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INTRODUCCION

En mi humilde opinidén, sin ser especialista en eehd ya que me defino como
entrenador deportivo y entrenador experto en agad/fisica para la salud, la gestién de
una empresa de las caracteristicas de la que finjo a otros dos socios depende o

debe depender de la filosofia que inspird su coeaci

Pero esta afirmaciéon que puede parecer arbitreqaiere de una explicacion. Ante todo
debemos analizar la idea inicial de empresa y egoigre remontarse a unos cuantos

afos antes de la aparicion de dicha idea:

El entrenamiento personal aparecid en Espafia éorri@ga en la que lo conocemos
actualmente alrededor de la mitad de los afios P§igle pasado. Particularmente, tuve
mi primera experiencia en este ambito entre 199898 con un unico cliente. Desde la
perspectiva del tiempo, no me atreveria a calif@ano profesional mi relacion con
dicho cliente. Se trataba mas bien de una actividddica’ para mejorar mis ingresos
economicos basada en los pocos conocimientos tenantiento para la salud que tenia
en aquellas fechas. Recordemos que, aunque hdg estiella de la mayor parte de las
carreras de INEF, la actividad fisica para la salpenas tenia importancia dentro de la

carrera hace unos pocos anos.
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Tras un breve paréntesis profesional, a la vistaesarrollo profesional del que hoy es
uno de mis socios y de la informacién que nos hagdesde los EEUU acerca de la
incipiente “moda” del entrenador personal, perorsdiodo a raiz de una delicada
situacion econdmica personal, retomé el entrenamigersonal ya con perspectiva de

futuro.

Los primeros meses fueron trepidantes en lo quefsze a la consecucién de clientes
y pronto se completaron tanto mi agenda como landeocio técnico. Asi en pocos

meses se colapso nuestra capacidad de absorbelienéss y empezamos a repartir los
qgue nos llegaban entre otros profesionales intdossan dedicarse a esta actividad.

Ya por entonces surgio la idea de crear una empm@sia que gestionar este volumen
de negocio perdido pero esta idea no se concretid 2803 y no fue el antes citado
volumen de negocio perdido su detonante sino krfiditimbre de ingresos econdmicos

y la consciencia dédnow howacumulado hasta la fecha.

Pero cuando se reflexionaba sobre la idea del megeargia constantemente un

problema recurrente: la fidelizacion.

En la mayor parte de los negocios, se trabaja mschre la fidelizacién del cliente. En
una empresa de entrenamiento personal a domisifiogdejar de ser muy importante,
esta cuestion es secundaria ya que trabajando wemo$ profesionales el nivel de
fidelizacion del cliente es muy alto, mucho mas gundos gimnasios tradicionales. La
fidelizacion a la que me referia en el parrafo @mtano es por tanto la del cliente sino
la del entrenador hacia la empresa.

Y es que el entrenamiento personal, sobre todeadizado a domicilio, se basa, a partir

del medio plazo, en una profunda relacion persatiehte-entrenador. Eso puede

dificultar mucho la adhesion de un entrenador aampresa ya que el entrenador puede
e sentir que no necesita de la empresa para desasaltrabajo,

* pensar que esta entregando a la empresa una comig®o merece,
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» sufrir presiones de alguno de sus clientes parasguedependice de la empresa

y asi se rebaje el precio del servicio.

He aqui el problema fundamental a resolver si sergdener éxito en una empresa de
este tipo y este ha sido, sin lugar a dudas, eivmoe desaparicion de la mayor parte

de las empresas que surgieron en el sector ettilo®si afios.

Por tanto, para ser sostenible, una empresa denaniiento personal, ademas de
preocuparse por tener buenos profesionales comuesdar un buen servicio a sus
clientes, debe proporcionar al entrenador un vai@dido al entrenamiento personal

imposible de conseguir con el trabajo en solitario.

Ya se comentd con anterioridad la incertidumbridengresos del entrenador personal
y el know how como base de nuestra empresa. He aqui los dosnemtns
fundamentales a exponer a los entrenadores paifecarssu trabajo en el marco de una

empresa.

¢ Pero a qué me refiero cuando hablo de incertideiadingresos?

Bien gestionado, el entrenamiento personal a dbmjiiede ser un negocio rentable.

Sin embargo, esta sujeto a una actividad que,qpegduponga un beneficio, real para el
cliente, debe desarrollarse con constancia varex®sv a la semana. Esto, que es
precisamente lo que hace rentable el entrenamparsonal, es también lo que genera
incertidumbre en la medida en que el entrenadorti@o®ja por su cuenta no puede

permitirse ningun periodo de baja prolongada.

Teniendo en cuenta que el entrenador esta sujetdeamedades, accidentes, etc. que
pueden atentar contra la continuidad — y por taottra la calidad - del servicio, la

sostenibilidad de su trabajo esta siempre en cuedlas aun en los entrenadores, que
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no suponen una minoria, que se desplazan habitoemen moto con el fin de

rentabilizar al maximo su tiempo.

Ni que decir tiene el caso de las entrenadoraseqguguieran quedarse embarazadas en
algin momento de sus vidas. La cuestion es quédaisonsciencia en el entrenador
de que de un trabajo rentable puede pasarse ada™de la noche a la mafiana y esa es

una importante carga psicolégica a sumar a lasggael trabajo diario.

¢, Qué ofrece al entrenador personal pertenecatisci@lina de una empresa?

Obviamente, hablaré exclusivamente del caso de MireBador Personal S.L.
Desconozco lo que hacen otras empresas y de |as goe conozco detalles, he de
decir que, desde mi punto de vista, varias dejaohogue desear en alguno de sus

aspectos fundamentales.

La base de esta empresa es su funcionamiento adeag@igencia que consigue (interna
y externamente) y distribuye trabajo (permanengventual) entre sus entrenadores.
Esto se hace a un precio que podriamos consideugr razonable tanto para el

entrenador como para la empresa.

Pero ademas de esto, el entrenador de empresaraendifi del entrenador por cuenta
propia tiene otra serie de ventajas:

» tiene cobertura profesional por parte de la empgesaen caso de accidente,
enfermedad o cualquier otra incidencia del entrenatbsorbe los clientes de
este y los redistribuye de forma eventual con odrisenadores hasta el regreso
al trabajo del entrenador primitivo,

» el entrenador no tiene que preocuparse del inieitadelacion con el cliente,
aspecto fundamental del entrenamiento personal qugode esto se encarga

directamente la empresa,
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* la empresa distribuye los clientes teniendo en teuda localizacion del
entrenador en cada momento. Esto ayuda a minifogadesplazamientos del
entrenador y, por tanto, aumenta la rentabilidagudigabajo,

» el entrenador no pierde ninguna posibilidad de ciegga que por los nuevos
clientes que le surjan y que entren a formar gt empresa, siempre recibira
una retribucion adicional, independientemente de spiencargue él mismo del
entrenamiento de ese cliente o no,

» la empresa organiza periédicamente sesiones deveocia y formacion en las
que se invita a un profesional destacado en algi@olos ambitos del
entrenamiento personal. Ademas, esta es una omtatlpara los entrenadores
de encontrarse y compartir experiencias profesiogal personalmente
enriguecedoras con sus companeros,

» el entrenador tiene asegurado por la empresa eb aid sus servicios haya
cobrado esta los mismos al cliente o no,

e otro tipo de cobertura profesional de la que diafrel entrenador es el
asesoramiento que le pueden prestar sus compafigesglo |lo necesita.
Especialmente de aquellos comparieros que tienaregpecialidad mas alla del
trabajo de acondicionamiento fisico (fisioterapsutaspecialistas en tercera
edad, etc.),

» el entrenador solo debe preocuparse de su trdbgyablicidad y promocion del
mismo es cosa de la empresa,

» algo parecido ocurre en relacion al area de inyasitbn e innovacion. La
empresa realiza un analisis constante tanto deoapetencia como de los
mercados exteriores. Como ya fue sefialado antezidenEstados Unidos fue
uno de nuestros referentes a la hora de crearmpeesa al igual que hoy en dia
otros paises como Brasil nos aportan ideas a &ihtvoducir nuevas disciplinas

y tendencias.
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En conclusidn, debemos sefialar que no es un tafircoar que el mayor activo de una
empresa de estas caracteristicas son sus trategadisi, el primer objetivo de la
gestion de dicha empresa debe ser mantener masiyaalctualizados a sus trabajadores
con el fin de optimizar el servicio prestado adbentes.

En cuanto a las ventajas para el entrenador pdrdentabajar en el marco de una

empresa bien gestionada, por lo visto anteriormeesaltan muy evidentes.

Por otro lado, en lo que se refiere al clienteptson ventajas a la hora de contactar con
este tipo de empresa ya que, sin bien mantienedibipdad de desarrollar una intensa
relaciéon personal con el entrenador, algo intetespara la consecucion de objetivos
profundos, se asegura a largo plazo la satisfadadias necesidades que le han hecho

contratar un entrenador.
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