MARKETING

Zarzadzanie klubem sportowym cz. IV

Praca z zespoiem

Kolej na zespot
wspotpracownikow.
Zastanowmy sie,

jak ich dobierac,
aby przyczynili sie
do naszego sukcesu.

Eprzez wybor obiektu i jego
wielkosci, dokonanie podziatu
funkcjonalnego oraz stworze-
nie odpowiedniej oferty dla
naszych przysztych klientéw
zajelismy pozadang pozycje
na rynku. Teraz musimy do-
bra¢ odpowiedni team, ktéry
urzeczywistni nasze wizje. Sa-
mi nie jestesmy w stanie zre-
alizowac¢ filozofii klubu. Do
tego potrzebni sg ludzie
podazajacy obrang przez nas
droga. Wychodzac ze stuszne-
go zatozenia, ze: sukces przed-

siewziecia to suma sukcesow
poszczegolnych wspdtpracow-
nikdéw, zrozumiemy, jak waz-
nym zadaniem jest odpowied-
ni dobo6r ludzi tworzacych
team. Z kolei naszym zada-
niem jest organizowanie i mo-
tywowanie wybranych wspot-
pracownikéw. Swiadomie pi-
sze wspotpracownikéw a nie
pracownikéw.  Potrzebujemy
ludzi, ktérzy podobnie mysla
i potrafig zrealizowa¢ filozofie
klubu. Nawet najlepsza kon-
cepcja upadnie, jesli wspotpra-
cownicy nie beda identyfiko-
wac sie z naszymi pomystami.

W czasie doboru ludzi pro-
sze kierowac sie kryteriami
emocjonalnymi. Warto zwroé-
ci¢ uwage na wrazenie, jakie
wywiera na nas kandydat na
wspotpracownika. Wiedze me-
rytoryczng mozna pogtebig,
czemu stuzg szkolenia, nato-
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miast wzbudzajacej sympatie
postawy nie da sie wyuczyc.
Usmiech i rados¢ zycia nie sg
efektem przyspieszonego kur-
su dla animatoréw codzienno-
sci. Réwnie wazna przy rekru-
tacji jest motywacja wtasna
potencjalnego wspodtpracow-
nika i sposob, w jaki jg przed-
stawi. Nasz team ma i powi-
nien wzbudzac¢ sympatie i za-
ufanie!

Wybrany zespdt trzeba
przeszkoli¢ marketingowo
(bardzo wazny element, o kté-
rym bede pisat w nastepnym
wydaniu SOLARIUM & Fitness).
Kazdemu cztonkowi teamu
nalezy wyraznie okresli¢ zakres
jego praw i obowigzkoéow. Inte-
gralng czescig takiego szkole-
nia jest uswiadomienie lu-
dziom, czego od nich oczeku-
jemy. Wszystkie zasady nalezy
przedstawi¢ koniecznie na pis-
mie, a podpisane kopie doku-
mentéw przechowywac w ak-
tach personalnych. Kazdy musi
znac swoje miejsce i przypisa-
ng mu role, powinien doktad-
nie wiedzie¢, czego sie od nie-
go oczekuje. Istnieje potrzeba
uswiadamiania zespotu, ze je-
go praca zwigzana jest z
wyrazaniem sympatii i kompe-
tentnym zachowaniem.

Dochodzimy do waznego
punktu dotyczagcego ,ClI"”
Corporation Identity. Do na-
szego teamu moze nalezec tyl-
ko ktos, kto w petni identyfi-
kuje sie z klubem. Wypadatoby
w tym miejscu zwrdcié¢ uwage
na wage sprzedawanych przez
nas ustug. Przeciez w naszym
przypadku oferujemy najlep-
szy produkt swiata: zdrowie,
fitness, radosc zycia, usmiech,
zadowolenie.

Dobierajac zespot — przede
wszystkim zadajemy sobie py-
tanie, ile 0séb sprosta prowa-
dzeniu klubu i jakie stanowi-
ska sg kluczowe w naszym pla-
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nie. Musimy uwzgledni¢ dwa
kryteria:

O fachowe kompetencje,

0 sposéb  odnajdywania
sie w kontaktach miedzyludz-
kich.

Wazny jest rowniez ele-
ment motywacji.

Motywacja jest kluczem
do sukcesu

Kazde dziatanie poprzedza
pomyst lub marzenie. Kiedy te
czynniki sprawcze sg wystar-
czajgco silne, znajdujemy ar-
gumenty na ich poparcie. Sa
one podstawg motywacji, kto-
ra wyzwala dziatanie. Wsréd
wielu czynnikow wptywaja-
cych na sukces przedsiewziecia
motywacja stanowi jego filar.
To ona towarzyszy nam od po-
czatku przez caty czas dziatal-
nosci.

W naszym przypadku istot-
ng role odgrywaja:

O motywacja wtasna,

0 motywacja  wspotpra-
cownikow,

O motywacja  cztonkéw
klubu.

Kazda ma ogromny wptyw
na osiggniecie powodzenia.

Fot. PhotoDisc

Dopiero gdy wszystkie wyra-
zone sg wystarczajagco mocno,
odniesiemy peten sukces.

Mie¢ motywacje,
znaczy emanowac
udzielajgcym sig innym
entuzjazmem.

Chcac zapali¢ otoczenie do
dziatania, trzeba samemu pto-
ng¢, mie¢ odwage marzyc i re-
alizowa¢ te marzenia. Tylko
marzyciele i entuzjasci sg w
stanie konsekwentnie zmie-
rza¢ do wybranego celu. Dla-
tego tak wazne jest pozytyw-
ne myslenie i nastawienie do
zycia oraz wiara w swoje moz-
liwosci.

Podstawg wszelkiej moty-
wagji jest zdrowie, a co za tym
idzie pozytywne myslenie. Mo-
tywacje wtasng przenosimy na
zespot, a ten z kolei ,,zaraza”
nig cztonkédw klubu. Podsta-
wowym wyzwalaczem moty-
wacji jest che¢ wspdlnego
dziatania. Powierzenie odpo-
wiedzialnosci — funkcji kiero-
wania — odktadamy na pdzniej
(dopiero w trakcie pracy wyta-
niajg sie jednostki, ktore ujaw-
niajg zdolnosci przywodcze i
nie cigzy im odpowiedzial-
nosc).

Nastepnym elementem
jest motywacja materialna

Jest to forma dodatkowe-
go uznania wyrazona w pie-
nigdzach, w formie podwyzki,
premii czy tez prowizji. Osobi-
$cie za najskuteczniejszg uwa-
zam forme prowizji: z punktu
widzenia ekonomicznego i
motywujgcego. System prowi-
zji musi by¢ tak opracowany,
zeby premiowat kazdg forme
aktywnosci. Wspodtpracownicy

powinni widzie¢ korzysci wy-
nikajgce z efektywnej pracy.
Wiasciwie wydaje sie to
naturalne i zrozumiate samo
w sobie, ale tylko w teorii. Zy-
cie kazdego dnia udowadnia,
ze ludzie ograniczajg sie do
minimum, z reguty wykonujac
jedynie dziatania niezbedne i
nie angazujac sie zbytnio. Je-
zeli natomiast efektywnosc
pracy jest sktadowg wynagro-
dzenia, wszystko wyglada cat-
kiem inaczej. Ludzie szybko
przyzwyczajajg sie do pozy-
tywnych aspektéow pracy, ale
jeszcze szybciej popadaja w
rutyne. Wtedy czesto oferuja
tylko swojg obecnos¢, przy-
chodza do pracy i SA!l
Dlatego nie nalezy wszystkich
trzech form motywacji mate-
rialnej wdraza¢ od poczatku.
Powinny by¢ wprowadzane
kolejno w odstepach czaso-
wych, wyzwalajgc energie do
dziatania.

Konieczne sa systematycz-
ne spotkania zespotu, tzw. mi-
tingi, na ktérych wspdlnie do-
konuje sie analizy dotychcza-
sowej dziatalnosci, omawia
statystyke, wyznaczone cele
oraz etapy ich realizacji. Na-
lezy koniecznie angazowac
team w planowanie i roz-
woj kampanii  marketingo-
wych, wzbudzad kreatywnosc
i wspoftworzenie: motywacja
zamiast kontroli daje poczucie
pewnosci i wartosci oraz
uswiadamia  wspétodpowie-
dzialnos¢ za sukces. Prosze nie
myli¢ kontroli teamu z control-
lingiem, ktory jest konieczno-
scig jako podstawowy instru-
ment w naszej dziatalnosci.

dr Adam Kohnke @

Od analizy i koncepcji do realizacji
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