waç przej rzy sty mi
i do k∏ad ny mi ra por ta mi, umo˝ li wia jà cy mi
oce n´ wy ni ków i prze bie gu pra cy osób – od
sprze da ̋ y lub tre ne rów.

Na przy k∏ad: po win ni Êmy spraw dziç, ile
osób sko rzy sta ∏o z dar mo wej se sji tre nin gu
oso bi ste go w da nym mie sià cu oraz ile
z nich wy ku pi ∏o pa kiet tre nin gów per so nal -
nych. Je Êli b´ dzie my znaç te pro ste da ne
sta ty stycz ne, mo ̋ e my spraw dziç wy ni ki
wszyst kich tre ne rów i do wie dzieç si´, kto
z nich jest naj lep szym sprze daw cà, a ko go
trze ba pod szko liç w za kre sie sprze da ̋ y.
Przy oka zji po win ni Êmy spraw dziç, któ ry
z tre ne rów per so nal nych wspó∏ pra cu je ze
swo imi klien ta mi przez d∏u gi czas, a któ ry
cz´ sto koƒ czy t´ wspó∏ pra c´ po kil ku se -
sjach. 

Ta ki ro dzaj ra por tu s∏u ̋ y nie tyl ko do
kon tro li wy ni ków i oce ny na szych pra cow -
ni ków, ale na wet bar dziej do ana li zy prze -
bie gu ich pra cy (to jest nor mà na przy k∏ad
w eli tar nych dru ̋ y nach spor to wych). Po -
przez fe ed back mo ̋ e my po sze rzyç umie -
j´t no Êci ze spo ∏u. To pro wa dzi nas do ko lej -
nej sk∏a do wej sys te mu.
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