BUSINESS | ZARZADZANIE

iStock_wildpixel

Systemy zarzgdzania

Analizuje dziatalnos¢ wielu klubow
i staram sie, wykorzystujgc swojg
wiedze praktyczng oraz
doswiadczenie, znalez¢ dla nich
adekwatne rozwigzania, ktore szybko
poprawig ich finansowe rezultaty.
Wiekszos¢ klubow, cho¢ dosc¢
dobrze zna swoje potrzeby, nie
wciela w zycie rozwigzan systemo-
wych. A moim zdaniem to wtasnie
otwiera im droge do sukcesu.
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arzadzanie jest sztukg, trzeba
Z umie¢ znalez¢ rownowage miedzy

zadaniami i ludZmi. Musicie znac¢
i kontrolowac¢ wszystkie zadania i wykonane
dziatania oraz potrafi¢ je monitorowac. Ale
najwazniejsze jest, aby zarzadzac¢ ludzmi
i Waszym zespotem we wprowadzaniu
wszystkich zadan w sposob, ktory przynie-
sie najlepsze rezultaty, przekraczajgce Wa-
sze oczekiwania. To jest naprawde mozliwe.

Systemy zarzadzania
— co trzeba wiedzie¢?
Dziatania usystematyzowane, uporzadko-
wane, dajg Wam petng kontrole nad tym, co
robicie. Wtedy menedzer klubu i pracowni-
cy majq peftng jasnos¢ i zrozumienie swoich

dziatan. Jestescie zgodni w dgzeniu do celu,
wszyscy w zespole razem, z pomocg tych
samych zasad podazacie wlasciwg droga,
by zrealizowa¢ cele klubu. Aby to lepiej wy-
jasni¢, podam kilka przyktadow.

Sprzedaz

Odwiedzam kluby, udajgc klienta, aby by¢
gotowym do podania wskazoéwek i narzedzi
umozliwiajgcych poprawe ich funkcjono-
wania z miejsca — na pierwszym spotkaniu.
Wiekszos¢ recepcjonistek klubéw nie wie,
jak prowadzi¢ rozmowe z klientem przez te-
lefon i co powiedzie¢, aby stworzy¢ bardzo
jasng sytuacje: umowic¢ spotkanie w klubie
i zachecic¢ klienta, aby przyszedt i chciat za-
siegng¢ informacji osobiscie — to jedyna
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mozliwo$¢, by zapisat sie on do klubu. To
samo dotyczy klientéw, ktérzy przychodzg
do klubu po informacje. Recepcjonistki sg
zawsze zajete i nieskupione na klientach.
Nie prowadzg procesu sprzedazy, czyli nie
dowiadujg sie, czego klienci poszukuig,
czym konkretnie sg zainteresowani, zatem
nie pomagaja im odnalez¢ rozwigzan ade-
kwatnych do potrzeb w naszym klubie, a co
za tym idzie — nie sprzedajg karnetéw i nie
podpisujg umow.

Pie¢ krokéw w systemie sprzedazy
B Wprowadzenie — pierwszych kilka sekund
naszego spotkania z klientem, kiedy przeta-
mujemy lody i sprawiamy, ze chce nas stu-
cha¢ i odwiedza¢.

To decydujgcy moment, wiele razy to juz
przy tym pierwszym wrazeniu klient decy-
duje, czy zostanie i zaczeka na obstuge, czy
zawroci i odejdzie — straciliscie klienta!

B Kwalifikacja — musimy zadac¢ kilka pytan,
takich jak:

Czego poszukuje? Co chce osiagng¢?
Dlaczego przyszedt wtagnie teraz? Co zrobit
do tej pory — czy juz ¢wiczyt wezesniej?

Musimy poznac¢ klienta i zada¢ kilka
gtownych pytan. Klient by¢ moze bedzie
musial podjg¢ wazng decyzje o zapisaniu

sie do klubu, zmianie stylu zycia, a my mu-
simy mu w tym pomoc — to nasze zadanie.
Kazdy potencjalny klient przychodzi do nas
z jakiego$ powodu — i, jesli my go nie po-
znamy, bedzie nam bardzo trudno pomoc
tej osobie w podijeciu decyzji o zapisaniu
sie do naszego klubu.

B Rozwigzanie — kiedy juz wiemy, czego
klient chce, musimy pokaza¢ mu klub, sku-
piajgc sie na tym, czego doktadnie on szu-
ka, a nie po prostu go oprowadzi¢. Musimy
udowodni¢ klientowi, ze w naszym klubie
bedzie w stanie osiggng¢ swoje cele. Kiedy
skonczymy oprowadzanie, powinnismy
stworzy¢ prezentacje cenowa dla tego
klienta (a nie po prostu pokaza¢ mu wiele
opcji i cennik). Trzeba utatwi¢ mu wybdr
i podjecie decyziji.

B Przezwyciezyé przeciwnosci — w wiek-
szoéci przypadkow, jesli klient ma powdd,
aby nie zapisac sie od razu, np. wymawiajgc
sie brakiem czasu, recepcjonistka sie pod-
da i pozwoli mu odejs$¢. To wiasnie btad naj-
czesciej popetniany przez kluby. Musimy
sobie uswiadomi¢, ze tak naprawde to
klienci oczekujg od nas pomocy w podjeciu
przez nich decyzji. Zatem musimy zadac¢ im
odpowiednie pytania i rozwia¢ ich watpli-
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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
rozwoju fitness klubéw. Zatozyciel
,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 klubéw
fitness i salonéw spa. Management Coach i trener
biznesu, wspiera 12 klubow fitness otwartych w ciagu

dwdch lat na terenie catej Polski.

woséci. Trzeba uzmystowi¢ klientowi, ze
zmiana trybu zycia jest niezbedna, nie trze-
ba tej decyzji odktadac.

B QOstatni krok polega na nawigzaniu relacji
z nowym cztonkiem klubu, ktéry wtasnie sie
zapisat, i zdobyciu nastepnych z jego pole-
cenia.

Nowy klubowicz jest podekscytowany,
wtasnie podjgt wazng decyzje o zmianie try-
bu zycia i rozpoczeciu ¢wiczen po dtugim
czasie, na pewno podzieli sie tym z najbliz-
szymi przyjaciétmi. Dlaczego nie zasugero-
wac¢ mu, aby przyprowadzit ich nastepnym

www.funfit.pl
www.funfitgerate.de

Najwigkszy dostawca maszyn klubowych w kraju,

2000 urzadzen aerobowych i silowych w siedzibie.
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Przyk{adowe maszyny sitowe:

W cenie zostat wliczony dowolny kolor lakieru oraz tapicerkil!
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razem ze sobg? Mozemy zaplanowac sprze-
daz dla naszego nastepnego nowego klu-
bowicza.

Wida¢ teraz jak na dtoni pewng zalez-
nosc¢ i ciggtosé tych etapow: jesli znamy sys-
tem sprzedazy i wiemy, jak go wprowadzi¢
w zycie — mozemy sprzedawac znacznie
wiecej i przez caly czas stwarza¢ nastepne
okazje do sprzedazy, tu nie ma limitu.

System oceny marketingowej
konwersji

Kluby czesto przescigajg sie w nowych po-
mystach i akcjach, wydajac mnéstwo pie-
niedzy na eventy i inne marketingowe dzia-
fania, by przyciggng¢ nowych klientow do
klubu. To jest bardzo pozytywne, niestety —
nie monitorujg sukcesu swoich dziatan.
Musimy wiedzie¢ doktadnie, ile kontaktéw
przynoszg nam te dziafania i czy te kontak-
ty — potencjalni klienci — tak naprawde ku-
pujg czfonkostwo w naszym klubie. Inaczej
mowigc — musimy by¢ w stanie sprawdzi¢
konwersje naszych dziatan marketingowych
w sprzedaz rzeczywistg, aby moéc powie-
dzie¢, czy byly one sukcesem, czy tez nie.
Jesli regularnie to monitorujemy, mozemy
sie dowiedzie¢, ktoére dziatania przynosza
najlepsze rezultaty, skupi¢ sie na nich, po-
wtarza¢ je i ulepszac... My na przyktad po-
magamy klubom monitorowaé to poprzez
nasz komputerowy program sprzedazy Fizi-
kal. Kluby uzyskujg potrzebne informacje,
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dzieki ktérym mogg stworzy¢ lepszy system
sprzedazy i marketingu. Jest to niezwykle
istotne, bo marketing i sprzedaz dziafajq jak
system naczyn pofgczonych.

Analiza informac;ji

Przyjrzyjmy sie, jakie przydatne i niezbedne
informacje powinno sie systematycznie
analizowac co miesiac.

B [iczba wej$¢ na godzine, to daje mozli-
wo$c¢ stworzenia nowych cen lub typdéw
cztonkostwa na stabe godziny (miedzy
10.00 a 16.00 lub np. godziny poza szczy-
tem).

W ten sposob klub moze mie¢ petne wy-
korzystanie nawet w porannych godzinach,
porach lunchu czy péznym wieczorem.

B [iczba procentowa kobiet i mezczyzn
w klubie, aby zdecydowac o rodzaju ofero-
wanych w sprzedazy aktywnosci lub pro-
duktéw (kosmetyki, kremy, reczniki, reka-
wiczki treningowe. ..) czy rodzaju ¢wiczen.
B Wejscia klubowiczéw na poszczegdlne
zajecia, aby mie¢ pewnos$¢, ze nie ma zajec¢
tylko dla pieciu osob (strata pieniedzy
i koszty) i méc motywowac trenerdw, ktorzy
majg pelne zajecia.

B Utrzymanie kontaktu z klubowiczami,
ktérych cztonkostwo wygasa w nadchodza-
cym miesigcu, aby moc im o tym przypo-
mniec i by przedtuzyli je na czas (w przeciw-
nym wypadku tracimy co miesigc wiele pie-
niedzy).

B Klubowicze, ktérzy dokonujg ptatnosci
w systemie miesiecznym i nie zapfacili na
czas — zamieni¢ diugi na wplywy teraz!!!
Czy macie system pobierania zalegtych
pfatnosci?

B Czy klubowicze przychodzg czesto i czy
sg zadowoleni, dzwoncie do nich, kiedy sg
cztonkami, a nie dopiero wtedy, gdy ich
cztonkostwo juz sie konczy.

Posiadanie systemu monitoringu na
miejscu i mozliwosci analizy oraz otrzymy-
wania wplat na czas jest najwazniejszg
sprawg dla wtasciciela kazdego klubu
—upewnijcie sie, Ze je macie i nie rezygnujcie
z nich, to moze oznaczac cate Wasze zyski.

System zarzgdzania celami

Uwazam, Ze jesli chcemy prowadzi¢ firme
i osigga¢ zyski, musimy wyznaczy¢ cele
wszystkim pracownikom i sprawi¢, aby byli
zespotem ukierunkowanym na cele. Jak to
dziata? ,Cele sa najsilniejszymi motywato-
rami ludzkich dziatan”. Nalezy ustali¢ reali-
styczne cele dla kazdego pracownika: re-
cepcji, osoby odpowiedzialnej za sprzedaz
(jesli taka jest), instruktorow sitowni i trene-
réw fitness. Co rozumiem przez cele? Jedli
méwimy o osobie odpowiedzialnej za
sprzedaz, ktora sprzedaje czlonkostwo, jej

celem bedzie np.: 30 nowych sprzedazy
w miesigcu — bardzo jasno wymierzalny wy-
nik. Jesli jest to recepcjonistka — jej celem
bedzie sprzedaz warta 200 zt kazdego dnia
w recepcji (napoje, batony energetyczne,
torby, proteiny, reczniki, T-shirty...). Jesli
jest to trener sitowni, powinien wiedzie¢,
jak sprzeda¢ sesje treningu osobistego
i przeprowadzaé introsesje, aby sprzeda-
wac wiecej — cel to przeprowadzi¢ minimum
10 introsesji tygodniowo i sprzedaé 2 pa-
kiety tygodniowo.

Nawet instruktor fitness ma cel — powi-
nien sprowadzi¢ klientéw na sale i mie¢ mi-
nimum 15-20 oséb na kazdych zajeciach
(w innym przypadku koszt jest zbyt wysoki).
Nie wystarczy wyznaczy¢ wszystkim cele,
wyszkoli¢ ich, jak sprzedawac i okresli¢
konkretne zadania. Musimy wiedzie¢, jak
osiggngc te cele. System jest prosty: wezmy
30 nowych sprzedazy, ktére nalezy zrobic¢
w miesigcu, dzielimy je na liczbe zmian,
ktére mamy miesiecznie, np. 15 zmian=2
sprzedaze na zmiane. Co nalezy zrobi¢, aby
mie¢ dwie nowe sprzedaze? Uméwié spo-
tkania z czterema potencjalnymi klientami,
spotkac sie z nowymi osobami, ktére przyj-
da obejrze¢ klub, lub zadzwoni¢ do bytych
klientow i zaprosi¢ ich do powrotu.

Raz jeszcze powtarzam — jesli wiemy, jak
ustali¢ cele i planowaé systematycznie
— automatycznie zwiekszamy naszg sprze-
daz i wyniki o 20-30 proc.

System motywacji i nagradzania
Kazdy pracownik, nawet menedzer klubu,
chce by¢ doceniony za dobrg prace czy
osiggniete wyniki. Kluby powinny nagra-
dza¢ ich systematycznie i ptaci¢ prowizje
od sprzedazy — im wiecej sprzedasz, tym
wiecej otrzymasz. Wiecej gotowki ze sprze-
dazy (wptaty z géry ) — wiekszy bonus. Ze-
spot recepciji musi mie¢ wyznaczony celije-
$li go osiagnie — dosta¢ okreslony bonus
dla zespotu. Trener sitowni, ktéry sprzedaje
najwiecej PT, powinien dosta¢ wyzszg pro-
wizje za kazdy PT. Chcemy motywowac nasz
zespol i sprawiaé, aby osiggat jeszcze lep-
sze rezultaty. [ tez, jesli klub ma dobrg sytu-
acje i lepsze wyniki — dlaczego nie pfaci¢
wiecej jego pracownikom? Przeciez to wla-
$nie oni sprzedali cztonkostwa i PT oraz
upewnili sie, ze klubowicze przyjda na czas,
aby przediuzy¢ swoje cztonkostwo.

Jest jedna zelazna zasada: spraw, aby
Twoj zespdt czut sie dobrze — on sprawi, ze
Twoi klienci poczujg sie jeszcze lepiej!!!

Pozdrawiam i zycze sukcesu Waszym
klubom!

llan Shapira

www.fizikal.eu
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GLUTE MASTER KICIAS ASS!

19" RISE

Join the Movement™

61 84 83 476 wew 104
hoist@hoistfitness.com.pl

Najnowszy produlst w linii ROC-IT

The HOIST? Glute Mastere®,

Catkowicie przeprojektowany by dotaczy¢ do linii ROC-IT.
Oferuje nieograniczone mozliwosci ruchu i niespotykane
wrazenia podczas ¢wiczen.

Dzieki unikatowej biomechanice gwarantuje petne zaangazowanie
kluczowych miesni przy jednoczesnym zapewnieniu naturainej pozycji
kregostupa w trakcie ¢wiczen. Podczas treningu uzytkownik wykonuje
dodatkowe ruchy w gére i w ddt, co zapobiega rotacji i powstaniu
urazow kregostupa. Podparcie ramion i kolan zapewniaja specjalne
zaprojektowane podpdrki. Petna mozliwosé regulacji utatwia
dostosowanie urzadzenia do wzrostu i potrzeb kazdego ¢wiczacego.

www.hoistfitness.com.pl



