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U
na preocupación 
creciente para los 
responsables de 
las instalaciones 
en la actualidad es 

la fidelización y captación 
de usuarios. ¿Qué políticas 
comerciales y estrategias de 
marketing debemos utilizar 
para captar nuevos socios? 

Se ha escrito mucho sobre 
el tema, desde muchos pun-
tos de vista, y cada vez apa-
recen más estudios cuyo fin 
es facilitarnos la labor para 
ser capaces de adaptarnos a 
los cambios de un mercado 
en continua evolución. Pero 
gestionar una instalación en 
tiempo de crisis es mucho 

más complicado que en épo-
ca de bonanza económica, así 
que es realmente importante 
agudizar aún más el ingenio. 

¿Cómo aumentar 
la cuota de socios? 
Acciones a evitar
Tradicionalmente podemos 
adoptar dos opciones: una 

es reducir gastos, con lo 
que seguro disminuiremos 
a la larga ingresos, y la 
otra es invertir en mejoras 
susceptibles de fidelizar al 
socio. En este sentido  el 
punto más importante sería 
invertir en la captación de 
nuevos socios que supongan 
ingresos directos.

Puertas de entrada para 
nuevos clientes
¿Cómo captar y mantener a los socios de las instalaciones deportivas? Esta es la pregunta que se 
realiza la autora del artículo y sobre la que vehicula su texto. En él se profundiza en las posibles 
inquietudes de los clientes de un centro y la manera de fidelizarlos. Una de las puertas de entrada al 
ejercicio físico para muchas personas puede ser el ciclismo acuático, que une las ventajas del agua y 
de la bicicleta. 

Texto: Marga Bayo Mendívil
Coordinadora Deportiva de Bilbao Kirolak

Preparándose para empezar una clase con Poolbike.
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A menudo la opción fácil, 
aunque cuestionable, de algu-
nos centros deportivos es ha-
cer ofertas para atraer socios 
de otras instalaciones. Pero 
con esta opción disminuye el 
margen económico, y además 
se genera un problema con 
los socios de ese momento 
puesto que pueden decir que 
ellos no disfrutaron de dicha 
promoción. Así que se genera 
un doble problema: por un la-
do socios descontentos y por 
otro nuevos socios atraídos 
por la opción económica, que 
no guardan fidelidad y que 
podrán ser tentados por cual-
quier otra oferta ajena más 
asequible. 

Para aumentar la cuota lo 
prioritario será tener claro 
el tipo de socio que podemos 
atraer. 

No resulta práctico centrar-
nos exclusivamente en pobla-
ción cercana practicante ha-
bitual de ejercicio físico o de 
actividades deportivas varias 
en otros centros. 

Los no practicantes
Un excelente nuevo socio es 
el que no practica ningún de-
porte pero que por su estado 
fisiológico deber hacerlo. En 
este colectivo encontramos 
personas con sobrepeso, con 
dolencias reumáticas, dolo-
res de espalda, dolencias de 
articulaciones o simplemente 
personas cuya condición físi-
ca ha empeorado. Por des-
gracia, en ocasiones ocurre 
que, cuando deciden entrar 
en un centro deportivo y 
participar en las actividades 
habituales de los usuarios 
que sí que están en forma se 
dan cuenta de su incapacidad 
para aguantar las agotadoras 
sesiones de actividades como 
por ejemplo spinning o aeró-
bic. Así que, a la decepción se 
une el desánimo, se acaban 
borrando y lo que es peor, 
llevando consigo una mala 
experiencia.

Estamos delante del clien-
te más interesante y que en 
un futuro podrá ser el más 

importante del centro. Debe-
mos prestarle una atención 
especial, y no sólo por su 
carácter de nuevo cliente, si-
no porque puede sentirse en 
inferioridad física respeto a 
otros usuarios.

Este cliente, bien dirigido 
y con las actividades físicas 
adecuadas, se convierte ade-
más en el mejor prescriptor 
del centro. En los primeros 
meses los usuarios de no muy 
buena condición física perci-

“Una de las actividades que pueden servir de entrada al nuevo usuario que no 
practica deporte y cuyas condiciones físicas no son las mejores es  

el ciclismo acuático”

Este tipo de bicicletas son aptas para todo tipo de usuarios.

Clase de Poolbike.
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ben una importante mejora 
indiscutiblemente unida a un 
aumento de autoestima, y co-
mo sabemos, esta autosatis-
facción suele transformarse 
en prescripción a personas 
cercanas a su círculo, convir-
tiéndose así en nuevos posi-
bles clientes de la instalación. 

El perfil de los nuevos 
socios
Volvamos al núcleo del artícu-
lo. Para aumentar el número 
de socios conviene focalizar 
qué perfil nos interesa y qué 
beneficios nos aporta en tér-
minos de captación.

Debemos prestar especial 
atención a las actividades que 
serán las que sirvan de puerta 
de entrada a estos colectivos. 
Esta elección es de vital im-
portancia, ya que si la deci-
sión no es adecuada se puede 
hacer perder la ilusión al nue-
vo usuario, y que se vaya del 
centro. Si éste sigue pero no 
lo entusiasmamos, tampoco 
animará a su círculo cercano 
para atraer más socios.

Una puerta de entrada 
al ejercicio
Uno de los productos o acti-
vidades que pueden servir de 

entrada al nuevo usuario que 
no practica deporte y cuyas 
condiciones físicas no son las 
mejores es el ciclismo acuá-
tico.

Esta actividad proporcio-
na trabajo cardiovascular y 
los practicantes quemarán 
calorías con la sensación de 
flotación y de bienestar tan 
placenteras que proporciona 
la ingravidez en el agua. Es-
tá demostrado que al usua-
rio con dolencias reumáticas, 
diversos dolores de espalda 
y necesidad de trabajar en 
rehabilitación, le es especial-
mente útil por su mínimo im-
pacto articular.  

Sabemos que el ejercicio en 
el agua es muy beneficioso y 
por otro lado que la bicicleta 
es una de las herramientas 
más utilizadas en  los centros 
de fitness, tanto de forma 
individual como en sesión co-
lectiva. Si unimos estas pre-
misas encontramos el ciclismo 
acuático, que también logra 
optimizar el rendimiento de 
la piscina.

Ventajas de Poolbike
La ventaja de Poolbike es que 
la resistencia viene proporcio-
nada por los mismos pedales 
plataforma, que permiten pe-
dalear con los pies descalzos 
y  proporcionan resistencia 
progresiva en el agua: a más 
velocidad más resistencia, a 
menor velocidad menor es-
fuerzo.

Con este sistema se con-
sigue una bicicleta apta para 
todos los usuarios, sea cual 
sea su condición física. Para 
personas mayores y de mo-
derada condición se comien-
za con cadencias suaves que 
aumentan progresivamente 
a medida que se va adqui-
riendo forma física, siempre 
con la premisa de ejercicio 
sin impacto articular y con 
la ingravidez del agua por el 
efecto de flotación. En perso-
nas ya deportistas resulta un 
ejercicio isotónico capaz de 
moldear toda la musculatura 
sumergida en poco tiempo. 

Como ya hemos comenta-
do, muchos de los usuarios 
con diversas dolencias  son 
dirigidos terapéuticamente y 
encuentran en Poolbike una 
excelente herramienta de ini-
cio al ejercicio físico acuático.

La suma de todas estas 
ventajas hace de Poolbike 
otra puerta de entrada al 
ejercicio físico acuático con la 
que conseguiremos ampliar el 
número de usuarios  y habre-
mos llegado a un sector de la 
población que disfrutará de la 
satisfacción de recibir los be-
neficios que les proporciona la 
práctica de deporte, implan-
tando producto y actividad en 
una instalación tan importan-
te para nosotros como es la 
piscina.

Para más información:
Poolbike, S.L.U.
C/ Trobadiners, 48, 2º A
08700 Igualada
(Barcelona)
Tel.: 938 053 412
www.poolbike.es

“La ventaja de Poolbike es que la 
resistencia viene proporcionada por 
los mismos pedales plataforma, que 

permiten pedalear con los pies descalzos y  
proporcionan resistencia progresiva en el 
agua: a más velocidad más resistencia, a 

menor velocidad menor esfuerzo”

Orbital de Poolbike.
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