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论健身房的经营和管理
赵丹
现在人们生活水平的提高，都市中的一些人们开始发现自己钱是越赚越多，但是自己的身体却感觉越来越差，大多处于亚健康状态，现经济水平的提高使人们更加关注自身健康的问题。所以人们会渐渐关心休闲活动，而一些年青人，他们追逐时尚，追逐像那选美比赛中冠军的身材，小伙子想拥有更发达的肌肉。这样渐渐的健身成为一种时尚。而据有关部门统计，仅北京市就有各种健身场所1000多家，其中既有投资数千万元、面积数千平方米的大型国际连锁品牌健身俱乐部，也有投资几十万元到数百万元不等的中小型健身场所。而苏州的健身行业如雨后春笋般的出现，正处于蒸蒸日上的状态。随着北京2008年奥运会的临近，健身俱乐部迅猛发展，然而在整个健身行业的内部，经过一段时间的经营，有些健身房是举步难行而又骑虎难下，苦不堪言。这些俱乐部的苦衷正是众多健身俱乐部经营状况的缩写。所以俱乐部的内部经营和管理起着举足轻重的地位。
1、 同行业竞争，导致多败俱伤。
1、多数俱乐部经营项目、市场定位、营销策略雷同。苏州市一直流传着“80%的俱乐部抢20%的消费者”的说法。加之健身市场的不规范，规则性的条文较少且又缺乏行业保护，使得竞争市场毫无秩序，最终像某些家电产品一样，进入价格战的死胡同。就如去年至今年时期我所在市区俱乐部的年费已从2280元降至1880元/年；而园区的年费也只是处于2000元以上。显然会员会比往前流量增加，但很多社区低档俱乐部的年费也还是会比往年下降，年卡从以往的千元降至现在的几百元，差距甚大。也因低档健身房场地设备较为单一，服务项目较少，且大多没有专业的私人教练陪练。但由于费用便宜，故受到多数健美健身爱好者的青睐。因此，在2007年初我公司就定下了健身房开始由"贵族化"向"平民化"转变，其突出表现之一就是经营项目趋于多元化发展。另一个表现就是中、低、高档的健身房不断增多。所以健身房的定位是十分重要的。
二、经营收入少，比例严重失调。
1、现绝大多数健身俱乐部以会员卡的销售收入为主营，收入占到了总收入的80%以上。如此一来，一旦会员卡的销售没有按预期的目标完成或是出现一些突发事件，就会使得健身房的经营陷入被动。以我公司现状而言，每月会籍顾问对外场进行大规模扫荡，但是给予淡季的即将来临，现不管是续卡会员还是新增会员都比往月减少，虽然场内占有一部分的消费，但是因为现在是冬季，水吧饮用水逐渐减少，所以业绩基本没有夏季的四分之一；而服装和营养品在我公司以来一直都不是主推项目，因为教练几乎把所有主要项目都放在公司的另一个收入上那就是卖私教，但随着淡季的来临私教也相对的减少；这样要相继到明年的三四月份才能渐渐看到旺季的来临。所以在每年的这时经营收入少，公司处于被动状态。
三、健身房服务和本身功能与经济收入
1、现在各个健身房无不是大多数时间健身者寥寥无几，而高峰阶段则人满为患。其实健身房的高峰时间只占营业时间的１/5，虽然大多数俱乐部都采取了一些诸如非高峰时段优惠等促销手段，但由于缺乏对健身者需求的研究，只是把提供服务的项目局限于单一的健身，使之缺乏吸引力，无法达到分流会员、引导消费的效果。正值冬季存在的硬件设施以致于会员投诉渐多，续卡会员减少，对于健身产业最终都归属与服务产业，无论你的理论多么先进，会员始终追求的是较高质量的健身效果和服务，如 果俱乐部不能给会员提供优质的健身效果和服务，会员就不会对他们所属的俱乐部满意，更不会建立较 高的会员忠诚度。目前多数俱乐部在健身本身功能的开发方面确实下了很大功夫，从硬件环境、器材选配到集体训练课程、训练方法和配套设施等，都面面俱到。但会员的健身热情依然不能被充分调动，直接表现为会员的续费率低，会员流失率居高不下。因此，对于健身俱乐部来说，应实施全面的服务质量营销，在健身效果评估、一线员工服务质量、会员满意和企业赢利方面形成密切的关系。另外，俱乐部在竞争中为防止竞争对手挖走自己的会员，或者要吸引更多的会员，就必须向会员提 供比竞争对手具有更多“有价值”的服务，这样才能提高会员满意度并加大会员续会的可能性。为此，俱乐部可以从两个方面改进自己的工作：一是通过改进服务项目、提高一线员工的素质、提高工作人员的形象等，提高俱乐部服务产品的总价值；二是通过改善配套服务和建立俱乐部地区网络系统，如扩建停车场、在更多的合适的地点开俱乐部的连锁店等方式，帮助会员节约其健身的时间、体力和精力的消耗，从而降低会员的健身成本。采取多种手段，完善自身管理服务体系
四、过速扩张、扯断资金链条。
1、多数健身俱乐部盲目扩张，积极圈占市场，仿佛就能做成业内的中坚，殊不知，投资策略失误，扩展太快加速了它走上一条不归之路。虽然我公司在苏州立足五年时间就开了大大小小六家健身房，但在已成熟时期果断的关掉了两家低档小健身房，在今年已在园区开了两家分店，以目前状况而言情况还算稳定，资金基本周转正常。所以有些健身房在旧店未上轨道前便大力扩张新分店，结果使俱乐部在管理不当的情况下捉襟见肘，俱乐部不断将资金投入新分店的开设，战线拉得过长，令整体开支不断增加，在资金流入无法应付开支的情况下，惟有不断向银行借贷及延迟向债权人还款，利息开支也因此日益加重。另外，在业务扩张过程中，很多俱乐部缺乏同银行的紧密合作，致使公司出现资金困难时，没有银行做后盾支持，最后在资金无法周转的情况下，迫使其不得不宣布清盘。
五、加重经营负担。
1、在谈及经营管理的体会时，不少俱乐部管理人都坦言：“现在的经营成本真的是太高了！”在健身产业刚刚兴起的时候，不少健身俱乐部将店址选在了地下室。加上后来竞争不断加剧，很多俱乐部盲目地比设施、比空间的大小，结果租赁了偌大的空间，实际利用率却很小，加上租金逐年大幅调升，是俱乐部倒闭的另一死因。经营策略未能顺应市场变化做出调整扩张过急，本足以致命，而经营策略的失误，又加速了它的清盘。多数俱乐部在初期经营成功之后，便认定摸到了市场盈利的脉搏。这一策略可能在几年前非常成功。但时过境迁，现在各地楼价租金暴涨，健身市场的经营环境已大为改变，面积越大，租金开支越多，雇请的员工就越多。同时，健身行业经营有其自身的规律，不像其它行业，投资以后很快可以得到回报。很多经营者则忽视这一市场规律，机械地奉行原先的发展模式，盲目地扩充店铺数量，由于许多新开的店缺少客源，几年内根本不可能盈利，导致越陷越深。
六、缺少管理人才，与外部扩展战略脱节。
1、有些俱乐部只注重外部的扩张速度，抢占销售网点，却缺乏中层人才跟进管理。以至于内部管理混乱，造成许多弊端。由于缺乏管理人才，俱乐部内部许多环节管理失调，往往因为某个店不能及时有店长补充而导致采购的商品价格高，缺乏竞争力，而且员工的积极性和安全性下降导致经济收入有很大的折损。结构庞大，经营决策上往往高度集中在一人身上，这种陈旧而缺乏科学活力的经营管理方式，与现代化、大规模健身俱乐部发展的要求极不适应。此外，市场定位模糊，缺乏吸引力、投资策略脱离实际，缺乏科学性，在投资策略上，很多店铺选点缺乏科学性，脱离当地环境，盲目发展。缺乏对对风险缺少有效评估、内部控制薄弱、责任难以追究也是俱乐部倒闭的原因之一。
以下是具体的几点建议：
1、 转变经营观念，注重开发市场，形成具有自己特色的竞争优势，扩展健身项目、扩大健身规模以满足不同层次消费者的要求。

2、 加强服务意识和提高服务理念。

3、 加强企业内部人员的培养和管理，树立良好的企业形象。
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