Estrategias de Captacion de
Usuarios en Centros Deportivos.



Recursos
finitos
escasos....



/A todos nos salpica
la crisis....... !



Ahora hay
gue sacar
mas de



“Las tecnologias de la
Informacion afectan a todo
y a todos. La competencia
esta a un solo click de
distancia. Todos estamos
conectados. La  Unica
diferencia es que algunos
utilizan bien las tecnologias
de la informacion y otros
no..”

Nordstrom, K, Ridderstrale, J. (2.000)



No sabemos
vender lo que
aportamos a la
socledad......






“ Slempre nos decimos
lo mismo:  somos
buenos haciendo Yy
muy malos vendiendo,
tenemos a los mejores,
pero... Pero no solo
hay que ser sino
parecer, y ésta es la
clave.”

Juan Carlos Cubeiro.



¢cEN nuestro sector
vendemos

precio 0
vendemos
valor?



» “Los mercados estan cambiando de
una manera muy acelerada. Las
fronteras de la Industria son
borrosas. Las empresas necesitan
mas que nunca una inteligencia
rapida y fiable sobre sus
consumidores, competidores,
distribuidores y productos. Muchas
empresas estan reconociendo la
presciente  sabiduria en la

observa_\cién de Peter Drucker “el
negocio es el consumidor”.
Kotler, P.



“Los negocios con exito se
construyen sobre
emociones, Nno sobre
productos. Todos los
productos se pueden

copliar, todas las
estructuras
organizacionales se

pueden copiar, todas las
ventajas  competitivas

son efimeras...” Ridederstrale,
J, Norddstrom, K. 2000.



“Diversos estudios revelan
gue las marcas son cada
vez mas parecidas en las
principales categorias de
productos y servicios Yy
que, cuanto mayor es su
similitud, mayor es la
tendencia de la gente a
elegir basandose en el
precio..”

Chan, W; Mauborgne, R. 2005



 NO sabemos
poner en
valor....



iSi saben poner en valor!













« “Solo hay una salida, y es
sumamente sencilla: es
preciso hacer algo
distinto. Hacer algo que el
mundo no haya Vvisto
antes. Innovar para,
durante un corto espacio,

llegar a tiempo, ser
unico y resultar
competitivo”.

Ridederstrale, J, Norddstrom, K.
2000.













Estrategias de Captacion de Usuarios en Centros
Deportivos.

“..Comunicar,
comunicar,
comunicar..”



Estrategias de Captacion de Usuarios en Centros
Deportivos.

“Estrategia es el conjunto
de actividades que
persiguen crear una
posicion unica vy
valiosa”.

Michael Porter



Estrategias de Captacion de Usuarios en
Centros Deportivos.

* “Es necesario comenzar
por enfocar la estrategia
no en los competidores
sino en las alternativas, y
no en los clientes sino en
los no clientes de la
industria”.

Chan Kim,W; Mauborgne, R.



Estrategias de Captacion de Usuarios en
Centros Deportivos.

«“Cada vez mas, los no clientes
de una entidad son tan
Importantes CoOmo los
clientes, Si no
MAS..ceeeeecncene.. Sin
embargo, el cambio siempre

se 1nicla con los no clientes.”
Drucker, P.



Estrategias de Captacion de Usuarios en Centros

Deportivos.

« “Algunas Industrias
compiten principalmente
basandose en el precio y la
funcidon; su atractivo es
racional. Otras industrias
compiten basandose sobre
todo en los sentimientos;
su atractivo es emocional”.

Chan Kim,W; Mauborgne, R.
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“El alma nunca
piensa sin
imagenes’ .

Aristoteles
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* “Los mercados de consumo
se estan polarizando......
En el extremo superior los
consumidores estan

naciendo trading-up,
pagando un precio mas alto
por productos y servicios de
calidad que les satisfacen
emocionalmente...”




Estrategias de Captacion de Usuarios en Centros

A la Caza del Tesoro 2007.
Michael J. Silverstein.

Deportivos.

e “ .En el extremo iInferior, los

consumidores compran Mmas
parato, gastando lo menos
posible para adquirir bienes
pasicos de bajo coste que
sigan  ofreciendoles  una
calidad y wuna fiabilidad
aceptables..que Incorporen
elementos de moda y disenos
actuales..”
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La Polarizacion del Mercado. Mckinsey 2005



Ray Algar. Oxygen Consulting 2008



Estrategias de Captacion de Usuarios en
Centros Deportivos.

« Analisis de Valor.
Metodo estructurado
para concebir o revisar
un servicio, de tal forma
que asegure con el
minimo coste todas las
funciones que el cliente
desea y que esta
dispuesto a pagar,
cumpliendo todas las
exigencias reqgueridas.



¢ Matricula?

« Todos los centros low cost
Instalados recientemente
cobran cuota

administrativa.
- La diferencia de
retencion entre los que

pagan matricula y los que
no lo hacen es del 21%.

Librando la batalla por la retencidn. Pinillos, J. 2004. FIA 2003
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Un Importante porcentaje @ de los
encuestados que durante la crisis han
probado las opciones mas baratas dicen gue
van a sequir consumiéndolas una vez que la
crisis haya terminado..
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Durante los 2 ultimos afnos, ¢hasta que punto ha
cambiado la estrategia de su empresa?



Un americano tiene una media de 13
coches, 7 después de los 50..

Los mayores de 55..usan mas los
servicios online para comprar
finanzas y ocio que los menores
de 55.

El adorado segmento demografico
18-44 esta terriblemente
sobrevalorado como mercado
Ideal.

Tom Peters.






Acceso directo a Uso de las redes sociales en Espaa (actualzado enero 2011).Ink



EsStrategias de Captacion ae usuarios
en Centros Deportivos.

cHas cambiado tu estrategia de
captacion de usuarios en €|
ultimo ano?



¢, Es tan dificil de vender?

“Las  personas activas/

tienen un riesgo casi dos
veces menor de sufrir o
morir de un Infarto de
miocardio en comparacion
con una persona
sedentaria.”. Dpra. 1-Min Lee.

Harvard University.



“No tengo tiempo”
¥ S “.Con 30 minutos de

actividad fisica al dia es
suficiente para reducir
el riesgo de
enfermedad

cardiovascular, tanto
en hombres como en
mujeres, con 0 SsiIn
sobrepeso..” Dpra. I-Min Lee.

Harward University



(914

La diabetes es el trastorno endocrino mas comun. En
1997 padecian diabetes unos 125 millones en el
mundo. Los expertos predicen que en 2010 habra mas
de 200 millones y probablemente 300 millones en la

década SIgu Iente..” pr. stefando Balducci. Jornadas Internacionales de Actividad
Fisica y Salud Ganasalud, Madrid 2006.



“No hago ejercicio porque soy muy

mayor”

“El  Incremento  de
fuerza puede mejorar la
capacidad  funcional,
frenar el avance de la
0Steoporosis y
contribuir a la calidad
de vida de las mujeres

Mayores” Dpr. Brent Alvar.
Jornadas Ganasalud, Madrid 2007.



/ El mejor antidepresivo

« NO conozco peor veneno
de la calidad de vida gque
la depresion, pues lo
primero que roba es la
esperanza, “el pan del

alma”. or. Luis Rojas Marcos, Jornadas
Ganasalud, Madrid 2007.



“Hice mucho deporte cuando
era joven, ademas, me
/ conservo bien de peso..”

e “La 1nactividad fisica
causa mas muertes gue
la  hipertension, la
obesidad, el tabaco o la

diabetes”. Dr. Steve N.
Blair.



¢, Cuanto quieres vivir?

.

“Una persona con
una condicion fisica
moderada vive 6

anNos mas.” Dr. Steve
N Blair.



iPor el precio de una

/ taza de café al dia...!

iESs el ocio mas
barato!



¢cUtilizan estos
datos  vuestros
comerciales 0
personal de
recepcion?
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Dream Fit, CC Puerta de Aluche
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NECESIDAD DE MEDIR.....

“ A menudo digo que cuando
puede medirse lo que uno
dice, y expresarlo en
numeros, se sabe algo sobre el
tema; pero cuando no es
posible medirlo, cuando no se
puede expresar en numeros,
ese conocimiento es de
naturaleza precaria e
insatisfactoria™.

Lord Kelvin, William
Thompson (1824-1907)



Lo que anade valor................

Porque hoy lo que anade
valor es la pasion (35%), la
creatividad (25%o), la
Iniciativa (20%0), el intelecto
(15%0) y la diligencia (5%0).
|_a obediencia no aporta
valor para generar ventajas
competitivas............

Gary Hamel.



Economia de Experiencias

“Tenemos que tratar a
los clientes como s
No supieramos si van
a volver”

Luis Huete.



Posicionamiento

“Debemos tener una
marca, la mente

del cliente” Jack
Trout.



Comunicacion....

“Lo mas importante
en la comunicacion
es escuchar lo que
no se dice”



La escucha......

“La escucha estratégica efectiva es clave,
quiza la clave, para las relaciones
estratégicas duraderas con clientes;
y, ademas, sugiero que el
<<dominio>> superior y <<profesional
del acto de escuchar triunfa, casi
siempre, sobre las herramientas de
analisis cuantitativo de marketing...”

Tom Peters.



La crisis...¢Una oportunidad?

En los momentos de
CrisIS, solo la
Imaginacion es mas
Importante que el

conocimiento.”
Albert Einsteln.



Futuro = Red de contactos...

“Nuestra marca
profesional y la
vitalidad de nuestra
red de contactos
seran determinantes
para nuestro destino

lucas.e.penas profesional”
Tom Peters



Triunfar

“He fallado mas de nueve mil
tiros en mi carrera. He
perdido alrededor de
trescientos partidos.
Veintiseis veces me
confiaron el punto ganador y
falle. He fallado y fallado y
fallado. Y gracias a eso he
podido triunfar”

Michael Jordan






“....50y el dueno de m1
destino. Soy el
Capitan de mi
espiritu”

William Ernst Henley



iMuchas Gracias
por su Atencion!

lucas.e.penas



