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Niezalezna Analiza Decyzji Podsumowanie dla Wtasciciela (1 minuta)

Podsumowanie dla Wlasciciela (1 minuta)

22% +62 tys. zl +740 tys. zl

PROG OPLACALNOSCI (ODPLYW ZYSK OPERACYJNY / MIES. DODATKOWY ZYSK / ROK
CZELONKOW) (REALNIE) (REALNIE)

Koszty (czynsz, energia, ptace) wzrosty o ok. 18% rok do roku i zjadty Twojg marze. Rozwazasz
podniesienie karnetu ze 159 zt na 199 zt (+25%), ale boisz sig, ze klienci odejdg do tanszej
konkurencji.

Najwazniejszy wniosek: Twéj strach jest naturalny, ale liczby méwig co$ odwrotnego. Zeby
podwyzka o0 25% przestata sie optacac, musiatbys straci¢ ponad 22% cztonkéw (= 626 osob).
Tymczasem dane rynkowe pokazujg, ze realny odptyw po takiej podwyzce jest wyraznie nizszy - a
co zaskakujgce, duze podwyzki powodujg proporcjonalnie mniejszy odptyw niz mate (przy +5%
klienci reagujg najsilniej, przy +25% juz stabo). W realistycznym scenariuszu (odptyw ~10%)
podwyzka podnosi Twoj miesieczny zysk operacyjny z ~29 tys. zt do ~91tys. zt - czyli o ok. 740
tys. ztrocznie.

Realne ryzyko nie lezy wiec w samej podwyzce, tylko w tym, jak jg przeprowadzisz. Ptaska
podwyzka ,dla wszystkich z dnia na dzien", bez komunikacji i bez ochrony najbardziej lojalnych
klientow, potrafi wywota¢ odptyw, ktérego dato sie unikngc. Dlatego rekomenduje podwyzke
zréznicowang, zakomunikowang i wdrozong najpierw pilotazowo w jednym klubie - tani i
odwracalny sposob, by potwierdzic realny odptyw, zanim ruszysz wszedzie.

1. Sytuacja i pytanie

» 3 kluby, ~2 800 aktywnych karnetow, sredni karnet 159 zt/mies. (gtdwnie umowy miesieczne).

» Koszty operacyjne w gore o ~18% r/r - zysk operacyjny stopniat do ok. 29 tys. zt/mies. (=6,6%
przychodu).

« Pomyst: podnies¢ karnet do 199 zt (+25%).

+ Obawa: ,strace klientdéw, konkurencja jest tansza".

Pytanie, na ktére odpowiada ta analiza: czy podnie$é ceny, o ile, i jak to zrobi¢, zeby nie straci¢
bazy.

2. Bledna intuicja, ktéra kosztuje najwiecej

Whtasciciele patrzg na podwyzke przez pryzmat ,ilu klientow moge straci¢". Wtasciwe pytanie
brzmi: ,ilu klientow moge straci¢, ZANIM podwyzka przestanie sie optacac¢" - i czy realny odptyw
bedzie od tego progu mniejszy.
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Niezalezna Analiza Decyzji 3. Analiza liczbowa - prég optacalnosci (break-even churn)

To zmienia wszystko, bo w fitnessie koszty sg w wiekszosci state (czynsz, sprzet, obstuga). Klient,
ktory zostaje, ptacac wigcej, doktada niemal czysty zysk; klient, ktéry odchodzi, zabiera swojg
marze, ale prawie nie obniza Twoich kosztéw. Dlatego prég optacalnosci podwyzki jest znacznie
wyzej, niz podpowiada intuicja.

3. Analiza liczbowa - prég oplacalnosci (break-even churn)

Zatozenia (do potwierdzenia z Tobg - patrz Zatgcznik):

Pozycja Wartosé

Aktywne karnety 2 800
Sredni karnet (dzi$) 159 zt/mies.
Koszt zmienny na karnet (woda, reczniki, karta, prowizje ptatnosci) ~20 zt/mies.
Marza kontrybucyjna na karnet (dzis) 139 zt
Koszty state (3 lokale, facznie) ~360 000 zt/mies.
Zysk operacyjny dzi$ ~29 200 zi/mies.

Po podwyzce do 199 zt marza kontrybucyjna na karnet rosnie do 179 zt.

lle cztonkow mozesz straci¢, zanim spadniesz ponizej dzisiejszego zysku? Potrzebna liczba
cztonkow = (koszty state + dzisiejszy zysk) + nowa marza = (360 000 + 29 200) + 179 = 2174
osoby. Czyli mozesz straci¢ 626 cztonkow = ~22% i wcigz zarabiac tyle co dzis. Prog optacalnosci
podwyzki = 22% odptywu.

Tabela: zysk operacyjny po podwyzce do 199 zt, wg skali odptywu

Odptyw cztonkéw Zostaje cztonkéw Zysk operacyjny/mies. vs dzis (29,2 tys.)
0% 2 800 141 200 zt +112 000 zt
5% 2 660 116 140 zt +86 900 zt
10% (realistyczny) 2520 91 080 zt +61 900 zt (+212%)
15% 2 380 66 020 zt +36 800 zt
20% 2 240 40 960 zt +11 800 zt
~22,4% (prog) 2174 ~29 200 zi *0 (jak dzis)
30% 1960 990 zt -28 200 zt

W realistycznym scenariuszu (~10% odptywu) podwyzka daje **+~62 tys. zt zysku miesiecznie =
+740 tys. zt rocznie.** Zeby wyjs$é ,na zero" wzgledem dzi$, musiatby$ stracié¢ niemal co czwartego
klienta.
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Niezalezna Analiza Decyzji 4. Co mowi rynek (benchmarki)

4. Co méwi rynek (benchmarki)

Prog, nie przeczucie. Podwyzka ceny o =10% podnosi odptyw w klubach fitness srednio o ok.
22% (wzglednie) - realny, ale daleki od Twojego progu 22% czfonkow. (GymMaster)

Paradoks elastycznosci - kluczowy. Im wieksza podwyzka, tym proporcjonainie mnigjszy opor:
elastycznos¢ cenowa sktadek klubowych spada z 2,52 przy +5% do 0,97 przy +25%. Innymi
stowy - nie$miata podwyzka o 5% potrafi by¢ relatywnie gorsza niz zdecydowana o 25%. (EASM
- Price Elasticity of Sport Club Membership Fees, PDF)

Umowy roczne trzymajg baze. Cztonkowie z optaconym karnetem rocznym sg o ~65% mniej
sktonni zrezygnowac w pierwszych miesigcach niz ,miesigc do miesigca". (Churnkey)
Wartos¢é rozbraja podwyzke. Ok. 35% cztonkdw zaptaci wiecej, jesli dostang dodatek (np.
zajecia grupowe, aplikacja, trening wprowadzajgcy). (GymMaster)

5. Realne ryzyka (gdzie naprawde mozna stracic)

1.

Ptaska podwyzka dla wszystkich naraz - najmocniej uderza w najbardziej lojalnych, dtugoletnich
cztonkow, ktorzy ,pamietajg starg cene". To churn do unikniecia.

. Brak komunikacji wartosci - podwyzka ,bo tak" budzi opér; podwyzka ,bo X, i dostajesz Y" jest

akceptowana.

. Konkurencija lokalna - jesli realnie jest duzo tansza, premia cenowa wymaga uzasadnienia

(jakosc¢, lokalizacja, dodatki). Do zmapowania na wejsciu - Zatgcznik.

. Segmenty wrazliwe cenowo (np. studenci, poranne godziny) - moga reagowac silniej niz

Srednia.
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https://www.gymmaster.com/blog/maximizing-gym-profitablity-through-data-driven-pricing-policies/
https://www.easm.net/download/2007/ce8381b677ab2968f4c5347f332eed5b.pdf
https://www.easm.net/download/2007/ce8381b677ab2968f4c5347f332eed5b.pdf
https://churnkey.co/blog/membership-churn/
https://www.gymmaster.com/blog/maximizing-gym-profitablity-through-data-driven-pricing-policies/

Niezalezna Analiza Decyzji 6. Rekomendacja - 4 ruchy zamiast jednego cigcia

6. Rekomendacja - 4 ruchy zamiast jednego ciecia

1. Zdecydowana, ale zréznicowana podwyzka. Nowi i ,miesigc do miesigca" - 199 zt. Lojalni,
dtugoletni cztonkowie - cena chroniona 179 zt na 12 mies. (wcigz +12,6%, a buduje wdziecznos¢
zamiast urazy).

2. Potacz podwyzke z dodatkiem wartosci (zajecia grupowe w cenie / aplikacja / wejscie goscia).
Reframing: nie ,drozej", tylko ,wiecej". 35% rynku to kupuje.

3. Wypchnij karnet roczny z optata z goéry (lekka znizka vs miesieczny) - domyka przychod i tnie
odptyw o ~65%.

4. Pilotaz w 1klubie przez 1kwartat. Zmierz realny odptyw wzgledem progu 22% z modelu, a
potem rozlej na pozostate. Tanie i w petni odwracalne - w przeciwienstwie do btednej podwyzki w
catej sieci.

Trzy opcje na stole:

Opcja Tresé Ocena

A Nie podnosic¢ Odradzamy - inflacja kosztow dalej wyciska zysk
do zera

B Ptaska +25% dla wszystkich od reki Odradzamy w tej formie - generuje churn do

uniknigcia wsréd lojalnych

Zréznicowana, zakomunikowana podwyzka
+ pilotaz w 1 klubie

Rekomendujemy
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Niezalezna Analiza Decyzji 7. Zatgcznik - zatozenia i co weryfikujemy na wejsciu

7. Zalacznik - zalozenia i co weryfikujemy na wejsciu

Liczby w analizie sg ilustracyjne. W realnym zleceniu na wejsciu (rozmowa 60 min) potwierdzamy:

« realng liczbe aktywnych karnetow i strukture (miesieczne vs roczne, segmenty),

» rzeczywisty koszt zmienny na karnet i koszty state (z rachunku wynikow),

« ceny realnej konkurencji w promieniu dojazdu (kluczowe dla premii cenowej),

« historyczny odptyw miesieczny (baza do oszacowania reakcji na podwyzke).

Prog opfacalnosci (22 %) jest odporny na zatozenia: nawet przy wyzszym koszcie zmiennym

kierunek wniosku sie nie zmienia - zmienia sie tylko dokfadna wartosc progu. Pilotaz zastepuje
zatozenie o odptywie twarda liczba z Twoich klubow, zanim podejmiesz decyzje na stafe.

Zrédta benchmarkéow
* GymMaster - Data-driven gym pricing
e EASM - Price Elasticity of Sport Club Membership Fees (PDF)

e Churnkey - Membership churn benchmarks
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