Podrézujac po Polsce i wielu zachodnich krajach dostrzegam rozwijajaca sie pozycje Polski na rynku, ktéra zauwazalnie robi duze kroki
w strone bardziej konkurencyjnego rynku.

Na polskim rynku istnieje wiele klubow fitness co jest powodem duzej konkurencji a wiec aby osiggna¢ sukces nie tylko wybdr lokalizacji,
ustug i sprzetu jest bardzo wazny ale wiedza i doswiadczenie zajmujg czotowe miejsca.

W zwigzku z tym jesli chce sie osiagnac pozycje lidera i przewage nad konkurencjg nalezy dziata¢ szybko w celu zdobycia jak najlepszych
narzedzi potrzebnych do pokonania konkurencji.

28 pazdziernika w hotelu Radisson Blu miatem przyjemnos¢ prowadzi¢ wyktad w ramach kongresu Body Life w zwigzku z tym chciatbym
pokrétce podsumowac omawiane obszary.

Zaczne od tego, iz od 20 lat jestem zwigzany z miedzynarodowg branzg fitness - nadzoruje oraz obserwuje prace wielu klubéw fitness —
dzieki czemu wiem jakie dziatania i zachowania pozwolg na stworzenie doskonatego klubu, odnoszacego sukcesy. Przez ostatnie 3 lata
miatem okazje odwiedzi¢ wiele klubéw na terenie catej Polski i moje wnioski sprowadzajg sie do 3 gtéwnych elementéw: jest to
zarzadzanie, marketing oraz najistotniejsza — sprzedaz.

Zatem, jakie jest 10 nawykdéw wtascicieli klubow fitness, pozwalajacych prowadzi¢ udany biznes? Zerknijmy ponizej:

Nawyk nr 1:

Dobrze prosperujace kluby:

Whtasciciele dobrze prosperujacych klubéw sg skupieni na wynikach, maja jasno ustalone cele sprzedazowe (targety), ktére pomagaja im
oraz pracownikom mierzy¢ rezultaty kazdego dnia i w razie potrzeby poprawiaé dziatania. Doskonale wiedzg, ze wyznaczone cele s3
najmocniejszg sitg ludzkiej motywacji i umozliwiajg pracownikom w petni skupi¢ sie na kazdym obszarze dziatalnosci klubu — czy to sprzedaz
karnetéw, treningdw personalnych, produktéw z recepcji, a moze sprzedaz ,zajeé fitness” tak by mie¢ pewnos¢, ze zajecia majg petne
obtozenie i ze nie ptacimy instruktorowi za zajecia z 4 uczestnikami.

Stabo prosperujace kluby:

Whtasciciele stabo prosperujacych klubéw czekajg, az wyniki przyjda same, nie wyznaczaja zadnych targetéw, jesli sprzedaz karnetu sie
przytrafi — sg usatysfakcjonowani.

Innymi stowy: jesli nie wiesz jaki jest Twdj cel - nie wiesz jaka drogg p6js¢, nie wiesz jaki plan przygotowac - jesli nie masz przygotowanego
planu, nigdzie nie dotrzesz. To jest bardzo proste: znajdZ cel — niech celem bedzie liczba, nastepnie stwdrz plan — jak to osiaggna¢ oraz
podazaj tg droga.

Nawyk nr 2:

Dobrze prosperujgce kluby:

Whtasciciele dobrze prosperujacych klubdw korzystaja comiesiecznie z rachunku zyskdw i strat (Profit and Loss). Kreuja budzet klubu, nawet
przed jego otwarciem, tak by wiedzie¢ czego moga sie spodziewac¢ w przysztosci.

Kiedy spotykam inwestoréw, ktdérzy chcg otwierac¢ kluby fitness badz wiascicieli juz istniejgcych klubdw, moja pierwszg prosba jest
wypetnienie rubryk raportu zyskow i strat. Dopiero kiedy widze liczby, moge czytaé z nich jak z mapy klubu oraz powiedzie¢ wszystko — co
dziata poprawnie, a co nie.

Musisz pracowaé na liczbach oraz monitorowaé raporty, dlatego powinienes mie¢ wtasciwy, przejrzysty plan, by poprawia¢ wyniki oraz
zarzadzac swoimi finansami kazdego miesigca. To tak jak GPS Twojego biznesu, bez niego — nigdzie nie dotrzesz.

Stabo prosperujace kluby:

Whtasciciele stabo prosperujacych klubéw nie pracujg na liczbach oraz ich nie rozumiejg, nie mierzg swoich finanséw na biezgco, nie moga
opowiedzie¢ historii o swoim biznesie, nie wiedzg jak rozwija sig ich biznes.

Odwiedzitem wiele klubéw w Polsce i poznatem wielu wtascicieli, ktérzy mysleli, ze ich biznes dziata dobrze. Kiedy wystatem im raport
zyskdéw i strat do wypetnienia, zaczeli szukaé odpowiednich liczb — zorientowali sie, ze biznes nie kreci sie tak dobrze, jak przypuszczali oraz
zauwazyli wiele obszaréw i dziatan, ktére mozna znacznie usprawnic.

Nawyk nr 3:

Dobrze prosperujace kluby:

Whtasciciele dobrze prosperujacych klubdw pracujg wedtug prostej formuty zarzadzania Fizikal:

Target — Plan — Dziatanie — Kontrola — Informacja zwrotna w celu ulepszenia



- caty czas powtarzamy te dziatania

Musisz uzywaé tej formuty by Twdj klub odnosit sukcesy: najpierw ustalaj targety — jednak kiedy juz oszacujesz jakie konkretnie chcesz
osiggna¢ wyniki — nie wystarczy tylko powiedzie¢ tego swojemu zespotowi i mie¢ nadzieje, ze beda wiedzieli co robic i jak przynosi¢
oczekiwane rezultaty. Musisz zaplanowac osiagniecie tych wynikdw oraz pokaza¢ im ten plan — musisz mie¢ pewnosé, ze jest to dla niech
jasne i ze wiedzg jakie dziatania musza wykona¢.

Nastepnie Twoi pracownicy muszg zacza¢ pracowac zgodnie z tym planem, a Ty zeby mie¢ pewnos$¢, ze wszystko idzie tak jak nalezy,
powiniene$ codziennie monitorowac ich poczynania. Nigdy nie zaktadaj, Zze masz swietny zespdt, ktdry pracuje na 100 % swoich mozliwosci
bez nadzoru i kontroli.

Jednak powodem, dla ktérego powinnismy kontrolowaé pracownikéw, jest fakt by stawali sie bardziej profesjonalni oraz zeby klub
uzyskiwat lepsze rezultaty — dlatego informacja zwrotna powinna by¢ bezposrednia i czesto pozytywna.

Stabo prosperujace kluby:

Whtasciciele stabo prosperujgcych klubdw sg skoncentrowani na trenerach i sprzecie, nie posiadajg zadnej strategii zarzadzania oraz planu.

Spotkatem wielu wtascicieli klubow, ktérzy mieli wysokie oczekiwania wzgledem swoich pracownikéw. Mysleli, ze skoro im ptaca, to
wystarczy by zespot przynosit wyniki, jesli wyniki nie przychodzity — byli Zli na swoich pracownikéw i nie mogli zrozumie¢ dlaczego ,,system”
nie dziata.

Jesli nie pracujesz zgodnie z formuta, nie oczekuj zbyt wiele. Dlatego wtasnie w petni polecam wtascicielom by byli zaangazowani w
zarzadzanie klubem oraz zeby to wasnie oni je prowadzili. To Ty jeste$ Zrédtem swojego sukcesu.

Nawyk nr 4:

Dobrze prosperujgce kluby:

Whtasciciele dobrze prosperujacych klubdw staraja sie by¢ liderami w swoim segmencie rynku, niekiedy tworzag nowy segment oraz stajq sie
unikatowymi placéwkami na rynku. Wyszukuja swoje unikalne cechy.

Niewazne jaki klub posiadasz, Ty i Twdj zespdt musicie doskonale zna¢ unikatowe cechy Waszego klubu.

Co czyni Twoj klub wyjatkowym w poréwnaniu do wszystkich konkurentéw oraz dlaczego klient powinien przyjs¢ wtasnie do Twojego
klubu?

Jesli odpowied? nie jest jasna, usigdz, zastandw sie i sprobuj wypisa¢ te unikatowe cechy albo zadzwori do mnie — pomoge Ci znalezé
odpowiedzi. To pozwoli Ci okresli¢, co chcesz aby klienci mysleli o Twoim klubie oraz dlaczego powinni przyjs¢ wtasnie do Ciebie.

Stabo prosperujace kluby:

Whtasciciele stabo prosperujacych klubéw skupieni sg na tym by ich kluby po prostu funkcjonowaty. Nie podejmujg marketingowych akcji,
ktére mogtyby odréznic je od konkurencji.

Jesli nie robisz wtasciwych dziatarh marketingowych, by zacheci¢ wtasnie Twojg grupe docelowa — tracisz wielu potencjalnych klientéw co
pociaga za sobg stabszy rozwdéj Twojego klubu.

Nawyk nr 5:

Dobrze prosperujgce kluby:

Whtasciciele dobrze prosperujacych klubéw wybieraja odpowiednich pracownikéw oraz wynagradzajg ich bazujgc na osigganych wynikach,
daja im prowizje oraz bonusy za wysoka wydajnosc.

Musisz motywowacd swdj zespdt, tak by byt skoncentrowany na wynikach i zeby zawsze dazyt to ulepszenia.

Jesli bedg mieli system motywacji w postaci wiekszych pieniedzy, bonuséw, dodatkowych korzysci — obiecuje, ze wyniki Twojego klubu
znacznie wzrosna.

Stabo prosperujace kluby:




Whtasciciele stabo prosperujacych klubéw ptacg swoim pracownikom bazujac na ich czasie spedzonym w klubie, w zwigzku z tym pracownicy
nie maja zadnej motywacji do ciezszej pracy oraz do ulepszenia wynikéw. Innymi stowy — nie pytaj dlaczego wyniki w klubie sg wciaz takie
same.

Jesli pracownicy dostaja pienigdze tylko na podstawie czasu spedzonego w pracy, nie obchodzi ich czy biznes bedzie miat sie dobrze czy
beda tracone pienigdze — dostang wyptate tak czy inaczej. Powinni by¢ Twoimi partnerami, pracuja lepiej — dostajg wiecej. Jesli nie masz
takich pracownikéw — by¢ moze przyszedt czas na wymiane zespotu. Wiem, ze nie jest to fatwe, natomiast dla mnie klub fitness jest
biznesem.

Nawyk nr 6:

Dobrze prosperujgce kluby:

Whtasciciele dobrze prosperujgcych klubdw traktujg swoich pracownikéw oraz klientéw jak najwazniejsze czesci sktadowe do osiggniecia
sukcesu.

Jest to prosta zalezno$¢: Ty dbasz o swdj zespot, Twoj zesp6t dba o Twoich klientéw, a Twoi klienci dbajg o Ciebie i Twoj klub — przedtuzajac
karnety, kupujac produkty i ustugi w klubie oraz przyprowadzajac znajomych.

Znacznie tatwiej jest utrzymac zadowolonego klubowicza niz przyciggngé¢ nowego klienta — dlatego obstuga klienta oraz dbanie o
klubowiczéw od samego poczatku sg niezwykle istotne.

Stabo prosperujace kluby:

Whtasciciele stabo prosperujgcych klubdw skupieni sg na specjalnych ofertach i znizkach — by przyciggnac jak najwieksza ilos¢ nowych
klientow.

Jezeli jestes skoncentrowany tylko na przycigganiu nowych klientéw oraz nie poswiecasz w ogodle uwagi aktualnym cztonkom, stracisz ich.

Nawyk nr 7:

Dobrze prosperujace kluby fitness:

Whtasciciele dobrze prosperujacych klubéw fitness maja jasng wizje — pomagac ludziom osiggac swoje rezultaty i prowadzi¢ zdrowszy tryb
Zycia poprzez uczestnictwo wiasnie w ich klubie.

Musisz mie¢ przejrzysta wizje — jaki jest Twdj klub: czy jest to klub Premium? Czy jest to klub budzetowy ,dla kazdego?” Czy wszystkie
ustugi sg zawarte w cenie karnetu? Jakie jest to doswiadczenie dla klienta? Jak chciat(a)bys zeby odbidér Twojego klubu wygladat?

Stabo prosperujace kluby:

Whtasciciele stabo prosperujacych klubéw prowadza je, starajac sie mie¢ jak najnizsze koszty oraz nie do korica zainteresowani sg stylem
2ycia swoich klientéw.

Jezeli zajmujesz sie jedynie kontrolowaniem kosztéw i przycigganiem jak najwiekszej ilosci nowych klientéw — nie dajesz zadnej wartosci
aktualnemu klubowiczowi.

Zostang z Toba dopdki nie ma wokdt Twojego klubu konkurencji — jesli sie pojawi nowy klub, beda chcieli sie przeniesc.

Nawyk nr 8:

Dobrze prosperujgce kluby:

W tych klubach sprzedaz odbywa sie caty czas. Zainwestuj czas i pienigdze, by wyszkoli¢ Twdj zesp6t na mistrzéw sprzedazy oraz gromadz
zdecydowanie wyzsze zyski z kazdego Zrédta przychodu w swoim klubie.

Mowie to na kazdym swoim wykfadzie oraz w kazdym artykule o tym pisze: biznes bez dobrego zespotu sprzedazowego oraz procesu
sprzedazy, to biznes, ktéry nie wykorzystuje swojego potencjatu. Jedyng drogg do udanego biznesu jakim jest klub fitness — to sprzedaz —
sprzedaz abonamentoéw, treningdw personalnych, produktéw z recepcji etc.

Mozesz sobie wyobrazi¢ operatora komdrkowego bez zespotu sprzedazowego? Myslisz, ze dtugo wytrwatby na rynku?



Jesli chcesz by¢ liderem na rynku — musisz wyszkoli¢ swoich pracownikéw, by byli profesjonalistami, ale co wazniejsze — zeby wiedzieli jak
sprzedawac.

Stabo prosperujace kluby:

Whtasciciele stabo prosperujacych klubéw mysla, ze klienci przyjda tak czy inaczej, wiec nie poswiecajg pieniedzy ani czasu by poprawiac
sprzedaz. Nie rozumieja dlaczego odnoszg takie same wyniki caty czas.

Postaram sie to ujac jasno: Jesli Twoj zespot nie jest skoncentrowany na swoich celach sprzedazowych, na sprzedazy nowych karnetéw i ich
odnowieniu w odpowiednim czasie oraz nie wie jak to robi¢ w profesjonalny sposéb — to Ty tracisz wielu klientéw kazdego miesigca — to
jest fakt!

Nawyk nr 9:

Dobrze prosperujace kluby:

Whtasciciele dobrze prosperujacych klubéw rozumieja, ze sprzedajg korzysci w zaleznosci od potrzeb swoich klientéw — zdrowie, lepszy styl
2ycia, dobra atmosfere, dobry wyglad, swietne samopoczucie. Poznajg swoich klientdéw, kazdego z nich traktujg indywidualnie, stawiajac ich
w centrum (nawet jesli majg 3000 klubowiczéw). Wiedza, ze jedyng osoba, ktéra ,ptaci ich rachunki” jest ich klient.

Musisz byé skoncentrowany na swoich cztonkach, wiedzie¢ doktadnie czego szukaja, jakie s ich cele i dlaczego przyszli do Twojego klubu
wtasnie teraz? Kiedy bedziesz miat te wiedze, musisz przedstawi¢ im rozwigzania, pokaza¢ im, jak moga osiggna¢ swoje cele u Ciebie w
klubie. Jesli przekonasz ich, ze moga to zrobi¢ wtasnie u Ciebie i wyobrazg sobie to — na pewno dotacza do Twojego klubu.

Stabo prosperujace kluby:

Whtasciciele stabo prosperujgcych klubow skupieni sg na sprzedawaniu , wyposazenia”, sprzetéw i produktéw — maszyny, sauna, zajecia
fitness, gabinet masazu itp. Probuja sprzedac ustugi swojego klubu pokazujac cennik badz oprowadzajac jak po muzeum — pokazujac klub,
bez zadnych wyjasniers dotyczacych korzysci ptynacych z uzytkowania poszczegdélnych maszyn czy ustug dla klienta. Nie wykluczone, ze te
osoby dotacza do klubu, jednak wciaz nie wiemy jak zaplanowac im trening, tak by osiggneli oczekiwane rezultaty.

Nawyk nr 10:

Dobrze prosperujgce kluby:

Whtasciciele dobrze prosperujgcych klubéw uczg sie caty czas, przyjezdzajg na seminaria, inwestujg w rozwdj swoich pracownikéw —
wszystko to by ulepszy¢ rezultaty. Wciaz ¢wiczg i praktykuja by dziata¢ perfekcyjnie.

Najwazniejszg rada jaka daje uczestnikom po przeprowadzonym szkoleniu jest: jednorazowe szkolenie jest dobre, ale nie wystarczajace.
Nie poczynicie zadnych zmian jesli nie bedziecie powtarzac i ¢wiczy¢ tego caty czas.

To jest doktadnie tak jak z treningiem na sitowni — czy zobaczysz oczekiwane rezultaty po dwdch tygodniach? Czy zobaczysz oczekiwane
rezultaty ¢wiczac raz na dwa tygodnie? Nie sadze.

Jesli chcesz zobaczy¢ pozadane wyniki, jesli chcesz by¢ dobry w tym co robisz — musisz ¢wiczy¢ caty czas, niemalze kazdego dnia.

Ucze moich klientéow réznych metod szkoleniowych, tj. scenki praktyczne, daily brief (codzienny, krétki plan dziatania), system kontroli,
ktére umozliwiajg pracownikom otrzymac informacje zwrotna w celu poprawy dziatalnosci klubu kazdego dnia.

Stabo prosperujace kluby:

Whtasciciele stabo prosperujacych klubéw mysla, ze wiedza juz wszystko z zakresu dziatalnosci klubu fitness i uwazaja, ze nie warto wydawac
pieniedzy na nauke, szkolenia oraz poznawanie nowosci.

Mam nadzieje, ze skoro czytasz ten artykut nie jestes jedna z tych oséb. Nalezy pamietac by nie by¢ pewnym, ze wie sie wszystko lepiej
i wiecej niz kazdy inny, nawet jezeli ma sie ogromne doswiadczenie w branzy i Twdj klub prosperuje zadawalajaco. Ja zawsze ucze sie od
kazdej recepcjonistki czy trenera, zawsze zbieram informacje, gdziekolwiek jestem i z kimkolwiek rozmawiam. Jest to ciagty proces rozwoju,
a ze zyjemy w czasach nowych technologii, zawsze powinnismy aktualizowa¢ sytuacje na rynku i dazy¢ do ulepszenia.



Mam nadzieje, ze czytajac moje artykuty udato sie Panstwu wynies¢ jak najwiecej praktycznych wskazéwek. Bytbym szczesliwy gdybyscie
dostarczyli mi Paristwo informacje o postepach Waszych klubéw badz gdybysSmy mieli mozliwo$é spotkac sie i porozmawiaé o
mozliwosciach poprawienia wynikow.

Chciatbym zaoferowa¢ Wam jedna rzecz:

Skontaktuj sie z nami (info@fizikal.eu badz tel. 507 952 536), a my wyslemy Ci ankiete dotyczaca klubu.

Kiedy odeslesz nam wypetniony formularz, my przeanalizujemy obecng sytuacje Twojego klubu oraz wyslemy Ci informacje zwrotng z
planem - jak znacznie usprawni¢ wyniki — za darmo!

Pozdrawiam i zycze sukceséw Waszym klubom!

Ilan Shapira.



