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Ku koopetycji w sporcie. Wyzwania dla rynku o wysokiej konkurencji
Towards coopetition in sport. Challenges for the market of high competition

Streszczenie
Gloéwna determinantg dzialan organizacji uslugowych staja si¢ kreatywne poszukiwania
przewag oraz niestandardowe rozwigzania systemowe. Poszukuje si¢ nowych domen
jakos$ciowych oraz tworzy sie nowe warto$ci dla klienta. Realizuje si¢ procesy w oparciu o
kluczowe kompetencje firm. Wszystkie dziatania maja prowadzi¢ do zwigkszenia
efektywnosci organizacyjnej oraz skutecznos$ci ekonomicznej, a nade wszystko tworzenia
przewag w pozycji konkurencyjnej na rynku. Ostatnie lata rozwoju ustug sportowych i
rekreacyjnych wydaja si¢ niezwykle dynamiczne. Zmiana stylu Zycia i norm spotecznych
wymuszaja na klientach poszukiwanie niestandardowych dzialan 1 indywidualizacji ushug.
Odpowiedziag na potrzeby klientow staja si¢ specyficzne ustugi treneréw personalnych,
ktorych dziatalno$¢ nie ogranicza si¢ wytacznie do ksztattowania sylwetki klienta 1 jego
kondycji fizycznej. Ustugi te staja si¢ coraz bardziej zindywidualizowane i oparte o
komplementarno$¢ kompetencyjng. Wymogi klientow wymuszaja zatem na trenerach
personalnych poszukiwanie wsparcia i kooperowanie z innymi trenerami w branzy w zakresie
tworzenia specyficznych ustug dla wysokich wymagan klienta indywidualnego. Tworzenie
si¢ przewagi konkurencyjnej poprzez wspoldzialanie z konkurentami stawia organizacje w
relacji jednoczesnego konkurowania i1 wspotdzialania, co okresla si¢ mianem koopetycji
(Bengtsson, Kock 2000), stajacej si¢ normg na rynku ushug rekreacyjnych. Dzieje si¢ to
szczegolnie w obszarze uslug trenerow personalnych.

Slowa kluczowe: kooperacja, trener personalny, koopetycja, relacje, ustugi rekreacyjne,
przewaga konkurencyjna
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Abstract

One of the most important aspects of leading service organizations is searching for advantages
and creative solutions. Organizations look for new qualitative assets, create new values for
their clients and create processes on the basis of their key competences. That kind of approach
enable to improve organizational effectiveness and economic efficiency but more important to
gain competitive advantages. Sport and recreational services develops extremely dynamically.
Changes of lifestyle and social norms impose on clients non-standard actions and looking for
individualized services. Personal training became a response for specific client’s needs.
Personal trainers help not only to shape bodies and build fitness for clients, but also provide
professional and individualized services by their competency complementarity. To achieve
this personal trainers need to look for support and cooperation with other specialists and
trainers in the whole customer service process. Building competitive advantages by
cooperation with competitors cause a situation where personal trainers have to cooperate and
compete with them at the same time - this phenomenon is called co-opetition and becomes
more often a standard in recreational services.

Key words: cooperation, personal trainer, co-opetition, relations, recreational services,
competitive advantage

Wspélezesny rynek ustug rekreacyjnych

Dominujacym sektorem gospodarki na §wiecie staja si¢ ustugi. Ostatnie lata na rynku ushug
rekreacyjnych cechuje wysoka dynamika rozwoju produktow, co przektada si¢ na rozwdj
nowoczesnych systemow lojalnosciowych dla klientow. Rozwdj ustug idzie w parze z coraz
wigksza potrzeba indywidualizacji ustugi dla klienta, ktory posiada coraz wigksze potrzeby,
jak réwniez kreatywnego podejscia do ich zaspokajania. Ustugi to specyficzne produkty o
szczegolnym rodzaju niematerialnosci. Trudno je zmierzy¢ w jakikolwiek inny sposob niz
satysfakcjg klienta, ktora jednoczes$nie okresla ich jakos$¢.

Wiele tych samych uslug na rynku moze mie¢ rézny charakter 1 r6zng jakos¢, co
gtéwnie zalezne jest od poziomu kompetencji i kwalifikacji kadr instruktorskich i trenerskich.
Wazne moze by¢ rdwniez miejsce, jego atmosfera i czas trwania ustugi, co moze wplywac na
ocene jej atrakcyjnosci. Wyrdznikiem i kluczowa kompetencja staje si¢ w ustugach ,.know-
how”, cho¢ nie mniej wazne sg aspekty niewymierne, jak umiejetnos¢ budowania relacji z
klientem czy budowanie sympatii i przywigzania. Celem ustug jest w duzej mierze
zaspokajanie potrzeb klientéw o bardzo zréznicowanym charakterze. Powszechne staje si¢
dzi$ indywidualizowanie ofert ustugowych i orientowanie ich na okreslone grupy docelowych
klientow po to, aby jak najlepiej 1 mozliwie jak najpeilniej mogty zaspokoi¢ potrzeby
odbiorcow i tym samym zaskarbi¢ sobie ich lojalnos¢. Istota ushug jest wykreowanie i
zaoferowanie klientowi pozadanej przez niego wartosci, ktéra zaspokoi jego potrzeby,
wywota jego zadowolenie oraz zacheci do powtornego zakupu. Na jako$¢ $wiadczonych
ustug na rynku rekreacyjnym ma wpltyw wiele czynnikow, miedzy innymi: zasoby
organizacji, zardbwno te materialne, jak i niematerialne, ze szczegdélnym uwzglednieniem
zasobow ludzkich. Naleza do nich instruktorzy oraz trenerzy sportu i rekreacji, jak rowniez
coraz czesciej pojawiajacy si¢ na rynku trenerzy personalni.

Rynek ustug fitness dynamicznie i sukcesywnie si¢ rozwija, o czym $wiadcza dane z
raportu branzy fitness (European Health and Fitness Market 2015, LeSniewska 2016)
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przygotowanego przez firme doradcza Deloitte i organizacje EuropeActive®. Warto$¢ catego
rynku fitness systematycznie wzrasta, a w 2014 roku w poréwnaniu do roku poprzedniego
wzrosta 0 4% 1 wynosita 26,8 mld euro (por. warto$¢ rynku profesjonalnej pitki noznej to ok.
20 mld euro). Liczba klubowych cztonkostw wzrosta w ciggu roku o 9% 1 przekroczyta 50
milionéw o0séb. Szacuje si¢, ze za 10 lat az 80 miliondw 0so6b bedzie korzysta¢ z ustug fitness
klubow w Europie. Najwigkszy udziat w rynku maja Wielka Brytania, Niemcy oraz Wtochy

(rys. 1).
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Rysu nek 1. Pierwsza dziesigtka najwigkszych europejskich rynkow fitness w 2014 roku
Zrédlo: European Health & Fitness Market Report 2015, s. 7.

Polska w tym rankingu znajduje si¢ na 9 miejscu, ale uznaje si¢ ja za najbardziej
dynamicznie rozwijajacy si¢ w tym segmencie kraj europejski. Do klubow fitness w Polsce
uczeszeza obecnie 2,73 min Polakow - to 0 250 tysiecy wigcej niz w roku 2013. Liczba
klubow fitness z kolei wzrosta z 2400 do 2500, a wartos¢ rynku na przestrzeni najblizszych 3
lat wedtug prognoz ma si¢ potroi¢” °. Zgodnie z Polskg Klasyfikacja Dziatalnosci (PKD)
ustugi fitness nalezg do grupy ustug sportowo-rekreacyjnych zwigzanych z poprawa kondycji
fizycznej, przeznaczonych dla ludnosci — konsumpcyjnych, osobistych, w ktorych
uzytkownik jako osoba fizyczna jest obiektem ustugi. Sg najczesciej Swiadczone przez fitness
kluby ulokowane w duzych aglomeracjach, gdzie ciesza si¢ wickszym zainteresowaniem
anizeli w matych miejscowosciach. To wiasnie w duzych miastach, gdzie tempo Zycia jest
intensywne, a ludzie do$wiadczajg stresu i1 deficytu ruchu, czgsto z uwagi na siedzacy tryb
pracy, ustugi fitness staja si¢ skutecznym narzedziem roztadowania napi¢c¢ 1 zadbania o dobrg
kondycje.

Wspolczesne organizacje ustugowe (typu: fitness kluby czy osrodki sportu i rekreacji)
muszg budowa¢ nadmiary zdolnosci do elastycznego reagowania na pojawiajace si¢
zagrozenia i szanse w otoczeniu organizacji. Ewolucja zmian rynkowych 1 pozycji cztowieka

¥ Wczesniej Europejskie Stowarzyszenie Zdrowia i Fitnessu (EHFA).

* Na polskim rynku przybywa sieci fitness [online], http://www.propertynews.pl/centra-handlowe/na-polskim-
rynku-przybywa-sieci-fitness,27061.html (dostepny 13-06-2014).

® Sitownie i kluby fitness to zyskowny biznes. Polski rynek do 2017 r. uroénie trzykrotnie [online],
http://www.biznes.newseria.pl/news/sport/silownie_i_kluby fitness,p1522492344 (dostegp 17-04-2014), w:
Aleksandra Lesniewska, Identyfikacja kompetencji trenera personalnego w ustugach fitness, praca doktorska,
AWF Wroctaw 2016.
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w organizacji jest naturalng konsekwencja faktu, ze to kapitat ludzki staje si¢ gtownym
kreatorem warto$ci oraz czynnikiem determinujagcym pozycje konkurencyjna firmy,
zwlaszcza w dobie GOW (Gospodarka Oparta na Wiedzy), ktora dziata na bazie miedzy
innymi nowego wymiaru kultury organizacyjnej opartej na zaufaniu, sieciowej struktury
organizacyjnej, w ktorej gtowna strategia oparta jest na kooperacji, nowego — indywidualnego
wymiaru relacji z klientami (Niklewicz-Pijaczynska® 2000). Wspoélczesne organizacje
sportowe® dziataja na podstawie tych samych regut gry rynkowej co duze firmy produkcyjne
czy handlowe. Dzisiejszy klient jest wysoko wyedukowany i §wiadomy swoich potrzeb. To
on dokonuje wyboru sposrod ofert na szerokim rynku konkurencyjnych produktow.

Dzi$§ mowi sie, ze elastycznos¢ i zdolnos¢ dostosowania si¢ jest determinantg sukcesu
I konkurencyjnej pozycji na rynku. Za H.l. Ansoffem elastycznos$¢ jest atrybutem organizacji,
ktora radzi sobie ze zmianami w otoczeniu - ,,elastyczng jest ta organizacja, ktorej struktura i
kultura umozliwiaja szybkie dostosowywanie si¢ do zmieniajacych si¢ potrzeb klientéw oraz
wymogow konkurencji” (Krupski 2006, s. 7). Idealna organizacja elastyczna posiada kilka
istotnych cech ukazanych na rys. 2.

zdolno$¢ nadazania za
zmianami otoczenia
i rozwijanie si¢ szybciej niz
konkurenci

reagowania L OCEkiwnia

personel z pozytywnym
nastawieniem do zmian

Rys. 2. Cechy elastycznej organizacji
Zrodlo: opracowanie wlasne na podstawie: (Brilman 2002, s. 391).

Wspotczesny fitness klub musi posiada¢ powyzsze cechy jako podstawe kreowania
konkurencyjno$ci na rynku ushug. Efektywno$¢ wspolczesnych organizacji sportowych
budowana jest bez watpienia w oparciu o kompetencje zarzadzajacych 1 pracujacych w niej
osob. Totez ,,posiadane przez przedsigbiorstwo kompetencje stwarzaja ludziom odpowiednie
warunki, sprzyjajace efektywnym dziataniom, a konkretniej - kreujg okolicznosci pozwalajace
na zdobywanie i utrzymywanie przewagi konkurencyjnej” (Bartnicki 2000, s. 7). Rynek ustug
rekreacyjnych to wyzwanie dla wielu pracownikéw tej branzy, ktorzy przyjmuja rézng

® W niniejszym opracowaniu organizacja sportowa to kazda firma $wiadczaca ustugi sportowe czy rekreacyjne,
jak rowniez kazda organizacja, ktora wytwarza produkty dla sportu i rekreacji.
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postawe wobec wyzwan swoich klientéw. Freelancing’ w strukturach organizacji pozwala na
kreowanie odmiennych modeli biznesu, ktére muszg dostosowywaé swoje produkty do
oczekiwan klientow, a coraz czesciej wlasciwie wyzwala¢ nowe potrzeby klientow, w ogole
nieuswiadomione. Przyjmuje si¢ dzis, ze to jest droga do sukcesu w obliczu megakonkurencji.

Wspolpraca i budowanie relacji droga ku koopetycji

Wyzwaniem dla wspotczesnego rynku ustug rekreacyjnych fitness jest stale rosngca
konkurencja i wcigz rosnace potrzeby klientow. W procesie walki o pozycje na rynku
organizacje stale dokonujg zmian i stajg si¢ wzajemnie konkurencyjne. Zakres zmian dotyczy:
asortymentu ustug rekreacyjnych i sportowych, nowe technologie, informatyzacja narzedzi,
innowacje produktowe i procesowe, wyposazenie, powierzchnie i lokalizacje, udogodnienia i
warto$¢ dodana dla klienta. Wyzwania dla firm w ustugach fitness to przede wszystkim:
niestandardowe potrzeby, wysokie oczekiwania, niecierpliwos$¢, indywidualizacja, zmiana
norm i postaw, zamiana zachowan i postaw itp. Specyfika satysfakcji klienta w ustugach
rekreacyjnych oraz coraz wyzszy poziom oczekiwan ze strony klientow powoduje potrzebg
zbudowania trwatych relacji firmy z klientem i klienta z firmg, jak rowniez relacji klient-
klient i klient-otoczenie. Wspotczesne struktury klubow fitness, coraz bardziej sieciowe,
oparte s3 o budowanie zasobdw relacyjnych z otoczeniem. Kluczem do sukcesu jest tutaj
przyjazne srodowisko do nawigzywania i utrzymania kontaktow. Utrzymanie silnych relacji z
klientem to domena i troska wielu firm w ostatnich latach. Umiejg¢tno$¢ utrzymania i rozwoju
silnych relacji z klientem jest podstawa planowania celéw organizacji dotyczacych miedzy
innymi: wzrostu wartosci przychodéow ze sprzedazy, umocnienia konkurencyjnej pozycji
przedsigbiorstwa na rynku Czy rozwoju innowacyjnosci produktow/ustug, a nastepnie
doskonalenia oferty produktow/ustug itp. (Jelonek 2014, s. 268).

Zarzadzanie relacjami z klientami, szczegdlnie na rynku ushug rekreacyjnych, staje si¢
warunkiem utrzymania ciaglosci relacji 1 wspOlpracy z klientem. Ta zasada warunkuje
optymalne kreowanie wartosci zarowno dla klienta, jak i dla firmy (Jelonek 2014). Powinna
ona by¢ realizowana w klubach fitness przez specjalistow wysokiej klasy, czyli treneréw
personalnych, ktorzy posiadajg zarowno kwalifikacje, jak i kompetencje instruktora fitness,
ale ponadto posiadaja zdolno$¢ do nawigzywania blizszej relacji z klientem z uwagi na
charakter wspotpracy, ktora przybiera forme¢ spotkan indywidualnych (Chiu, Lee, Lin 2010).
Ta nowa rola w klubie, a czgsto 1 poza nim, zmusza do wysokiej kreatywnos$ci w planowaniu i
realizowaniu treningdw personalnych przy udziale wysokiej motywacji do dziatania (Maguire
2001, s. 385-386).

Jak uwaza Gavin, trenerzy personalni muszg nie tylko pozyska¢ i utrzymaé klienta
poprzez zaoferowanie mu warto§ciowe] ustugi, ale takze doradza¢ w zakresie dziatan
podejmowanych poza treningiem (dieta, higieniczny tryb Zycia, styl ubierania si¢, sposob
utrzymania kondycji czy aktywne spedzanie czasu wolnego) (Gavin 1996, s. 55-77). Trenerzy
personalni to osoby o wysokim poziomie kultury ciala, nieprzecietnej postawie wobec
zdrowia, czgsto posiadajacy charyzme. Trening personalny to nie tylko ¢wiczenia o
charakterze fitness, to czesto sesje treningowe 0 charakterze psychologiczno-spotecznym.
Czynnikami sukcesu w zawodzie trenerdw personalnych sg nie tylko kompetencje (w tym
wyksztalcenie oraz do$wiadczenie), ale takze umiejetno$¢ budowania relacji z klientem,

" To zjawisko tzw. ,,wolnych strzelcow” na rynku ustug, ktérych dzialalnoéé rynkowa i $wiadczenie ustug oparte
jest o samozatrudnienie lub umowy cywilno-prawne; dziatalnos$¢ freelanceréw opiera si¢ na zleceniu ustugi lub
dzieta (umowy o dzieto).
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podtrzymywanie jego wysokiej motywacji oraz umiej¢tnos¢ osiggania celow i realizacji
potrzeb (Madeson, Hultquist, Church, Fischer 2010, s. 158-168).

Na wartosci 1 korzys$ci miedzy stronami transakcji wptywa poziom zaufania, ktore jest
warunkiem trwatosci relacji. Odnosi si¢ gtdéwnie do wiarygodnosci i rzetelnosci $wiadczonej
ustugi w oparciu o postrzegane przez klienta kompetencje i kwalifikacje, jak rowniez
przekonanie 0 najwyzszej jakosci ustugi na rynku. Kluczem do sukcesu wydaje si¢ by¢
zdolno$¢ pozyskania klienta oraz utrzymania z nim dlugotrwatej relacji na podstawie
dostarczanych ponadprzeci¢tnych korzysci. Niestandardowos$¢ ustug daje spore mozliwosci
uzyskiwania konkurencyjno$ci, ale mozliwa jest wylacznie dzigki wspOlpracy w sieci
powiazan miedzy ekspertami w tej dziedzinie. Coraz wigksze zainteresowanie spoleczenstwa
kwestiami zdrowia i ogolnej sprawno$ci doprowadzito do sytuacji, w ktorej trenerzy
personalni muszg umie¢ sprosta¢ wielu specyficznym i indywidualnym celom swoich
klientow zorientowanym migdzy innymi na utrat¢ wagi, przyrost masy migsniowej czy
zastosowanie w treningu elementow fizjoterapii (Chiu, Lee, Lin 2010, s. 895).

Rola treneréw personalnych wychodzi poza realizacje zwyktych ¢wiczen sitowych czy
¢wiczen o charakterze fitness. Opiera si¢ na funkcji posrednika pomigdzy dzialalnoscia
promujaca zdrowie oraz aktywno$¢ ruchowa a roéznorodnymi praktykami zwigzanymi z
dazeniem do ciaglego estetyzowania ciala w celu osiggnigcia maksymalnej spolecznie i
kulturowo pozadanej atrakcyjnosci (Donaghue, Maddison 2015). Takie cele treningowe
wymagajg od treneréw personalnych okreslonych kompetencji, w szczegolnosci w obszarze
interdyscyplinarnej wiedzy oraz do$wiadczenia. Nie sposob by¢ specjalista we wszystkich
tych dziedzinach jednocze$nie. Odpowiedzia na komplementarno$¢ wiedzy 1 kompetencji
trener6w personalnych staje si¢ budowanie wokot siebie sieci specjalistow 1 tworzenie
zasobow, ktore dadzg mozliwos¢ odpowiedzi na zapotrzebowania rynku, a w konsekwencji na
budowanie marki i konkurencyjnej pozycji rynkowe;j.

Dzisiaj rynek tych ustug pokazuje dwa trendy: ku kooperacji oraz ku koopetycji.
Kooperacja to swoiste wspotdziatanie miedzy trenerami personalnymi na rynku ustug fitness
w celu wypetnienia luki kompetencyjnej i pozyskania brakujacych zasobow wiedzy czy
umiejetnosci. Do takiej wspotpracy dochodzi poprzez cheé utrzymania wymagajacego klienta,
ktory zada ponadprzecigtnych ustug, jakich jeden trener personalny nie jest w stanie
dostarzczy¢. Koopetycja to natomiast wspotpraca z bezposrednig konkurencjg na rynku w
zakresie treningdw personalnych, czyli jednoczesna rywalizacja 1 konkurencja. Pojawia si¢
wowczas, gdy klient zada ponadprzecigtnej ustugi, trener ma wystarczajacg wiedzg i
umiejetnosci, aby taka ustuge wykonad, ale dla wyzszego, nieprzecigtnego poziomu tego
procesu korzysta z zasobow swojej konkurencji.

Na dzisiejszym konkurencyjnym rynku fitness pojawia si¢ trend pokazujacy
wspotdziatanie na poziomie kooperacji i na poziomie koopetycji (rys. 3).

Dojrzalo$é procesu obshugi klienta

mega

konkurencja

Wykorzystanie ponadprzecigtnych
zasobow swoich i partnerow

w sieciach relacji w celu zaspokojenia

ponadprzecietnych potrzeb klienta
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Rys. 3. Kooperacja a koopetycja w ustugach trenerow personalnych
Zrédlo: opracowanie wilasne.

Kooperacja na rynku treneréw personalnych realizowana jest w nast¢pujacych
obszarach: projektowanie planéw treningowych, planowanie diety i suplementacji, doradztwo
dietetyczne, pomiary poziomu sprawnosci fizycznej i sprawno$ci ruchowej, pomiar sktadu
ciala, doskonalenie i rozwdj osobisty (zawodowy), konsultacje fizjoterapeutyczne, zakup
akcesoriow sportowych itp.

Koopetycja natomiast realizowana jest w takich obszarach jak: projektowanie planow
treningowych, planowanie diety i suplementacji, doradztwo dietetyczne, pomiary poziomu
sprawnosci fizycznej i sprawnos$ci ruchowej, pomiar skladu ciata, doskonalenie i rozwdj
osobisty (zawodowy), konsultacje fizjoterapeutyczne, zakup akcesoriow sportowych, zakup
suplementdéw (obnizenie kosztow transportu, wzrost korzysci z zakupu), marketing osobisty,
dzielenie si¢ wiedza, strategie cenowe i asortymentowe itp.

Podsumowanie

Rynek ustug fitness to stale zmieniajace si¢ otoczenie kulturowe 1 spoteczne
organizacji. Potrzeby klientoéw zaspokajane sg przez coraz bardziej innowacyjne rozwigzania
klubow z wykorzystaniem kreatywnych pracownikow. Dynamika konkurencyjnosci w tym
zakresie zmusza firmy do nowatorskich przedsiewzie¢, a takze do wspotdziatania podmiotow
$wiadczacych podobne ustugi. Swoisty trend w ushugach trenerow personalnych dotyczacy
dysponowania zasobami relacyjnymi i korzystania z kapitatu spotecznego stanowi podstawe
budowania dogodnej pozycji konkurencyjnej, co pokazuja podobne zjawiska wystepujace w
wielu innych branzach. ,,Przetrwanie organizacji zaczyna by¢ zdeterminowane dziataniami
wzmacniajagcymi konkurencyjnos$é¢” (Hill 1990). Zgodnie z paradygmatem sieci wspoélpraca i
wspotdziatanie miedzy przedsiebiorstwami w oparciu 0 budowane przez organizacje relacje
stanow1 strategiczng przewage konkurencyjng dzisiejszego rynku.
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