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Obserwuję polski rynek fitness od
12 już lat i co miesiąc odwiedzam
wiele klubów. Widzę, że coraz więcej
inwestorów jest zainteresowanych
tworzeniem większych klubów,
znalezieniem dobrej lokalizacji.
Zależy im na zakupie jak najlep-
szego wyposażenia i wdrożeniu
najnowocześniejszych rozwiązań.
Pamiętajmy jednak, że to menedżer
jest mózgiem skomplikowanego
przedsięwzięcia, jakim jest klub
fitness, i to od niego zależy, czy
pieniądze popłyną do kieszeni
inwestorów.

Moim zdaniem niewystarczajàco
du˝o uwagi poÊwi´ca si´ mene-
d˝erom klubów i samemu zarzà-

dzaniu. Na tym m∏odym, rozwijajàcym si´
rynku nie ma lidera w kszta∏ceniu i szkoleniu
tej kategorii pracowników. Bez wàtpienia
magazyn „body LIFE” jest g∏ównym narz´-
dziem przekazania tych informacji do coraz
wi´kszej liczby polskich klubów, aby pomóc
im w osiàgni´ciu sukcesu. W tym podzielam
t´ wizj´ z magazynem „body LIFE”.

Jestem w pe∏ni przekonany, ˝e to w∏aÊnie
mened˝er klubu mo˝e wszystko zmieniç
i dzi´ki swojej odpowiedzialnoÊci, zaanga-

˝owaniu, know-how i nastawieniu na rezul-
taty sprawiç, ˝e klub b´dzie profesjonalny
i zyskowny.

Dobry menedżer
– co to znaczy?
Sà trzy g∏ówne obszary dzia∏alnoÊci mene-
d˝era: marketing, sprzeda˝, zarzàdzanie.
Marketing
Odwiedzam wiele klubów w ca∏ej Polsce
i widz´ wcià˝ to samo. Kiedy pytam w∏aÊci-
ciela/mened˝era klubu, czym wyró˝nia si´
Wasz klub – czyli tak naprawd´ chodzi o to,
dlaczego ja, jako potencjalny klient, powi-

nienem przyjÊç do Waszego klubu, a nie do
konkurencji, patrzà na mnie ze zdziwie-
niem. Czasami po prostu zaczynajà mi opo-
wiadaç, jak du˝à majà konkurencj´ i jak
ci´˝ko jest im sprowadziç nowych klientów.
To jest odpowiedê na pytanie o strategi´
marketingowà lub jej brak.

Mocno wierz´ w to, ˝e zdrowa konku-
rencja jest wskazana, poniewa˝ dzi´ki niej,
aby zdobyç klientów i zatrzymaç ich w na-
szym klubie, musimy byç bardziej profesjo-
nalni, kreatywni i zorientowani na rezultaty.
Aby wygraç z konkurencjà musimy przede
wszystkim wiedzieç, na czym polega wyjàt-
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ko woÊç na sze go klu bu. Je Êli nie wie my co jest za le tà na sze go klu bu, mu -
si my to od szu kaç lub stwo rzyç. Sta ram si´ po móc klu bom w od szu ka -
niu te go uni kal ne go ele men tu, to mo ̋ e byç po wierzch nia klu bu, iloÊç
sprz´ tu, in dy wi du al ne po dej Êcie, wspa nia ∏a lo ka li za cja w cen trum biz -
ne so wym al bo prze zna cze nie tyl ko dla ko biet, co wy twa rza gru p´ so -
cjal nà przy cià ga jà cà wie le paƒ do ta kie go klu bu. Kie dy ju˝ to od na leê li -
Êmy – mu si my so bie za daç py ta nie, ja ka jest na sza gru pa do ce lo wa
i gdzie mo ̋ e my jà od na leêç, a po tem stwo rzyç od po wied nià stra te gi´
ko mu ni ka cji, aby spro wa dziç jà do na sze go klu bu – na przy k∏ad: stro na
in ter ne to wa, ulot ki, wspó∏ pra ca z in ny mi fir ma mi, roz da wa nie vo uche -
rów i za pro szeƒ.
Sprze daż
Klub fit ness to biz nes – mu si przy no siç zy ski i roz sze rzaç si´, ina czej b´ -
dzie tyl ko we ge to waç, nie op∏a cal ny na d∏u˝ szà me t´. G∏ów nym na p´ -
dem biz ne su sà pie nià dze, in ny mi s∏o wy – co mie siàc do cho dy mu szà
prze wy˝ szaç kosz ty, aby po wsta ∏y zy ski. Nie uwa ̋ am, ̋ e by klu by mu sia -
∏y wy da waç pie nià dze, ale je stem prze ko na ny, ˝e mu szà skon cen tro waç
si´ na sprze da ̋ y w ka˝ dy mo˝ li wy spo sób i ka˝ de go dnia. Sprze da˝ jest
klu czem do suk ce su klu bu – je Êli po trze ba sprze da je my wi´ cej no wych
kart cz∏on kow skich lub sprze da je my cz∏on kom do bre us∏u gi, aby po zo -
sta li z na mi i prze d∏u ̋ y li swo je cz∏on ko stwo. Chce my tak ̋ e sprze da waç
na szym klien tom wi´ cej pro duk tów z re cep cji (na po je, ba to ni ki ener ge -
tycz ne…), sprze da waç tre nin gi per so nal ne oraz za bie gi w spa, dzi´ ki
cze mu mo gà za p∏a ciç nam wi´ cej i cie szyç si´ wi´k szà ró˝ no rod no Êcià
us∏ug w jed nym miej scu.

W wi´k szo Êci klu bów nie ma ˝ad ne go usta lo ne go pro ce su sprze da -
˝y, zo rien to wa nia na sprze da˝, nie sku pia si´ na tym uwa gi i nie ma ̋ ad -
nych wy zna czo nych tar ge tów, aby zmo ty wo waç ze spó∏ do wy si∏ ku i lep -
szej pra cy. 

Wiem, ̋ e tre ne rzy w si ∏ow ni sà bar dzo pro fe sjo nal ni, a re cep cjo nist -
ki bar dzo sym pa tycz ne i uÊmie cha jà si´ do klien tów, aby ich bar dzo mi -
∏o ob s∏u ̋ yç. Ale wiem tak ̋ e, ˝e wspa nia ∏y tre ner, któ ry nie po tra fi
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Otwar ty umysł i umie jęt ność
słu cha nia, spraw ność dzia ła nia                               

Jak w sprze da ̋ y – trze ba s∏u chaç,  roz -
wià zy waç pro ble my i dbaç o re la cje bar dziej
ni˝ o co kol wiek in ne go. Rzecz bo wiem nie
spro wa dza si´ je dy nie do wy da wa nia po le -
ceƒ, lecz cho dzi o to, by w∏a Êci we i zmo ty -
wo wa ne oso by wy ko ny wa ∏y za da nia. Je Êli
dbasz o swo ich lu dzi, oni b´ dà dbaç o Two -
ich klien tów, nie ma nic prost sze go. I wresz -
cie do bry me ne d˝er klu bu mu si si´ uczyç
przez ca ∏y czas, pró bo waç do sko na liç za da -
nia, lu dzi i sie bie. I w t´ w∏a Ênie sfe r´ w∏a Êci -
cie le klu bów po win ni naj bar dziej in we sto -
waç – szko liç eki p´, za dbaç o co aching,
spon so ro waç kon fe ren cje, czy taç wi´ cej ar -
ty ku ∏ów… Wie rz´, ˝e nad cho dzi w Pol sce
no wy roz dzia∏ zdo by wa nia wie dzy i wy zna -
cza nia stan dar dów w za kre sie za rzà dza nia
klu ba mi fit ness. Z prze ko na niem po le cam
sko rzy sta nie z mo˝ li wo Êci, aby wspi naç si´
na wy ̋ y ny swo ich mo˝ li wo Êci – to je dy ny
spo sób na stwo rze nie klu bów suk ce su i no -
wych, sil nych sie ci. 

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

osià gnàç co mie siàc. Póê niej je go pra ca
po le ga tak na praw d´ na zna le zie niu za an -
ga ̋ o wa nych i wy daj nych pra cow ni ków,
z któ ry mi b´ dzie móg∏ pra co waç i mo ty wo -
waç ich do osià ga nia jak naj lep szych re zul -
ta tów. Spo ty kam si´ z me ne d˝e ra mi klu -
bów, któ rzy pra cu jà z pro fe sjo nal ny mi tre -
ne ra mi wy twa rza jà cy mi wo kó∏ sie bie z∏à
at mos fe r´ i ci me ne d˝e ro wie ma jà z ni mi
z∏e re la cje. Za wsze ra dz´ przyj rze nie si´ ce -
lom klu bu i pod j´ cie de cy zji, czy dys po nu -
je cie naj lep szym ze spo ∏em, z któ rym mo˝ -
na je osià gnàç. Je Êli my Êli cie, ˝e ten tre ner
nie pa su je do wa szej wi zji, ra dzi∏ bym po -
szu kaç in nej oso by. 

Jesz cze jed nym istot nym na rz´ dziem
w za rzà dza niu i kon tro lo wa niu biz ne su
jest do bry pro gram kom pu te ro wy – da je
me ne d˝e ro wi do r´ ki sys tem umo˝ li wia jà -
cy po zna nie po ten cjal ne go klien ta, utrzy -
ma nie kon tak tu i wresz cie za pi sa nie go do
gro na klien tów klu bu, po zna nie ce lów
cz∏on ków klu bu i po moc w ich osià gni´ ciu,
po zna nie przy czyn nie za do wo le nia klien -
tów, aby mo˝ li wa by ∏a po pra wa us∏ug
i efekt „wow!” móg∏ byç osià gni´ ty, mo ni -
to ro wa nie wejÊç do klu bu i wie le in nych
in for ma cji, któ re me ne d˝er po wi nien
znaç, aby mieç pe∏ nà kon tro l´ i do k∏ad niej
ana li zo waç pra c´ klu bu. 

Me ne d˝er jest mó zgiem klu bu, po wi nien
znaç swo ich pra cow ni ków bar dzo do brze
i wie dzieç, co ich naj le piej mo ty wu je. Mu si
si´ z ni mi spo ty kaç, da waç in for ma cj´
zwrot nà (fe ed back) i za do brà pra c´ pro mo -
waç na wy˝ sze sta no wi ska. 

sprze daç na wet jed ne go tre nin gu oso bi -
ste go cz∏on kom klu bu, ge ne ru je dla mnie
kosz ty, a nie przy cho dy, to sa mo do ty czy
re cep cjo nist ki. Szko l´ z mo im ze spo ∏em
wszyst kich pra cow ni ków, aby za cz´ li my -
Êleç ina czej – mu sisz si´ sprze daç ja ko fa -
cho wiec i za ro biç pie nià dze dla klu bu i dla
sie bie. W ten spo sób wszy scy na tym wy -
gry wa jà: klient otrzy mu je do bry tre ning
oso bi sty i jest za do wo lo ny z re zul ta tu, klub
do sta je wi´ cej pie ni´ dzy od swo ich cz∏on -
ków (na wet 10 000–50 000 wi´ cej na mie -
siàc) i tre ne rzy do sta jà 50 proc. od przy -
cho du net to (dla przy k∏a du, je Êli sprze da -
my se sj´ za 100 z∏ – oko ∏o 80 z∏ net to,
tre ne rzy do sta jà 40 z∏ brut to). Na wet re -
cep cjo nist ka mu si do staç bo nus al bo pro -
wi zj´ za swo jà sprze da˝ lub osià gni´ cie
swo je go tar ge tu, to jà mo ty wu je do wi´k -
sze go wy si∏ ku co mie siàc.
Za rzą dza nie
Ogól nie mó wiàc za rzà dza my dwo ma g∏ów -
ny mi czyn ni ka mi: ludê mi i za da nia mi. Jest
wie lu me ne d˝e rów, któ rzy sà bar dzo zo -
rien to wa ni na lu dzi i nie dba jà o wszyst kie
za da nia, ta kie jak: sprze da˝, mar ke ting
i osià ga nie wy ni ków. Sà te˝ me ne d˝e ro wie,
któ rzy sà bar dzo sku pie ni na za da niach
i re zul ta tach, ale za po mi na jà o lu dziach
i trak tu jà ich w na gan ny spo sób. Do bry me -
ne d˝er klu bu mu si spraw nie za rzà dzaç za -
rów no ludê mi, jak i za da nia mi. Aby do brze
po ra dziç so bie z tym, me ne d˝er mu si do -
k∏ad nie wie dzieç, ja kie sà za ∏o ̋ e nia klu bu
w za kre sie fi nan so wym oraz roz wo ju i spo -
rzà dziç plan, aby zo ba czyç, jak mo˝ na je
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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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