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Il wellness e ormai presente in
tutti gl ambiti della nostra vita,
ed é un business da 500
miliardi di dollari. Parola del
guru americano Paul Zane
Pilzer, che spiega come e
perché i club possono diventare
il fulcro dei profondi
cambiamenti in atto
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conomista, professore, im-
prenditore multimilionario, autore
di best seller, consigliere per due
amministrazioni presidenziali degli
Stati Uniti: questo, e molto altro an-
cora, e Paul Zane Pilzer. Profeta del-
la nuova rivoluzione del benessere,
il cinquantaquattrenne Pilzer ha fon-
dato la Zane Benefits e la Extend
Health, due fornitori di servizi perso-
nalizzati per il benessere della perso-
na in chiave corporate. Il suo ultimo
libro, The New Wellness Revolution,
descrive il rapido evolversi di un bu-
siness “da mille miliardi di dollari” e
le modalita attraverso le quali i club
possono cavalcare con successo
questa nuova onda. Su questi e altri
temi si focalizza l'intervista che Pil-
zer harilasciato a Club Business In-
ternational, periodico di informa-
zione dell'THRSA: ne riportiamo, di
seguito, 1 passaggi piu significativi.

La Sua é stata una carriera estre-
mamente varia e ricca di succes-
si: che cos’e che La guida?

Nel corso degli ultimi trentacinque
anni, ¢'e in effetti un paradigma che
si e continuamente ripetuto: ogni bu-
siness che ho avviato partiva dalla
semplice constatazione che, in un
modo o in un altro, ero un consuma-
tore insoddisfatto.

Lei ha recentemente aggiorna-
to The Wellness Revolution, il be-
st seller del 2002 nel quale pre-
vedeva la grande crescita di in-
teresse che oggi coinvolge i
comportamenti legati a uno sti-
le di vita salutare. Cosa c’e di
nuovo in The New Wellness Revo-
lution?

del destinatario, non

%: 1a nuova rivoluzione
del benessere

a cura di Andrea Muzzarelli

Dopo aver pubblicato il primo libro
nel 2002, mi sono reso conto di aver
tralasciato una grande quantita di
informazioni: solo per fare un
esempio, non sapevo nulla sul-
I'THRSA o sullIDEA Health & Fit-
ness Associalion. Le mie cono-
scenze in materia si sono pertanto
notevolmente ampliate e, nel frat-
tempo, ho anche cominciato a no-
tare 'emergere dinuovi trend inter-
nazionali alquanto promettenti, co-
me il fatto che Wal Mart (un’impor-
tante catena Usa di supermercati,
ndr) sia diventato il maggiore di-
stributore di prodotti wellness. Il
nuovo libro contiene inoltre molti
dati aggiornati, ed & piu determina-
to nel trovare una soluzione effica-
ce a quello che potremmo definire
il “dilemama della cura della salute”.

In che misura i club potrebbero
contribuire a risolvere i proble-
mi che oggi interessano il siste-
ma sanitario e assicurativo na-
zionale?

Negli Stati Uniti il principale pro-
blema medico e rappresentato dal-
la mancanza di wellness, che por-
ta alla crescente diffusione di pato-
logie come 'obesita e il diabete di
tipo 2. Ogni anno spendiamo piu
denaro su quest'ultima malattia
che nell’educazione. E la cura con-
siste in una buona dieta e in un’at-
tivita fisica regolare. I nostri club,
che pure hanno molti meriti, han-
no purtroppo fatto un pessimo la-
voro nel trasformare chi necessita
dei loro servizi in un cliente fede-
le: si sono seduti ad aspettare che
potenziali clienti entrassero. Gli
operatori del settore devono, al
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urnqwal,k uffame per le stelle del wellness

- Analogamente alla hollywoodiana Walk of Fame, il marr:laplede che ce-
lebra le star del cinema, la Hall of Fame di Pilzer vuole onorare tutti i
“rivoluzionari” del wellness che hanno contribuito in modo significativo
alla crescita del settore. Tra coloro che hanno ottenuto il riconoscimen-
to nel 2007 ci sono Peter e Kathie Davis, i cofondatori della IDEA Health

& Fitness Association.

http://thewellnessrevolution.paulzanepilzer.com = T

contrario, fare tutto il possibile per
raggiungere coloro che non hanno
mai messo piede in un club e farli
sentire i benvenuti. In altre parole,
hanno bisogno di creare nuova do-
manda.

E cosa ci dice in merito agli
aspetti finanziari e assicurativi?
Negli ultimi 23 anni ho tentato di
rendere legalmente possibile la co-
pertura assicurativa dei costi lega-
ti allattivita fisica e ai diversi ser-
vizi fitness, ma ho fallito. Ogni an-
no, comunque, continuo a richia-
mare 'attenzione del pubblico, dei

lavoratori-e 'del’governo s’nffﬁttd =

stati e gestiti possono permetterm
di risparmiare un sacco di soldi.

Ci ha parlato del grande impat-
to che gli operatori privati del
settore possono produrre sul
wellness. Quale ruolo dovrebbe
invece svolgere il governo fede-
rale?

Un ruolo di grande importanza. I1 -

principale ostacolo da superare ¢

che sia il National Institute of

Health sia gli altri uffici federali
che si occupano di salute sono rin-
chiusi in un modello “patologia-in-
tervento”: pensano sia opportuno

intervenire solo quando la gente si-

ammala. Cosl come abbiamo un
Segretario dei Servizi Sanitari, ana-
logamente necessitiamo di un Se-
gretario del Wellness che lavori af-
finché le persone non diventino
clienti del sistema sanitario.

Fra i candidati attualmente in
~corsa per la Casa Bianca chi, a
Suo giudizio, ha formulato le
proposte piu interessanti in
materia di cura della salute?
A dire il vero, ho il sospetto che
nessuno di loro abbia le idee chia-
re sul modo in cui il sistema attua-
le funzioni veramente...
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Lei & un convinto sostenitore
dei benefici legati ai program-
mi corporate di allenamento,
non é vero?

Assolutamente! Ogni datore di la-
voro (inclusi, ovviamente, i gesto-
ri di fitness club) dovrebbe avere
un programima di benefici per la sa-
lute dei lavoratori che coincida
conipropri obiettivi di business in
termini di selezione e fidelizzazio-
ne di dipendenti e collaboratori.

Qual é la “next big thing” del
settore wellness?
La “next big thing” ¢ il wellness, e

sta creando nuove opportunita in
~ogni campo al quale possiate pen-

sare. Faccio spesso I'esempio del-
le automobili, perché anche in que-
sto ambito il wellness ha ormai ac-
quisito una dimensione importan-
te: basti pensare al valore che la si-
curezza attiva e passiva e il ridotto

Impatto ambientale hanno oggi ri-

spetto al passato. Uno scenario si-
mile si sta profilando nel settore

della ristorazione: Sempre piti per- "

sone pensano non solo a come
mangeranno, ma anche a come sta-
ranno dopo aver lasciato il risto-
rante, a come dormiranno quella
notte, a come si sentiranno al ri-
sveglio la mattina dopo, e cosi via.
Per molti clienti “soddisfare
I'appetito” ¢ diventato un aspetto
secondario rispetto a una piu am-
pia richiesta di benessere. In un
crescente numero di ambiti della
vostra vita oggi, a differenza di
quanto accadeva in passato, pote-
te comprare wellness. E cio, ovvia-

mente, & vero in particelare per i~

fitness club.

In che modo i club possono “ca-
pitalizzare” al meglio questo
trend?

Conte ho gid sottolineato, la cosa

piu importante che i club devono
fare & allargare la base della pro-
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- LA NUQVA -
" RIVOLUZIONE
DEL BENESSERE

COME COSTRUIRSI UNA FORTUNA
NEL PROSSIMO BUSINESS
DA 1.000 MILIARDI DI DOLLARI

| Se nella Rivoluzione del be-
nessere del 2002 Paul Zane
Pilzer aveva tracciato i con-
torni di un'emergente indu-
stria da 200 miliardi di dol-
lari chiamata “benessere”,
oggi questindustria & cre-
sciuta fino a raggiungere un
giro d'affari di ben 500 mi-
liardi. Una tendenza che,
evidenziatasi
nei soli Stati Uniti, si & ormai
diffusa in tutto il mondo. La

inizialmente

nuova nvoluz:one del benessere & un libro di facile e stimo-
lante lettura che rappresenta un utile strumento per chiun-
que abbia a cuore la propria salute fisica e finanziaria e de-
sideri avviare una nuova attivita nel campo del wellness.
Con I'apporto di nuovi dati aggiornati al 2007 e di numero-
se storie di successo, Pilzer mostra le tendenze imprendi-
toriali che si sono rivelate vincenti nel corso degli ultimi an-
ni. Un intero nuovo capitolo & dedicato alla crescente indu-
stria delle vendite dirette nota anche come network marke—

del benessere che sta attualmente offrendo grandl oppor-
tunita di lavoro. Ampio spazio é riservato inoltre alla pre-
venzione delle malattie-attraverso-la corretta alimentazio-
ne e 'esercizio fisico: Pilzer fornisce in proposito preziosi
consigli, e dimostra come il wellness rappresenti I'unica so-
luzione possibile per contrastare gli elevati costi sanitari a

ai professionisti del wellness.

La nuova rivoluzione del benessere

Come costruirsi una fortuna nel prossimo business

da mille miliardi di dollari
di Paul Zane Pilzer
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pria clientela. La mia impressione
& che molti operatori siano ancora
troppo seduti, in attesa che perso-
ne gia attive, che magari ora sono
clienti della concorrenza , si affac-
cino alla porta d'ingresso per vede-
re quello che il club ha da offrire in
pil (o in meno). La base dei poten-
ziali clienti deve essere ampliata
allacciando solide relazioni con
strutture sanitarie, centri di dima-
grimento, aziende e altre organiz-
zazioni che permettano di raggiun-
gere persone del tutto estranee al

mondo dei fitness club. Bisogna

creare valore a partire da queste al-
leanze. Quello della diffusione del
wellness & un problema olistico
che richiede una soluzione olisti-
ca. I club devono riuscire a diven-
tare un elemento importante — se
non centrale — nella risoluzione di
questo problema. @

destinatario, non

riproducibile.

~carico dello Stato e delle famiglie. Ogni capitolo & correda-
~-to da un-pratico “piano d'azione” rivolto agli imprenditori e
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