gestion

No hay duda que nuestra sociedad esta pasando un momento de
crisis de valores, de desorientacion y falta de motivacién generaliza-
da que también incide en nuestro sector. Se estan tambaleando pila-
res como la confianza, el compromiso, el esfuerzo o la motivacion.
Los valores constituyen el elemento que hace posible la forma de
actuar y son la fuente de motivacién para todo lo que hacemos. Tal y
como indica Simon Dolan “los valores no son mas que palabras, pero
resultan muy poderosos cuando se trasladan a la accién real”.
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1 deporte potencia el desarro-

llo de valores como la honra-
dez, el respeto o la superacion. La
practica deportiva, la realizacion
de ejercicio fisico trasforma a la
persona, la hace mas sana en una
triple vertiente: fisica, mental y
actitudinal. El ser humano es en si
un ser sociable. Y el deporte
fomenta la sociabilidad, el contac-
to entre las personas y las relacio-
nes. Un cliente de un centro fit-
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ness tiene sus necesidades, sus
problemas y debemos saberlos
gestionar adecuadamente. La sen-
sacion de sentirse bien es un cimu-
lo de factores en donde la seguri-
dad y la autoestima estan por enci-
ma del simple envoltorio. A veces
hay que parar y tomarse tranquila-
mente un café con un trabajador o
con un usuario y saber si realmente
es feliz con nosotros.

Llevo mucho tiempo conectan-
do los valores del deporte con el
mundo de la empresa y una de mis
recomendaciones es volver a los
cimientos sobre los que se cons-
truyen los proyectos. Y es ahi
donde aparecen los valores. Un
cliente no es un numero, ni un
objetivo meramente econémico,
sino aquél que nos da de comer,
que permite que nuestra empresa
esté viva, en definitiva que nos
hace felices. Y por eso se merece el
mejor trato posible. Creo que por

eso estan triunfando los servicios
de entrenamiento personal o acti-
vidades dirigidas como el Pilates,
porque van dirigidas a conocer y
dar respuesta a las verdaderas
necesidades de cada persona y
sobre todo porque el trabajo fisico
va acompafado de conversaciones
en muchos casos personales, vin-
culadas a la vida y el estado animi-
co y emocional del cliente que
permiten aflorar sus verdaderos
valores.

Todos debemos ser capaz de
identificar “los valores que nos
valoran”. Los valores son creencias
fundamentales que nos ayudan a
apreciar y elegir unas cosas en
lugar de otras, o tener un compor-
tamiento en lugar de otro. Tam-
bién son fuente de satisfaccién y
plenitud. Los valores individuales,
los que cada persona tenemos, nos
guian en la toma de numerosas
decisiones cada dia. Sin darnos ni

cuenta detras de importantes elec-
ciones estan los valores personales.
Los valores dan sentido a los obje-
tivos, son la energia que nos con-
duce hacia nuestras metas. Son
conceptos mentales relativos a
cada persona que una vez llevados
a la accién se hacen sélidos y con-
forman la personalidad de cada
uno. Si los valores individuales no
estan alineados con los valores
necesarios para alcanzar un deter-
minado objetivo (por ejemplo per-
der peso o prepararnos para correr
una marat6n) serd mucho mas difi-
cil conseguirlo y el plan de accién a
seguir debera adaptarse a las “ver-
daderas posibilidades” de ese clien-
te. Para evitar frustraciones, des-
motivaciones y “deserciones” hay
que conocer esos valores (los indivi-
duales y los necesarios para alcanzar
el objetivo propuesto). Trabajar en
valores significa pensar que igual de
importante es el “llegar al objetivo”
como el “como se llega”. Como
bien sefiala David Alonso “cuando
dedicamos nuestro tiempo y ener-
gia a algo que va en contra de nues-
tros valores es cuando nos sentimos
irritad@s, frustrad@s.”

Por lo tanto, la gestion por valo-
res empieza por su reconocimien-
to. No se puede dar lo que no se
tiene. Valores como el esfuerzo, el
compromiso, la constancia, la
amistad, la empatia, la tolerancia,
la automotivacion o la autoestima
estan en cada una de las gotas de
sudor que se generan en nuestros
centros deportivos. Sin duda, todo
el personal y clientes son transmi-
sores de valores, pero debe haber
una persona que lidere esta “estra-
tegia de ejercicio fisico en valores”.
Contar con este responsable es
clave y en mi opinién debe ser ele-
gido por el resto de companeros o
por lo menos contar con su total
respaldo ya que va a tener que
crear un ambiente adecuado para
poder desarrollar esta propuesta.

En consecuencia, hay que
impulsar acciones para trabajar los
valores en los centros fitness.
Empecemos por el inicio, por el

momento en que una persona se
acerca a la recepcién para pregun-
tar. El pasar a ser cliente es una
decisiéon mas o menos madurada
que debemos convertir en un com-
promiso mutuamente aceptado.
Por eso defiendo la venta de pro-
gramas de un minimo de duracién
de tres meses en el que se pacten
los objetivos a alcanzar y el plan a
seguir para lograrlo, que sea cohe-
rente con los valores, de esta forma
la implicacién y compromiso son
mayores. En las fichas de primera
atencion dejaremos constancia de
las motivaciones y expectativas,
haciendo referencia a los valores
del cliente y los que espera encon-
trar en nuestro centro. Los sopor-
tes de comunicacion (on y off-line)
deberian recoger mensajes infor-
mativos tales como “trabajamos en
valores”, “los valores nuestra razon de
ser”. Estamos acostumbrados a tra-
bajar con un programa de activida-
des dirigidas, con las agendas, con
los horarios. Seria conveniente
incorporar alguna actividad tipo
taller en la que se trabaje en cola-

boracién (trabajo en equipo, coo-
perativo).

Esta estrategia en valores debe
ser un criterio de diferenciacién
de nuestro centro deportivo ante
la competencia que seguro incre-
mentara la rentabilidad. De la
misma forma en que las personan
manifiestan que estan dispuestos a
comprar antes y mas en empresas
con programas de responsabilidad
social porque les genera mas con-
fianza, la gestion por valores en
nuestras instalaciones nos ayudara
a mejorar los indices de fideliza-
ci6én y a aumentar la captacion de
nuevos clientes mediante las reco-
mendaciones (boca-oreja).

En conclusion, hoy es necesario
diferenciarse y los valores nos ayu-
dan a diferenciarnos, a destacar.
Una buena gestion en valores debe
conocer cudles son los valores
individuales de nuestros clientes;
cudles son los valores necesarios
para alcanzar cada objetivo y por
ultimo cudles son los valores de
nuestro centro fitness. Valérate a
través de los valores.

PROPUESTA DE GESTION POR VALORES EN CENTROS DEPORTIVOS

Elije junto a tu equipo los valores que son el referente de tu empresa.

Conoce los valores individuales de tus clientes y ponlos en consonancia con los valores
necesarios para conseguir los objetivos marcados.

Implementa sesiones adaptadas a los valores individuales de cada cliente.

Busca un mensaje que te identifique y diferencie por trabajar en valores.

Incorpora en tu programa algun taller de valores.

Cuenta con un responsable de la gestion por valores en tu centro.

econdmico que conlleva.

El fin no justifica los medios. Hay que orientarse mas a la persona que al aspecto
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