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Dynamiczny rozwdj Ilokalizacji wymaga sprawnego planowania zadann i podniesienia
efektywnosci.

GLOWNIE ZALOZENIA DOT. WSPOLPRACY

Schemat organizaciji pracy - lepsze planowanie i efektywniejsza praca.

Praca w terenie - wiecej czasu na kontrolowanie szkdt, przedszkoli, firm, niestandardowe dziatania,
relacje z jednostkami oswiatowymi i innymi.

Dbanie o jako$¢ - wspotpraca z trenerami i koordynatorami, poprawne relacje i chemia.

Sprawniejsze zatatwianie spraw - zbyt dtuga realizacja zadan, ktére sg wazne i nie zajmujg duzo czasu.
Wywigzywanie sie z celdw i plandw zadan (tydzien, miesigc, kwartat).

Komunikacja wewnetrzna - informowanie opiekuna o braku realizacji zadan.

Lepsza wspotpraca, wymiana wiedzy i doswiadczen pomiedzy koordynatorami i opiekunami.

Rozwdoj mediéw spotecznosciowych lokalizacji.
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JAK SKUTECZNIE DOKONAC ANALIZY KLIENTOW LOKALIZACJI

Jako koordynator powiniene$ wiedzie¢ z jakiej miejscowosci oraz ulicy pochodzi, rodzic moze podaé
szkote/przedszkole do ktdrej uczeszcza jego dziecko.

Po analizie bedziesz wiedziat skad pochodza nowi zawodnicy (w ktérych szkotach i przedszkolach zadziatata
promocja), zobaczysz tez jaki jest stosunek mieszkancow samej lokalizacji (miejscowosci) do mieszkancéw
z pobliskich wsi i okolic.

Celem analizy jest to, abys wiedziat gdzie nalezy poprawi¢ promocje, ktore regiony lokalizacji majg jeszcze
potencjat, a przede wszystkim zobaczyt co przyniosto najwigkszy efekt.

Przyktadowo moze okaza¢ sie, ze Twoja lokalizacja ma np. 15 rejestracji, ale 3-4 sg bezposrednio z
Twojego miasta, a reszta z okolic, co pokazuje, ze kampania promocyjna, ulotkowa w miescie nie
przyniosta efektu (stabe hostessy, zostawianie ulotek w sekretariacie itp.) lub jest inny problem.

Jesli wiesz z jakiej szkoty czy przedszkola pochodzi nowy zawodnik — uzupetnij te dane w panelu (mozesz
edytowac profil zawodnika), da to niesamowicie warto$ciowe dane i pokaze tez czy Twoja praca jest
skuteczna i gdzie.

Nie musisz sprawdzac kazdego klienta indywidualnie, masz mozliwos¢ ustawienia przedziatu czasowego
rejestracji (zaktadka rejestracje, filtr rejestracje od oraz filtr rejestracje do) np. 24.08-23.09 i
wyeksportowania do excela zgtoszen (zielony przycisk eksport do pliku).



Rejestracje

Sportowe Przedszkole Akademia Pilkarska Falubaz 0 0 0
Wielkopolska Akademia Bramkarska

Lubuska Akademia Bramkarska 0
Akademia Pitkarska Stal Gorzow

Sportujmy 0 0
Magic Freestyle Football 0 0

Indywidualne Fundamenty Gry

Sportowe Przedszkola Stal Gorzow 0 0

Imie i nazwisko Rocznik Druzyna

Numer AR Status wybierz Umowa elektroniczna

Lokalizacja wybierz Aktualizacja zdjecia 0d Aktualizacja zdjecia do

Trenuje bez umowy — wybierz opcje — v |2 I Rejestracja od Rejestracja do |

Projekt

Skad trafili do nas zawodnicy?

Co powinienes$ wiedzie¢ po analizie zgtoszen:
z ktérego osiedlal/ulicy/dzielnicy pochodzi najwiecej nowych zawodnikéw — tutaj zweryfikuj
wspoétprace z placowkami w tym regionie (zbudowanie dobrej relacji z Dyrekcja, jesli wiemy, ze ta
szkota jest kluczowa w kampanii, zawiezienie prezentu)
z jakiego regionu nie ma zgtoszen — obowigzkowo kolejna wizyta w placéwkach, co zrobitas/e$ Zle —
moze zostaty materiaty w sekretariacie i nikt ich nie rozdat, a moze brakuje banneru/reklamy, a moze
akcja z maskotkg w danym osiedlu?
z jakiego przedszkola czy szkoty pojawiajg sie rejestracje — sprawdz, czy promocja data skutek,
jesli masz 3-4 osoby z jednej placowki, zaproponuj dotgczenie kolegdéw z grupy przedszkolnej czy
klasy
jakie akcje promocyjne przyniosty efekt, w tym jaka byta skutecznos¢ przedszkoli i szkét —
pokazéwki, patrz przycisk TRANSFERY, nie tylko info. ,byta pokazéwka” ale ,.z pokazoéwki X kontaktow
i Xuméw”. NIE samo ,jest trener 1 do 1” tylko ,,1 do 1 dato nam w ciggu pét roku transferow X”. UWAGA:
interesuje nas gtéwnie rok 2019 i 2020 (cho¢ tu niewiele dziataliSmy z pokazéwkami), ale okazuje sie,
ze mozna ciekawe informacje wyciggnaé¢ $ledzac transfery z pokazéwek z 2017/18, a nawet
wczesniejszych wéwczas wywnioskujecie ktére przedszkole i trener dali Wam najwiecej transferéw.
e ile formularzy,
ilu zainteresowanych,
ile uméwionych na trening,
ilu byto na treningu,
ile uméw — to jest na klikniecie, finanse > transfery,
skad sg dzieci, z ktérych przedszkoli, z jakich eventéw - na kilku lokach okazuje sie, ze mamy
wiecej dzieci z innego przedszkola, w ktérym nie byto ani ptatnych ani pokazéwek.
dlaczego przychodzg z konkurencji lub odchodzg do konkurenc;ji?
e analiza mapy lokalizacji (jest taka funkcja) — widzicie gdzie mieszkajg dzieci, ktére mamy w
akademii czy nie sg skupione wokét jednej szkoty lub boiska, GDZIE W ZWIAZKU Z TYM
ZROBIC POLECAJACA PROMOCJE LUB ZMIENIC OBIEKT TRENINGOWY.

Analiza ma Tobie poméc, nawet jesli widzisz problem, a nie masz pomystu na rozwigzanie — zadzwon
do opiekuna i ustalcie wspdlnie plan dziatania, poki mamy nabory.

Analiza urodzen

Aby dojs¢ do tego czy lokalizacja ma szanse rozwoju nalezy wyjs¢ od liczb:

Urodzenia w latach 2013-2017 https://www.polskawliczbach.pl/

Warto osobno sprawdzié miasto i gmine — np. okazato sie ze w gminie Sroda wikp. jest duzo wiecej
urodzen niz w samym miescie, co sugeruje promocje w wioskach i okolicznych miasteczkach

Liczba dzieci w przedszkolach w danym roczniku — mozna to oszacowac po liczbie grup (strona www,
fo czy telefon do przedszkola) i procencie urodzen mezczyzn (https://www.polskawliczbach.pl/).
Okienka do wpisania liczby chtopcéw wraz z rocznikami sg juz dostepne w panelu — bez tych danych
myslenie o rozwoju lokalizacji czy nowej miejscéwce nie ma sensu. Przy eksporcie do excella fatwo
sobie wéwczas zsumujecie jaki macie potencjat dzieci w danych rocznikach.

Liczba dzieci w poszczegdlnych rocznikach u konkurenciji, gtéwnie tych najmtodszych 2014 i mtodsi -
docelowo w CRM do uzupetnienia.




Pokazowki i ptatne — ile mamy kontaktow w poszczegdlnych rocznikach, ktére przydadza w przysztosci,
sg lokalizacje gdzie to nasza najwieksza przewaga.

WNIOSKI, WSKAZOWKI | POMYSLY

Nasze najwieksze przewagi nad konkurencja. Musimy je znaé¢ i czu€ sie silnym (jakosé,
marketing, obiekty...)

Opisy jednostek oswiaty, firm, trudnych, innych (baseny, konkurencja) w CRM Akademii (kto nie
wie gdzie to jest prosze ustali¢ z opiekunem).

Panel CRM

Lista kontrahentow

Wybierz baze | - wszystiie -

- wazystiie - ~ NP REGON

Miasto Kraj - wybiesz kraj -

Por slni klienci - stoisks

informacyjne, eventy itp. Wylacz

Przedsziola
Szkoly podstawows
Mieprzypisane bazy
Przypisany do
D Nazwa firmy a Dane kontaktowe Kraj baz Utworzono Zedytowano Akcje
tel: 603175!

K-6482 “Przedszkole Niepubliczne ™Gumisie e-mail: gumi * Przedszkola 32923013 28082020

K-7183  Akademia Kreatywnego Futbolu Polska  * Konkurencia 53053014 05022014 g

Liste jednostek oswiatowych znajdziecie na: https://rspo.men.gov.pl/

Notatka o dystrybucji materiatéw z zaznaczeniem, gdzie jestescie pewni, ze karnety rozdano do szafek
lub do reki, w wiekszosci jest zbyt ogdlny opis np. ,zostawitem”. Aktualizacja jest wymagana,
gdzieniegdzie komentarz jest z roku 2017. Opisy w panelu sg dos¢ rozbudowane (o konkurencji, data
ostatnich zaje¢ pokazowych, liczba dzieci, chtopcow itd.)

Trudne placéwki. Jakie sg przyczyny, ze jest ,trudna”. Sformutowanie ,Dyrektor nie lubi Akademii - nie
powieszg nawet naszych plakatow” — jest zbyt ogdlne, powinno by¢ dlaczego nie lubi bo np. ,maz jest
trenerem w innym klubie” itp., albo ,zadzwonitem”, ,wystatem maila”. Np. 6.04.2020 — ostatnia wizyta
w listopadzie, nie chcg nas, POWINNA BYC przyczyna — np. inny pan prowadzi zajecia, zawalili$my
pokazowke itp.

Konkurencja w przedszkolu, szkole (firma, imie i nazwisko, kontakt, np. ,Przedszkoliada” kontakt do
prowadzgcego, dane osoby prowadzgcej lub w szkole — nauczyciele wf z innego klubu).

Zastosowanie niestandardowych form. W notatce przy przedszkolu/szkole wpiszcie, co chcecie tam
zrobi¢ z nietypowych rozwigzan skoro je straciliSmy albo mamy zakaz, réwniez takie pomysty, ktére
sprawig ze bedziemy traktowani jak lokalny klub.

Konkurencja — liczby zawodnikéw w poszczegdlnych rocznikach, miejsca treningéw, kto jest ostry w
dziataniach i robi czarny PR oraz konkurencje z ktérg mozemy wspotpracowacé (ptywanie, sztuki walki),
dodaj konkurencje do CRM w tym link do strony i FB, podpatruj ich rozwigzania. W kazdej lokalizacji
prosze wpisac jedno niestandardowe, kreatywne dziatanie i jedno dziatanie KONTRA konkurencja (tylko
co$ innego niz pokazéwka w przedszkolu).

Rozwazenie nowej lokalizacji (miejsca treningu) w ramach danej lokalizacji (czytaj inne boisko,
dzielnica) lub inne pobliskie miasto/wies/szkota.

Obiekty - rozréznienie hali i boisk z ktérych korzystamy, a ktére sg godne uwagi (popatrz na mape
google SATELITA — niestety sg juz troszke stare, ale zawsze warto tez przejecha¢ sie i zobaczy¢ czy
przypadkiem jako$¢ boiska sie nie zmienita).

Nasze inne lokalizacje w poblizu - nalezy zastanowi¢ sie jakie lokalizacje Akademii promujecie i
gdzie, niektore zasiegi lokalizacji nachodzg sie na siebie, czyli co ma by¢ na plakatach i karnetach oraz
jak wyglada wspétpraca z koordynatorem sgsiedniej loki np. obok Kérnika sg Kamionki i Szczodrzykowo
— i te loki powinni by¢ na materiatach.

Zalozenie fanpage lokalizacji - jest obowigzkowe. Wzorowo prowadzony
fanpage https://www.facebook.com/akademiareissa.koscian/

Analiza pracy treneréw w przedszkolach, statystyk lokalizacji z panelu — ktéry trener ma najwiecej
wypowiedzenh, z ktérej druzyny. Kiedy byte$ skontrolowa¢ prace trenera, czy reagowates na
wypowiedzenia?




10.

11.

12.

13.

14.

15.
16.

Wizja na 2-3 lata. Zabezpieczenie w przypadku rozwoju o nowe obiekty, treneréw (rekrutacja),
rozgrywki ZPN.

Profesjonalizacja lokalizacji — czy jest szansa na reprezentacje lokalizacji i w wybranym roczniku, czy
w tym zakresie jest opcja wspétpracy sgsiednimi lokalizacjami. Stworzenie druzyny, ktéra bedzie brata
udziat w turniejach niekoniecznie od razu w ZPN, ale pokazanie konkurencji, ze tworzymy na lokalizaciji
Sciezke profesjonalna.

Przegladanie stron www przedszkoli np. kaciki tematyczne, metody nauczania (moze nie brakuje
im sportowego?), nasza oferta (np. mozna wyj$¢ z propozycjg zajecia sportowe z elementami
angielskiego) przeanalizowac partneréw przedszkola, bo moze bedg to znajomi, albo pomogg bo bedzie
zalezato im tez na wspotpracy z nami.

Brakuje w CRM adreséw www placéwek (dojdzie jeszcze adres do fanpage), pomaga przy
kontrolowaniu i szukaniu pomystéw dedykowanych dla przedszkola. Polubcie fanpage przedszkoli,
szkot, rad osiedla, osiedli, dzielnic. Polubi¢ fanpage szkdt, przedszkoli, miast itp.

Kazde dziecko powinno mie¢ przypisane przedszkole, szkote. Docelowo tez musi zostawaé po nim
historia. Ocenimy efektywnos¢ narzedzi promocji, bo obecnie jest za mato konkretow, co gtéwnie
zadziatato w kontekscie naboréw. Na razie nie mozna dodaé drugiej jednostki oswiatowej przy
uczestniku, ale mozna jg wpisa¢ w komentarzu. Swojg drogg to, ze zostawiamy w opisie przedszkole
przy dziecku 10-letnim tez nam daje info ile mamy z konkretnego przedszkola, a majgc info do jakiej
szkoty poszedt bedziemy mieli fajng sciezke PRZEDSZKOLE>SZKOLA (wowczas pomysty na klasy
partnerskie czy przyciagniecie do nas z konkurencji jesli naszych zawodnikéw bedzie wiecej w danej
klasie, co zazwyczaj dziatato na niekorzysc¢).

Mapa google w przypadku matych lokalizacji nie traccie czasu. Jednak miejscowosci z kilkunastoma
jednostkami oswiatowymi i wiecej niz 2 podmiotami konkurencyjnymi prosba aby mapa byta stworzona
na ponizszy wzor, rowniez dzielnice Poznania (tu chodzi bardziej o granice zasiegu, skonsultowaé z
innym koordynatorem jesli graniczycie z innym)
https://www.google.com/maps/d/edit?userstoinvite=konspektreiss%40gmail.com&actionButton=1&mid
=1iCPHSKxKpk2rpt8KTef78m7LolYaZi80&lI=52.316988169356534%2C16.660092738361755&z=11
Cele krétko i dlugoterminowe do oméwienia z opiekunem w cyklach kwartalnych.

Czarna lista online — PRZENIESC DO CRM >> TRUDNE PLACOWKI

Do podpatrzenia notatki z Poznania i APF
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1g81670786LHNXtpGRwMWhqglJxImRbVGz2wb5PUpQg6M/
edit#gid=94725504

NAJCZESCIEJ POPELNIANE BLEDY

Zte przypisanie placéwek oswiatowych do lokalizacji lub placéwka, ktéra pasuje pod dwie rézne
lokalizacje (brak w tym elemencie wspotpracy pomiedzy koordynatorami czy wspdlnych materiatéw
promocyjnych).

Brak w bazie szkét z okolicznych miejscowosci i wsi. Brak uzupetniania i sprawdzania notatek.
Brak pomystéw i argumentéw na budowanie przewagi nad konkurencja. Jesli grajg w rozgrywkach
ZPN zaplanowac rozwoj sportowy w tym kierunku.

Pomijanie obiektow przyszkolnych, szkolnych (mniejszych boisk) w perspektywie dalszego rozwoju
czy lepszych godzin zajec.

Przechodzenie na spokojnie obok faktu utraty kolejnego przedszkola czy szkoty, ze wpuszczamy tam
konkurencje albo ze zmniejszyty sie grupy z 3 do 1 w przedszkolu. Z jednej grupy 10 osobowej w
przedszkolu dotgcza w ciggu pot roku 1 zawodnik.

Brak obserwacji dziatan konkurencji. Nie wchodzicie na strony www szkét i przedszkoli czy fanpage.
Nie podpatrujecie konkurenciji, a jak ja podpatrujecie to nie wzorujemy sie na nich, nie jestesmy cwansi,
brakuje czesto odwagi tzw. ,jaj”, nawet jak méwicie o konkurencji to tak jakbysmy sie ich bali. Walczmy
0 swoje, wchodzmy w ich teren, nie poddawajmy sie. Sytuacje kryzysowe dotyczg niemal kazdego z
Was a nie ma pospolitego ruszenia, nie ma dyskusji z opiekunem czy na zarzgdzie, a sprawa za dtugo
czeka.

Mato efektywne planowanie trasy objazdu placéwek czy firm. Powinno wygladaé¢ troche na wzor
przedstawiciela handlowego (takie trasy po tylu latach wielu Was powinno miec¢ juz w gtowach), ze jeden
dzien poswiecam na konkretng dzielnice, miejscowosé, a nie jechanie tylko do jednej placowki.
Efektywno$¢ dziatan wymaga poprawy tym bardziej, ze majgc kilka czy kilkanascie placowek pod
nadzorem to spokojnie 2 dni w miesigcu mozna na to poswieci¢ (multikoordynatorzy czesciej), a jesl
pracujecie do potudnia, to trzeba znalez¢ inny sposéb (trener, hostessa).

Nie dzielenie sie pomystami, uwagami z innymi koordynatorami (wrzucacajcie na Grupe FB
koordynatoréw).

Przedszkola przystaniajg inne dziatania, czyli budowanie relacji z lokalnym Srodowiskiem (wsparcie
dziatan spotecznych itp.), dyrektorkami szkot (festyny) czy firmami. Za duzo jest o przedszkolach, a jak
sie zagtebimy w szczegdty to mamy lokalizacje gdzie np. 2 pokazéwki w ciggu 2 lat daty 1 transfer a
mielismy 100 rekordéw - musicie sami to zauwazac. Potencjalni klienci sg gtdwnie w rocznikach z klas
0, 1i 2, gdzie nie prowadzimy dziatan ale nadal niewiele albo mniej, mimo ze taki byt cel kampanii czyli
zdobycie szkét podstawowych.

Pandemia troche to zmienita (wczesniej dotgczajg dzieci z przedszkoli to duzy plus), ale trend nadal jest
ten sam 6-8 latkowie to cel nr 1.



Zachecam do wiekszego skupienia i poswiecenia wiecej czasu na analize liczb i zgtoszen (skad),
wypowiedzen (dlaczego), celéw i planéw zadan, aby wyciagnaé z nich jak najwiecej wnioskéw,
nie bedziemy wéwczas podejmowali sztampowych dziatan, ktére nie daja efektu.

WYJAZDY PROMOCYJNE Z UDZIALEM HOSTESS

Wyjazdy hostess rozdajgcych ulotki sg nieprzygotowane. Btedem jest wysytanie 3-4 oséb na loke do
ktérej dojezdzajg o godzinie 11. Zajecia w szkotach rozpoczynajg sie zazwyczaj o 8 i tu uwaga
dowiadujemy sie, ze hostessa ma stang¢ o godzinie 8 czyli kolejny btad bo rodzice nawet o 7 przywozg
dzieci zatem najpdzniej o 7.30 ma by¢ na miejscu i tu kolejna sprawa jesli tego samego dnia mam do
rozwiezienia 3 hostessy to wiadomo ze trudno rozwiez¢ je w ciggu 10 minut pod 3 szkoty zatem jesli
chcemy mie¢ 3 dziewczyny pod 3 placéwkami o 7.30 to musze by¢ w danym miescie o 7.00 najpdznie;j.
Mato realne jest zrobienie 4 placéwek (stoisk) jednego dnia przez jedna osobe. Chyba, ze mamy
kolosalne szczescie i po sprawdzeniu plandéw zaje¢ okazuje sie ze:

Szkota/przedszkole 1 zaczyna o 8.00

Szkotal/przedszkole 2 o godz. 10,

Szkota/przedszkole 3 0 12

Szkota/przedszkole 4 konczy o 13

Szkota/przedszkole 5 konczy o 16..15 (bardzo mozliwe — druga zmiana)

Najgorzej jednak jak nie sprawdzamy wcale godzin rozpoczecia i zakonczenia lekcji lub przywozu i
odbioru z przedszkola.

Kazdy wyjazd i zgoda na hostessy pracujgce na innych lokach wymaga zgody opiekuna, po
przedstawieniu trasy, fgcznych kosztéw i celdw. Jecha¢ na promocje nie majgc zadnego celu tylko
méwigc ,nie mam na to wplywu” jest bledem. No wlasnie masz wptyw jako koordynator, bo jak
zapomniate$ ustawi¢ hostessy w pierwszym tygodniu wrzesnia, nie sprawdzites godzin rozpoczecia i
zakonczenia to kto jest temu winny?

Nie ma réwniez zgody aby koordynatorzy nie zaangazowali sie w zaden sposdb w stoiska, fizyczng
dystrybucje materiatow, czyli ,Opiekunie wyslij hostessy tam i tam”, sam koordynator wspiera stoiska i
kontroluje.

Krok po kroku — organizacja promocji z udzialem hostess

Koordynator ustala liczbe waznych szkdt i przedszkoli oraz godziny rozpoczynania i kohczenia zajeé w
przedszkolach i szkotach - klasach 0-3 (uwaga na ZEROWKI, system zmianowy np. klasy 1
rozpoczynajg o godz. 8.00 a klasy 2 i 3 np. 0 12.00), konsekwentnie godziny zakohczenia ze wzgledu
na zmianowosc.

Koordynator przesyta przygotowang liste placéwek wraz z harmonogramem do Opiekuna, ktéry
weryfikuje zasadnos¢ wystania oraz sensownos$¢ trasy i przypisuje osoby. Koordynator jedzie razem z
hostessami i jest brany pod uwage jako osoba do dystrybucji. W harmonogramie uwzgledniane sg takze
inne miejsca, ale konkretne np. centrum handlowe itp.

Ustalana jest logistyka wyjazdu — noclegi, bezpieczne godziny wyjazdu. W skrajnych przypadkach
(dalsze wyjazdy) rozwazy¢ kampanie 2-dniowe, ekipa jedzie tak aby by¢ na odbiorze ze szkoty dzieci i
drugiego dnia na rozpoczeciu i odbiorze. Woéwczas przerabiamy 9-15 placowek, ktére sg w stanie zrobic
3 hostessy plus zdgza zatatwi¢ inne punkty/sklepy/centra w miedzyczasie.

Zgoda na wiasne hostessy wskazane przez koordynatora tylko w wyjgtkowych sytuacjach, pod
warunkiem ich przeszkolenia przez dziat hostess z Poznania (materiaty, faq, rozmowa itp.), a
najlepiej sprawdzenia.

Przyktadowy dzien wyjazdowy pracy koordynatora (w zatgczniku schemat bardziej poglgdowy i
skierowany do multikoordynatoréw):

7.30-8.45 — placéwka 1 - stoisko + $wietlica szkolna

8.45 — 9.30 — przedszkole 1 spotkanie z dyrekcjg

9.30-11.00 — skontrolowanie 3-4 placowki (czy wiszg plakaty lub wieszamy jakie$ dedykowane)
11.30-13.00 — szkota stoisko + Swietlica szkolna

13.00-14.00 — firmy x2 - spotkania

14.00-15.30 — inne punkty



