
Czy robisz wszystko, co mo˝liwe, aby
pomóc im w osiàgni´ciu ich zamierzeƒ?

W oprogramowaniu w Twoim klubie po-
winny si´ znaleêç informacje o celach klu-
bowiczów, a recepcjonista oraz trenerzy
z si∏owni muszà je widzieç i Êledziç.

Instruktorzy powinni te˝ pytaç cz∏onków
klubu, jak cz´sto tu przychodzà i czy tak na-
prawd´ widzà rezultaty, jeÊli nie – trzeba
pracowaç z nimi bli˝ej, nadzorowaç ich çwi-
czenia lub zaoferowaç dla przyk∏adu tre-
ning indywidualny, który jest najlepszym
sposobem osiàgni´cia wyników.

JeÊli pomo˝esz cz∏onkom swojego klubu
osiàgnàç ich cele w najkrótszym mo˝liwym
czasie i skupisz na nich swojà uwag´, na-
grodzà Ci´ pozostaniem w Twoim klubie.
r U˝ywanie imienia – za ka˝dym razem, kie-
dy cz∏onek klubu przychodzi i pos∏uguje si´

r Klienci czujà si´ usatysfakcjonowani
i szcz´Êliwi, poniewa˝ wybrali Twój klub, za-
wsze zadziwiaj ich w pozytywny sposób, ja-
kiego si´ nie spodziewajà.
r Uwielbiajà przychodziç do klubu, przy-
chodzà cz´Êciej i przed∏u˝ajà swoje cz∏on-
kostwo, kupujà wi´cej produktów i us∏ug.
r Przyprowadzajà swoich przyjació∏ (refer-
rals), bo jeÊli sà zadowoleni, to powiedzà
o tym wszystkim swoim znajomym, a to naj-
taƒszy sposób na zdobycie nowych cz∏on-
ków klubu.

Drogi do celu
Wi´c jak wywo∏aç ten efekt? Przetestujmy
kilka przyk∏adów:
r Czy znasz cele swoich klientów?

Jakie sà g∏ówne powody, które sk∏oni∏y
ich do zapisania si´ do Twojego klubu?

T ylko w bardzo niewielu klubach czu-
∏em si´, jak ktoÊ oczekiwany, a wita-
jàcy mnie na recepcji uÊmiech by∏ tak

mi∏y, ˝e musia∏em wypytaç o szczegó∏y
i obejrzeç klub.

W tym artykule chcia∏bym omówiç efekt
„Wow!”, który mo˝emy wywrzeç na klien-
tach (potencjalnych oraz tych, którzy ju˝ sà
cz∏onkami naszego klubu) oraz pokazaç
Wam, jak ∏atwo mo˝emy im zaimponowaç
bez ˝adnych dodatkowych kosztów. Jedyne,
co jest nam potrzebne, to skupienie i kre-
atywnoÊç ca∏ego zespo∏u naszego klubu.

Dlaczego efekt „Wow!” jest tak
ważny?
Trzy g∏ówne powody, które pomagajà osià-
gnàç najwa˝niejszà dla ka˝dego klubu
– gotówk´!!!

30 body LIFE 3I2012

BUSINESS ABC FIRMY

www.bodylife.com.pl

EEffeekktt  „„WWooww!!””,,
cczzyy  llii  nniiee  zzllii  cczzoo  nnaa  lliicczz  bbaa  aarr  gguu  mmeenn  ttóóww
pprrzzee  mmaa  wwiiaa  jjąą  ccyycchh  zzaa  TTwwoo  iimm  kklluu  bbeemm

Jeżdżę po Polsce, oglądam kluby 
i czasami udaję klienta, 
aby sprawdzić jakość usług 
oraz to, w jaki sposób zostanę
potraktowany. Zwykle widzę
poważną twarz zajętego
pracownika recepcji, który nie
zadaje mi żadnych pytań, jakbym
w ogóle nie był godny
zainteresowania.



cho dzi i u˝y wa swej kar ty, na ekra nie kom -
pu te ra po ja wia si´ wia do moÊç z wie lo ma
in for ma cja mi o nim, np. dniu uro dzin. Re -
cep cjo nist ka mu si mieç przy go to wa ny ja kiÊ
dro biazg, by spra wiç nie spo dzian k´, mó -
wiàc: „Wszyst kie go naj lep sze go z oka zji
uro dzin Pa nie Ko wal ski, ma my dla Pa na ma -
∏y pre zent”. B´ dzie tak zdzi wio ny, ˝e ni gdy
o tym nie za po mni, opo wie swo im zna jo -
mym, a to naj lep sza i naj taƒ sza re kla ma
Wa sze go klu bu. Jak du ̋ o mu sie li Êcie na nià
wy daç? (Mo ̋ e mie si´cz ny koszt mo je go
opro gra mo wa nia)…
r Ka˝ dy klub ma cz∏on ków, któ rzy re gu lar -
nie przy cho dzà i na praw d´ z nie go ko rzy -
sta jà (t´ in for ma cj´ uzy ska my te˝ dzi´ ki
opro gra mo wa niu).

Po win ni Êcie po dzie liç klu bo wi czów na
„cz´ sto przy cho dzà cych” i „rzad ko przy -
cho dzà cych”.

Pro po nu j´, aby wszyst kich cz∏on ków,
któ rzy przy cho dzà cz´ Êciej ni˝ osiem ra zy
w mie sià cu, za pro siç do kar ty VIP. To da im
ko rzy Êci, ta kie jak lep sze ce ny na TP lub
pro duk ty w re cep cji, wi´ cej wej Êció wek dla
przy ja ció∏… 

Po czu jà si´ fan ta stycz nie, sta jàc si´ VIP-
ami i po dzie là si´ tym ze zna jo my mi.

Trze ba te˝ dbaç o cz∏on ków, któ rzy
wpro wa dza jà swo ich przy ja ció∏. Je Êli prze -
Êle dzi cie, ich ak tyw noÊç w cià gu ostat nich 6
mie si´ cy, mo ̋ e cie zde cy do waç, ˝e w przy -
pad ku, kie dy wpro wa dzi li np. po nad 3 no -
wych cz∏on ków, za dzwo ni cie do nich i mó -
wi cie: „Dzieƒ do bry Pa nu, Pa nie Ber na tek,
chce my daç Pa nu 1 mie siàc gra tis al bo 3 TP

swo jà kar tà w re cep cji, na le ̋ y u˝yç je go
imie nia i po wie dzieç:

„Dzieƒ do bry Pa ni Mar to, jak uda ∏y si´
Pa ni wa ka cje w Egip cie?”. 

Je Êli wpro wa dzi my wszyst kie in for ma cje
do sys te mu kom pu te ro we go, mo ̋ e my za -
dzi wiç, za da jàc ta kie py ta nie. Mar ta b´ dzie
bar dzo za do wo lo na, mo gàc opo wie dzieç,
jak by ∏o, i te˝ zdzi wio na, ˝e ktoÊ pa mi´ ta∏
o jej wy jeê dzie do Egip tu.

W∏a sne imi´ jest naj pi´k niej szym dêwi´ -
kiem dla ka˝ de go cz∏o wie ka, za wsze spra -
wia nam przy jem noÊç, kie dy je s∏y szy my. Im
cz´ Êciej go u˝y je my, tym bar dziej klu bo wicz
po czu je si´ zwià za ny z na mi i klu bem.
r Ostat nim czyn ni kiem, któ ry na ca ∏ym
Êwie cie two rzy che mi´, jest: uÊmiech!!! 

Wie le po dró ̋ o wa ∏em, na wet do tak od -
le g∏ych miejsc jak Wiet nam i La os. Nie by ∏o
wa˝ ne, czy mó wi ∏em w miej sco wym j´ zy ku,
czy ro zu mia ∏em co kol wiek, bo za wsze zna -
∏em zna cze nie do bre go uÊmie chu, któ ry
przy cià ga∏ w od po wie dzi uÊmiech. Nie igno -
ruj te go. Spró buj – to dzia ∏a!

Zwy kle mó wi´ pra cow ni kom re cep cji: je -
Êli wi dzisz po wa˝ ne go biz nes me na w z∏ym
hu mo rze, któ ry pod cho dzi do re cep cji,
uÊmiech nij si´, a zo ba czysz, jak na tych -
miast zmie nia si´ je go re ak cja.
r Uro dzi ny cz∏on ków klu bu – w mo im pro -
gra mie „Fi zi kal” (któ ry le asin gu j´ za ni skie
mie si´cz ne op∏a ty) mam wszyst kie opcje
wy mie nio ne po wy ̋ ej i o wie le wi´ cej, aby
po móc klu bom w zwi´k sze niu sprze da ̋ y.

Mam tak ̋ e „wy ska ku jà cà wia do moÊç”
za ka˝ dym ra zem, kie dy cz∏o nek klu bu przy -

ja ko pre zent za wpro wa dze nie zna jo mych
do klu bu”.

Do ce nia my cz∏on ków, któ rzy sta ra jà si´
byç do bry mi am ba sa do ra mi na sze go klu bu.
r Im pre zy i even ty  - ka˝ dy klub mu si or ga -
ni zo waç im pre zy i even ty dla swo ich cz∏on -
ków. Mu si my znaj do waç do bre po wo dy do
ich przy go to wa nia i za pra szaç na nie klu bo -
wi czów i ich przy ja ció∏.

To two rzy po czu cie spo ∏ecz no Êci, ja ko
˝e sà to lu dzie lu bià cy po dob ny styl ̋ y cia
i po win ni Êmy przy cià gnàç ich wi´ cej…
Na si klu bo wi cze czu jà si´ wte dy bar dziej
zwià za ni z klu ba mi (na le ̋ y jed nak uwa -



˝aç, aby nie ro biç ich zbyt cz´ sto, bo to
dra˝ ni).

Mo˝ na zro biç to sa mo przy cià ga jàc po -
ten cjal nych klien tów i ofe ru jàc im spe cjal ne
even ty, np.: spin ning, po tem stret ching,
póê niej na po je i prze kà ski. To b´ dzie od -
skocz nià od ru ty ny i mo ̋ e im si´ na ty le
spodo baç, ˝e zde cy du jà si´ przy ∏à czyç.
r Zmia ny – co kil ka mie si´ cy mu si my wpro -
wa dziç no we za j´ cia, no we me to dy tre nin -
gu (np. CrossFit lub TRX), na si cz∏on ko wie
mu szà wi dzieç, ˝e wcià˝ coÊ si´ dzie je
w tren dach fit ness. Po win ni Êmy te˝ co kil ka
mie si´ cy po my Êleç o no wym wy stro ju re -
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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.

cep cji, zmie niç usta wie nie ma szyn do çwi -
czeƒ lub prze ma lo waç Êcia ny na in ne ko lo -
ry, po sta wiç no we kwia ty w re cep cji… To
two rzy wra ̋ e nie, ˝e wcià˝ przy cho dzi my do
no we go klu bu, w któ rym at mos fe ra jest
wspa nia ∏a i dy na micz na.
r Cz∏on ko wie lu bià po czu cie wspól no ty,
mu si my po zwo liç im po czuç, ˝e to oni sà
klu bem.

Po win ni Êmy raz w mie sià cu za pro siç
pro fe sjo nal ne go fo to gra fa, aby zro bi∏ zdj´ -
cia klu bo wi czom, kie dy tre nu jà lub w trak -
cie TP ze swo imi tre ne ra mi (na le ̋ y za py taç
o zgo d´). Po tem za wie Êmy zdj´ cia na ta bli -
cy przy wej Êciu na si ∏ow ni´ i po zwól my, aby
si´ mo gli na nich od szu kaç – spraw my, aby
po czu li si´ jak ce le bry ci. Po win ni Êmy te˝
po pro siç tre ne rów, aby cho dzi li po sa li i za -
po zna wa li ze so bà çwi czà cych, np. tych,
któ rzy obok sie bie cho dzà na bie˝ ni. To
prze cie˝ nie tyl ko si ∏ow nia, ale tak ̋ e wspa -
nia ∏e miej sce, gdzie mo˝ na po znaç lu dzi
po dob nych do nas, któ rzy dba jà o sie bie,
swo je zdro wie, wy glàd i sa mo po czu cie.
r Za do wo le nie cz∏on ków klu bu – czy
spraw dza cie i upew nia cie si´, ˝e cz∏on ko -
wie Wa sze go klu bu na praw d´ go lu bià i sà
za do wo le ni z ofer ty? Wiem, ˝e wi´k szoÊç
klu bów nie zwra ca na to ̋ ad nej uwa gi, ale ja
uwa ̋ am, ˝e mu si cie znaç po trze by i od czu -
cia klu bo wi czów do ty czà ce dzia ∏al no Êci
klu bu. Po win ni Êcie wy braç co mie siàc kil ku
cz∏on ków i za dzwo niç do nich, pro szàc
o wy pe∏ nie nie z Wa mi an kie ty sa tys fak cji.
Za daj cie py ta nia ta kie jak: 
– Czy lu bisz przy cho dziç do klu bu? 
– Co lu bisz naj bar dziej? 
– Czy wi dzisz zmia n´ lub re zul tat, któ ry

chcia ∏eÊ osià gnàç? 
– Czy po le ci∏ byÊ nas swo im zna jo mym? 
– Co Two im zda niem po win ni Êmy ulep szyç

w pierw szej ko lej no Êci?
Mu si my umieç za daç te py ta nia bez

oba wy, ˝e us∏y szy my ne ga tyw ne opi nie.
Mu si my umieç za dzwo niç po now nie do
klien ta, któ ry w po przed niej roz mo wie na -
rze ka∏. Po do ko na niu ulep sze nia w klu bie
znów za py taç, czy te raz je go zda niem jest
le piej? 
r Naj wa˝ niej szy mi ludê mi w Wa szym klu bie
sà Wa si Pra cow ni cy. 

Je Êli o nich dbasz i spra wisz, ˝e czu jà si´
do brze, oni zro bià to sa mo dla cz∏on ków
klu bu i po tem to wszyst ko prze ∏o ̋ y si´ na
Twój biz nes, bo b´ dziesz mia∏ wi´ cej osób,
któ re spro wa dzà swo ich przy ja ció∏ = wi´ cej
go tów ki. In ny mi s∏o wy, za wsze po wta rzam
me ne d˝e rom i w∏a Êci cie lom klu bów: „Twój
ze spó∏ jest naj wa˝ niej szym za so bem Two je -
go klu bu”, to pra cow ni cy spro wa dza jà no -
wych cz∏on ków, spra wia jà, ˝e po zo sta jà oni
w Two im klu bie na d∏u ̋ ej i ku pu jà wi´ cej. 

W tym zna cze niu mu si my ro zu mieç na -
szà od po wie dzial noÊç ja ko w∏a Êci cie li i me -
ne d˝e rów klu bu – to my ma my ich pro wa -
dziç, uczyç, re gu lar nie i co dzien nie szko liç,
aby pra co wa li jak naj le piej. Daj cie im pro wi -
zj´ od sprze da ̋ y, bo nu sy za do bre wy ni ki
i trak tuj cie ich jak VIP-ów, za pra szaj cie na
ko la cje, or ga ni zuj cie even ty tyl ko dla nich,
daj cie pre zen ty. Za wsze upew nij cie si´, ˝e
ma cie „w∏a Êci wych lu dzi na po k∏a dzie”, ina -
czej mó wiàc: upew nij cie si´, ˝e ma cie naj -
bar dziej pro fe sjo nal nych, ener ge tycz nych,
po zy tyw nych i pro ak tyw nych lu dzi do pra -
cy,  oni zro bià resz t´. 
r Jesz cze ostat nia rzecz, któ ra do ty czy sty -
lu za rzà dza nia: za wsze szu kaj roz wià za nia!!! 

Dla cze go to wią że się 
z efek tem „Wow!”? 
Cz´ sto s∏y sz´ na rze ka jà cych pra cow ni ków,
opo wia da jà cych o wie lu pro ble mach, któ re
ma jà w klu bie. Jed nà z naj wa˝ niej szych rad,
któ re da j´, jest: „skup si´ na roz wià za niu”. 

Kie dy jed na z pra cow nic przy cho dzi ∏a
do mnie z pro ble mem w klu bie, pro si ∏em,
aby wró ci ∏a do biu ra i od wie dzi ∏a mnie póê -
niej z przy naj mniej trze ma roz wià za nia mi
tej spra wy. Sku pia nie si´ na pro ble mie spra -
wia, ze sta je si´ on wi´k szy i wy da je si´ nie
do po ko na nia. Sku pie nie si´ na 3–5 je go
mo˝ li wych roz wià za niach, po ma ga w zna le -
zie niu naj lep sze go, któ re wpro wa dza my
w ˝y cie. W ten spo sób po ka zy wa ∏em, ˝e
ka˝ dy problem ma swo je roz wià za nie i je Êli
je ste Êmy wy star cza jà co kre atyw ni, sa mi
mo ̋ e my je zna leêç. 

Je Êli wi´c ma my zde ner wo wa ne go klu bo -
wi cza, któ ry na rze ka, mo ̋ e my po pro siç, aby
przy szed∏ do biu ra, i po szu kaç naj lep sze go
roz wià za nia je go pro blem (nie w re cep cji,
w obec no Êci in nych cz∏on ków klu bu). Klu -
bo wi cze lu bià do sta waç roz wià za nia swo ich
za ̋ a leƒ, a my chce my, aby wszy scy na si pra -
cow ni cy by li w sta nie zna leêç kre atyw ne
wyj Êcie z sy tu acji. To spra wi, ˝e po czu jà si´
le piej i b´ dà usa tys fak cjo no wa ni.

Jesz cze raz pod kre Êlam, nie jest ∏a two
stwo rzyç efekt „Wow!” i nie ocze ku j´, ˝e od
ra zu zro bi cie wszyst ko, o czym tu pi sa ∏em.

Je stem prze ko na ny, ˝e ka˝ dy klub po wi -
nien wy braç g∏ów ne spo so by je go osià ga nia
i szko liç swój ze spó∏, jak ma to ro biç. Zna leêç
swo je w∏a sne me to dy przy cià ga nia klien tów
i spra wia nia, aby po zo sta li w klu bie.

Z przy jem no Êcià b´ d´ Was w tym wspie ra∏
i po ma ga∏ od na leêç Wa szà w∏a snà dro g´… 

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

Ilan Sha pi ra

Fi zi kal So lu tions


