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FITNESS

Hans Muench: "Ya hay el triple de
microclubs o 'boutiques' que gimnasios
tradicionales"

M.M.A. Hans Muench es uno de los veteranos de la industria del fitness, un sector en el que ha
21 abr 2016 - 04:59 trabajado desde 1970. Master en Negocios Internacionales por la Universidad de
Carolina del Surt, el ejecutivo canadiense se incorpord en 1987 a Life Fitness como
responsable de ventas; también trabajo en el fabricante norteamericano Nautilus y,
durante los Ultimos ocho anos, ha sido el director de lhrsa en Europa, con el reto de
dar voz al gremio ante las instituciones comunitarias. En enero puso fin a esta etapa
para pasarse a la docencia universitaria en Alemania, una tarea en la que hizo un
paréntesis para analizar el estado del sector junto a Palco23 a través de correo
electronico.

El ejecutivo, que el proximo mes impartira una de las ponencias en la feria Gym Factory
, considera que "Espafa es un muy buen mercado de fitness, con muchos operadores
innovadores", aunque todavia esté por detras de otros grandes mercados. Eso si, ha
sabido diversificar mas, segun Muench: "Mientras que Francia ha crecido mas
rapidamente en los Ultimos 2-3 anos, Espana tiene muchos operadores de calidad en
diferentes segmentos”. En este sentido, anade otra virtud respecto al mercado aleman,
que considera mas desarrollado y con tendencias de entrenamiento propias: "los
operadores son, en cierto modo, mas lentos a la hora de adaptar las tendencias
internacionales importantes como el entreno personal”.
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Hans Muench ha dirigido lhrsa Europe en los ultimos afos.

Si algo tienen en comun todos estos mercados es la tradicional alta rotacion de los
clientes, siempre movidos por los precios, las altas-bajas en funcion de la estacion del
ano y la proximidad. Pero, ;,como combartirla? Muench considera que hay tres
estrategias clave para conseguir la ansiada fidelizacion: "utilizar las ventajas
competitivas que poseas, conocer a los clientes (data mining) y centrarse en sus
preferencias y necesidades, y hacer que el equipo piense en pequefio, para que estén
al tanto de las tendencias y sean lo mas innovadores posibles”, apunta.

Pero la competencia ya no soélo viene del gimnasio situado a dos manzanas, sino
también del propio hogar. El experto recuerda que en 1983 ya se utilizaban los videos
en VHS para entrenar en casa, pero no es menos cierto que han irrumpido app mas
sofisticadas que no sdlo muestran gjercicios, sino que sirven de guia. Incluso grandes
marcas como FitBit estan entrando en este negocio. "Es una tendencia de larga
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duracioén, aunque lo que es interesante observar es cdmo cada vez mas miembros
utilizan estas aplicaciones también dentro del club", ahonda.

Muench recuerda la intervencion de Randi Zuckerberg en la dltima edicién de lhrsa en
Orlando, donde la hermana del fundador de la red social y una de sus principales
gjecutivas enfatizo la "importancia de familiarizarse con los nuevos desarrollo para que
no nos coja demasiado lejos". Y las novedades con mas potencial para consolidarse
estan claras, segun dijo: wearables, teléfonos inteligentes, aplicaciones y portales de
Internet, que "estan cambiando el marketing y la forma de comunicarse, los sistemas
de reserva y los agregadores, que cambiaran la forma de relacionarse con las
instalaciones". Por ello, "los operadores y los entrenadores que aprovechan las
ventajas que ofrece la tecnologia y combinen lo mejor de ambos mundos (ubicaciones
fisicas y servicios en linea) son los que tendran éxito".

En paralelo al frente tecnoldgico, las grandes cadenas también estan empezando a
afrontar el reto de adaptarse a las nuevas formas de consumo, dominadas sobre todo
por la proximidad. "Los clubes micro o boutiques como opcion estan aumentando en
numero; en la actualidad ya hay dos o tres veces mas centros de este tipo que
tradicionales", asegura. Y afade sobre el por qué de este virgje: "La comodidad y la
calidad son claves en esta ecuacion”.

Muench no considera que estos modelos sean excluyentes, y a la practica es cierto
que algunas cadenas estan utilizando como gancho para sus centros de proximidad el
poder entrar a sus instalaciones mas grandes, con servicios extra como la piscina o las
pistas de padel. "Es tanto una amenaza como una oportunidad; curiosamente, en
EEUU hay un porcentaje significativo de clientes de clubes micro que también son
miembros de grandes instalaciones, por o que Nno es necesariamente un uno u otro.
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