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Las entidades deportivas se enfrentan a una serie
de desafios debido a la gran cantidad de oferta que
dispone el consumidor. La competencia intensificada
de otros tipos de servicios y actividades, esta obligando
a los clientes a tomar decisiones que pueden afectar al
mercado deportivo.

Debido a la diversidad de perfiles y motivaciones
que tienen nuestros clientes, ofrecer un buen abanico
de servicios se ha vuelto mas importante que nunca.
Los centros deportivos tienen que ofrecer una gama
relevante de opciones que se alineen con lo que ellos
quieren.

La digitalizacion y la profesionalizacion son factores
gue nos estdn ayudando a lidiar con las exigencias
cada vez mayores de los usuarios: una comunicacion
digital accesible, que genere informacion, flexibilidad
de pago y personalizacion de los servicios.

Un estudio presentado recientemente por KPMG,
describe los seis mayores desafios alos que se enfrentan
las organizaciones deportivas que describiremos a
continuacién. Dos tendencias sostienen la solucion:
disponer de una plataforma digital; y una vision del
cliente 360 grados, permitiendo a los clubes orientarse
a su publico objetivo.

1. CAPTACION

A la hora de captar nuevos clientes las plataformas
digitales y las redes sociales, son dos medios muy
importantes. Las entidades del sector deben contar con
una infraestructura digital que permitan a los usuarios
registrarse en linea, desde cualquier dispositivo y lugar.

La interaccion entre usuarios y clubes deportivos
ya no se limita al contacto directo, sino que los canales
digitales nos permiten interactuar con el usuario
en muchas mas ocasiones. Deberemos también
monitorear el comportamiento de navegacion, el de
lectura de las newsletter, la interaccion en el blog vy las
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interacciones fisicas. Esto nos ayudara a obtener una
vision completa del cliente y, por lo tanto, a adaptar
su oferta.

2. FIDELIZACION

La fidelizacidon es uno de los aspectos clave en los
gue nos debemos fijar, ya que fomenta la estabilidad
financiera en la organizacion y ayuda a atraer nuevos
usuarios por recomendacion. Debemos verla como una
maratdn ofreciendo cuidado y atencidn constante.

La comunicacioén regular es crucial, pero tiene que
estar vinculada a la fase en la que se encuentra cada
usuario. Las herramientas mas utiles para monitorear
estos factores son las bases de datos y las estadisticas,
por ejemplo, para predecir posibles bajas y asi
implementar acciones que lo eviten.

3. COMPROMISO

Para captar clientes, hay que escucharlos y
entenderlos, y luego utilizar la informacién que nos
prestan. Deberemos conocer el objetivo que les motiva
a practicar deporte. La interaccion (engagement)
entre ambas partes, demostrard su compromiso
y experiencia, fortaleciendo un vinculo mutuo,
incrementando nuestro atractivo.

Para una comunicacién y compromiso efectivos, es
preciso gue los usuarios sepan como y ddénde pueden
conectarse y compartir experiencias. Convierte a tus
usuarios en embajadores expertos, ojos y oidos de la
organizacion.

4. VISIBILIDAD

Una de las formas que tienen las entidades
deportivas de ser cada vez mas visibles, es siendo
activas en redes sociales y suministrando informacion
y ofertas oportunas a cada audiencia interesada.

Los clientes quieren conveniencia y control sobre el
producto. El uso de plataformas o aplicaciones de tu



propia entidad, como se hace en otros sectores, ayudara
al cliente a que pueda consultar y actualizar aquello
gue hace o le interesa, pudiendo acceder a su propia
cuenta en cualquier momento y en cualquier lugar.
También nos servird como plataforma de comunicacion
y asi generar mas interaccion y confianza.

5. DIFUSION

Las técnicas modernas de analisis digital son vitales
para descubrir qué campanas estan logrando impacto.
Los comportamientos pasados nos permiten predecir
comportamientos futuros con mayor precision. En la
actualidad, muchas decisiones de marketing todavia
se toman sobre la base de la intuicién o la tradicion,
pero las herramientas actuales utilizan el aprendizaje
automatico y la inteligencia artificial, pudiendo
ayudarnos a identificar los comportamientos de
nuestros clientes actuales o potenciales.

Los portales, sitios web, campafias publicitarias,
redes sociales y eventos generan datos que deben
unificarse en una Unica plataforma. El anadlisis de estos
datos puede revelar interconexiones interesantes,
generando informes que pueden utilizarse para hacer
nuevas ofertas, aumentar la visibilidad e incluso
desarrollar nuevos modelos de negocio que pueden
ayudar a mejorar la relevancia, la visibilidad y el
atractivo de la organizacion.

6. SOSTENIBILIDAD

La industria deportiva es pionera en la innovacion
digital de la gestiéon de sus usuarios. La informacion
personal basada en datos y el servicio personalizado
24/7 sonsus principales ejemplos. Estoincluyelagestion
de datos a través de wearables o la conectividad con
otros proveedores, lo que permite brindar informacion
y seguimiento a los clientes, adaptado a su condicién
fisica, no solo del centro sino de su dia a dia.

Disponer de una plataforma para realizar estas
gestiones a través de la nube, sera clave para integrar
las nuevas tecnologias y funciones propuestas.
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