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Réznice miedzy pokoleniami wcigz sie zwiekszaja. Kiedy$s mogliSmy skupic¢
sie wytacznie na jednej grupie docelowej. Teraz naszymi klientami sa
przedstawiciele wszelkich grup wiekowych i nigdy wczesniej identyfikacja
ich potrzeb i przygotowanie dla nich atrakcyjnej oferty nie byty tak istotne
jak obecnie. Podczas gdy Millennialsi przez dtuzszy czas byli w centrum
uwagi, to obecnie Pokolenie Z jest kolejnym wyzwaniem,

a oni szybko dojrzewajg do nowych wyzwan..

Branze ukierunkowane na bezposredni kontakt z klientem wcigz sg skupione
na Millenialsach, ktérzy do 2020 r. beda stanowi¢ 50% sity roboczej. Jednak
nowe, bardzo wptywowe pokolenie osiaga wiek dojrzatosci. Pokolenie

Z depcze po pietach Millennialsom i juz teraz wynosi 44 mid USD sity
nabywczej.

Odnoszace sukcesy obiekty fithess, takie jak Equinox i SoulCycle, umieja
rozpozna¢ potrzeby tych mtodszych grup demograficznych. Musza, jesli
chca pozostaé w branzy.

W tym przewodniku zaprezentujemy réznice miedzy dwoma najwiekszymi
grupami demograficznymi majacymi wplyw na przysziosé branzy fitness.

Przeglad wiedzy i odpowiedzi:

+ Jakie sg podstawowe réznice miedzy tymi dwoma pokoleniami i dlaczego
powinnismy je bra¢ pod uwage?
- Jakie sa kluczowe taktyki, ktore pomoga zdoby¢ serca i umysty zaré6wno

Millennialséw, jak i Pokolenia Z?

+ Rozwiagzania, ktére mozesz zastosowaé w swoim planie biznesowym i
marketingowym.

Zrédto: GWI Flagship Report 2018. Glofox blog: 3 Generations Impact on the Industry. Vision Critical: The Everything Guide to
Millennials. Nielsen: Les Mills Global Consumer Fitness Survey 2019
Ernst & Young LLP : What if the next big disruptor isn’t a what but a who?



GRA POKOLEN

Jak zdefiniujemy te dwa pokolenia?

MILLENNIALSI POKOLENIE Z

URODZENI

CHARAKTERYSTYKA

PIENIADZE

URZADZENIA CYFROWE

PODEJSCIE DO FITNESSU
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Nawet jesli grupa demograficzna w twoim klubie
nie zmienita sie, to populacja tworzgca srodowisko
fithess juz tak.

Nie oznacza to, ze musisz rezygnowac ze swojej
dotychczasowej bazy lojalnych klientéw. Jednak
powinienes zacza¢ wdrazac strategie, ktéra dotrg do
nowych pokolen i zwigkszg ich odsetek w twojej bazie
cztonkowskie;.

MILLENNIALSI POKOLENIE Z

To od ciebie zalezy, czy zdecydujesz sie na podjecie
Smielszych wyzwan. Gdyby$my mieli obstawiaé
zakfady, to nowe pokolenia sg praktycznie pewniak- Nienaganni, skupieni na
iem. Wraz z uptywem czasu ich sita nabywcza bedzie MARKETING przekazie wideo, stosujacy
wzrastac. w zyciu technologie

Autentyczni, angazujacy sie,
biegli w technologii cyfrowej

Audyt marketingu cyfrowego pomoze w ustaleniu
priorytetéw dziatarh marketingowych poprzez: Oczekuja, ze natychmiast znajdg odpowiedzi na ich pytania
ZACHOWANIA w cyfrowym $wiecie. Wolg zautomatyzowac proste zadania, np.

Identyfikacje luk w twoich dziataniach z zakresu ] L T Lo »
: : o CYFROWE rezerwacje zaje¢ fitness. Wolg pisaé wiadomosci niz dzwonié.
marketingu cyfrowego i wypemienie ich.

Identyfikacje dziatar z zakresu marketingu

cyfrowego, ktére moga wymagac poprawy. o
Poswiecenie czasu na sporzadzenie schematu twojej 8 0 /o

(/2D
O

- . : WARTO
aktywnosci wzgledem oczekiwan konsumentow ma

kluczowe znaczenie, jesli twoim celem jest stworzenie
wiasciwej tresci, ukierunkowanej na wtasciwg grupe
docelowg, wykorzystanej w odpowiednim czasie.

przychodu w catej branzy fithess pochodzi z pieniedzy
wydawanych na sport przez Millennialséw i Pokolenie Z.

PORADNIK




AUDYT MARKETINGU CYFROWEGO -
PRZEWODNIK 1

JAK

« Popros pracownikdéw recepcji, aby zapisali kazde pytanie, jakie zadali im
klienci przez telefon lub osobiscie w ciggu 48 godzin.

+ Pokaz te liste 13-letniemu sgsiadowi / kuzynowi / siostrzenicy i sprawdz,
czy dadza rade znalez¢ odpowiedz na kazde z tych pytan na Twojej stronie
internetowej w mniej niz 20 sekund uzywajgc telefonu.

DLACZEGO

+  Pozwoli to zrozumie¢ doswiadczenia uzytkownika korzystajgcego
z rozwigzan cyfrowych;

+ Czy bylo to proste zadanie?

+ Czy udato sie znalez¢ odpowiedzi na wszystkie pytania w sposéb
skuteczny i wydajny?

Odpowiedz powinna brzmiec¢ tak”, przeciez tego wtasnie oczekuja te pokolenia.

WYNIKI / ROZWIAZANIA

Przes$ledzenie wynikéw takiej analizy pozwoli na ustalenie priorytetéw oraz
inwestycje w ulepszenia, ktdre pozytywnie wptyng na twoj biznes i umozliwig
zwrot z tych inwestycji. Spetnienie oczekiwan tej grupy klientéw jest kluczem
do wykreowania ich statego zaangazowania.

PORADY TAKTYCZNE - PRZEWODNIK

+ Upewnij sig, ze masz strong internetowg dostosowang do urzgdzen mobilnych.

+ Upewnij sie, ze masz funkcje wyszukiwania.

+ Upewnij sie, ze strona jest dobrze pozycjonowana w Google

+ Upewnij sig, ze masz wszystkie informacje niezbedne dla wiedzy 20-latka o
twojej sitowni i ze sg one wyraznie widoczne na Twojej stronie internetowej
(zoptymalizowanej pod katem SEO w wersiji idealnej).

+ Twoja aplikacja mobilna nie ma teraz znaczenia — bedzie istotna dopiero,
gdy kto$ stanie sig¢ cztonkiem twojego klubu.

ZDOBYWANIE KLIENTOW W NOWEJ ERZE FITNESSU




TRESC - PRZEWODNIK 2
>

Pokolenie Z, bardziej nawet niz

Millennialsi, cenig sobie prawde i
Treéci wideo majg znaczenie dla dostosowania Twojej marki i obiektu do potrzeb

autentycznos$¢é pochodzaca z live
obu pokolen ale uwazaj na istotne réznice pomiedzy nimi.

streamingu.

By¢é moze w twoich obiektach znajdziesz wyjgtkowe osobowosci, ktére moga
sta¢ sie prawdziwymi influencerami; managerowie klubow, managerowie fitness,
moze ktos z klientow. Postaw na prawdziwe, uczciwe historie, ktbrym mozna
ufac i ktérymi inni beda sie mogli inspirowac.

f
Pot

P6t miliarda ludzi codziennie oglada tresci

wideo na Facebooku.

MILLENNIALSI POKOLENIE Z

Znajg wartos¢ swoich
Odbiorcy, u ktérych trudno rekomendaciji, opinii i tego, co
TRESC- PUNKT | wytworzyé efekt wow. Trafia lubig. Majg sceptyczne podejscie
WIDZEN do nich dopracowana narracja do marek i oséb je sprzedajacych. 3 o 0
marki. Postaw na autentyczng, uczciwg

tresc.

milionéw korzysta z Instagrama
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TRESC - PRZEWODNIK 2

CO ROBIC

Postaw na urzadzenia mobilne, zawartos¢
powinna by¢ zoptymalizowana do
przeglgdania na mniejszym ekranie.

Tworz tresci, ktére uzytkownicy bedg chcieli
udostepniac i ktére umozliwig odbiorcom
pozyskiwanie informacji. Powinny one
promowac¢ odkrywanie, zaufanie

i wiarygodnos$¢.

Naucz sig, jak tworzy¢ kreatywne
i innowacyjne tresci.

Tworz tresci, ktore nie sprzedajg produktu
otwarcie, sprzedawaj styl zycia!

Tworz tre$ci promujgce zaangazowanie.
Jesli twoi odbiorcy sg zaangazowani, to
oznacza, ze Twoje tresci do nich trafiaja.

Rozwaz uzycie starannie
wyselekcjonowanych tresci UGC (czyli
generowanych przez uzytkownikow), ktore
spodobajg sie Twoim odbiorcom i bedg
wykorzystane przez influencerow w celu
promocji twojego obiektu i zdrowego

stylu zycia.

Kontynuuj analize i zbieraj spostrzezenia
na temat swoich odbiorcéw. Oni szybko
przystosowujg sie do nowych technologii.

Docieraj do odbiorcéw na r6znych
platformach, poniewaz nie sa oni wierni
tylko jedne;j.

ZDOBYWANIE KLIENTOW W NOWEJ ERZE FITNESSU

CZEGO NIE ROBIC

Nie twoérz stron dla duzych ekranéw (desktop
first).

Nie tworz nic nie wnoszgcych, ptytkich
tresci, ktére nie odkrywaja przed odbiorcami
niczego nowego.

Nie odtwarzaj w kotko tego samego

rodzaju tresci, w tym samym formacie, co
Swiadczytoby o braku twojej innowacyjnosci
w Swiecie cyfrowym. .

Nie tworz zbyt duzej ilosci tresci
produktowej, ktérg odbiorcy uznajg za
zbyt ,handlowg”.

Nie tra¢ czasu na tresci ,bezpieczne”
i zarazem nieciekawe.

Nie korzystaj bezmys$inie z tresci UGC, aby
budowac relacje z odbiorcami. Zawsze miej
na uwadze jak bedzie postrzegana twoja
marka.

Nie badz zbyt pewny siebie i nie mysl,
ze ,wiesz najlepiej”’. Masz do czynienia
z odbiorcami biegtymi w nowej technologii..

Nie powielaj tresci na r6znych platformach
spotecznos$ciowych, prawdopodobnie twoi
odbiorcy bedg oczekiwac¢ roznorodnych
postow.

PORADNIK



98 %

konsumentéw cyfrowych to uzytkownicy

mediow spotecznosciowych, dlatego wazne

jest, aby inwestowaé¢ w tresci charakterystyczne
dla danej platformy. Odbiorcy oczekuja, ze
zobaczg inng tres¢ na Twoich kanatach mediow
spotecznosciowych, niz ta ktéra znajda na Twojej
stronie internetowej.

MILLENNIALSI POKOLENIE Z

Nadajmy temu stwierdzeniu kontekst - konsumenci

Nienaganni, skupieni na
przekazie wideo, szybko
przystosowujg sie do technologii

Autentyczni, angazujacy sie,
biegli w technologii cyfrowej

Podejscie mobile first (tresci muszg by¢ dostosowane do matych
ekranow). 80% czasu internetowego spedzane jest na urzgdzeniach
mobilnych. Facebook jest dominujgcg platformg spotecznag, ktora
pomaga w pozyskaniu cztonkostw *.

. - . e PREFERENCJE
cyfrowi majg Srednio na swiecie 8 kont w serwisach MARKETINGU
spotecznosciowych, z ktorych kazdy wykorzystuje TRESCI
r6zne zachowania networkingowe.Dodatkowo
spedzajg oni $Srednio ponad 2 godziny dziennie
na wertowanie tych kanatéw, a co za tym idzie
pochtaniajg duzo tresci.Upewnij sie, ze jestes na KONSUMPCJA
biezgco z aktualnymi trendami i nowos$ciami w KANALU
mediach spotecznosciowych, sledzac informacje
zamieszczane na bezptatnej stronie Facebook
Business.

MOTYWACJE

Co najwazniejsze, upewnij sie, ze wyznaczytes

wyrazny cel dla kazdego ze swoich kanatéw:
Okresl role swojej strony internetowe;.
Okresl role kazdego kanatu
spotecznosciowego.

Pokolenie Z najczesciej uzywa medidéw spotecznosciowych do wypetni-
ania wolnego czasu. Sieci spotecznosciowe sg najlepszym kanatem
badawczym w obrebie tej grupy odbiorcow.

*Za wyjatkiem Chin

PORADNIK



Istniejg pewne kluczowe réznice miedzy tym, w jaki sposéb kazde pokolenie odnosi

sie do idealnego dla nich wystroju i projektu, i w obu przypadkach sprowadza sie do
tego, jak chcag go uzywac. Millennialsi to pierwsze pokolenie, dla ktérego nie jest czyms
automatycznym postrzeganie zycia osobistego jako czegos$ prywatnego. Jesli zapewnisz
im dostep do ,kulisbw” swojej dziatalnosci, to oni chetnie udostepnig takg informacje na
swoich kontach w mediach spotecznosciowych, a to zapewni ci klientow.

Wystréj dla ciekawskich. Wystréj funkcjonalny i celowy.

Rzedy biezni ustawionych przed telewizorami, na ktérych odtwarzane sg teledyski i wiadomosci.

Holistyczny projekt, ktory jest unikalny i istotny dla

Idealna estetyka. o . : :
swojej przestrzeni. Funkcjonalne przestrzenie sportowe.



ESTETYKA PRZESTRZENI | PROJEKTU

ZDOBYWANIE KLIENTOW W NOWEJ ERZE FITNESSU . PORADNIK



WARUNKI SWIADGZENIA

USLUG

MILLENNIALSI POKOLENIE Z

Podatni na bonusy, nie Nieufni wobec bonuséw,
PREFERENCJE lubig sie przywigzywaé, nie lubig sie przywigzywac,
honorowi.. dewaluujg lojalnos¢.
XRODLO KON- Oablne ofert
SUMPCJI goine oterty.
MOTYWACJE Oferty spersonalizowane.

ZDOBYWANIE KLIENTOW W NOWEJ ERZE FITNESSU

Obie grupy na ogét niechetnie sie przywigzujg. Nie
pragna ani nie szukajg stabilnosci. Nie chcg by¢
ograniczani i mieé maty wybor. Pokolenie Z oczekuje
rozwigzan dostosowanych do jego potrzeb. Oczekujg
szacunku. Chca, zeby ich znaé¢ z imienia i nazwiska
zanim okazg ci swojg lojalnosc¢.

Rozwigzanie

Przejrzyj swoje oferty, programy i warunki
Swiadczenia ustug i zadaj sobie pytanie:

Czy mamy program lojalno$sciowy lub program
nagréd?

Czy mamy rézne rodzaje cztonkostwa

Mate kluby butikowe moga korzysta¢ z takich
narzedzi, jak np. ClassPass. Jest to szczegdlnie
atrakcyjne dla Pokolenia Z, poniewaz zapewnia
mu mozliwo$¢ tworzenia wtasnego harmonogramu
treningéw, na wtasnych warunkach, bez zadnych
ktopotéw zwigzanych z cztonkostwem.




PODSUMOWANIE

1

Badz mobile first.
Te pokolenia nie
majg zbyt wiele
czasu. Pozwdl
im go sprawnie
wykorzystac, bo

inaczej przegrasz.

ZDOBYWANIE KLIENTOW W NOWEJ ERZE FITNESSU

4

Zainwestuj w styl

i funkcjonalnos&é.
Wyglad i styl

twojego obiektu

musi by¢ atrakcyjny.

Taki, w ktérym

oni chcieliby sie

pokazywac.

PORADNIK



Les Mills posiada 50-letnie doswiadczenie w branzy fitness.
Jestedmy nie tylko ekspertami w grupowych zajeciach fitness,
ale takze z sukcesem prowadzimy wiasng sie¢ markowych
sitowni.

Od spostrzezen cztonkéw, po zasoby marketingowe, plany
pozyskiwania cztonkéw i strategie wprowadzania na rynek -
mozemy pomédc Twojej placowce osiggna¢ dtugoterminowy
sukces.

nordic@lesmills.com

tel: +46(0)8 556 096 90

Birger Jarlsgatan 57A, Sztokholm, Szwecja
www.lesmills.com/nordic

LESMILLS


http://www.lesmills.com/nordic

