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Gest

La millor radiografia del
sector del fithess

L’ Estudi WSC-PRECOR del nivell de gestio del sector del fitness a Espanya és
el primer estudi d’aquesta magnitud que aprofundeix en el model de gestid
dels clubs de fitness.

, . . MODELD SUPERFICIE
Les dades d’aquest estudi revelen clarament que hi ha DE CESTION ’
un gran camp de millora en el nivell de gestio dels clubs
i A i i i i PRIVADOD MAS DE 3.000
i que és necessari que‘ els dll’eCtILfS del sector es ’pos[n .a EURDS i i
treballar en aquestes arees de millora. Aquesta és I’Uni- 25 CLUBS 2CLUBS
ca manera d'aconseguir millorar les ratios economicofi-
nanceres dels clubs de fitness i de fer front a 'augment
de la competéncia i a la conjuntura economica actual. )
i , ) PUBLICO O MENOS DE 1.500
El client actual té moltes opcions per ocupar el seu CONCESION METROS
temps lliure i d’oci, i no sols amb activitats esportives, AW SEEEES
sind amb altres tipus d’entreteniment. Si el sector vol
atreure més clients i evitar I'alt nivell de rotacié actual, CADENA O DE 1,500 A 3.000
| fund flexio int ti @ FRANQUICIA METROS
cal comencar per una profunda reflexié interna que tin- P s

gui com a resultat canvis reals en la forma en que ges-
tionem les nostres empreses.

En aquest estudi hem volgut entrar al detall en aspec- Muta por arwas
tes concrets de la gestid, ja que d’aquesta manera iden-
tificarem molt clarament els processos que cal millorar. @ @ @ @ @ @
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Agraim l'esfor¢ de tots els clubs que han participat
en I'estudi i reconeixem la seva capacitat d’autoavalu-

acié i autocritica. Gracies a ells podem conéixer millor e — s e pE— e
. . ’ ESTRATEGIA MARKETING ATENCION PRODUCTOS RECURSDS ECONOMICO
la realitat del sector del fitness al nostre pais. YUINTAS  ALCUENTEY  VSERVOS  MOMANOS  FWANCERA
Fitness is Business.
Pablo Vihaspre
Gerent de Wellness & Sport Consulting, i col-legiat 5783 A y .~ =
Area d’Estrategia
< H Aquesta area ha estat la més ben valorada pels gerents dels
Caracteristiques a Peis g

clubs, i aix0 significa que la majoria s’ajusten a un alt nivell de

L'estudi abasta les 6 arees més importants de la gestié d'un club de desenvolupament en els punts que s’especifiquen.

fitness:
* Area d'Estrategia e ————— — s
° Area de Mérquetlngl VendeS . . Conocimiento de la competencia e 76
e Area d’Atencio al Client i Fidelitzacio "

N . . Conocimiento del sector 68% 74
] Area de Productes i Serveis T —y a
® Area de ReCUIrSO.S HUmanS Paosicionamiento claro y definido B5% FAl
° Area ECOnOmlCOflnanCera Diferenciacion de la competencia B4% 7.0
Es va dur a terme durant I'Ultim trimestre de 2011 i va recollir dades Mision Visidn y Valores 63% 69
de 136 clubs repartits per tot el territori nacional. Detinido el cliente al que se dirige 60% 67
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Definido el cliente al que se dirige - { m
Misidn, Vision y Valores " m
Diferenciacion de la competencia i u
Posicionamienta claro y definido . u
Marca conocida y reconocida .,L n
Conocimiento del sector - ‘n
Conacimiento de la competencia .“_ “
PER MILLORAR
i) )wm.aw M,

Area de Marqueting i Vendes

Area de Estrategla i tumples Nata

Tiene buenas bases de datos B0% B4

Realiza campanas de captacion 65% m
I ntaje ecl Que ple

REALIZA CAMPANAS
DE CAPTACION

TIENE BUENAS
BASES DE DATOS

PER MILLORAR

e Formacio en vendes a tot el personal

e Treball per objectius de vendes

e Disposar de departament comercial

e Bon coneixement del producte per part del personal
e Percentatge d’exit en vendes del 65% o superior

e Disposar d’un protocol clar de vendes

e Realitzar ofertes a empreses i col-lectius

e Oferir suficients serveis fora de quota

Area d’Atencié al Client
i Fidelitzacio

L’Area d’Atencié al Client i Fidelitzacié és la que obté la pun-
tuacié més baixa de totes les arees.

La poca fidelitzacié de clients és sens dubte una de les
principals debilitats del sector del fitness i actualment s’esta
convertint en el principal cavall de batalla, ja que la captacié de
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nous socis ha disminuit considerablement en la majoria de
clubs. Els resultats d’aquest estudi indiquen clarament que és
una area en qué hem de millorar. Si cada club millora en cadas-
cun dels punts analitzats anteriorment, segur que avangarem
cap a una major satisfaccio i fidelitzacié dels clients.

HArea de Atenclon 3l chente y Fidellzacdn No cumplen NOola
Tiene Plan de Formacion a clientes 89% 17
Segmentacion clientes por riesgo de baja B5% 21
Formacion en atencion al cliente BO% 31
Tiene un plan de fidelizacion % 3.8
Comunkacian intema (newslettes) BB% 35
Realiza encuestas de satisfaccion 67% 4.0
Protocolo de gestion de bajas B0% a4
rerdtaje e clubes que ne —pier
; Protocolo de gestion de bajas |- ; . |
| Realiza encuestas de satisfaccion | | & ]
| c icacién intema ) B ' s |
| Tiene un plan de fidelizacion [ [ ]
| |
| Formacién en atencion al cliente : w5 |
Segmentacion clientes por riesgo i .
: de baja - i3
| Tiene plan de formacion a clientes |5 f T nl
I " w“ “ w |

Area de Productes i Serveis

L’Area de Productes i Serveis és la segona area més ben va-
lorada, amb una nota d’'un 5,6, malgrat que la meitat dels
clubs (51%) reconeixen que han d’aplicar millores en el fun-
cionament d’aquesta area.

En generat, els clubs presenten una molt bona oferta de
serveis i productes, la qual cosa sens dubte repercuteix en la
satisfaccio dels clients. De totes maneres, haurien de ser més
dinamics i innovar i provar més coses noves per sorprendre
els clients i mantenir-los connectats amb el club. Hi ha clubs
que estan comencant a oferir activitats fora de les parets del
mateix club, i estan obtenint molt bons resultats; per tant, els
clubs que encara no ho han comencat a fer, haurien de
plantejar-s’ho seriosament. Per ultim, cal donar un major toc
de personalitzacio en els serveis, i aixd no fa referencia Uni-
cament a I'entrenament personal, sind a tots els serveis que
s’ofereixen al club.

Area de Recursos Humans

PER MILLORAR

e Disposar de sistemes de retribucio variable i per objectius assolits
e Disposar de recursos i d’'un responsable de formacio

e Trencar barreres entre departaments

e Disposar d’una cultura d’innovacio

e Disposar d’'un pla d’acolliment per a nous treballadors

e Fer reunions d’equip i individuals peridodicament

e Disposar de personal fix i compromés




Gestio

Area Economicofinancera

L’Area Economicofinancera és, en gran part, el resultat del
nivell de gestio del club. En part, perque no podem obviar
elements externs que sens dubte condicionen també el resul-
tat de qualsevol empresa. Alguns d’aquests elements externs

instal-lacio, poder adquisitiu dels clients, etc. Quan hi ha una
coherencia en el model de gestid i totes les peces encaixen
correctament, és molt més facil que una empresa obtingui
bons resultats economics, fins i tot quan les situacions
externes son adverses.
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Posientam 0o Clabés gue no cumglen
T T T T
Cobra cuots de inscripcian hﬁi—fﬁ- o |
Aroa wosdmice Mandiena Na cumahen Neta Factuca st que ol ado anterior - . .
Rentabilidad (RBITDA » 25%) 79% 2.9 Arnamy precioss 0> R I
[
Capatidad de invertir sin endeudarse 8% .9 VRIS S
Sarvicios de valor anadide (= 20% fact ) % 12 I‘-nll:'dlmunlli: 4ot fact) [r— ] ﬂ
wl de endeudamiento
Bajo nivel de endeudamienta 63% 45 i L= .'
Servicios de valor anadido (= 20% fact) e el
Gastos de personal (< 40% fact.) (1 4.5 Capeiidad dednvarth sl | L
Sabe elvalor en € del soclo 5% 4 Rentabilidad (EBITOA » 25%) - | '
Actualita anualmente precios = 0 » IPC 54% 5.2 i l l
Factura mas que el ano anterior 52% 5.2 - " it - - - b
Les 10 arees millor/pitjor valorades
" Buena aterts de M Tlene buenas M Imstalaciones
clawes mlectivas ¥ bases de datos culdadas v limpias Las 10 drais muor valotadas 3 tumpien hota
Buena oferta de clises cobecthas 8% BS
Tiene buenas bases de datos BO% Ba
Instalaciones cuidadas y impias % w
- ” - Conocimiente de la competencla % 6
Ventajas 3 trabajadores para uso del club TN 74
") Conacwmivsio de M Veatagac a " Fqulpamiento S w— B8% 4
" la competencia ¥ usbaedores actualizadn Conacimiento el sector 5% 74
Marca conocida y reconocida 56 a2
Realiza campanas de captacion B5% n
Posiclonamiento claro v definido 65% 2l
w w
*» Conacimianto | Marca canecida 8 | Heallra campanat ™ Posacl oramanto
del sertoe ¥ reconecida ¥ de cagmackin tlam y definide
) Redaisancen Py Entrenarione P Fone plande Las 1D Jueas perw vanneadas Mo cumplen Msta
csrRperenia rerwmnad | - 0% entee furacnn a risnee
Relacion can compeatencia a0t 15
Entrenamierito personal (> 10% clientes) 88% LE
Tieng plan de formacion a clientes %% 17
- Segrmentacion clientes por riesgo de bajs a5 EA)
0
Formacion e ventas a todes 6% 2.2
B wegmerrxiancien | Famnanar en "% Tiess nepurtzreents e ot sk oot itinta e s
& s pet s dv Daw verhias a Lodes Tl LAl Rentablildad (EBITDA » 25%) 9% .9
Capacidad de inverti sin endeudarse 8% 9
Formacian en atention # cliente 0% 3
R wariable y por TE% n
0 Recuisas v responsable de fammacion 75% 31
My ~ernabeidae " Camacdan 2w ineare " Farnacon en TN et on caratde T S ket g eAEETRS
EBTOA - 299 W ek e Alervise o | Bante ¥ [ Pasampare Y ne As e ie
ﬂ 0w ﬂ 0w ﬂ W0 0 L

Tardor 2012 » Hivern 2013 / DOCUSPORT e La Revista (&)



Gestio

Segons el model de gestio
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Segons la grandaria de club
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Per a més informacio:

Wellness & Sport
Consulting (WSC)

¢/ Provencga, 505
08025 Barcelona
Tel. 93 456 09 45

info@wscconsulting.net
www.wscconsulting.net
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Wellness & Sport Consulting
Pasion por Innovar

Parc de Negocis Mas Blau .
Conca de Barbera, 4-6.
08820 El Prat de Llobregat

WWW.Precor.com
WwWw.amersports.com

NPRECOR

Titol: Futbol a su medida
Autor: Felipe Baez

Pagines: 130 pag.
Editor: Editorial INDE
Lloc i data: Barcelona, 2012

Aquest llibre del nostre company
col-legiat i entrenador nacional de nivell
3 Felipe Béaez, vol ser una eina practica
i util per a tots els implicats en la tasca
d’entrenar i formar jugadors al mon del
futbol des de la iniciacio.

Sens dubte, quan es comenca
sempre sorgeixen dubtes com ara:
quina importancia té I'aspecte del tre-
pball fisic en jugadors joves? Quins sén
els exercicis més escaients per arribar a
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assolir els objectius? Amb quin ordre
cal presentar les activitats als jugadors
perque siguin efectives? Com es poden
integrar de la millor manera aquestes
activitats per acostar-se a la realitat del
joc?

Qui vulgui trobar resposta a aques-
tes questions, ja té el seu text. Pero a
més, en les seves pagines podra seguir
diverses sessions d’entrenament amb
una perspectiva global i significativa
perqué tant entrenadors, com pre-
paradors fisics i formadors treballin
conjuntament amb un mateix objectiu.
Es tracta d’'un manual amb nombroses
propostes practiques per aplicar en la
iniciacid del futbol base, a partir d’una
sintetica base tedrica inicial a la primera
part.



