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Poprzez wybór obiektu i jego
wielkoÊci, dokonanie podzia∏u
funkcjonalnego oraz stworze-
nie odpowiedniej oferty dla
naszych przysz∏ych klientów
zaj´liÊmy po˝àdanà pozycj´
na rynku. Teraz musimy do-
braç odpowiedni team, który
urzeczywistni nasze wizje. Sa-
mi nie jesteÊmy w stanie zre-
alizowaç ffiilloozzooffiiii klubu. Do
tego potrzebni sà ludzie
podà˝ajàcy obranà przez nas
drogà. Wychodzàc ze s∏uszne-
go za∏o˝enia, ˝e: sukces przed-

M A R K E T I N G

si´wzi´cia to suma sukcesów
poszczególnych wspó∏pracow-
ników, zrozumiemy, jak wa˝-
nym zadaniem jest odpowied-
ni dobór ludzi tworzàcych
team. Z kolei naszym zada-
niem jest organizowanie i mo-
tywowanie wybranych wspó∏-
pracowników. Âwiadomie pi-
sz´ wwssppóó∏∏pprraaccoowwnniikkóóww a nie
pracowników. Potrzebujemy
ludzi, którzy podobnie myÊlà
i potrafià zrealizowaç filozofi´
klubu. Nawet najlepsza kon-
cepcja upadnie, jeÊli wspó∏pra-
cownicy nie b´dà identyfiko-
waç si´ z naszymi pomys∏ami. 

W czasie doboru ludzi pro-
sz´ kierowaç si´ kryteriami
emocjonalnymi. Warto zwró-
ciç uwag´ na wra˝enie, jakie
wywiera na nas kandydat na
wspó∏pracownika. Wiedz´ me-
rytorycznà mo˝na pog∏´biç,
czemu s∏u˝à szkolenia, nato-

miast wzbudzajàcej sympati´
postawy nie da si´ wyuczyç.
UÊmiech i radoÊç ˝ycia nie sà
efektem przyspieszonego kur-
su dla animatorów codzienno-
Êci. Równie wa˝na przy rekru-
tacji jest motywacja w∏asna
potencjalnego wspó∏pracow-
nika i sposób, w jaki jà przed-
stawi. Nasz team ma i powi-
nien wzbudzaç sympati´ i za-
ufanie!

Wybrany zespó∏ trzeba
przeszkoliç marketingowo
(bardzo wa˝ny element, o któ-
rym b´d´ pisa∏ w nast´pnym
wydaniu SOLARIUM & Fitness).
Ka˝demu cz∏onkowi teamu
nale˝y wyraênie okreÊliç zakres
jego praw i obowiàzków. Inte-
gralnà cz´Êcià takiego szkole-
nia jest uÊwiadomienie lu-
dziom, czego od nich oczeku-
jemy. Wszystkie zasady nale˝y
przedstawiç koniecznie na piÊ-
mie, a podpisane kopie doku-
mentów przechowywaç w ak-
tach personalnych. Ka˝dy musi
znaç swoje miejsce i przypisa-
nà mu rol´, powinien dok∏ad-
nie wiedzieç, czego si´ od nie-
go oczekuje. Istnieje potrzeba
uÊwiadamiania zespo∏u, ˝e je-
go praca zwiàzana jest z
wyra˝aniem sympatii i kompe-
tentnym zachowaniem.

Dochodzimy do wa˝nego
punktu dotyczàcego „CI” –
Corporation Identity. Do na-
szego tteeaammuu mo˝e nale˝eç tyl-
ko ktoÊ, kto w pe∏ni identyfi-
kuje si´ z klubem. Wypada∏oby
w tym miejscu zwróciç uwag´
na wag´ sprzedawanych przez
nas us∏ug. Przecie˝ w naszym
przypadku oferujemy najlep-
szy produkt Êwiata: zdrowie,
fitness, radoÊç ˝ycia, uÊmiech,
zadowolenie.

Dobierajàc zespó∏ – przede
wszystkim zadajemy sobie py-
tanie, ile osób sprosta prowa-
dzeniu klubu i jakie stanowi-
ska sà kluczowe w naszym pla-
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Praca z zespo∏em
Kolej na zespó∏
wspó∏pracowników.
Zastanówmy si´, 
jak ich dobieraç,
aby przyczynili si´
do naszego sukcesu.
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nie. Musimy uwzgl´dniç dwa
kryteria:

❍ fachowe kompetencje,
❍ sposób odnajdywania

si´ w kontaktach mi´dzyludz-
kich. 

Wa˝ny jest równie˝ ele-
ment motywacji.

Motywacja jest kluczem 
do sukcesu

Ka˝de dzia∏anie poprzedza
pomys∏ lub marzenie. Kiedy te
czynniki sprawcze sà wystar-
czajàco silne, znajdujemy ar-
gumenty na ich poparcie. Sà
one podstawà mmoottyywwaaccjjii,, któ-
ra wyzwala dzia∏anie. WÊród
wielu czynników wp∏ywajà-
cych na sukces przedsi´wzi´cia
motywacja stanowi jego filar.
To ona towarzyszy nam od po-
czàtku przez ca∏y czas dzia∏al-
noÊci. 

W naszym przypadku istot-
nà rol´ odgrywajà:

❍ motywacja w∏asna,
❍ motywacja wspó∏pra-

cowników, 
❍ motywacja cz∏onków

klubu.
Ka˝da ma ogromny wp∏yw

na osiàgni´cie powodzenia.

Dopiero gdy wszystkie wyra-
˝one sà wystarczajàco mocno,
odniesiemy pe∏en sukces.

Mieç motywacj´,
znaczy emanowaç
udzielajàcym si´ innym
entuzjazmem. 

Chcàc zapaliç otoczenie do
dzia∏ania, trzeba samemu p∏o-
nàç, mieç odwag´ marzyç i re-
alizowaç te marzenia. Tylko
marzyciele i entuzjaÊci sà w
stanie konsekwentnie zmie-
rzaç do wybranego celu. Dla-
tego tak wa˝ne jest pozytyw-
ne myÊlenie i nastawienie do
˝ycia oraz wiara w swoje mo˝-
liwoÊci.

Podstawà wszelkiej moty-
wacji jest zdrowie, a co za tym
idzie ppoozzyyttyywwnnee myÊlenie. Mo-
tywacj´ w∏asnà przenosimy na
zespó∏, a ten z kolei „zara˝a”
nià cz∏onków klubu. Podsta-
wowym wyzwalaczem moty-
wacji jest ch´ç wspólnego
dzia∏ania. Powierzenie odpo-
wiedzialnoÊci – funkcji kiero-
wania – odk∏adamy na póêniej
(dopiero w trakcie pracy wy∏a-
niajà si´ jednostki, które ujaw-
niajà zdolnoÊci przywódcze i
nie cià˝y im odpowiedzial-
noÊç).

Nast´pnym elementem 
jest motywacja materialna

Jest to forma dodatkowe-
go uznania wyra˝ona w pie-
niàdzach, w formie podwy˝ki,
premii czy te˝ prowizji. Osobi-
Êcie za najskuteczniejszà uwa-
˝am form´ prowizji: z punktu
widzenia ekonomicznego i
motywujàcego. System prowi-
zji musi byç tak opracowany,
˝eby premiowa∏ ka˝dà form´
aktywnoÊci. Wspó∏pracownicy

powinni widzieç korzyÊci wy-
nikajàce z efektywnej pracy.
W∏aÊciwie wydaje si´ to
naturalne i zrozumia∏e samo
w sobie, ale tylko w teorii. ˚y-
cie ka˝dego dnia udowadnia,
˝e ludzie ograniczajà si´ do
minimum, z regu∏y wykonujàc
jedynie dzia∏ania niezb´dne i
nie anga˝ujàc si´ zbytnio. Je-
˝eli natomiast efektywnoÊç
pracy jest sk∏adowà wynagro-
dzenia, wszystko wyglàda ca∏-
kiem inaczej. Ludzie szybko
przyzwyczajajà si´ do pozy-
tywnych aspektów pracy, ale
jeszcze szybciej popadajà w
rutyn´. Wtedy cz´sto oferujà
tylko swojà obecnoÊç, przy-
chodzà do pracy i SÑ!!!
Dlatego nie nale˝y wszystkich
trzech form motywacji mate-
rialnej wdra˝aç od poczàtku.
Powinny byç wprowadzane
kolejno w odst´pach czaso-
wych, wyzwalajàc energi´ do
dzia∏ania.

Konieczne sà systematycz-
ne spotkania zespo∏u, tzw. mi-
tingi, na których wspólnie do-
konuje si´ analizy dotychcza-
sowej dzia∏alnoÊci, omawia
statystyk´, wyznaczone cele
oraz etapy ich realizacji. Na-
le˝y koniecznie anga˝owaç
team w planowanie i roz-
wój kampanii marketingo-
wych, wzbudzaç kreatywnoÊç
i wspó∏tworzenie: motywacja
zamiast kontroli daje poczucie
pewnoÊci i wartoÊci oraz
uÊwiadamia wwssppóó∏∏ooddppoowwiiee--
ddzziiaallnnooÊÊçç za sukces. Prosz´ nie
myliç kontroli teamu z control-
lingiem, który jest konieczno-
Êcià jako podstawowy instru-
ment w naszej dzia∏alnoÊci.

dr Adam Kohnke ❒✓
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Od analizy i koncepcji do realizacji
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