ZCOMO SER UN ENTRENADOR
PERSONAL DE REFERENCIA?
5 RECOMENDACIONES

¢Qué diferencia a un entrenador personal de

otro? ¢Cuando un entrenador personal es
bueno? ¢Por qué hay entrenadores personales boca-

que puede llegar a cobrar 150 euros por sesion?

Estas y otras cuestiones me llevan a
reflexionar sobre aquellos aspectos que
realmente marcan la diferencia a la
hora de prestar unos servicios

de estas caracteristicas.
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Como punto de
partida es necesa-
rio recordar que las competencias

que atesora todo profesional son el
resultado de sumar 3 aspectos:

a) la formacion, es decir, la obten-
cion de los conocimientos nece-
sarios para desempefiar unas
concretas tareas;

b) las habilidades, que se plasman
en el saber desarrollar una pro-
fesion concreta;

©) la actitud, es decir, el saber ser,
el saber estar, y por supuesto el
saber venderse.

La primera recomendacién
para caminar hacia el objetivo (ser
un entrenador personal de refe-
rencia) es conocerse a uUno mismo.
Para ello debemos elaborar nues-
tra propia matriz DAFO y ser
capaces de corregir las debilida-
des que identifiquemos, mante-
ner y potenciar las fortalezas,
afrontar las amenazas y como no
aprovechar las oportunidades. Es
importante contar con la opinién
de terceras personas ya que debe-
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mos

esfor-

zarnos  en

lograr que coinci-

da el como nos vemos y

el como nos ven los demas.

Existen diferentes medios, os

aconsejo aplicar el cuestionario
feedback 360°.

Seguramente coincidiremos en
afirmar que la mayoria de nuestros
clientes no conocen los pormeno-
res técnicos de una sesién de
entrenamiento, y se limitan a hacer
lo que se les indica. En muchos
casos ni siquiera los propios profe-
sionales se ponen de acuerdo en lo
que es mas o menos adecuado para
alcanzar determinados objetivos
(valga como ejemplo la polémica
entorno a los abdominales hipo-
presivos). Por lo tanto, que un
entrenador personal alcance el
éxito profesional no va a depender
directamente de saber aplicar en
cada sesion las técnicas mas ade-
cuadas. {Entonces, cudl es la venta-
ja competitiva?

La clave para ser la opcién pre-
ferente esta en ser capaz de apor-
tar valor, que el cliente perciba un
beneficio singular, unico. Para ello
deberemos tener claro qué ofrece-
mos y reflexionar sobre qué nos
diferencia de otros entrenadores.
Es en este momento donde habra
que tomar una decisiéon importan-
te, ¢nos especializamos o trabaja-
mos para cualquier cliente y con
cualquier finalidad? El incremento
de este tipo de servicios ha desem-

do en un

mercado labo-

ral mds competiti-

vo en el que es necesa-

rio diferenciarse. Para obte-

ner una distincién vendible debe-

mos decidir dénde posicionarnos

y usar las estrategias mas adecua-
das para adquirir visibilidad.

Por eso la segunda recomenda-
cién es definir cuidl es nuestro
publico objetivo y los concretos
servicios que ofertaremos. Pense-
mos por ejemplo en que nos espe-
cializamos en jugadores de golf, un
segmento de la poblacién con un
poder adquisitivo medio/alto que
nos permitird establecer un pre-
cio/sesién acorde a sus ingresos/
status/nivel de vida o que nos con-
traten mas sesiones/semana (factu-
racién global/mensual mayor). O
que nos centremos en pérdida de
peso a domicilio en barrios donde
el precio de la vivienda es alto,
donde seguramente encontrare-
mos personas con sobrepeso u
obesas con prejuicios que les impi-
den acudir a un centro deportivo.

Es complicado conocer dénde
podemos encontrar a nuestro
potencial cliente pero tal mision se
facilita elaborando una agenda de
personas o colectivos objetivo. Y
para ello hay que valerse de perso-
nas que tengan influencia, pres-
criptores e intermediarios (nues-
tros propios clientes, amigos,
deportistas, etc.)
que nos ayuden a

lle-
gar a
determina-
das personas y
vender nuestros servi-
cios. Por ejemplo, si domi-
namos el idioma inglés nuestro
objetivo sera introducirnos en el
colectivo de trabajadores extranje-
ros afincados en nuestra ciudad y
qué mejor manera que a través de
uno de nuestros clientes de habla
inglesa.

De esta manera la tercera reco-
mendacion es cultivar nuestra red
de contactos profesionales. Acude
a actividades y eventos para incre-
mentarla y/o buscar el maximo de
oportunidades de negocio. Elabo-
ra tu propia estrategia de networ-
king: subscribete a boletines de
noticias sobre temas vinculados al
entrenamiento, lee y participa en
blogs y sobre todo crea el tuyo
propio, acude a jornadas o cursos
especializados, lee articulos rela-
cionados con la materia y crea y
difunde tus propios eventos de
networking.
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Lle-
gamos asi a
la cuarta reco-
mendacion: céntrate
en tus clientes ya que son
la mejor tarjeta de presenta-
cion. Utiliza sus testimonios y
referencias, muestra los objetivos
que han alcanzado (el antes y el
después). No hay mejor vehiculo
de comunicacién que una buena
recomendacién. De esta manera
no serd necesario que hables de tu
trabajo ya que €l hablara por ti. La
satisfaccion de un cliente es la vis
atractiva de muchos mas. Convier-
te el dinero de tus clientes en valor,
calidad y satisfacciéon. No olvide-
mos que las personas repiten las
cosas con las que han disfrutado,
repiten si han obtenido resultados
positivos, repiten lo que les hace
sentir bien, repiten ante experien-
cias inolvidables. Empatiza con
ellos, a veces puede ser recomen-
dable cambiar una sesi6n de entre-
namiento por tomar un café y
mantener una conversacion.

La quinta y dltima recomenda-
cién gira entorno a la comunica-
ci6n. Crea un mensaje sencillo que
esté adaptado y sea interesante
para tu publico objetivo. Optimiza
las herramientas 2.0 para fortale-
cer y difundir tu estrategia de
marca. Hay que estar presente en

las

redes

sociales de

una manera

coherente y eficaz.

Haz lo que se vendera en

lugar de tratar de vender lo que

haces. Es muy recomendable que

el entrenador personal tenga

redactada su propia presentacion

en la que transmita lo que sabe

hacer y como trabaja para alcanzar

los resultados, senalando algunos

logros concretos, con datos objeti-

vos medibles (incremento en ren-

dimiento, pérdida de peso, mejora

ritmo cardiaco o capacidad pul-
monar, etc.).

En conclusién, actualmente la
formacion es importante pero debe
ir acompafiada de una estrategia
global en la que el entrenador per-
sonal debe ser capaz de poner en
valor sus potencialidades/fortalezas
con la focalizacién en un publico
objetivo especifico, valiéndose de
sus clientes a través de la recomen-
dacién y con un claro mensaje que
le otorgue visibilidad y le sitde efi-
cientemente en un mercado cada
vez mas competitivo. S6lo de esta
manera se puede llegar a tener
Importantes ingresos.

Loégicamente estas recomen-
daciones también son de aplica-
cién a cualquier otro profesional
que trabaje en el ambito del
deporte y la actividad fisica, por
ejemplo un monitor de activida-
des dirigidas ya que le seran de
utilidad para captar y fide-
lizar clientes y poder
tener sus clases
llenas.
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