


• Sigue aumentando la tasa de práctica 

deportiva 

• Sigue aumentando la oferta de 

servicios deportivos

• Disminuyen los costes de sustitución

• Aumenta la oferta de servicios 

sustitutivos

• La demanda se hace cada vez mas 

heterogénea, hay distintas necesidades 

que cubrir.



Hasta el momento cada uno 
pescaba en su lago particular, 
ahora hay competencia. Aunque 
hay más peces, también son 
más escurridizos.
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Nos Conozca
• Comunicación externa

Entre
• Marketing Directo 

Pruebe/compre
• Función Comercial

Se quede
• Servicio / Comunicación Interna



Queremos que el cliente-usuario Nos conozca Entre
Compre/ 
pruebe

Se 
quede

Acciones

• Crear un concepto no sólo una marca

• Tener coherencia en la comunicación

Medios 
Tradicionales

• Prensa y radio local

• Eventos/ Patrocinio

• Publicidad estática

Medios 
Alternativos

• Web Corporativa

• Blog

• Redes Sociales



Queremos que el cliente-usuario Nos conozca Entre
Compre/ 
pruebe

Se 
quede

Acciones

• Lanzar propuesta atractivas. Conocer necesidades

• Tener coherencia en la comunicación

• Buena gestión de BB.DD. Segmentar.

Medios 
Tradicionales

• Buzoneo

• Mailing

• Visita a empresas o grupos de interés

Medios 
Alternativos

• Marketing directo interactivo (mensaje viral)

• Emailing

• SMS??



Queremos que el cliente-usuario Nos conozca Entre
Compre/ 
pruebe

Se 
quede

Acciones

• Escuchar necesidades particulares

• Tener un procedimiento

• Ajustar oferta a necesidades

Medios 

• Recepcionista, comercial o entrenador

• Condiciones o normativa y tarifas

• Oferta personalizada

Herramientas

• Software de gestión, sistema de facturación

• Emisión de carné

• CRM



Queremos que el cliente-usuario Nos conozca Entre
Compre/ 
pruebe

Se 
quede

Acciones

• Fidelizar: Siempre Costes < Beneficio

• Desarrollo de productos / servicios. Tendencias

• Buscar la eficiencia para mantener el buen servicio

Medios 

• Servicio en sí

• Tener a todos atendidos. CIT (Contacto informal frecuente)

• Mantener la motivación por el ejercicio y por el “concepto”

Herramientas

• CRM y Sistema de información

• SMS

• Servicios Web, blog



Recomendaciones  de Uso

• Crear campañas no por sí, sino con objetivos 
concretos: Romper estacionalidad, vuelta de 
vacaciones, horas valle, etc.

• Que no sólo se basen en bajar precio, también en 
valor

• Medir altas (nuevas y recuperados), excedencias, 
bajas,  rotación, ingresos, etc.

Recomendaciones Tecnológicas

• Web, Blog, Redes para comunicar concepto

• CRM para segmentación y comunicación directa

• CRM para analizar resultados



Recomendaciones  de Uso

• Innovar en servicio. P.e. Servicio de 
entrenamiento con seguimiento online o 
inscripciones y reservas online

• Conocer usos: número, frecuencia, horas.

Recomendaciones Tecnológicas

• Sistema para compartir información: recepción, 
administración entrenadores, dirección.

• Web corporativa para facilitar los procesos 
administrativos 

• Simplificar su uso y su gestión. Tender a utilizar 
un solo sistema integral.



HARDWARE

PEOPLEWARE

SOFTWARE






