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editorial

El deporte,
un mercado de lujo

o0 hace falta ser un gurl para aseverar que los productos de deporte no son articulos

de primera necesidad. Otra cosa es que la practica deportiva si debiera ser un habito

comunmente extendido, a fin de mejorar la salud general de la poblacion; tanto fisica
como mental.

Pese a todo, en esta ultima década de crisis hemos asistido a una evolucion positiva

en lo que respecta a nimero de practicantes. Ya sea por la necesidad de la ciudadania de evadirse de los
problemas cotidianos, ya por disponer de mayor tiempo libre por parte de quienes han visto recortada par-
cial o totalmente su jornada laboral, lo cierto es que las cifras (cuando menos las oficiales) evidencian que
quienes han sumado a sus rutinas el ejercicio fisico ahora son méas amplias.
No obstante, en el Gltimo Anuario de Estadisticas Deportivas editado por el ministerio de Educacion, Cultura
y Deporte nos ha llamado la atencion un dato significativo. Y es que, en 2015, descendi6 la inversion del gas-
to en deporte por parte de lamayoria de la poblacion. Si bien de media los espanoles destinaron cinco euros
mas a ese capitulo, en los hogares donde los ingresos son inferiores a los 2.500 euros el gasto en deporte
fue inferior. A titulo orientativo cabe sefialar que el salario medio hace un par de anos era de 26.259 euros,
lo que equivale a doce mensualidades de 2188 euros. Si bien es verdad que hay hogares en los que en-
tran més de dos sueldos, también lo es que en muchas casas conviven mileuristas o personas sin iNngresos.
Desde estas lineas queremos llamar la atencion sobre este aspecto, pues aunque resulta gratificante que el
producto deportivo sea aspiracional y los consumidores lo valoren en su justa medida, deberia preocupar-
nos que la poblacion pueda llegar a contemplar esos articulos como prescindibles y secundarios. En espe-
cial teniendo en cuenta la necesidad de estimular la préactica deportiva entre la ciudadania; en especial entre
las futuras generaciones, a fin de promover unos habitos saludables que, al mismo tiempo, garanticen una
buena salud por parte de la industria y el comercio de nuestro sector. «

JORNADAS DE COMPRA
ATMOSFERA SPORT
Campana de textil,
calzado y complementos

para primavera/verano 2018.

Fechas: Del 20 al 22 de julio.
Lugar: Silla (Valencia).

GRUPO CRONOS
Campana de
primavera/verano 2018.
Fechas: Del 20 al 22 de julio.
Lugar: Talavera de la Reina
(Toledo).

INTERSPORT
Campana de textil,
calzado y complementos

para primavera/verano 2018.

Fechas: Del 23 al 27 de julio.
Lugar: Rubi (Barcelona).

INTERSPORT

Campana de material

de outdoor, deportes

de raqueta, natacioén,

team sport, inline y fitness.
Fechas:

Del 25 al 29 de septiembre.
Lugar: Rubi (Barcelona).

INTERSPORT

Campana de textil,

calzado y complementos de
Nike, Adidas, Under Armour,
Reebok y Asics.

Fechas:

Del 11 al 14 de diciembre.
Lugar: Rubi (Barcelona).

EVENTOS

SPORT SOLUTIONS DAY
Fecha: 24 de octubre.
Horario: De 9:00 a 18:00 h.
Lugar: Hotel Holiday Inn
Madrid Bernabéu.

Plaza de Carlos Trias

Bertran, 4, 28020 Madrid.
Inscripciones e informacion:
Diffusion Sport.

Tel. 91 476 80 00.
mail@diffusionsport.com
www.diffusionsport.com
www.sportsolutionsday.com

FERIAS

EUROBIKE

Fechas: Del 30 de agosto
al 2 de septiembre.
Lugar: Friedrichshafen
(Alemania).

SPORT ACHAT ETE
Fechas:

Del 11 al 12 de septiembre.
Lugar: Lyon (Francia).
Fechas:

Del 18 al 19 de septiembre.
Lugar: Nantes (Francia).

UNIBIKE

Fechas:

Del 21 al 24 de septiembre.
Lugar: Madrid.

SALON NAUTICO
Fechas:

Del 11 al 15 de octubre.
Lugar:

Barcelona.

ISPO MUNICH

Fechas:

Del 28 al 31 de enero de 2018.
Lugar:

Munich (Alemania).

OUTDOOR

Fechas:

Del 17 al 20 de junio de 2018.
Lugar:

Friedrichshafen (Alemania).
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La clave
de la venta

Vender siempre se ha revela-
do como un reto. Jeffrey Fox
quiere mostrarnos ahora es-
ta actividad desde una optica
revolucionaria, a fin de optimi-
zar los resultados. Ediciones
Urano pone el sello en este li-
bro que, redactado como his-
toria ficticia para resultar mas
ameno, permite descubrir los
entresijos de una labor apasio-
nante. El autor subraya aspec-
tos como el valor de la compra
o la interioriza-
cion de las deci-
siones del clien-
te para hacer
del comercial un
profesional ple-
namente influ-
yente.
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