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O body LIFE” 2/2012, ¢cz. 2 ,Menedzer
mozg i motor napedowy klubu fitness”

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

Obserwuje polski rynek fitness od
12 juz lat i co miesigc odwiedzam
wiele klubow. Widze, ze coraz wiecej
inwestorow jest zainteresowanych
tworzeniem wiekszych klubow,
znalezieniem dobrej lokalizacji.
Zalezy im na zakupie jak najlep-
szego wyposazenia i wdrozeniu
najnowoczesniejszych rozwigzan.
Pamietajmy jednak, ze to menedzer
jest mozgiem skomplikowanego
przedsiewziecia, jakim jest klub
fitness, i to od niego zalezy, czy
pienigdze poptyng do kieszeni
inwestorow.
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— mozg | motor napedowy Klubu fitness

oim zdaniem niewystarczajgco
duzo uwagi poswieca sie mene-
dzerom kluboéw i samemu zarzg-

dzaniu. Na tym mtodym, rozwijajgcym sie
rynku nie ma lidera w ksztatceniu i szkoleniu
tej kategorii pracownikow. Bez watpienia
magazyn ,body LIFE” jest gtéwnym narze-
dziem przekazania tych informacji do coraz
wiekszej liczby polskich klubow, aby pomdc
im w osiggnieciu sukcesu. W tym podzielam
te wizje z magazynem ,body LIFE".

Jestem w petni przekonany, ze to wiagnie
menedzer klubu moze wszystko zmieni¢
i dzieki swojej odpowiedzialnosci, zaanga-
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zowaniu, know-how i nastawieniu na rezul-
taty sprawi¢, ze klub bedzie profesjonalny
i zyskowny.

Dobry menedzer

— co to znaczy?

Sq trzy gtowne obszary dziatalnosci mene-
dzera: marketing, sprzedaz, zarzgdzanie.
Marketing

Odwiedzam wiele klubow w catej Polsce
i widze wcigz to samo. Kiedy pytam wiasci-
ciela/menedzera klubu, czym wyrdznia sie
Wasz klub — czyli tak naprawde chodzi o to,
dlaczego ja, jako potencjalny klient, powi-

nienem przyj$¢ do Waszego klubu, a nie do
konkurencji, patrzg na mnie ze zdziwie-
niem. Czasami po prostu zaczynajg mi opo-
wiada¢, jak duzg majg konkurencje i jak
ciezko jest im sprowadzi¢ nowych klientéw.
To jest odpowiedZ na pytanie o strategie
marketingowg lub jej brak.

Mocno wierze w to, ze zdrowa konku-
rencja jest wskazana, poniewaz dzieki niej,
aby zdoby¢ klientéw i zatrzymac ich w na-
szym klubie, musimy by¢ bardziej profesjo-
nalni, kreatywni i zorientowani na rezultaty.
Aby wygra¢ z konkurencjg musimy przede
wszystkim wiedzie¢, na czym polega wyjat-
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kowos¢ naszego klubu. Jesli nie wiemy co jest zaletg naszego klubu, mu-
simy to odszuka¢ lub stworzy¢. Staram sie poméc klubom w odszuka-
niu tego unikalnego elementu, to moze by¢ powierzchnia klubu, ilog¢
sprzetu, indywidualne podejscie, wspaniata lokalizacja w centrum biz-
nesowym albo przeznaczenie tylko dla kobiet, co wytwarza grupe so-
cjalng przyciggajaca wiele pan do takiego klubu. Kiedy juz to odnalezli-
$my — musimy sobie zada¢ pytanie, jaka jest nasza grupa docelowa
i gdzie mozemy jg odnalezé, a potem stworzy¢ odpowiednig strategie
komunikacji, aby sprowadzi¢ jg do naszego klubu — na przykfad: strona
internetowa, ulotki, wspotpraca z innymi firmami, rozdawanie vouche-
row i zaproszen.

Sprzedaz

Klub fitness to biznes — musi przynosi¢ zyski i rozszerzac sie, inaczej be-
dzie tylko wegetowaé, nieoptacalny na dtuzsza mete. Gtéwnym nape-
dem biznesu sg pienigdze, innymi stowy — co miesigc dochody muszg
przewyzszac koszty, aby powstaty zyski. Nie uwazam, zeby kluby musia-
ty wydawac pienigdze, ale jestem przekonany, ze muszg skoncentrowac
sie na sprzedazy w kazdy mozliwy sposob i kazdego dnia. Sprzedaz jest
kluczem do sukcesu klubu — jesli potrzeba sprzedajemy wiecej nowych
kart cztonkowskich lub sprzedajemy cztonkom dobre ustugi, aby pozo-
stali z nami i przedtuzyli swoje cztonkostwo. Chcemy takze sprzedawaé
naszym klientom wiecej produktéw z recepciji (napoje, batoniki energe-
tyczne...), sprzedawac treningi personalne oraz zabiegi w spa, dzieki
czemu moga zaptaci¢ nam wiecej i cieszy¢ sie wiekszg roznorodnoscia
ustug w jednym miejscu.

W wiekszosci klubow nie ma zadnego ustalonego procesu sprzeda-
2y, zorientowania na sprzedaz, nie skupia sie na tym uwagi i nie ma zad-
nych wyznaczonych targetéw, aby zmotywowac zespét do wysitku i lep-
szej pracy.

Wiem, ze trenerzy w sitowni sg bardzo profesjonalni, a recepcjonist-
ki bardzo sympatyczne i usmiechaja sie do klientéw, aby ich bardzo mi-
fo obstuzy¢. Ale wiem takze, ze wspanialy trener, ktéry nie potrafi
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ODKRYJ NOWY WYMIAR
CWICZEN PILATES!

Pilates

Pilates jest forma cwiczen, ktdra stawia na poprawe

sylwetki poprzez dziatania na zd 2 |
brzuch, oraz elastycznosc i Swiadomosc ciata,

wykorzystujgc peten gracji ruch

Krzesta i Reformery MVe™
sa rewolucyjnym programem
w podejsciu do Pilates. Inspi-
rowane muzykg, gotowe do
uzycia treningi wprowadzaja
do Pilatesa, wykorzystujac
znane z fitnessu ruchy do-
starczaja dynamiczny, atrak-
cyjny trening dla wszystkich.
Cwiczenia na sprzecie MVe™
dziatajg na ciato silniej

i szybciej pozwalajg osiggnac
upragniony efekt.

N

W dniach
zapraszamy na targi Fit-Expo,
pawilon 7A, stoisko 3

TYLKO na targach mozesz
otrzymac
na sprzet PEAK PILATES!

STARfithes:

,ppD

Twoja wizja, nasze doswiadczenie

peakpilates@star-fitness.pl
www.star-fitness.pl
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sprzeda¢ nawet jednego treningu osobi-
stego cztonkom klubu, generuje dla mnie
koszty, a nie przychody, to samo dotyczy
recepcjonistki. Szkole z moim zespotem
wszystkich pracownikow, aby zaczeli my-
$le¢ inaczej — musisz sie sprzeda¢ jako fa-
chowiec i zarobi¢ pieniadze dla klubu i dla
siebie. W ten sposob wszyscy na tym wy-
grywaja: klient otrzymuje dobry trening
osobisty i jest zadowolony z rezultatu, klub
dostaje wiecej pieniedzy od swoich czton-
kéw (nawet 10 000-50 000 wiecej na mie-
sigc) i trenerzy dostajg 50 proc. od przy-
chodu netto (dla przyktadu, jesli sprzeda-
my sesje za 100 zt — okoto 80 zt netto,
trenerzy dostajg 40 zt brutto). Nawet re-
cepcjonistka musi dosta¢ bonus albo pro-
wizje za swojq sprzedaz lub osiggniecie
swojego targetu, to jg motywuje do wiek-
szego wysitku co miesigc.

Zarzadzanie

Ogolnie méwigc zarzgdzamy dwoma gféw-
nymi czynnikami: ludzmi i zadaniami. Jest
wielu menedzerow, ktorzy sa bardzo zo-
rientowani na ludzi i nie dbajg o wszystkie
zadania, takie jak: sprzedaz, marketing
i osigganie wynikdw. Sa tez menedzerowie,
ktorzy sq bardzo skupieni na zadaniach
i rezultatach, ale zapominajg o ludziach
i traktujg ich w naganny sposéb. Dobry me-
nedzer klubu musi sprawnie zarzgdzac za-
réwno ludzmi, jak i zadaniami. Aby dobrze
poradzi¢ sobie z tym, menedzer musi do-
kfadnie wiedzie¢, jakie sg zatozenia klubu
w zakresie finansowym oraz rozwoju i spo-
rzadzi¢ plan, aby zobaczy¢, jak mozna je
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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 A

rozwoju fitness klubow. Zatozyciel A b
,PowerPlate” brand distribution dla

Holmes Place w Polsce i Czechach. Business developer
w klubach fitness Holmes Place na Centralng
i Wschodnig Europe. W ciagu ostatnich dwéch lat:
zatozyciel ,Fizikal management solutions” Poland,
wspotwtasciciel management software dla kluboéw
fitness i salonéw spa. Management Coach i trener
biznesu, wspiera 12 klubéw fitness otwartych w ciagu
dwdch lat na terenie catej Polski.

osiggngc¢ co miesigc. Pozniej jego praca
polega tak naprawde na znalezieniu zaan-
gazowanych i wydajnych pracownikéw,
z ktorymi bedzie mogt pracowad i motywo-
wac ich do osiggania jak najlepszych rezul-
tatow. Spotykam sie z menedzerami klu-
bow, ktérzy pracujg z profesjonalnymi tre-
nerami wytwarzajgcymi wokét siebie ztg
atmosfere i c¢i menedzerowie majg z nimi
zte relacje. Zawsze radze przyjrzenie sie ce-
lom klubu i podjecie decyzii, czy dysponu-
jecie najlepszym zespofem, z ktérym moz-
na je osiagnac. Jesli myslicie, Ze ten trener
nie pasuje do waszej wizji, radzitbym po-
szukac innej osoby.

Jeszcze jednym istotnym narzedziem
w zarzadzaniu i kontrolowaniu biznesu
jest dobry program komputerowy — daje
menedzerowi do reki system umozliwiaja-
¢y poznanie potencjalnego klienta, utrzy-
manie kontaktu i wreszcie zapisanie go do
grona klientow klubu, poznanie celow
cztonkow klubu i pomoc w ich osiggnieciu,
poznanie przyczyn niezadowolenia klien-
tow, aby mozliwa byta poprawa ustug
i efekt ,wow!” mogt by¢ osiggniety, moni-
torowanie wejé¢ do klubu i wiele innych
informacji, ktore menedzer powinien
znac¢, aby mie¢ petng kontrole i doktadniej
analizowa¢ prace klubu.

Menedzer jest mézgiem klubu, powinien
znac¢ swoich pracownikéw bardzo dobrze
i wiedzie¢, co ich najlepiej motywuje. Musi
sie z nimi spotyka¢, dawa¢ informacje
zwrotng (feedback) i za dobrg prace promo-
wac na wyzsze stanowiska.
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Otwarty umyst i umiejetnosc
stuchania, sprawnos¢ dziatania
Jak w sprzedazy — trzeba stucha¢, roz-
wigzywac problemy i dbac o relacje bardziej
niz o cokolwiek innego. Rzecz bowiem nie
sprowadza sie jedynie do wydawania pole-
cen, lecz chodzi o to, by wtasciwe i zmoty-
wowane osoby wykonywaty zadania. Jesli
dbasz o swoich ludzi, oni bedg dba¢ o Two-
ich klientéw, nie ma nic prostszego. I wresz-
cie dobry menedzer klubu musi sie uczy¢
przez caly czas, probowac¢ doskonali¢ zada-
nia, ludzi i siebie. I w te wlasnie sfere wtasci-
ciele klubéw powinni najbardziej inwesto-
wac — szkoli¢ ekipe, zadba¢ o coaching,
sponsorowac konferencje, czyta¢ wiecej ar-
tykutéw... Wierze, ze nadchodzi w Polsce
nowy rozdziat zdobywania wiedzy i wyzna-
czania standardéw w zakresie zarzqdzania
klubami fitness. Z przekonaniem polecam
skorzystanie z mozliwosci, aby wspina¢ sie
na wyzyny swoich mozliwosci — to jedyny
sposdb na stworzenie klubéw sukcesu i no-
wych, silnych sieci.
Pozdrawiam i zycze sukcesu Waszym
klubom!!!
llan Shapira,
Fizikal management solutions.

www.fizikal.eu
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