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Streszczenie

Efektywnos$¢ organizacji oraz jej ponadprzecietng konkurencyjnos¢ upatruje sie coraz czesciej w budowaniu sieci relacji miedzyorga-
nizacyjnych, ktére tworzg specyficzne struktury i wptywaja na wzrost przewagi na rynku. W artykule podjeto prébe opisu wystepo-
wania koopetycyjnych zachowan treneréw personalnych! w ustugach fitness. Zasadniczym celem artykutu jest wskazanie na nowy
sieciowy charakter dziatan w obszarze badanego rynku fitness oraz na korzysci i zagrozenia wystepowania zaawansowanej kooperacji
w dziataniach ustugowych badanej branzy?.

Stowa kluczowe: wspoétdziatanie, koopetycja, relacje miedzyorganizacyjne, sieci, kontrakty relacyjne, wartosci.

Abstract

The effectiveness of the organization and its superior competitiveness is increasingly seen in building a network of interorganizational
relationships that create specific structures and influence market growth. The article attempts to describe the coexistence of personal
trainers in fitness services. Collaboration in the leisure services market seems to be a value not only for the client but also for all the
stakeholders of the organizational network. The empirical part of the work was based on qualitative approach, using a diagnostic
survey in the form of in-depth interviews and participant observation. The main aim of the article is to indicate the new network nature
of activities in the field of the examined fitness market and to point out the benefits and risks of advanced cooperation in fitness
industry.

Keywords: cooperation, coopetition, interacting organizations, networks, relational contract, values.

1 Trener personalny to instruktor fitness, ktdrego istota pracy jest opracowanie, przeprowadzenie i nadzorowanie planu ¢wiczen w celu
podtrzymania zdrowia klienta, z uwzglednieniem jego wtasciwosci fizycznych, formy, indywidualnych cech, celéw i oczekiwan, cyt. za: [Ma Y. 2011].

2 Respondentami w badaniach byli trenerzy personalni dziatajacy na wroctawskim rynku klubow fitness. Udzial w badaniach wzieto 173 treneréw
personalnych w wieku 22-34 lata, zatrudnionych w 97% na umowach cywilno-prawnych. Zastosowane narzedzie: kwestionariusz wywiadu (173),
dyskusja grupowa oparta na grupach fokusowych (3 grupy po 8 oséb).
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Wstep

W wielu opracowaniach naukowych dotyczacych nauk o zarza-
dzaniu wskazuje sie, Ze uzyskiwanie przewagi konkurencyjnej
jest celem nadrzednym kazdej organizacji, ale ponadprzeciet-
ne rezultaty mozna uzyska¢ poprzez kreowanie wyjatkowych
wartos$ci® zaréwno dla klienta, jak i dla samej organizacji.
Wspolczesne postrzeganie tej kreacji opiera sie na wykorzy-
stywaniu zasob6w organizacji, gldwnie tych niematerialnych.
Jak wskazuje Cezary Suszynski, imperatywem wspoétczesnej
organizacji jest zarzadzanie wartoscia przedsiebiorstwa, ktéra
sktada sie z kapitatu finansowego, ale rowniez intelektualnego,
w tym relacyjnego, ludzkiego oraz organizacyjnego [Suszynski
(red.) 2007].

Najwyrazniejsza tendencja zmiany zachowan organizacji w celu
tworzenia swojej pozycji rynkowej poprzez kreowanie warto-
$ci sa branze ustugowe. Jedna z dynamiczniej rozwijajacych sie
na rynku jest branza fitness, w tym szczegoélnie rynek treneréw
personalnych. Od czasu uwolnienia zawodéw rynek treneréw
staje sie bardzo konkurencyjny, gtéwnie dlatego, iz nie podlega
regulacjom prawnym. Nasycenie obszaru rekreacji w zakresie
ustug fitness duzg liczbg treneréw personalnych tworzy powo-
li zjawisko hiperkonkurencji, co sprzyja tworzeniu nowych za-
chowan organizacyjnych i sieganiu po niestandardowe rozwig-
zania w budowaniu marki. Realizuje sie to poprzez kreowanie
wyjatkowych wartosci dla klienta oraz dzieki wspotdziataniu.
Trenerzy personalni, najczesciej zatrudnieni jako tzw. wolni
strzelcy, wzrostu wartos$ci swoich ustug upatruja w zarzadza-
niu relacjami z klientem, ale réwniez z bezposrednig konku-
rencja. Relacja jako wartos¢ pojawia sie z powodu coraz bar-
dziej ztozonego otoczenia organizacji, przybierajacego postac
wielowymiarowych sieci miedzyorganizacyjnych.

Dla wielu treneréw personalnych witaczenie sie do wspétpracy
na zasadach sieci staje sie szansg osiggania lub zwiekszania
konkurencyjnosci. Zarzadzanie relacjami i osiaganie wysokie-
go poziomu wspotdziatania wymaga $wiadomego i zorganizo-
wanego tworzenia tej warto$ci na podstawie zaawansowanej
wspotpracy. Osiggniecie celow procesu wspdtdziatania jest
determinowane rozmaitymi czynnikami, w tym bezposrednio
zwigzanymi z realizacja wymiany, a podlegajacymi wptywom
stron relacji [Piwoni-Krzeszowska 2014, s. 64]. Uznaje sie, ze w
procesie budowania kapitatu spotecznego* i organizacyjnego
kazdego przedsiebiorstwa oprocz zbieznych celéw, wspdlnoty,
norm spotecznych czy proaktywnych dziatan kluczowe jest za-
ufanie (por. rysunek 1).

Kapitat spoteczny wptywa na pomnazanie wartos$ci organizacji
w roli jednego ze $rodkéw zmiany organizacyjnego kontekstu
przedsiebiorczosci i proceséw wytwarzania wartos$ci, maja-
cych na celu podwyzszenie efektywnosci spotecznej i ekono-
micznej [Libertowska 2014, s. 90]. Wedlug Patrycji Klimas

wzajemnos¢

Rysunek 1. Kluczowe wyznaczniki kapitatu spotecznego w budowaniu
warto$ci organizacji

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie [Libertowska 2014].

»,wspoétdziatanie to wielopodmiotowe dziatanie zmierzajace
do osiggniecia wzajemnie niesprzecznych celéw” [Klimas
2013, s. 185-186]. Wielopodmiotowo$¢ tego dziatania powo-
duje, ze poszczegolni uczestnicy moga w zréznicowany sposéb
dazy¢ do realizacji zbieznych zamierzen i celow.

Wspétdziatanie na rynku ustug fitness

Warto$¢ europejskiego rynku fitness stale ro$nie. W roku 2016
wyniosta 26,3 mld euro. Liderem w Europie sg Niemcy, a tuz za
nimi Wielka Brytania, Francja, Wtochy i Hiszpania [Deloitte
2017]. Rynek fitness w Polsce to, podobnie jak na $wiecie, dyna-
micznie rozwijajaca sie przestrzen gospodarki, uzyskujaca co
roku przyrost liczby uczestnikéw na poziomie 10%, a wskaz-
nik penetracji (stosunek liczby cztonkéw do wielkosci popula-
cji) wynosi 7,4%. Przychody klubéw fitness w Polsce na koniec
2016 roku wyniosty 3,676 mld PLN, co stanowito wzrost 0 0,8%
w stosunku do roku poprzedniego [Deloitte 2017].

Polska znajduje w pierwszej dziesigtce najwiekszych rynkow
fitness w Europie i zajmuje 9. pozycje pod wzgledem przycho-
déw osiaganych przez kluby. 15% klub6w fitness w Polsce to
klasyczne sieci. Rynek treneréw personalnych notuje staty
przyrosti staje sie wysoce konkurencyjna przestrzenig komer-
cyjnego rynku ustug. Nasycenie konkurencja w tej branzy two-
rzy nowe warunki do podejmowania kreatywnych dziatan ada-
ptacyjnych i budowania przewag konkurencyjnych. Jednym
z czynnikéw, ktoére determinuja nowe rozwigzania organiza-
cyjno-zarzadcze, jest podejmowanie wspdtpracy z konkurencja
na zasadach zblizonych do koopetycji. Wspotpraca na zasadach
koopetycji, rozwijajaca sie miedzy trenerami personalnymi,
ksztaltuje sie na poziomie ok. 20%?°. Czynnikiem sukcesu w tej
branzy, oprdcz jakosci i ceny, staje sie jednoczesne budowanie
relacji z klientem i konkurentem. Mozna zauwazy¢ rodzaca sie

3 Wartos¢ jako nadwyzka korzysci uzyskiwana w procesie wymiany a cena i kosztami dostepu do tych wartos$ci, rozumiana bedzie tu w kontekscie
szerszym, jako wartoSci dla klienta, wartos$ci dla trenera personalnego oraz wartosci dla partnerdw sieci relacji jakie tworza trenerzy na rynku ustug

fitness.

* Wedtug P. Bourdieuga i J. Colemana kapitat spoteczny jest ,zbiorem rzeczywistych i potencjalnych zasobéw, zwigzanych z posiadaniem trwatej
sieci mniej lub bardziej zinstytucjonalizowanych zwigzkéw opartych na wzajemnej znajomosci i uznaniu (...), ktéra dostarcza kazdemu ze swoich
cztonkéw wsparcia w postaci kapitatu posiadanego przez kolektyw” [Bourdieu 1986, s. 248].

5 Badania witasne.
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tendencje do budowania wspétpracy na poziomach: klient
blizszy i dalszy. Klient blizszy to bezposredni klient w klubie
fitness, z ktérym budowana relacja nastawiona jest na satys-
fakcje zwigzang z celami treningowymi. Klient dalszy, czyli po-
$redni, to konkurent - klub lub trener personalny, z ktérym
buduje sie relacje bezposredniej wymiany zasobow wiedzy,
informacji, umiejetnosci i dosSwiadczenia.

Klient Klient
bezposredni

(blizszy)

posredni
(dalszy)

Konkurent, trener, ktory
nastawiony jest na realizacje
swoich celéw biznesowych,
lub cata organizacja
jako Klub fitness

Klient klubu
nastawiony na realizacje
swoich celéw treningowych

Rysunek 2. Relacje z klientem na dwéch poziomach

Zrédto: opracowanie wlasne.

W przypadku funkcjonowania struktur takich jak sieci relacyj-
ne wsrod treneréw personalnych, jako nowego zjawiska na
rynku fitness, ,istotna role odgrywac¢ mogg tworzace sie w sie-
ci wiezi spoteczne, dzielone wartosci i normy czy wzajemne
zaufanie” [Klimas 2013, s. 187]. To wtasnie zaufanie jest naj-
wazniejsza determinantg wspétdziatania na badanym rynku.

Gléwnym obszarem wspoéipracy wsréd badanych treneréw
personalnych jest dzielnie sie wiedzg i informacja. Uzyskiwane
w tym zakresie korzysci to mozliwo$¢ poszerzenia warsztatu
pracy, bardziej kompleksowa obstuga klienta i wyzszy poziom
zadowolenia. Kluczowa determinantg wspotdziatania w tej
grupie zawodowej jest konieczno$¢ pozyskiwania wiedzy i in-
formacji w celu uzyskania wyzszej jakosci $wiadczonych ustug
oraz ich kompleksowosci. Wspétpraca jako warto$¢ postrzega-
na jest przez ok. 25% treneréw personalnych we Wroctawiu.
Wspotdziatanie na rynku treneréw ma charakter nieformalny
i odbywa sie na podstawie kontraktow relacyjnych®, czyli uméw
nienazwanych, ktére stanowia 100% udziatu we wspétpracy.

Czynniki, ktére wspomagaja budowanie przez organizacje
wartosci, to kapitat spoteczny i organizacyjny przedsiebior-
stwa. Jak piszg Thomas H. Davenport i Laurence Prusak, kapi-
tat ten to ,zinstytucjonalizowana wiedza bedaca wtasnoscia
organizacji”, wystepujaca w zasobach przedsiebiorstwa jako
wynik wiedzy i informacji pracownikéw [Davenport, Prusak
1998]. Kreowane dzieki wspoétdziataniu wartosci w badanej
branzy to przede wszystkim te o charakterze spotecznym
i emocjonalnym (rysunek 3). W zakresie warto$ci spotecznych
wyro6znic nalezy: zdrowy styl zycia, prewencje chorob, nizsze
koszty ekonomiczne, motywacje do dziatania, tolerancje, wyz-
sza produktywnos$¢ poprzez zmniejszenie biernosci, zapobie-
ganie wypaleniu zawodowemu, integracje spoteczna, integracje
miedzypokoleniowa, komunikacje spoteczng i ogdlny dobro-
stan psychofizyczny. Natomiast wartos$ci emocjonalne to po-
czucie szczescia, dostarczanie pozytywnych przezy¢ czy work-
-life balance.

wartosci spoteczno-etyczne

A\

warto$ci ekonomiczne

)

)
\

)

)

warto$ci techniczne

A\

wartosci emocjonalne

\

Rysunek 3. WartosSci kreowane przez organizacje

— N C N N

Zrédto: [Stosik, Lasinski 2016], za: [Falencikowski 2012, s. 30].

Dodatkowe wartosci kreowane dzieki wspotpracy partneréw
w sieciach relacyjnych treneréw personalnych to szerszy wa-
chlarz $wiadczonych ustug, wyzsza ich jako$¢ i komplementar-
nos$¢. Wskazane przez respondentéw warto$ci ukazano na ry-
sunku 4.

Dla organizacji

* szerszy wachlarz klientow
* lojalno$¢ klienta

* zysk

» wzmocnienie marki

* nizsze koszty

)
—

* jako$¢ ustug

* szeroKi asortyment ustug

» kompleksowos$¢ ustug

» wyzszy poziom $wiadczonych ustug
* dostepnos¢ ustugi

* czas realizacji

[ Dla partnera w sieci }

* nowa wiedza

* nowe umiejetnosci

» wieksze mozliwosci rozwoju

* wyzsza jako$¢ ustug

» kompleksowos$¢ i komplementarnos¢ ustug
» wiekszy rynek klienta

» wieksza elastyczno$¢ dziatania

Rysunek 4. Wartosci dla interesariuszy w wyniku wspdtdziatania

Zrédto: opracowanie wtasne.

Oproécz korzysci wspétdziatania z konkurencjg w ramach sieci
relacji pojawia sie zjawisko ryzyka relacyjnego. Do gtéwnych
czynnikéw tego ryzyka zalicza sie w badanej branzy: przejecie
klienta, utrate zaufania, nieréwnowage relacji, utrate marki,
utrate tozsamosci, zwiekszong zalezno$¢ i utrate elastycznosci
w dziataniu. W badanej branzy zauwaza sie réwniez zjawiska:
niepewnosci wspoétpracy ze wzgledu na nieostre granice rela-
¢ji, braku sformalizowanych norm i zasad wspotpracy, rozpro-
szenia odpowiedzialno$ci czy rozmycia kompetencji.

¢ Kontrakt relacyjny to rodzaj umowy nienazwanej, na podstawie ktérej dochodzi do wspétpracy miedzy klinikami. Ma charakter nieformalny

i opiera sie na zaufaniu i lojalnosci stron kontraktu, za: [Stosik, Lasinski 2016].
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Zakonczenie

Korzysci wynikajace ze wspoétdziatania oraz mozliwe dzieki
wspoétpracy miedzyorganizacyjnej szybsze i sprawniejsze osia-
ganie kluczowych dla konkurencyjnosci celéw sktaniajg coraz
wiekszg liczbe treneréw do podejmowania wspoétdziatania
oraz do wchodzenia w uktady sieci miedzyorganizacyjnych
[Klimas 2013, s. 198]. Zjawisko to - cho¢ nowe w tej branzy -
ma szanse rozwijac sie dynamicznie, gdyz - jak pokazuja staty-
styki europejskie - ok. 15% klubow fitness to sieci. Trend daze-
nia do koopetycji widoczna jest w przypadku ok. 20% rynku
treneréw personalnych Wroctawia, ale potrzeba poszerzania
dziatann na rzecz wspoétdziatania deklarowana jest przez co
trzeciego badanego. Wielowymiarowa blisko$¢ wspotdziataja-
cych treneréw personalnych stuzy bowiem zaréwno zwieksza-
niu skutecznosci wspotdziatania, jak i ograniczaniu prawdopo-
dobienstwa niepowodzenia wspoétpracy miedzyorganizacyjnej.
Uchwycony na rynku fitness proces angazowania sie we
wspotprace miedzyorganizacyjng zaprezentowano syntetycz-
nie na rysunku 5.

Dojrzato$c¢ procesu obstugi klienta

m Koopetyq.a

Wykorzystanie
ponadprzecietnych zasobéw
swoich i partneréw w sieciach
relacji w celu zaspokojenia
ponadprzecietnych
potrzeb klienta

Mega
konkurencja

Wykorzystanie zasobow
partneréw w sieciach relacji
w celu uzupetnienia
brakujacych
umiejetnosci i wiedzy

Rysunek 5. Kooperacja a koopetycja na rynku ustug fitness

Zrodio: [Stosik, Le$niewska 2016, s. 975-982].

Im wyzsza dojrzato$¢ partneréw do wspoétpracy, tym relacja
blizsza jest koopetycyjnym zachowaniom organizacyjnym. Po-
nadprzecietne rezultaty uzyskiwane sg poprzez niestandardo-
we praktyki wspoétdziatania w obszarze wszystkich elementow
wspoétpracy miedzyorganizacyjnej.

Podnoszenie efektywnos$ci organizacyjnej uwarunkowane jest
szerokim zakresem mozliwo$ci wynikajgcych z synergicznych
dziatan miedzyorganizacyjnych. Widoczny na rynku fitness
trend ku koopetycji wskazuje, choc¢ jeszcze w niewielkim stop-
niu, na wzrastajacg potrzebe uzyskiwania przez uczestnikow
sieci ponadprzecietnych korzysci, mozliwych jedynie poprzez
wzajemne wsparcie. Dzielenie sie wiedzga, informacja i innymi

zasobami $wiadczy o przynalezno$ci badanych organizacji do
grona nowoczesnych i inteligentnych przedsiebiorstw, ktére
przewagi upatrujg w wzajemnej wspétpracy i dziataniach
w sieciach.
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