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CRISI: ESISTE VERAMENTE?

Scommetto che se vi chiedessi di dirmi in pochi secondi qual è la parola più ricorrente in questo periodo, tutti saprebbero rispondere. Senza dubbi è: Crisi, con la “c” maiuscola!
Da mesi si dice che l’economia internazionale è schiacciata dal peso di una recessione caratterizzata da disoccupazione e contrazione dei consumi che, secondo le statistiche, interessa in misura variabile tutti i settori. Ma come sta vivendo questo periodo il settore fitness e wellness?

Gli operatori sono suddivisi in due gruppi: da un lato i gestori di palestre, centri sportivi, fitness club che non dispongono di piscina sembrano essere tutti d’accordo: la crisi c’è e inizia a manifestarsi con una riduzione dei partecipanti ai corsi e un calo di iscrizioni/rinnovi. Di opinione totalmente opposta sono invece gli operatori degli impianti natatori come dimostra l’indagine che ho condotto personalmente prendendo come campione alcune piscine di dimensioni medio-grandi della provincia di Varese, situate in un raggio di circa dieci chilometri di distanza l’una dall’altra. Dopo una piccola panoramica sulla composizione della struttura, dell’offerta e della domanda ho chiesto loro di illustrarmi:

· i punti di forza e di debolezza che li contraddistinguono dai concorrenti;

· i risultati in termini di ingressi e fatturato conseguiti nel 2008 rispetto al 2007;

· i risultati di questi primi mesi del 2009 e le  previsioni per i prossimi mesi dell’anno; 
· le misure che pensano di mettere in atto per prevenire o contrastare la crisi.

Di seguito le testimonianze raccolte.

Dott.ssa M.C. Bagni, Responsabile Marketing e Relazione Esterne e Geom. Danila Castriota Scanderbeg, Responsabile Settore Sport e Tempo Libero di AGESP Servizi Srl – Piscine Manara di Busto Arsizio:

L’offerta delle Piscine Manara è molto ampia diversificata - spiega la Dott.sa Bagni - al fine di soddisfare le richieste della clientela che va dai neonati gli over 65. I corsi della durata di 45 minuti ciascuno hanno frequenza mono e bi-settimanale, acquistabili in pacchetti da 4, 8, 16 o 24 lezioni. Grande punto di forza è la struttura, aperta 362 giorni all’anno (dalle 8.30 alle 21.00) dotata di una vasca da 25 m coperta, una vasca da 50 m con copertura mobile (che la rende utilizzabile anche durante la stagione estiva e consente di ospitare importanti eventi di richiamo nazionale e internazionale), area ludica estiva con acqua scivoli, zona solarium, bar e giochi per i bimbi. Punto di debolezza dell’impianto è invece la mancanza di una zona  benessere e fitness terrestre la cui realizzazione è però in corso di valutazione.
Per quanto concerne il confronto fra 2008 e 2007 emerge un incremento degli ingressi del 7% che si traduce in un aumento del fatturato pari al 10%.

Anche i primi mesi del 2009 sembrano confermare questo trend positivo in particolare per quel che riguarda il nuoto libero e i corsi nuoto per bambini. Una leggera diminuzione degli ingressi invece è stata monitorata nei corsi nuoto per adulti. 
Nonostante la crisi sembra non farsi sentire – prosegue la Dott.sa Bagni -  si è deciso di adottare delle misure “preventive” e cioè mantenere in vigore le attuali tariffe anche per la prossima stagione invernale (a partire da settembre 2009) e introdurre nuove tipologie di corsi per aumentare e diversificare ulteriormente l’offerta (ad esempio corsi di nuoto avanzato per adulti della durata di un’ora, ulteriori corsi per bambini e novità nell’ acquafitness).

Dott.ssa L. Moglia, responsabile d’impianto Complesso Polisportivo Moriggia di Gallarate

Storica piscina di Gallarate, Moriggia è composta da due vasche coperte, una da 25 m e una ludica, una vasca da 50 m, una vasca tuffi e due piscine ludiche esterne circondate da un ampio parco allestito con ombrelloni, sdraio, sedie e tavolini ad uso gratuito. Accanto al complesso natatorio sorgono inoltre un campo da calcio A5 e campi da tennis. L’offerta comprende, oltre al nuoto libero, anche corsi nuoto per bambini, ragazzi, adulti e corsi speciali (Pre-parto, Diversamente Abili, lezioni private one to one). Il principale punto di forza dell’impianto è il rapporto fra qualità del servizio offerto (garantita dalla professionalità dei collaboratori) e il  prezzo contenuto – dice la Dott.sa Moglia – che ha permesso di fidelizzare la clientela e generare un buon passaparola. Nonostante nel corso degli ultimi anni siano sorti nella zona altri impianti, la clientela ha dimostrato di preferire Moriggia come lo dimostra  l’incremento degli ingressi del nuoto libero e delle iscrizioni ai corsi.
Come punti di debolezza vengono segnalati la mancanza di un’area benessere e il vincolo degli orari (l’utente non può svolgere più attività nell’arco di una fascia oraria né modificarla a piacimento a seconda delle proprie esigenze temporali).

A partire da questa stagione invernale, sono state apportate delle migliorie alla struttura che hanno consentito di adibire una sala dedicata al fitness terrestre e di affiancare alle già consolidate attività acquatiche anche corsi di Fit Box, Gag, Step, Bosu, Tonificazione e Ginnastica dolce. 
Al momento, non presentandosi l’esigenza, non sono stati pianificati interventi preventivi volti a contrastare gli effetti della crisi. L’auspicio è che i risultati positivi continuino ad essere confermati anche nella stagione estiva per la quale sono già state pianificate, sulla scia del successo riscosso negli anni precedenti, alcune attività come ad esempio i Camp per ragazzi.
Sig. C. Semenza, Presidente della piscina Bustese Nuoto di Castellanza e Sig.ra C. Pizzoli coordinatrice corsi acquafitness.
Bustese Nuoto dispone di due vasche da 25 m e una vasca ludica con idromassaggio coperte.

Almeno per ora, i risultati ottenuti sono piuttosto soddisfacenti – afferma il Sig. Semenza – soprattutto per quel che riguarda il nuoto bambini e il fitness in acqua.

Obiettivo primario è soddisfare i clienti – prosegue la Sig.ra Pizzoli – dando loro la possibilità di seguire il corso preferito; proprio per questo la piscina offre un abbonamento con “formula open”: ciò significa che il cliente può, in una determinata fascia oraria seguire  più attività. Per quanto riguarda i bambini, oltre alla classica scuola nuoto, c’è la possibilità di seguire corsi di perfezionamento o la cosiddetta Acquagoal ovvero corsi che propongono attività collegate alla pallanuoto. Coloro invece che non hanno molta familiarità con l’acqua possono scegliere fra corsi di Pilates, BodyWorkout, nonché Difesa personale soprattutto per il pubblico femminile,. 
Punto di forza dell’impianto è la storicità che ha permesso di istaurare con moltissimi clienti un legame che si potrebbe quasi definire “sentimentale”.

Attualmente, visto il periodo, si cerca di andare incontro alle specifiche esigenze della clientela concedendo il recupero delle lezioni perse oppure il pagamento di un singolo ingresso; sono stati inoltre pianificati degli investimenti volti al rinnovamento della struttura al fine di renderla più accogliente e funzionale.

Questo sondaggio sembra dunque smentire qualsiasi difficoltà, sembra che la crisi (definita la peggiore dopo quella del 1929) sia solo un’invenzione dei media.  
Come si spiega allora questa controtendenza? Le risposte vanno cercate nel fatto che la piscina viene associata a “salute” grazie alle importanti e benefiche proprietà dell’acqua e, al contrario delle palestre, riesce ad offrire un servizio rivolto ad un ampio pubblico ad un prezzo accessibile e senza vincoli di quote di iscrizione e abbonamenti di lunga durata che richiedono spesso un esborso consistente in un’unica soluzione.

Inoltre questi dati dimostrano che sempre più individui preferiscono rinunciare ad altro ma non al proprio benessere psico-fisico; solo nel caso delle famiglie, talvolta gli adulti sono disposti a “risparmiare” su se stessi ma non a sacrificare i figli (come dimostrano le presenze elevate ai corsi nuoto per bambini).
Nonostante i risultati positivi penso però che la precarietà degli scenari non consenta di “abbassare la guardia”  ma al contrario penso che sia proprio questo il momento per investire nell’innovazione, nella qualità e nella comunicazione; ampliare l’offerta con nuove attività di nicchia (ad esempio rivolte anziani, persone con problemi motori o di peso) e rafforzare il legame con il settore sanitario. Altrettanto importante per gli operatori del settore è continuare a mantenere un approccio ottimista, creativo e flessibile e soprattutto confrontarsi con i concorrenti, aggiornarsi, conoscere meglio sé stessi e l’ambiente in cui si opera per affrontare al meglio le difficoltà che si potrebbero manifestare.
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