OBIJETIVOS

LOS DIEZ RETOS

\ DEL NUEVO ANO.
Del 6 al 10

La segunda entrega de los diez retos del
nuevo afo nos lleva a citar los retos del
seis al diez. Si no tuviste ocasion de leer
los cinco primeros no dudes en estar
atento a nuestra web: www.gymfac-
tory.net ya que vamos publicando
los articulos de los numeros
anteriores. Repasemos:
optimizacion, motivacion,
fidelizacion, atencion y
diferenciacion e
innovacion con-
tinuemos.

qui tenemos los cinco ultimos
etos para el afo 2010. En el
numero 43 hablamos de: optimiza-
cion de los costes, motivacion del
personal, fidelizacién de los clien-
tes, mejorar la atencion al cliente y
diferenciacién e innovacién en los
centros de fitness.
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ne, el alquiler de taqui-

llas o toallas, etcétera. Pero

debemos ser capaces de desa-

rrollar otro tipo de oferta hacia

colectivos especificos, tales

como: jornadas de outdoor trai-

ning para empresas, campus O

packs de actividades para nifios depender

en Navidad y verano; talleres de nosotros,

para tercera edad; conferencias, quiza sea una de

e incluso el alquiler de espacios a las asignaturas pen-

terceros. dientes. Nuestros tra-
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7. Potenciar y adecuar los tes, ¢tienen un acceso facil y

canales de comunicacion fluido a la informacién que
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6. Generacion de recursos
atipicos.
Los ingresos de las cuotas de
abonados/socios son por lo gene-
ral la partida mds importante de
ingresos. No obstante, cada vez
hay mas centros en donde otros
recursos tienen una importancia
trascendental en su explotacién.
Para minimizar las posibles
fluctuaciones negativas de abo-
nados es recomendable diversifi-
car las fuentes de ingresos. Algu-
nas de ellas, por todos conocidas,
provienen de los servicios de

ke

de informacién dificulta sus
objetivos? El reto serd ser efi-
caz y eficiente. Conseguir el
objetivo, que serd que los men-
sajes lleguen a su destinatario,
y a su vez de forma eficiente,
utilizando los vehiculos ade-
cuados, y en el tiempo y
momento precisos.

Llenar de carteles un panel
aportard transparencia, infor-
macion, incluso colorido, pero
es posible que dificulte el obje-
tivo de comunicar y ademas
suponga malgastar el dinero.
El e-mail, nuestra pagina web,
los sms gratuitos y las redes
sociales deben ser nuestros
mejores aliados.

El concepto “jefe” y la forma
de dirigir a él vinculada debe
estar ya superado. No es un
tema facil. No se aprende en
un curso de un fin de semana o
con la lectura de un libro. Cada
empresa es Unica y requiere un
trato y direccién especifica. Y
ése es precisamente el reto,
conocer cuanto antes el terre-
no en el que nos movemos,
aprender de los que nos rodean
y ser a su vez firme y flexible
en nuestras decisiones. No
debemos temer las distancias
cortas pero también debemos
saber mantener las distancias.
Personas y servicios son los
pilares de nuestra empresa.
Aqui no hay olores ni colo-
N\ res, no hay envases. Lo
N

\

Vicente Javaloyes

que gestionamos son percep-
ciones, sensaciones, valoracio-
nes, sentimientos, en definiti-
va intangibles, que requieren
proximidad y empatia.

Aunque son muchos los aspec-
tos que podriamos analizar en
este reto, me voy a centrar en
dos. Primero, el ser extremada-
mente meticulosos y exigentes
en la limpieza de nuestras ins-
talaciones y maquinaria. Fit-

“Para minimizar las
posibles
fluctuaciones
negativas de

abonados es

recomendable

diversificar las
fuentes de ingresos’.

ness, es sinénimo de bienestar
y de higiene. No tiremos por la
borda el esfuerzo que realiza-
mos en otras areas de trabajo.

En segundo lugar, debemos
trabajar en construir una marca
alrededor de nuestro centro.
La sociedad actual gira alrede-
dor de la imagen, de la opi-
nion. Pensad en el estatus que
han sido capaces de crear
muchos clubes deportivos
sociales, en los que hay socios

apenas disfru-
tar de sus instala-
ciones y poder decir
que pertenecen a ese

club.

Es tiempo de sumar esfuerzos,
de alianzas, de proyectos
comunes con empresas de
otros sectores. A ellas les inte-
resan nuestros clientes y a
nosotros sus productos y servi-
cios y sus trabajadores. Ofer-
tas comunes beneficiosas para
ambos nos hardn mads grandes
y a nosotros nos proporcionara
un motivo mas de fidelizacién
de nuestros clientes. Un des-
cuento en la entrada de cine,
en un restaurante, una tienda
de ropa o una relojeria, en una
compania médica o una agen-
cia de viajes, serdn positiva-
mente valoradas. A su vez,
nos permitird acceder a un
colectivo de trabajado-
res, con una campaia
promocional espe-
cifica y sin coste
de comunica-
ciéon. ¥
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