Centvos Aepovtivos
AGRADECIDOS

sQué se dice cuando te dan algo? Cudntas veces habremos escuchado o pro-
nunciado esta expresion. Hay estudios que reflejan que cada dia damos Ilas
gracias mas de veinte veces. Bien sea face to face, WhatsApp, correo electro-
nico o en las redes sociales. La mayoria de veces lo hacemos sin darnos cuen-
ta, de forma automatica. Muchas de ellas incluso sin apetecernos, por com-
promiso, por puro interés. Pensemos en lo que hacemos un dia cualquiera en
nuestro trabajo, en nuestro centro deportivo, ya seamos recepcionista,
comercial, monitor o director. ;Damos las gracias o agradecemos?

unque parezca que se tra-
ta de lo mismo, hay mucha
diferencia entre dar las

gracias y agradecer. En nuestras
instalaciones deportivas estamos
rodeados de bonitos flujogramas,
protocolos de actuacion, la mayo-
ria de ellos acaban con la reco-
mendacion, por no decir manda-
to, de dar las gracias. Pero mostrar
nuestro agradecimiento no debe
limitarse a pronunciar la palabra
gracias. Hay que ser capaz de tras-
ladarlo al ambito de los hechos
para mostrar que realmente nos
importa y valorar lo que hacen por
NOSOLIOs.

Y por qué ser agradecido?
. Qué hacen por nosotros? Confiar,
sl confian en nosotros. Nuestros
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clientes hacen algo muy valioso.
Nos entregan el valor del trabajo
empleado para ganar el dinero
necesario con el que pagar la cuo-
ta mensual de acceso a nuestro
centro. No es solamente un pufa-
do de billetes, sino todo lo que hay
detréds de ellos. Por lo tanto, nos
entregan todo ese esfuerzo (en
ocasiones sangre, sudor y lagri-
mas) que bien merece nuestro
agradecimiento. ;Nos hemos
parado a pensar las historias que
hay en cada billete de 50 euros?
No hay mejor forma de mostrar
a otra persona nuestra gratitud,
que cuidar los pequenos detalles,
prestar la atencion debida o focali-
zarse en satisfacer las necesidades
de cada persona. Hablar con

hechos es mucho mas eficaz que
el uso de las palabras. Alguien dijo
que "las palabras se las lleva el vien-
to" Porlo tanto, qué mejor refuerzo
que demostrar nuestro agradeci-
miento, actuando.

Recientemente lela que Dina-
marca lidera de nuevo la lista de
"paises mas felices del mundo”
(Informe 2016 sobre la Felicidad
Mundial). Dinamarca ha ganado el
titulo en tres de las cuatro ocasio-
nes en que se emitio el informe, v
solo fue superado una vez por
Suiza, que en esta ocasion quedod
en segundo lugar. Segun la
encuesta, gue incluye 156 paises, a
Dinamarca y Suiza le siguieron de
cerca lslandia, Noruega y Finlandia.
Los autores del estudio sostienen



que la felicidad ofrece una mejor
medida del bienestar humano
que la medicion de la educacion,
la salud, la pobreza, el ingreso vy el
buen gobierno por separado. Los
resultados reflejan el creciente inte-
rés mundial en el uso de la felici-
dad y el bienestar subjetivo como
indicadores principales de la cali-
dad del desarrollo humano. Por lo
tanto, la respuesta no era contar
con un mejor clima, una economia
en crecimiento, bienes raices eco-
nomicos, bellezas naturales, sequ-
ridad. .Los paises que aparecen
en los primeros lugares tienen algo
en comun: las personas eran agra-
decidas vy sus expectativas no eran
en extremo ambiciosas. Se puede
consultar el informe en http://worl-
dhappiness.report/

Recibir el agradecimiento por
algo que hemos hecho es sin
duda agradable, y es bueno que
lo disfrutemos. ;A quién no le
gusta”? Sin lugar a dudas, el agra-
decimiento, sincero, representa-
do en hechos es el camino para
la fidelizacion de nuestros clien-
tes vy para reforzar sus lazos de
unién con nuestra propuesta de
servicios. El agradecimiento
refuerza el compromiso. Hace
que las personas quieran estar
contigo. Nos vincula a través de
lazos emocionales. Es sin duda,
una apuesta ganadora. Cada
mensaje de gratitud no solo es
necesario, sino que resulta funda-
mental para mantener y poten-
ciar las relaciones cliente-centro
deportivo.

;Cuantas veces te has sentido
bien cuando otra persona te agra-
dece algo? Ser agradecido bene-
ficia a otros. Pero ademds ser una
persona agradecida te genera
felicidad y ser més feliz produce
auto-motivacion y mayor rendi-
miento laboral. Cuando somos
agradecidos desarrollamos una
tendencia a ver el lado positivo de
las cosas. En consecuencia, logras
mantener una actitud positiva que
te hace ver siempre "el vaso medio
lleno”. Los psicologos Emmons y
McCollough estudiaron las conse-

cuencias de la gratitud y acabaron
concluyendo que tiene profun-
dos efectos en el bienestar fisico y
también emocional de las perso-
nas. Una persona agradecida se
centra en lo que tiene y no en lo
que te falta. Ese simple hecho te
hace una persona mucho mas
feliz. Y amigos, no tengo duda
que la felicidad es el camino al
éxito. Cuando uno empieza a
repartir, pronto empieza a recibir:
fidelizacion, venta cruzada, pres-
cripcidn a amigos y entorno, y un
largo etcétera

Y como podemos mostrar
nuestro agradecimiento en un
centro deportivo? ;CoOmo conse-
guir ese sello de calidad de "Cen-
tro agradecido”? Lo primero que
tiene que quedar claro es que
estamos en un plano diferente &l

Una persona agradecida
se centra en lo que tiene
y no en lo que te falta.
Ese simple hecho te
hace una persona
mucho mas feliz. Y
amigos, no tengo duda
que Ia felicidad es el
camino al éxito.

econdémico. El dinero no da la feli-
cidad. Por lo tanto, las estrategias a
implementar no pasan por gran-
des gastos ni por ofrecer benefi-
cios/premios econdmicos. Es una
cuestion de conviccion, de orienta-
cion de toda la empresa/personal
al agradecimiento sin condiciones.
Nuestros clientes deben respirar
continuamente ese ambiente de
gratitud.

Decalogo del Centro

Deportivo Agradecido (CDA)

1. Darlo mejor de cada uno, es
la mejor forma de agradecer.

2. Sé agradecido ahora (en
cada momento) pero pen-
sando a largo plazo.

3. [Escuchar y ser paciente con
nuestro cliente es una forma
de gratitud.

4. Agradece sin esperar nada a
cambio. Cultiva el agradeci-
miento gratuito.

5. Lasnotas de agradecimiento
funcionan.

6. Potencia los recuerdos agra-
dables.

7. Hazlo por conviccidn, no por
COMPromiso.

8. No esperes que pase algo
excepcional para agradecer.
La sorpresa es mas valorada.

9. Hay que hacer del agradeci-
miento una actitud y un habi-
to de vida.

10. La amabilidad trae felicidad y
exito.

Tener preparada una lista de las
personas, acciones o logros que
merecen ser aplaudidas, nos ayu-
daréd a ir cultivando esa actitud
orientada a nuestro cliente y a su
felicidad. Incluye entre tus priorida-
des esta estrategia, dedicandole
unos minutos cada dia a afianzarla.
Apunta las reacciones y respuestas
de los clientes.

Por lo tanto, si el agradecimien-
to en nuestro centro deportivo no
es "por compromiso’, estoy con-
vencido que lograremos compro-
meter a nuestros clientes, fidelizan-
dolos y reforzando el sentimiento
de pertenencia a nuestra instala-
cion. No lo dudes, el agradeck-
miento conduce al compromiso.

Dos Ultimas recomendaciones:

e "Cuando bebas agua, recuer-
da la fuente” (proverbio chino).

e Noolvides: "Més vale un hecho
que mil palabras”,

N

Vicente Javaloyes

Profesor titular INEFC
GISEAFE - Grupo de Investigacion Social y
Edlucativa de la Actividad Fisica y el Deporte
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