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Empresas
de Familia®™

Nacidas como realizacion de un suefio personal, se convierten en el
- principal sostén economico del nicleo familiar. ;C6mo separar los afectos
¥ | de los resultados econémicos? ;Qué lugar deben ocupar los hijos? Las
| # relaciones de poder. Los conflictos de intereses. Los familiares politicos.
La division de tareas. El desafio de delegar y de profesionalizar su gestion.

En Chile 5 En Peri e En Uruguay s, »
Reportaje a Pamela Olivares Lady’s Gym: sélo para ellas Entrevista a Wilson Prenz
Energy Fitness se expande Seminario de Marketing Deportivo | Certificacion de Spinning
Lanzan Video Cydling Gold's Gym, campaiia solidaria 3ra Convencion de Fitness




Pantalla de LCD 15" integrada al tablero.
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En CHILE: EQUIPAMIENTOS FITNESS Ltda.
Coyancura 2270 Of. 801 - Santiago de Chile
Tel.: 09- 335 B297 - Fax: 09- 234 9783

Celular: 09- 822 8973 - vtsgkipmachines.com

. Ya estamos en PERU
- peru@gkipmachines.com

s En URUGUAY: DECELESTE
e —olombia 1329 Montevideo
I Tel./Fax: (0059-82) 924 8849

mailgdeceleste.com.uy

Convenio KIP-Indoor Cycle

)
INDD 5)RCYCLE
Comprando 10 bicicletas KF-3
te becamos con un curso de
Indoor Cycle dictado por su
creador José Slamon.

Has mservamos & damechs da modficar el Caraciarinic

Av. Pte. Roque Saenz Peiia 615 Of. 520 - Tel: (011) 4327 2963 - BUENOS AIRES

( E @ @ .S— Calle Buenos Aires 4650 - Telefax: (0341) 464 7302 - 463 7919 - ROSARIO

www.kipmachines.com - 0810 444 0108 - ventas@kipmachines.com




Si por las noches miramos al cielo de-
fenidamente, habremos de notar que
la vida tiene reservada al menos una
estrello para cada uno de nosofros.
Dias mds, dias menos, el momento de
fomarla en nuestras manos y apretar
la contra el pecho llega, y con él una
inocultable sensacién de plenitud y de
felicidad que nos inunda.

El amor de nuestras vidas, el casamien-
fo sofiado, el regreso de un amigo, el
vigje fan esperado, un nuevo empleo,
la primera casa propia, el nacimiento
de un hijo y la familia que se agranda.
la vida es un campo replefo de estre-
llas que iluminan nuestro camino rumbo
a cualquier lado, mientras sin prisa bus-
camos un destino.

Sin duda alguna habremos de cosechar
fantas estrellas como semillas hayamos
plantado. Una flor, un beso, una sonri-
sa, un abrazo, una mano tendida, una
oreja atenta, un hombro dispuesto, mu-
chas horas de estudio, varias noches
en vela trabojando. Nada es vano,
fodo tiene recompensa. la vida paga
y paga bien.

No existen las noches sin estrellas,
como no existe la vida sin amor. Por
muchas que sean las nubes que fapen
sus inagofables destellos en dias para
el olvido, ellas siempre estan, acompa-
fiando nuestro andar, aun cuando no
las veamos brillar.

2Y usted, ya encontrd su esfrella® A
mi no me alcanzan los dedos de mis
manos para contar las mias y espero
todavia encontrar muchas mads.

Gracias por acompafarnos,

Guillermo Vélez

Director Ejecutivo: Ing. leandro Deltrozzo
Director Editorial: Guillermo Vélez
Directora de Arte: DG. Silvina Maceratesi
Impreso por: Casano Créfica S.A.

El gimnasio debe generar experiencias unicas
(6mo ir de un modelo de negocios basado en “commodities” hacia una nueva propuesta
fundada en las experiencias de los clientes.

Alternativas para inversiones en marketing

Aprenda a generar acciones conjuntas con ofras empresas, dentro de su drea de influencia,
para abaratar costos en marketing.

Body Tech se capitaliza
La cadena colombiana de gimnasios recibio un aporte millonario con objetivos de expansion.
Aspira a cofizar en bolsa.

Acumen, ciencia aplicada al deporte
Nuevo centro de entrenamiento fisico y mental, dnico en Argentina, que desarrolla un método
neurocientifico denominado Mentality.

Empresas de Familia:

Nacidas como realizacion de un suefio personal, se convierten en el principal sostén econdmico
del nicleo familiar.

Actividad fisica: creencias y comportamientos
Los norteamericanos son concientes de los beneficios del ejercicio fisico para sus vidas,
pero no actdan en consecuencia.

Cdmara de gimnasios de Bahia Blanca

Con dos afios de vida, apunta a promocionar y revalorizar la actividad fisica, eliminar la com-
petencia desleal y profesionalizar el sector.

Gold's Gym en Venzuela
Andrés Capriles, CEO de Gold's Gym Venezuel, habla sobre la llegada de esta franquicia
norteamericana de gimnasios a Caracas.

En Chile:

Reportaje a Pamela Olivares, directora de Sport Gym en Valparaiso / Energy Fitness Clubs se
expande / Lanzamiento de Video Cycling.

En Peru:
Lady’s Gym: nueva propuesta femenina / Seminario de Marketing Deportivo / Gold's Gym y
una campaiia humanitaria.

En Uruguay:
Reportaje a Wilson Prenz, de los gimnasios Personal / Cerfificacion de Spinning en Montevideo /
3ra Convencion Fitness Uruguay 2007.
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Administracién y Redaccién: Tel. (54 11) 4115-3524/25 Av. Paseo Colén 470 2°D (1063) Bs. As. Argentina.

info@mercadofitness.com / www.mercadofitness.com

Registro de Propiedad Intelectual en framite.

Mercado Fitness es una publicacién bimestral. Las colaboraciones firmadas no reflejan necesariamente la opinién de la revista, v el editor no se hace responsable
de los conceptos vertidos por los entrevistados ni del contenido de las notas promocionales y mensajes publicitarios.



. \(\Q Representante exclusivo
en Argentina y Uruguay

e 0
RN Humboldt 125 (1414) Cap. Fed.
6\%0\06\9&0(\ TAR TRAC: 5P INNING® Buenos Aires - Argentina
%‘\0. 0 N The Ultimate Ride For Body And Mind TeI.FaX: (54 11) 4855'8574 (Rot)
X

fitness ”,'J,’TJ','}EEST E-mail: adillen@systemfit.com.ar

Spinner NXT Spinner Elite Spinner Pro

PARAMOUNT

INNOVATING FITNESS (
Nueva linea dual de fuerza.

IMPACT

FITNESS

Poseemos una mirada integral del servicio
que requieren los centros deportivos,
gimnasios, Spa’s, hoteles y edificios.
Proveemos equipamiento, programas de
funcionamiento y de entrenamiento,
brindamos capacitacion y certificacion.

Representar de manera exclusiva, tanto en
Argentina como en Uruguay, a las empresas
STAR TRAC, PARAMOUNT, SPINNING, nos
permite integrar el mejor servicio con el
mejor equipamiento que existe en el mercado.

“No vendemos equipamiento,
brindamos soluciones integrales”.

Prestigio internacional, precio nacional.

REPRESENTANTE EXCLUSIVO DE:
Representante Exclusivo en Argentina y Uruguay
Humboldt 125 (1414) Cap. Fed. - Argentina S\ SPINNING PARAMOUNT —
IMPACT  Tel Fax: (011) 4855-8574 (Rot.) / adillen@systemfit.com.ar o




\ The Ultimate Ride For Body And Mind
Producto y concepto: selucion integral para su negoeio.
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ﬁ REPRESENTANTE EXCLUSIVO En Argentina: Tel. (54 11) 4855-8574
IMPACT En Uruguay: Tel. 708-3210 / Cel. 094-540563
FITNESS

Spin®, Spinner®y Spinning® son marcas registradas de Mad Dogg Athletics, Inc. y son utilizadas bajo licencia de Mad Dogg Athletics, Inc.



Inscripciones 2008, ya estan ahiertas. Proximo curso.
Marzo 21, 22 y 23 / abril 25, 26 y 27 / mayo 23, 24 y 25

CURSO DE GESTION ESTRATEGICA DE GIMNASIOS

a cargo de los consultores brasilenos Luis Amoroso y Ricardo Cruz.

Ellos ya lo hicieron. ¢Vos qué estas esperando?

D =

Duracion 60 hs. / Gupo solo para 20 personas.

FITBIZ ARGENTINA Av. Paseo Colon 470 2° D (1063) - Bs. As. - Argentina - Tel/Fax (54 11) 4115-3525/24 - info@fitbiz.com.ar



Salguero Plaza Eventos / Buenos Aires

24y 23 de abril de 2008

AGENDA ESTAS FECHAS, ELLOS YA LO HICIERON.

Valerie Foldvary - EEUL.
A lo largo de 6 afos, fue Directora de Operaciones
durante la expansion de los primeros 18 centros de

sector. Anteriormente dirigia su propia empresa,
Californian Fitness Consuftants, dedicada a la
formacion de profesionales de esta industria y
responsable del programa Reebok University desde
sus inicios en Espania.

Stephen Tharrett - EEUU
Fue vicepresidente de atletismo, golf y tenis del
grupo ClubCorp (empresa internacional de clubes y

la multinacional britanica, Fitness First, lider en este '\ resorts), presidente del consejo de IHRSA y partici-

pante de los consejos consulivos del Colegio
Americano de Medicina del Deporte, de Star Trac, de
Stairmaster y de Intelligent Health. Editd los libros
*Fitness Management® y "Standards and Guidelines
for Health Fitness Facilities®.

Dos de los consultores mas reconocidos de la industria mundial de gimnasios
ya confirmaron su participacion en este evento. ¢Y vos, qué estas esperando?

www.mercadofitness.com



SONNOS*

COMPANIA DE SOLUCIONES DEPORTIVAS

Mancuerna
con goma.

Mancuerna
de fundicion.

Discos de fundicién
y recubiertos en goma
con y sin manijas.

Accesorios para salon de musculacion / Accesorios para salon de aerdébica
FABRICANTES E IMPORTADORES

Visite nuestra pagina web www.sonnosweb.com

Tel: (54 11) 4647-1177 Fax: (54 11) 4647-1177 Cel: 15-5523-3218 - Julio A. Roca 383 - Ramos Mejia - Bs. As. - Argentina
www.sonnosweb.com - info@sonnosweb.com
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El modelo de negocios basado en “commodities” érmino
inglés para designar bienes tangibles o mercancias- tiene
sustento en la idea de que produciendo bienes y servi-
cios en masa a un bajo cosfo, y haciéndolos accesibles
a la mayor cantidad posible de consumidores a un precio
relativamente bajo, un negocio puede obtener una signi-
ficativa porcién del mercado y eventualmente ganancias
considerables.

Sucede que a mayor eficiencia en la produccién en masa
de una compaiiia, menores serdn sus costos de operacion
y mas bajo el precio para el consumidor. No obstante,
en éste u ofro momento histérico, cualquiera ha experi-
mentado las trampas de ese modelo, tales como guerras
de precios, grandes descuentos, financiamiento gratfis sin
pagos por un afio, y por supuesto el “todo parece igual”.

En realidad, la comoditizacién ha existido por décadas,
ya que se trata de un paso natural en una industria que
estd madurando. De hecho, este fendmeno ha sido el pri-
mer motor econémico para el crecimiento de los negocios
alrededor del mundo. Compaiiias como Wal-Mart, Home
Depot, McDonald's y Toyota, enfre ofras, han prospera-
do gracias a la comoditizacién. Aunque al mismo tiempo
muchas empresas enfrenfaron problemas o cayeron en
bancarrota también por la comoditizacion.

Con el paso del tiempo, las fuerzas competitivas inherentes
a este fenémeno causaron que los commodities que estan
dentro de un segmento de mercado lucieran iguales, sien-

losic

Jrentes

La industria del fitness deberia fomentar un entorno en el cual los gimnasios puedan operar segin un nuevo
modelo de negocio que sea dnico, innovador y diferente al modelo actual basado en “commodities”.

do el precio la Unica diferencia entre ellos. Tipicamente,
una industria comoditizada evoluciona hasta un punto en
el que sélo quedan unos cuanfos actores dominantes
bien consolidados. Esto desencadena una situacion adn
mas preocupante, la falta de posibilidad de eleccion para
los consumidores.

Consecuentemente, una industria de estas caracteristicas
no va a florecer a menos que una porcion de la misma
se mueva hacia ofro modelo de negocios, uno basado en
las experiencias, que esfablezca una nueva ecuacién de
valor para los consumidores, creando una diferenciacién
dentro del mercado que esté basada en variables distintas
al precio.

Nuestra industria

Durante los tlimos 30 afios, el fitness, la salud y el de-
porte en los clubes y en los gimnasios han pasado de
ser un negocio pequefio, principalmente en manos de em-
prendedores, a una industria impulsada por las fuerzas del
modelo de negocios basado en commadities.

Unos 15 afios afrds, existia tan sélo un puiiado de gim-
nasios en Estados Unidos siguiendo ese modelo, como
Bally's y 24 Horas Fitness. Hoy casi 50 por ciento de la
industria compite sobre una plafaforma de commodities, @
la que se sumaron firmas como LA Fitness, Lifetime Fitness,
Town Sports International, Gold’s Gym, Curves, X-Sport Fit-
ness, Spectrum Clubs, Planet Fitness, efc.
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Infrinsecamente, no hay nada malo en este enfoque de
negocios, excepto por el escenario previamente descripto,
el cual sefiala que la existencia de muchas compaiias
compitiendo bajo la misma plataforma generard guerra
de precios, stper poblacién, falta de alternativas para los
consumidores, una industria estancada y numerosos due-
fios de gimnasios abandonando el mercado.

En realidad, producto de este enfoque comoditizado de la
actividad, aparece la no exigencia del pago de matricula,
las cuotas de 19 a 39 délares por mes, las promociones
tipo “dos por uno”, las superpoblacién en los gimnasios v
una competencia feroz por captar miembros. Esto causa
problemas  significativos que llevan a muchos gimnasios
pequefios a su cierre o, en el mejor de los casos, a su ven-
fa a grandes cadenas a un valor menor del que desearian
sus duefios.

Ofra consecuencia visible de ese modelo de negocios es
la consolidacion de las grandes empresas en el merca-
do, dificultades financieras y descuentos en las ventas en
aquellas compaiiias que fueron présperas tiempo afrds. Y
finalmente, una excesiva oferta de gimnasios en el merco-
do que ocasiona bajas en la cantidad de miembros, en los
margenes de ganancias y en los beneficios de todos.

compania
rgentina
de lockers
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IDEAL GIMNASIOS

INDUSTRIA ARGENTINA

LOCKERS SHERIFF

garantia de calidad y seguridad

¥ llaves magnéticas no duplicables
Y tamafios y cierres varios
¥ alquiler y venta

www.argentinadelockers.com.ar
Casafoust 642 (1416) Cap. Fed.
Tel. Fax: (011) 4777-7555

La industria deberia fomentar un entorno en el cual los gimnasios
puedan ofrecer un nuevo modelo de negocio que sea Gnico,
innovador y diferente de la plataforma de commodities que no
puede ni debe detenerse.

En la actualidad, la industria enfrenta un desafio que pue-
de convertirse en una oportunidad increfble de crecimiento
o, por el confrario, en una barrera para el mismo. Se de-
beria fomentar un entorno en el cual los gimnasios puedan
ofrecer un nuevo modelo de negocio que sea Unico, inno-
vador y diferente de la platoforma de commodities que no
puede ni debe defenerse.

Hacia un nuevo modelo

Los emprendedores independientes deben orientarse hacia
un modelo de negocios basado en la experiencia, que les
permitird diferenciarse considerablemente en el mercado,
abriendo la industria @ un mayor nimero de consumidores.

De este modo, los gimnasios van a centrar la competencia
no en el precio sino en su habilidad para crear experien-
cias Unicas y personales para los consumidores, en las

Empmmmnmm
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Pantalla de LCD
con TV por cable
y DVD.

Velocidad de O a 18 Km/H
Motores de 3 y 4 HP segun modelo.

Envios a todo el pais.
Av. Cérdoba 5096 - tel. (54 11) 4776-8315 - Capital federal
Jean Jaures 1285 (1824) - Lanus Oeste - Pcia. de Buenos Aires
Tel. /Fax: (54 11) 4228-6141 4228-3182 e-mail: info@jbhequip.com.ar - www.jbhequip.com.ar



Expertos

que el valor no sea sélo una cuestion del precio sino que
dependa también de que el cliente reciba en el gimnasio
una vivencia enriquecedora y personalizada. El resultado
final seran mas opciones para el consumidor y mds clienfes
y beneficios para todos en la industria.

Afortunadamente, duefios y gerenciadores de gimnasios
disponen de alternativas si desean alejarse del altamente
competitivo modelo de commodities y seguir adelante bajo
uno basado en la experiencia, en el que encuentren la po-
sibilidad de crear nichos rentables a largo plazo para sus
gimnasios. Algunas acciones sugeridas para convertirse
en un gimnasio con base en la experiencia son:

1- Establecer una femdtica

Un paso que posiblemente ayudard en la evolucién ha-
cia un gimnasio con base en la experiencia es establecer
una temdtica dentro del mismo. Puede fratarse de un Unico
fema o de una serie de servicios temdticos. Por ejemplo,
se podrian implementar programas “cuerpo-mente” relo-
cionados con la relajacién, por medio de un ambiente
sumamente tranquilo y agradable, desarrollando los recur-
sos vy las instalaciones necesarias para convertirse en un
cenfro especializado en bienestar.

2- Producir y dirigir acciones relacionadas con la
fematica

Esta opcion involucra plasmar en papel, como en un
guidn, las experiencios que el gimnasio desea que sus
clientes reciban. En esencia, el gimnasio deberia mirar a
sus recursos como el escenario, a sus equipamientos y a
sus programas como el soporte, y a su staff como los acto-
res. Entonces, el gimnasio foma este guidn y hace que sus
profesionales actien usando las herramientas que tienen a
mano para crear el clima necesario para desencadenar
vivencias inolvidables para cada socio.

3- Realice una fransformacion

De acuerdo a Joseph Pine Il'y James Gilmore en su libro “La
experiencia econdémica”, la transformacion representa una
experiencia muy personal. En esencia, uno de los principo-
les objefivos del gimnasio serd crear experiencias Unicas
para cada miembro, mds que experiencias grupales.

Para lograrlo, el staff necesita conocer a sus clientes lo
suficienfe como para ser capaz de garantizar esas expe-
riencias memorables, que sean percibidas como Unicas
por cada uno de los clientes. Tal conocimiento involucra
saber més que solo el nombre de cada persona. Deben
conocer también sus infereses, gustos y motivaciones. Esfo

requiere el compromiso bidireccional entre clientes y staff.
La clave de esfe proceso es construir relaciones sélidas con
cada socio.

4- Los recursos humonos como e|emento diferendodor

Para generar experiencias positivas, el gimnasio debe en-
focarse en su staff como el recurso més significativo, mas
allé de los honorarios, el tamafo de sus instalaciones o la
cantidad de equipamiento que posee. la calidod de los
recursos humanos que tiene un gimnasio es la que puede
hacer la real diferencia. las personas crean relaciones y
ésfas son la base de una plataforma econdémica sélida.

La calidad de los recursos humanos que posee un gimnasio es la
que puede hacer la real diferencia.

Llord Burleigh dijo “conquiste corazones y tendrd manos
y monederos”. Lo que quiso expresar es que cuando un
gimnasio tiene muy buenas relaciones con su personal, los
clientes estan dispuestos a brindar su apoyo y a gastar su
dinero alli. los gimnasios que cuidan a sus empleados e
invierfen en ellos, permiten tener un senfido de propiedad
en la creacién de esta “experiencia”, que proporcionard
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Expertos

una ventaja competitiva y permitird superar las fuerzas del Conclusién

modelo de commodities. Existen numerosas acciones que un gimnasio podria
realizar para dirigirse hacia al modelo basado en la expe-
riencia. Las cinco mencionadas anferiormente representan
tan sélo el comienzo de este proceso.

Aungue no todos los gimnasios pueden o deben moverse
en esfa direccién, aquellos que toman la decision de cam-
biar enconfrardn acceso a un modelo de negocios en el
que el valor, como sefialamos antes, no estd basado en el
precio sino en la experiencia.

Cuando esfa situacién ocurre, los gimnasios son capa-
ces de programar su politica de precios en relacién a los
servicios que ofrecen sin necesitar de promociones de
descuento, lo cual mejora su posicion en el mercado.=

5- Comunidad involucrada
Uno de los reales secrefos para la creacion de experiencias

relevantes para sus clientes es que el gimnasio establezca (*) Consultor norteamericano de la industria del fitness. Vicepresidente de
un Climo donde estos vean O| mismo NO Como uUn recurso ClUbCOrpA Fue presiden're de IHRSA. Coautor de textos y DVD “Fitness
mds sino como un miembro real de la comunidad. Management”. steve_tharrett@comcast.net / www.healthyleaming.com

<Accesorios <Capacitacidon <Asesoramiento <Variedad de colores <Garantia
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Agradecemos a nuestros clientes y amigos
por posicionarnos liderando el mercado,
dandoles nuevas alternativas en
productos y servicios.

COMN LA SARANTA OE

Compasia dr Filmrs

Dr. A. Schweitzer 3421 | Quilmes | Buenos Aires | Argentina
Tels.: 854 11 4278-307/2/ 73
www.equipamientosfox.com | ventas@equipamientosfox.com
Industrias Gold S.R.L.



wwwifenixmachines.com.ar,

REPUESTOS & ACCESORIOS
FENIX Machines PARA EQUIPAMIENTOS DE MUSCULACION E INDOOR CYCLE

[UANZAMIENTO)
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L5 KG

PRECIOS ESPECIALES PARA GIMNASIOS
® Discos Olimpicos y Standard con Agarre de:

1,250 - 2,500 -5-10 - 15 y 20 Kg.

e Mancuernas Fijas con terminaciones Cromadas y Agarre
de Caucho:

Set de 12 Pares x 390 Kg. y de 11 Pares x 335 Kg.
= Racks Porta Mancuernas = Pinos Portadiscos
= Poria Barras .

L Barras Olimpicas y Standard — Agarres de Todo Tipo.

Felipe Amoedo 2515 | Quilmes | Buenos Aires | Argentina | C.P. 1878
Te: (54-11) 4200-1444 | Nextel: 3011931 - 301*1932 | e-mail: info@fenixmachines.com.ar
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www.equipmiLtLennium.com
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Marketing

Por Valerie Foldvary (*)

eHarto de gastar
Cen marketing para su

Si su respuesta al inferrogante que plantea el fitulo es afir
mativa, una alternativa para desembolsar menos dinero, y
en lo posible maximizando resultados, es considerar ac-
ciones conjuntas que puede encarar con ofros negocios
que esfdn en su drea de influencia, con los que comparte
un target de publico similar.

Sistemas de Administracion y Control
de Accesos con identificacion visual,
especialmente disenados A
para Clubes y Gimnasios.

Credenciales y Tarjetas
plasticas con tecnologia
de codigo de barras,
banda magnética yfo
proximidad

Molinetes de acero |
inoxidable con puente ﬂ
simple o doble

r

Hay tres pasos indicados para poder llevar adelante ac-
ciones de este fipo:

1. Identificar cudl es el publico de su gimnasio.

2. |dentificar a una o més empresas en la zona que tienen
una clientela similar.

3. Identificar negocios y servicios complementarios al suyo.

Paso 1

sQuiénes son sus socios¢ 3Por qué concurren a su gimna-
sio? sDe qué grupo demogrdfico forman parte? (edad,
sexo, profesion, efc.) sEn qué grupo econdmico estén
insertos? (alto, medio, bajo efc.] sPiensan ellos que un
gimnasio es un lujo o una necesidad? 3En que codigos
postales residen? sEn cudles trabajan?

Para disefiar un plan de marketing adecuado tiene que
conocer cudl es el piblico para sus productos y servicios.

Paso 2

Una vez definido el segmento de interés, debe buscar
ofros negocios cercanos que por sus caracteristicas y com-
posicién apuntan al mismo grupo de personas. En esfe
caso es indistinto el rubro, puede ser una tintoreria, un
supermercado, una peluqueria efc. Es importante idenfifi-
car esfas empresas y conocer el volumen de clientes que
manejan, porque de alli usted puede captar nuevos socios
para su gimnasio.

Paso 3

Una vez que ha identificado los negocios complementa-
rios al suyo, es momento de tomar confacto con ellos con
la idea de llevar adelante acciones de marketing conjun-
fas, como una manera de bajar costos vy fener acceso a
posibles clientes que normalmente no hubieran conocido
suU gimnasio.



Marketing

fQuidnes son sl.n

dinero
gimnasio

Algunas propuestas para acciones conjuntas son:

p ¢ iPor qué concummen a su gimnasio?iDe qué grups

No limite el markefing solo a sus socios, o al uso de la publicidad
convencional. Piense en los clientes de otros negocios y hdgalos
miembros de su gimnasio.

- Pases de invitados o folletos que se dejan en los negocios
confactados con algin descuento o promocion especial.
Cuando los clientes de ese negocio preguntan sobre su
gimnasio, es importante que los empleados hablen con
entusiasmo sobre él. Por lo que se deberd motivar a estos

empleados con algin beneficio en su gimnasio. Tenga en
cuenta que una recomendacién por parte de una persona
que tiene la confianza del clienfe es la mejor manera de
afraer nuevos socios.

Una recomendacion por parte de una persona que fiene la con-
fianza del cliente es la mejor manera de atraer nuevos socios.

- Compartir los bases de datos de clientes con los ofros
negocios para fener acceso a mds personas.

- Organice jornadas de “puertas abiertas”, con clases es-
peciales, charlas, actividades, efc., con la colaboracion
de las empresas “amigas” que pueden donar sus produc-
fos para realizar sorteos. Todas las empresas participardn
en la publicidad del evenfo con carteles y folletos en sus
establecimientos.

Todos sabemos la fuerza que tienen las referencias de
amigos que brindan los socios. Ofrecer productos de las
empresas colaboradoras como recompensa por esas refe-
rencias deviene en beneficios para todos: al socio porque
le da algo a cambio del nombre de su amigo, a la empre-
sa asociada porque el cliente de su gimnasio probaré su
producto, y a usfed porque tendrd un nuevo refererido.

Recuerde: No limite el marketing sélo a sus socios, o al uso
de la publicidad convencional. Piense en los clientes de
ofros negocios y hagalos miembros de su gimnasio

[*) Especialista en gestion deportiva. Fue Directora de Operaciones de la
multinacional briténica, Fitness First. Fue Master Trainer de Reebok v jefa
del equipo nacional de Reebok University. Certificada por ACE (Ameri-
can Council on Excercise), ACSM (American College of Sports Medicine|
y AFAA (Aerobics and Fitness Association of America).
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Inversiones

B oaytech

inyeccion de C@E

la cadena colombiana de centros mé-
dicos deportivos Bodytech recibié una
capifalizacion de 2.5 millones de d¢-
lares, por parte del Fondo de Capital
Privado (FCP), SEAF Colombia. Suma
que la firma desfinard a su estrategio
de expansion.

NicoldsLoaiza, presidente de Bodytech,
celebré la nueva alianza. “la entrada
de SEAF, como socio de la compaiia,
permite que nuesfra estructura financiera
y composicién accionaria se diversifi-
que, minimizando riesgos”, dijo.

la red de gimnasios esfd lista para salir
a conquistar ofras latitudes. Perd, Chile
y Brasil son los mercados en los que
estd explorando posibilidades, sea

con sucursales propias o mediante la
compra de pequefios negocios en esos
paises.

tal

_F"—'-.,

Ademds, este afio, continuard abrién-

dose camino a nivel local en Cocuta,
Bucaramanga v Villavicencio.

“Es como ver un suefio hecho realidad.

Una empresa dindmica que utiliza re-

cursos del mercado de capitales para
apuntalar su crecimiento”, manifiesta
Juan Pablo Cérdoba, presidente de la
Bolsa de Valores de Colombia (BVC).

Bodytech se convirtié en la primera
compaiiia del género en Colombia en
ingresar al mercado de capitales. En

esfe proceso, tuvo un papel preponde-

rante el programa Colombia Capital,
creado por varias entidades para

promover la incorporacién de las em-

presas a este mercado.

,._
rlJ

"Hoy se podria decir que Bodytech es
una de las cadenas de gimnasios més
grandes de toda América Lafina, pues
la segunda, que puede estar en Méxi-
co, tiene 18 puntos, y la mds grande
de Brasil tiene 12", sostiene loaiza.

A nivel nacional, la firma cuenta con
25 sucursales distribuidas bajo dos
marcas: Bodytech con 16 locales vy
Athletic con 9; v emplea a 1.000 per

sonas.

Ademés de infernacionalizarse y de
fener como objetivo convertirse en la
cadena de gimnasios mds imporfantes
de toda América latina, la empresa
quiere llegar a tener 60 puntos para el
2010. Para este afio prevén terminar
con 30 unidades.

Fuentes: www.dinero.com y www.lafm.com.co

AGUA CALIENTE, CALEFACCION
CLIMATIZACION DE PISCINAS

ENERADORES DE
GUA CALIENTE

ODO EN UN SOLO EQUIPO
- Menos Espacio
- Menos Calorias
- Mas Rendimiento
- Mas Duracion

PROYECTOS - MONTAJES - ASESORAMIENTO PERSONALIZADO

Generadores de vapor
c d Id eras Termotanques industriales WALy
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Climatizadores de piscinas WIS
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Mucho se habla hoy en dia acerca
de cémo vender cualquier fipo de pro-
ducto o servicio, cémo promocionarlo,
publicitarlo y comunicarlo. Pero po-
cas veces se habla acerca de como
crear la necesidad en la gente para el
consumo del fitness como si fuera un
producto mds.

Es por ello que en este tipo de merca-
do es importante desarrollar estrategias
fendientes a activar el deseo en las
personas por el bienestar fisico, y que
el mismo se traduzca finalmente en
una compra. Enfonces, para vender
actividad fisica, fitness o deportes en
general: scudl seria el deseo a crear?

Hay dos grandes necesidades a cubrir
cuando se vende actividad fisica:

1) Verse bien: todas las acciones comu-
nicacionales deberian estar enfocadas

™

i Como se diferencia la gestion de ventas en el dmbito deportivo de la venta de

Claves :: 23

Por Roxana Blanco (*)

cualquier producto o servicio que se ofrece en el mercado?

en la promocién de programas con
resultados  especificos, que generen
cambios en la forma corporal a corfo
plazo.

2) Sentirse bien: las campafias deben
apuntar a promover los beneficios fisio-
logicos que ofrece la actividad fisica.

De esta manera, para obfener un mejor
resultado en las ventas tanfo en centros
deportivos, gimnasios o Health Clubs,
es necesario desarrollar una comunica-
cion que contemple la satisfaccion de
esfos dos deseos. Y contar con gente
especializada en el tfema, que pueda
planificar campafas promocionales en-
focando esfas necesidades especificas.

Algunas variantes a fener en cuen-
fa para el disefio de campaias de
promocién:  estacionalidad,  publico
objetivo segin edades, profesiones, lu-

gar geogrdfico, efc. En lo que respecta
a la ubicacion, el factor comunidad y
el senfido de pertenencia tienen mucho
que ver, y ayudan a identificar con fo-
cilidad al publico buscado.

No se puede vender de la misma for-
ma un gimnasio o un club que esta
ubicado en un barrio residencial, que
uno que se encuentra en pleno centro
de la ciudad, o que uno instalado en
un shopping o dentro de un gran com-
plejo deportivo. Ya que cada zona
o drea presenta poblaciones con de-
ferminadas  caracteristicas:  densidad
demogrdfica, nivel socio econémico,
formaciéon educativa, edades, compo-
sicion edilicia (comercios, facultades,
viviendas), entre otras variables a tener
en cuentd.

(*) Profesora. Especialisia en Esfrategia y Ges-

tion Deportiva. profroxanablanco@hotmail.com

Ahora podés llevar el Método Pilates a domicilio con el Nuevo Reformer Plegable

Accesorios

: Valija con rueditas
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Por Paula Rey (*)

se diversifica

El boom de la estética y de la belleza ha disparado el nimero de negocios afines a esas dreas, propiciando en los Gltimos
afios la inauguracion o la reapertura de grandes spa médicos, spa urbanos y hoteles con spa.

Los spa y centros termales, que antiguamente sélo se vincu-
laban con el segmento de genfe mayor con problemas de
salud, han pasado hoy de ser instalaciones marginales a
esfar presentes en las grandes ciudades en forma de spa
urbanos, ideales para atenuar el esfrés citadino.

El auge del turismo de salud y de belleza ha propicia-
do en los Ultimos afios la inauguracién o la reapertura de
grandes cenfros: spa médicos, spa urbanos y hoteles con
spa. Asimismo, muchos de los establecimientos hoteleros
ya existentes, en particular los de categoria superior, han
incorporado este fipo de instalaciones como parte de su
oferta diferenciadora.

En 20006, todos esfos establecimientos generaron en Europa
negocios por 2.7 50 millones de euros, una cifra 20 por cien-
fo superior a la registrada en 2005, que a su vez fue 32 por
cienfo mayor a la de 2004. El crecimiento confinuard mode-
randose en 2007, con una fasa prevista de 15 por ciento.

Expectativas de crecimiento
Esta distinguida estrategia de captacion de clientela esté
dando sus primeros frutos, como muestran los més de 920

mil usuarios espafoles que visitaron durante el afio pasado
alguno de estos centros.

Sin embargo, todavia hay mucho camino por recorrer, es-
pecialmente si esfos dafos se comparan con las cifras de
ofros paises europeos. Por ejemplo, en ltalia el nimero
anual de turistas y usuarios sobrepasa los dos millones,
mientras que en Alemania alcanza los once millones.

Tampoco es nada despreciable el monto de dinero que
mueven cada afio esfos establecimientos. Por ejemplo, los
cenfros y spa espaiioles generaron un volumen de negocio
cercano a los 200 millones de euros en 2004, 15 por
ciento superior respecto al ejercicio anterior, mienfras que
los spa urbanos, infegrados o no en hoteles, movieron 51
millones en el mismo periodo.

De cara al futuro, las expectativas de crecimiento para el
mercado europeo [que marca tendencia a nivel mundial)
son bastante optimistas. Se prevé que en los préximos cin-
co afos los centros de estética o spa amplien su planta
hotelera en 70 por ciento, lo que supondria unas 10 mil
unidades de alojamiento.

Venta exclusiva para profesionales, Gimnasios, Centros de Estética, Spa, Fitness Cantar,
Casa central: (5411) 4961-6942 / (5411) 4962-7473

www.carthagebeauty.com




Tendencias

La tendencia futura de los spa estard marcada por la aper
tura de centros urbanos, asi como por el aumento de la
oferta en ofras ubicaciones, como centros comerciales,
de ocio, y de entretenimiento. No nos olvidemos que la
industria “del ocio” (tal como se denomina a la industria
del entrefenimiento, cuidado y bienestar) es la cuarta en
facturacion a nivel mundial.

También se prevé una progresiva incorporaciéon de estos
establecimientos en hoteles urbanos, y muchas de las co-

Spa

denas hoteleras optan cada vez mas por desarrollar sus
propias unidades de negocio para esfe segmento.

En Argentina, cada vez son mds los proyectos que quieren
incorporarse al negocio, y siguen la tendencia fanto de
Europa como de Estados Unidos. En nuestro pais existen
en esfe momento 500 spa (300 en Capital y Gran Buenos
Aires) y estd proyectado que para finales de 2008 habra
1400, con una inversiéon estimada en 50 millones de do-
lares, distribuidos entre spa urbanos, centros de estética,
hoteles y spa médicos.

A pesar del crecimiento en el volumen de negocio, la
fidelizacién del cliente es la asignatura pendiente del sec-
tor. Aquellos que no logren esto, fracasardn. sQué hacer
enfonces? »Qué estrategias desarrollar para mantener los
clientes? Esos serdn los interrogantes a responder en la
préxima columna. =

[*) Marketing & Project Planeer / prconsultiong@yahoo.com.ar
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Oferta Limitada ®
Con palanca de
acero super
reforzada $870

Calidad garantizada

Ficha Técnica

Cuadro pintado con poliuretano
Disco inercial de 20 kg.

Platos de acero y palancas de acero
Punteras de facil colocacion
Cadena de paso fino

Movimiento central con rulemanes
Asiento "Soft" siper comodo de gel
Pedales de aluminio reforzados
Carios de 100 x 50

.

CONTROU GxXIm

SOFTWARE ADMINISTRATIVO Y DE CONTROL PARA GIMNASIOS, CLUBES,
CENTROS DE PILATES, NATATORIOS, SPAS, CENTROS DE ARTES MARCIALES

r
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// Funcionando actualmente en clubes y gimnasios de primer nivel en todo el pais.
/f Capacitacion y Soporte post-venta.
// Datos de Socios y Profesores.
I/ Control de Acceso compatible con lectores de codigos de barras,
lectores de huella, molinetes, etc.
I/ Vigencia de Multiples Actividades por Socio.
/I Caja Diaria. Impresién de Comprobantes.
Il Ventas y Stock de Articulos.

Il Asistencia de Profesores y Control de Clases.
// Planillas de Reserva de Turnos.

/I Socios Potenciales y Gestion de Marketing.

Una poderosa herramienta a la hora de tomar decisiones en
base a la elaboracion de Informes, Gréaficos y Estadisticas.

SCE Sistemas

Seriedad, Compromiso y Experiencia en el desarrollo de
software administrativo y de control orientado a gimnasios
Tel: (54 11) 4958-1711 |/ info@controlgym.com.ar
Visitenos en www.controlgym.com.ar




Noticias Internacionales

Sentral Fitness Sport
participa en Second Life

Sentral Fitness Sport, cadena espa-
fiola de franquicias de gimnasios e
instalaciones deportivas, apuesta a
la comunidad virtual Second Life para
consolidar, a través de Internet, el po-
sicionamiento de su marca en la mente
de los consumidores. los usuarios de
esfe juego virtual, traducido al espa-
fiol como “Segunda Vida", podrén
conocer las instalaciones de estos gim-
nasios e interactuar en ellas.

Second life es un mundo virtual 3D
que da a sus habifantes la oportuni-
dad de reinventarse a si mismos a
fravés de una figura fridimensional.
Este programa proporciona a  sus
usuarios herramientas para modificar
el mundo y parficipar en su economia
virtual, que opera como un mercado

real. la informacién de prensa sefiala
que la edad promedio de los residen-
fes de Second life es de 32 afios.

La participacién de Sentral Fitness Sport
enesfeespaciovirtual responde alanue-
va forma de comunicacion y de difusion
de imagen que la firma lleva adelan-
te. Y en esta linea, durante 2007, la
compania ha presenfado su concepto
de negocio en diferentes ferias espo-
fiolas del sector, como Fitness 2007.

Sentral Fitness Sport cuenfa con sie-
fe gimnasios en Espafia, uno propio
y seis franquiciados, y contfinia su
expansiéon con el fin de consolidar-
se en el sector fitness, desarrollando
negocios en poblaciones de més de

15.000 habitantes.

Esta franquicia ofrece tres tipos diferen-
fes de unidades: Sentral Fitness Sport,
dedicado exclusivamente al fitness,
terapias y clases colectivas; Sentral
Fitness Spa, que incluye los mismos
servicios pero cuenta fambién con una
zona de spa; y Sentral Woman, que
estd dirigido exclusivamente a muje-
res.

“la inversidon necesaria para  poner
en marcha una unidad Sentral Fitness
Sport de 600 m? es de 390 mil euros
(IVA no incluido], llave en mano, vy se
estima una facturacién, en el primer
afio, de 350 mil euros”, sostienen des-
de la compafiia.a

Fuentes: www.tormo.com - www. 1 00franquicias.com

Estados Unidos

Demanda contra Life Time Fitness

Por exponer informacién confidencial
de sus clientes, la cadena norteame-
ricana de gimnasios Life Time Fitness
Inc. fue demandada por el Procurador

General de Texas, Greg Abbott.

Se tomo esta medida al encontrarse
que en varias instalaciones de la firma,
en el drea de Dallas y Fort Worth, se
arrojaron a la basura mas de 100 expe-
dientes de socios que inclufan nombres,
direcciones, nimeros de seguro social
y de licencias de conducir, nimeros de
farjetas de crédito y de débito.

"life Time Fitness puso en sus basu-
reros informacion que es personal,
privada y que expone a sus clientes
y empleados al robo de identidad”,
afirma Abbott.

los demandados fueron denunciados
por violar la ley Confra las Practicas
Empresariales Engafiosas (DTPA] vy la
ley de Cumplimiento y Profeccién Con-
tra el Robo de Identidad de 2005,
que exige proteger y destruir la infor-
macion confidencial de los clientes.

Esta normativa autoriza a la Procura-

duria a pedir multas de hasta 25.000

dolares por cada violacién a la DTPA,
de hasta 50.000 délares por cada
violacion a la ley de Cumplimiento y
Proteccién Contra el Robo de Identi-
dad, vy hasta 500 délares por cada
expediente que no haya sido cuidado
o desfruido conforme a la ley.

“Esta pena monefaria es necesaria
para hacer enfender a Life Time Fitness
y a ofros negocios que el robo de iden-
tidad es un crimen que no toleraremos
en Texas”, concluye Abbott.a

Fuente: www.aldiatx.com

Mision: Organizacién dedicada a desarrollar y promover la industria

> del Fitness & Wellness.

J Camara de Ginwnasios de Argenting

Ser parte de la CGA es un camino seguro hacia
la expansion y el éxito de su empresa. Sumate hoy

,'-',-"—"

Vision: Serla Organizacién por excelencia reconocida a nivel nacional e
internacional que impulsa el mercado del Fitness en Argentina.

Objetivos: Apoyar a sus miembros en la administracién de sus negocios
propiciando siempre el intercambio de informacién y know how.

www.camaradegimnasios.org.ar / info@camaradegimnasios.org.ar / (011) 4857-2659 ==&
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Ser padres es un mundo nuevo y adaptarse a él implica cambiar hdbitos, rutinas y redistribuir los tiempos y las actividades.
Con la llegada de los hijos muchos hombres amantes del deporte y del gimnasio reducen considerablemente las horas

destinadas a la actividad fisica.

Un estudio que llevé adelante la Universidad de Pittsburg,
en Estados Unidos, reveld que la pateridad reduce de
manera demostrable la cantidad de horas desfinadas a
la actividad fisica, mientras que el mafrimonio sélo tiene
efectos insignificantes. Y confra muchos pronésficos, esta
quita de tiempo es més notable en los hombres que en las
mujeres.

Alrededor de 525 participantes fueron estudiados durante
dos afios, como parte de un extenso frabajo de investigacion
denominado “Estudio de la Actividad Fisica”. Los resullados
determinaron que los hombres sin hijos habion mermado
solo media hora de actividad por semana, y aquellos con
hijos habian reducido alrededor de tres horas y media.

los varones fueron los mas afectados al comparar estas
cifras con lo sucedido en el caso de las mujeres, ya que

| METODO PILATES

ellas, que se ejercitaban en promedio cuatro horas antfes
de tener hijos, perdieron 90 minutos por semana al con-
vertirse en madres. En fanto que los nuevos padres, que
acostumbraban realizar alrededor de ocho horas de activi-
dad semanal, las recortaron en cuatro horas y media.

La paternidad reduce la cantidad de horas destinadas a la actividad
fisica, mientras que el matrimonio solo tiene efectos insignificantes.

los terapeutas matrimoniales sefialan que a veces hacer
ejercicios puede alimentar discusiones y generar conflic-
fos, y hay que negociar los tiempos, la division de tareas y
los horarios. Y por ofro lado, también influye el sentimiento
de culpa que pesa en muchos padres por estar alejados
de sus hijos.

En ofro orden, algunos expertos sefialan ofras razones
para explicar este fenémeno. “Demasiados son los que fie-
nen una mentalidad de hacer todo o directamente nada,
respecfo del ejercicio fisico”, expresa el doctor Harvey
Simon, profesor adjunto de lao Escuela de Medicina de
Harvard y autor del libro “Plan de ejercicios sin esfuerzo”.

Muchos padres tienen la mentalidad de hacer todo o directamente
nada, respecto del ejercicio fisico.

En su opinién, “la ejercitacién sana para el corazén puede
adoptar muchas formas (realizar jardineria, lavar el aufo,
subir escaleras) y no necesita ser practicada en forma con-
finua para ser beneficiosa”. =

Fuente: The New York Times

TE: (03488) 154 09189 / (03488) 469226 - info@33pilates.com.ar - www.33pilates.com.ar
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Maquina
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infarto cerebral

Una cinta para trofar, semejante a los que se usan en los gimnasios, es lo gran esperanza de personas que hoy no

pueden caminar por haber sufrido dafio cerebral.

Investigadores del Instituto Kennedy Krieger, en Estados
Unidos, utilizan una maquina trotadora, que permite el des-
lizamiento hacia adelante y hacia atrds, para empujar las
piernas de enfermos que sufrieron dafio cerebral, con la
esperanza de entrenarlos para que recuperen la capaci-
dad de caminar normalmente.

la cinfo andadora de estos equipos esté construida espe-
cialmente para cada persona. Lleva oculto un cinturén que
esta dividido: una parte puede mover un pie hacia atrds
y ofra lo hace hacia adelante, a distintas velocidades. El
cerebro fiene que ajustarse autfomdticamente a la forma de
andar, de modo que el usuario del aparato no pierda la

estabilidad.

los cientificos aprovechan esa adaptfacion inconsciente,
empleando un enfrenamiento breve, para hacer que los
pacientes que renguean habitualmente vuelvan a tener una
marcha normal. Por ahora conservan ese andar sélo por
unos minutos después de que la cinfa se defiene.

cerebral a sesiones mas largas sobre la banda andadora,
para ver si la préctica hace mas duradera la mejoria.

los hallazgos ofrecen un vistazo hacia la siguiente fronfera
en las investigaciones sobre la rehabilitacién: 5Cémo mo-
fivar el cerebro y los circuitos de la médula espinal para
reconectarse a fin de controlar un movimiento normal de las
piernas, después de un derrame o de ofra lesion cerebrale

Cuando se trafa de ajustar mecanismos de manera cons-
ciente para confrolar la marcha, el sistema no funciona
fan bien. “los cinfurones comienzan a moverse y si uno
racionaliza hace todo al revés. Hay que permitir que el
sisfema se haga cargo, ahi estén estas redes de control,
inferiores y menos conscientes, que pueden realizar esfo
sin esfuerzo”, explican los expertos. s

Fuente: www.lasegunda.com
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Hallazgo

El descubrimiento consiste en que redes nerviosas separa-
das confrolan la forma en que se mueve cada piema, y
esfos circuitos pueden recibir un nuevo entrenamiento para
modificar la manera en que alguien ha aprendido a cami-
nar, al menos femporalmente.

El desafio ahora es hacer que esa mejora en el andar se
vuelva permanente. A finales de esfe afio la doctora Amy
Bastian, del instituto Kennedy, comenzard un estudio en
el que someterd al menos a 40 sobrevivientes de infarto
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30 :: Avances

Ciencia aplicada al deporte

Nuevo centro de

Buscar la excelencia en el rendimiento deportivo, potencian-
do la capacidad fisica y mental de los atlefas, es una labor
que requiere de la integracion de diversas especialidades.
Bajo esfa premisa, un equipo de médicos deportélogos, neu-
rologos, oftalmélogos, preparadores fisicos, nutricionistas,
profesores de yoga, kinesidlogos y psicélogos deportivos
unié sus conocimientos para crear Acumen, un cenfro de
enfrenamiento fisico y mental que abrié sus puertas, recien-
temente, en el barrio de Colegiales, en Capital Federal.

En Acumen se practica “un revolucionario estudio visual-
menfal denominado Mentality, Gnico en Argentina, que
permite a los deportistas profesionales y amateurs que
quieran superarse, mejorar la concentracién, los niveles de
afencién, el campo visual periférico, la capacidad de relo-
cién v el manejo del stress”, explica Sandra Rossi, médica
deportéloga especializada en neurociencias aplicadas al
deporte, y parte integrante de Acumen.

Este método neurocientifico es aplicable a todas las dis-
ciplinas deportivas. “En aquellas donde hay inferaccion
con elementos méviles y también en las que infervienen
ofros jugadores, por ejemplo: fitbol, fenis, voley, basquet,
rugby, deportes de confacto, etc. Gracias a Mentality se
obtienen beneficios con enfrenamientos de optimizacién
visual y tiempos de reaccion”, describe Rossi.

Y en cuanto a los deportes estdticos, por ejemplo, tiro o
golf, o los ciclicos como la natacién, ciclismo, maratén,
friaflén, efc., Rossi sefinla que “los resultados son mejores
con el entrenamiento mental, es decir, trabajando sobre la
concentracién, motivacién, descanso mental, etc.”.

A nivel mundial esfe sistema comenzé a desarrollarse hace
dos décadas y ya hay centros en los que se aplica la
neurociencia al deporfe, con excelentes resultados, por
ejemplo en Australia, Inglaterra, Espaia y Estados Unidos.



En Argentina, los anfecedentes son mds recientes y se re-
miten al Centro Nacional de Alto Rendimiento Deportivo
(CeNARD), donde se utiliza la neurociencia desde hace
cuatro anos.

5Cémo funciona?

Cuando se recibe a un aflefa se le efectia una historia clf-
nica y se buscan anfecedentes que puedan inferferir en su
practica deportiva. Rossi explica que “se testea el aparato
visuomotor, es decir, se mide agudeza visual esfdtica y di-
ndmica, visién de profundidad, acomodacion de foco de
cerca a lejos y de lejos a cerca, vision de colores, campo
visual periférico, memoria visual, esfrategia de busqueda
visual, tiempo de reaccién ojo mano, ojo pie, capacidad
de lograr voluntariamente relajocién maxima y luego moti-
vacion méxima”.

A partir de la evaluacién inicial se disefia un plan a me-
dida. Lo personalizado tiene que ver con el deporte que
practica el atlefa y el puesto que ocupa. “Por ejemplo, en
el fotbol un arquero no necesita las mismas habilidades
visuales que un delantero. O una persona que practica tiro
o arquerfa no precisa enfrenar su campo visual periférico”,
describe Rossi.

los especialistas de la insfitucion sefialan que el tiempo
minimo de frabajo, luego de la evaluacion, es de 10 a
15 sesiones de entrenamiento, de 30 a 40 minutos de
duracién cada una. En Acumen aconsejan realizar este
tipo de enfrenamiento por lo menos dos veces al afio para
mantener activas las vias neuronales que se estimularon.s

La experiencia de Los Pumas

Acumen hizo su aporte en el proceso de preparacion y
entrenamiento de Los Pumas, la seleccién argentina de
rugby, con vistas al Mundial de Francia 2007.

"Con Los Pumas se realizé un festeo de funcionamiento del
aparato visuomotor, tiempos de reaccion ojo-mano, efecti-
vidad en la respuesta frenfe a un estimulo y mediciones de
tiempos, utilizados individualmente para lograr estados de
relajacion profunda voluntaria y de motivacién”, sefiala la
deportéloga Sandra Rossi.

Disfrute del ejercicio; que
de la FUERZA nos-encargamos

nosotros.

FAGA S.R.L. incorpora un NUEVO MODELO de bicicleta para
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Movimiento central, DISENO EXCLUSIVO.
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PRECIO VENTA:

~ $860.-

ar Transmision a correa multi V.
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Peso volante: 25 Kg.

PRECIO VENTA:
$1.150.-
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ESTOS PRECIOS "NO" INCLUYEN I.V.A

; Paraguay 4676 - (2000) Rosario - Santa Fe - Argentina
TE: 0341- 4613562 / 4119089 / 4116231
‘ fagasrli @speedy.com.ar / fagasri@cablenet.com.ar

www.fagasrl.com.ar




2 :: Salud

La obesidad seria

“contagiosa soc1almente

Si los amigos y la familia de una per-
sona engordan, existe la posibilidad
de que ella también suba de peso.
Asi lo seficla un estudio realizado por
investigadores de la Universidad de
California, en Estados Unidos, que su-
giere que la obesidad es “confagiosa
socialmente” y puede propagarse con
facilidad de persona a persona.

"Nos quedamos perplejos al encontrar
que los amigos que se encuentran @
cientos de millas de distancia tienen el
mismo impacto sobre el peso de una
persona que el que fienen los amigos
que viven en la casa de ol lado”,
expresa el James Fowler, de la Univer-

sidad de Cdlifornia.

la investigacién defermind que las
posibilidades de que una persona se
volviera obesa se incrementaban en 57
por cienfo si un amigo engordaba, 40

por cienfo si un hermano aumentaba
de peso, y 37 por ciento si el que subia
era el conyuge. En las amistades mds
cercanas, el riesgo casi se friplicaba.

los investigadores creen que tener po-
rientes y amigos que se vuelven obesos
modifica la propia idea de lo que es
aceptable en cuestiones de peso.

Fuentes: (AP) — Yahoo News

Diez minutos
de ejercicios

mejoran la salud#

Un esfudio realizado en Pennington
Biomedical Research Center de
louisiana, Estados Unidos, reveld
que las mujeres sedentfarias con
sobrepeso u obesidad, al realizar
un promedio de 72 minutos de

ejercicio a la semana, aumentaron su
consumo maximo de oxigeno 4,2 por
cienfo en comparacién con mujeres
que permanecieron inactivas.

"la idea de que entre 10y 15 minutos
de ejercicio al dia pudieran ofrecer be-
neficios en cuanto a la buena forma nos
sorprendi¢”, sefiala Timothy Church
el autor principal del estudio.

La intensidad del ejerciciorealizado por
las participantes del estudio era el
equivalente, aproximado, a caminar
a una velocidad de 3 a 5 kilémetros
por hora. Para elaborar esfe trabo-
jo los investigadores reclutaron a
464  mujeres  posmenopdusicas
con sobrepeso u obesidad, que
presentaban algin grado de hiper-
fensién y ninguna hacia ejercicio al
JI inicio del estudio .=
Fuente: JAMA 2007
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Atencion al cliente

Por Ana laura Castro (*)

El valor de la
atencion tel

profesi

Las empresas conocen el enorme valor comercial que tiene el teléfono en la relacion que ellas establecen con sus clien-
fes, proveedores y pablico en general. Tanto la prospeccion como la mayoria de los contactos iniciales de venta se hacen
por teléfono. ;Como obtener el mejor resultado de este medio de comunicacion para su gimnasio?

Brindar un servicio de atencién teleféni-
ca profesional en su gimnasio implica:

Definir los objetivos. Debe tener en
claro qué prefende de la afencién te-
lefénica: informar, derivar, resolver en
el primer contacto, transferir a ofros
sectores, identificar a todos los que
llaman, proveer informacién, vender,
o una combinacién de las finalidades
anteriores.

Mantener al personal capaz y capaci-
tado. Este es uno de los objefivos més
dificiles de lograr. Si sus empleados
no fueron seleccionados especialmen-
fe para la atencion telefonica usted
deberd dedicar recursos para su capa-
citacién y entrenamiento.

las personas que atienden el teléfono
son las més expuestas de su empresa,
mucho mds que los directivos y ven-
dedores. Deben recibir capacitacion
sobre los productos, los servicios y las
técnicas de atencién felefénica. No
solo una vez, sino permanentemente.

Las personas que atienden el teléfono son
las mds expuestas de su empresa.

Habilite a su personal para tomar de-
cisiones. Si las personas que afienden
los llamados no tfienen capacidad de
acciéon, resultardn en meros  “trans-
feridores” de llamadas. los clientes
quieren respuestas y soluciones; no ser
fransferidos de una persona a ofra.

la herramienta sobre la que frabaja
el empleado es fundamentalmente la
informacion. A diario se producen no-
vedades en su gimnasio: cambios de
profesores, modificaciones en las grillas
de clases, precios y promociones, entre
ofros. En la comunicacién de las nove-
dades muchos obvian a las personas
de atencién telefénica. Este es un grave
error. los primeros en ser contactados
son quienes atienden los teléfonos y la
imagen que frasmiten cuando ignoran
una novedad relacionada con la em-
presa es sumamente negativa.

Es clave permitir que los encargados del
feléfono “prueben” las clases y conoz-
can los servicios del gimnasio. Algunas

veces quienes afienden el feléfono tie-
nen poco contacto con los productos o
servicios que brindan. Es muy dificil en-
fonces que estas mismas personas sean
convincentes en el momento de tener
que informar. Trate de que, de tanfo en
fanto, salgan de la afencién y fomen
contacto directo, por ejemplo, con las
clases de finess nuevas.

Llevar registros de llamadas / clientes.
Esto es fundamental. Si cuenta con un
software de registro de los contactos
con el cliente, tiene el problema resuel
fo. Llos que no fengan esta herramienta,
dificilmente puedan llevar a cabo una
labor efectiva.  sCémo es posible
imaginar que es factible buscar la fi-
delizacion de los clientes sin siquiera
fener una historia de los contactos que
se tuvieron con ellos®

Responder en tiempo y en forma.
Dimensionar  correctamente  las  ne-
cesidades que tiene respecto de la
afencién felefénica, y si destinard una
o més personas a esa funcién.

Quien llama comenzard a juzgar la
calidad de su gimnasio aln anfes de
escuchar una voz, por la cantidad de



efonica
onal

timbrazos que transcurran anfes de que alguien conteste.
Es muy distinto escuchar un alegre: “Buenos dias, habla
Ana, zen qué lo puedo ayudare”, a un seco: "Hola". Los
pasos para contestar cortésmente son: saludar al que lla-
ma, identificar a la empresa, presentarse y ofrecer ayuda.
Estos simples pasos, cuando se realizan en todos los nive-
les de lo empresa, muestran coherencia vy calidad.

Los pasos para contestar cortésmente son: saludar al que llama,
identificar a lo empresa, presentarse y ofrecer ayuda.

Crear una buena impresién. Para transmitir la sensacién
de un profesional digno de confianza sélo se dispone de
la voz y de las palabras que se pronuncian. Lla imposibi-
lidad de ver el lenguaje corporal del cliente, sus gestos
y expresiones faciales, se considera una limitacién. Sin
embargo, el feléfono puede hacer que el contacto inicial
resulte més facil y eficaz. sPor qué? Porque permite la con-
cenfracién en un solo canal sensorial y dominarlo sin que
lo distraigan los demds.
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Atencion al cliente

Muchos gimnasios confunden atender el teléfono -farea que gran
cantidad hace cotidianamente- con atender “profesionalmente” el
teléfono. Construya esa diferencia con su gente y se sorprenderd
de los resultados.

Esto implica ganarse la confianza, crear una relacion en la
que cada uno se muestra abierto al ofro, escuchar su punto
de vista y tenerlo en cuenta. Para ello hay dos caminos: lo
"qué” se dice y el "cémo” se lo dice.

Cuando queremos influir en una persona con la que
hablamos por teléfono y deseamos establecer una rela-
cién positiva con ella, modificamos automaticamente las
cualidades de nuestra voz. Comenzamos igualando la ve-
locidad y el volumen, porque, ademés de ser imporfantes,
son las cualidades mas sencillas de equiparar. Una per-
sona habla a la misma velocidad que le resulta cémodo
escuchar. A medida que se adquiera practica y seguridad,
se puede ir igualando ciertas cualidades como las pausas,
el timbre y el ritmo.

Al hacerse una imagen mental del cliente, oird que la voz
de la ofra persona expresa inferés, diversion, aburrimien-
fo o irifacion, y llegard a imaginarse esas emociones
reflejadas en su rostro. Cuando se hacen preguntas, es
importante igualar las palabras y expresiones con las del
cliente. Comprobar que se ha enfendido bien permite co-

nocer si precisamente esas palabras transmiten lo que él
quiere decir. Si las utiliza a su vez, no solo le hace saber
que escucha lo que él dice, sino que también respeta su
significado y no parafrasea ni lo distorsiona.

lograr capacidad de respuesta, disposicién de ayudar @
los clientes y proveerlos de un servicio répido y oportuno
es tarea de la atencién telefénica. Nuestros clientes no
fienen por qué rogaros ser atendidos para que sus difi-
cultades o problemas sean solucionados. Debemos estar
al tanto de las dificultades, para estar un paso delante de
ellas y una buena forma de hacerlo es retroalimentdndonos
con las observaciones que realizan los socios.

Muchos gimnasios confunden atender el teléfono —tarea
que gran canfidad hace cofidianamente— con atender
"profesionalmente” el teléfono. Construya esa diferencia
con su gente y se sorprenderd de los resultados. s

[*) Llicenciada. Directora de Fitmental y Escuelas NEF. Especialista en
Marketing y Gestion de Recursos Humanos.

www.fitmental.com / info@fitmental.com
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WAVE

Think Lateral. Move Lateral. Enjoy Wave.

CARDIO

BARD INTERNATIONAL S.A.

Galvan 3450 [C1431FV] Ciudad Autdnoma de Buenos Aires, Argentina
Tel: 45457700 / E-mail: info@bard-intemational com
www bard-intemational.com e Welinaas Company
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EI LADO BUSINESS DEL MUNDO FITNESS
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gestion, marketing, administracion financiera, ventas, atencion de clientes, retencion,
arquitectura, coaching, motivacion, liderazgo, pilates, programas de bienestar corporativo,
comunicacion, legislacion, recursos humanos, natatorios, tendencias, sedentarismo etc.

-+ 1as Conferencias Mercado Fitness 2005 :: 3ras Conferencias Mercado Fitness 2007

(8 hs. audios) $80 pesos (26 dolares). (6 DVDs - 8 horas) $380 pesos (125 délares).
:: Ciclo de Conferencias Expo Fitness 2005 DVD de cada charla de los disertantes
(12 hs. audios) $120 pesos (40 ddlares). $110 pesos (35 ddlares).

- 2das Conferencias Mercado Fitness 2006 == Seminario FitBiz "Arquitectura Estrategica”
(6 DVDs - 8 horas) $380 pesos (125 ddlares). (4 hs. de videos) $260 (85 délares).

DVD de cada charla de los disertantes -= Seminario FitBiz "Marketing para Gimnasios"

$110 pesos (35 délares). (4 hs. de videos) $260 (85 délares).
.= Taller FitBiz "Atencion a Clientes”

(4 hs. de videos) $260 (85 dolares).

:: Taller FitBiz "Las 9 estrategias del éxito"
(4 hs. de videos) $260 (85 ddlares).

Estos precios incluyen costos de envio sélo dentro de la Republica Argentina.

FINANCIACION DISPONIBLE.
Consultar por pagos en cuotas con cheques o con tarjetas de crédito. VISA - MASTER CARD - PAGO FACIL - RAPI PAGO - WESTERN UNION

info@mercadofitness.com / www.mercadofitness.com.ar
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Novedades Internacionales

Bally Total Fitness
quebrado

Una de las mayores redes de clubes deportivos en Estados
Unidos, Bally Total Fitness Holding Corp, ha solicitado pro-
feccién ante la quiebra, luego de haber estado luchando
durante los Gltimos afios frente a la disminucion de socios
y a la acumulacién de deuda.

La compaiia solicitd la profeccién del Capitulo 11 del Co-
digo de Quiebras de los Estados Unidos, que le permite
mantener la posesién y, segin dictamine un juez, el control
de las operaciones mientras reorganiza sus finanzas para
pagarle a los acreedores.

Al cierre de 20006, Bally presenté activos por 396 millones
de délares y deudas por 761 millones de délares, segin
sefiala la informacion de prensa. Desde la compaiiia ex-
presan que el proceso de reorganizacién no afectard a los
miembros ni a las operaciones de los més de 375 clubes
que posee. =

Fuente: Reuters

Videojuegos Wii en
los gimnasios

El gimnasio Studeo 55 de Canadé ha incluido ya a la
consola Wii de Nintendo como parte del entrenamiento
que ofrece a sus clientes, ya que "éstos se aburrian de las
bicicletas estdticas, cintas de caminar y demds elementos -
picos del gimnasio”, segin dicen los responsables del lugar.

El propietario del gimnasio, Nathan Mellalieu, asegura
que una sesién de boxeo o tenis en Wii equivale a co-
minar a paso ligero, quemando entre 75y 125 calorias.
La consola se encuentra en una habitacién de 37 m2, con
una gran pantallo donde son proyectadas las imégenes
que emite el aparafo.

Fuente: www.gameprotv.com

nBequipamiento  J20dikios

Fabrica de equipos y accesorios para la
técnica de Joseph Pilates

Reparacion y Service.

"La mejor calidad y la més
moderna tecnologia”

www.nbeguipamiento.com
ow room. Arcos 2447, Be no. Tel. (54 11) 4896-2358

cel:011-15-4435-5

Sport City y Pfizer
lanzan “Circulo Vital”

la firma mexicana de clubes deportivos Sport City y el
laboratorio farmacéutico Pfizer firmaron una alianza para
promover la salud fisica infegral en México, bajo el nom-
bre de "Circulo Vital".

Esta iniciativa busca la cooperacion conjunta de los mé-
dicos, que sugerirdn a sus pacientes asistir a los centfros
de acondicionamiento fisico como una medida preventiva,
mas el apoyo de los profesionales del deporte, quienes a
su vez recomendardn a sus socios buscar asesoria médica
para mejorar su calidad de vida.

los padecimientos cardiovasculares ligados a los altos ni-
veles de colesterol y a la presion arterial elevada son la

primera causa de morfalidad en México. =

Fuente: www.topmanagement.com.mx

Un nuevo concepto de
marketing

la cadena de gimnasios Virgin Active se convirtio en la
primera compaiia del Reino Unido en adoptar un nuevo
concepto de marketing, desarrollodo a través de una pu-
blicacién en miniatura que se adosard a las botellas de
agua mineral Buxion.

la pequeiia revista, desmontable del envase, se llama
"Move” y contiene informacion sobre competencias,
tendencias del finess en celebridades y consejos sobre
actividad fisica y nutricion.

"Estamos muy entusiasmados por ser la primera compaiia
del Reino Unido que realiza acciones de marketing de este
fipo, ofreciendo algo divertido, que se puede leer en los
ratos de ocio”, dice Mark Taylor, gerente de Marketing de
la firma.a

Alberti 664, Gral. Pacheco - Gran Buenos Aires
Tel/fax: (54 11) 4736-0579 / 155 002-9935 / mittarditi@yahoo.com.ar
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Nacidas como realizacion de un suefio
personal, se convierten en el principal
sostén economico del nicleo familiar,
iComo separar los afectos de los
resultados econdmicos? 4Qué lugar
deben ocupar los hijos? Las relaciones
de poder. Los conflictos de intereses.
Los familiares politicos. La division
de tareas. El desafio de delegar y de
profesionalizar su gestion.

Por Solana Trucco (*)

de

las empresas familiares son las uni-
dades econémicas mds antiguas del
mundo y estan presentes en fodos los
sectores de la economia. En el pafs
existen alrededor de 1.200.000 em-
presas de este fipo, de las cuales Q0
por cienfo son firmas de pequefia y me-
diana envergadura. En conjunto, éstas
generan 70 por ciento de los puesfos
de trabajo en Argentina.

Reconocidas marcas nacionales son
o fueron empresas de origen familiar.
Este es el caso, por ejemplo, de Te-
chint, la Serenisima, Arcor, Quilmes,
Quickfood, Paladini, Cabrales y AGD,
enfre ofras. En el plano internacional fi-
guran Cargill, Wal Mart, Toyota, Ford,

Volkswagen, Samsung y muchas mds.

Dentro de la joven industria del fitness
fanto proveedores como gimnasios son
emprendimienfos que, en su mayoria,
fienen origen familiar. En el caso de los
segundos 80 por ciento estd ain en
manos de la primera generacién, es
decir, son conducidos por sus fundado-
res originales. Para muchos de ellos el
gimnasio representa la expresion de un
suefio de vida.

Segun el consultor brasilefio Luis Amo-
roso “es comln ver personas que

cEmpresas

construyen su gimnasio buscando la
realizacion de un suefio, pero no es-
tén pensando en el mismo como un
negocio”. En su opinién, “este tipo de
aproximacién genera una serie de vi-
cios y errores que hay que corregir”.

Fste es el caso, por ejemplo, de Ri-
cardo Auada, un kinesiélogo de Cinco
Saltos [Rio Negro) que abrié su gim-
nosio Crear persiguiendo un suefio.
"Nunca pensé que algin dia iba a ser
empresario. Veia mi gimnasio como un
anhelo, pero luego me di cuenta que
debia capacitarme para gerenciarlo
como un negocio”, comenta Auada,
quien trabaja junto a su pareja y su
hijo en el gimnasio.

No caben dudas de que encarar un
emprendimiento familiar y sostenerlo es
una ardua tarea. “De hecho, a medi-
da que se avanza en las generaciones
es mas dificil la sobrevida de lo em-
presa”, asegura Santiago Antognolli,
director de Pymes de Familia.

Intereses

Segin Antognolli, en una empresa
familiar conviven fres subsistemas con
intereses y razén de ser distintos: la
familia, lo empresa y la propiedad
de lo empresa (los accionistas). La fa-

Software para Administracion, Control de Acceso Automéatico y Entrenamiento de Fuerza y Fitness
www.SUpergympro.com.ar
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milia prioriza las relaciones afectivas,
su objetivo es el bienestar de todos; la
empresa deberia tender hacia la efi-
ciencia, el conocimiento, la eficacia y
la meta econdmica a largo plazo; v los
accionistas apuntan a la rentabilidad.

Cada uno de estos tres sistemas cam-
bia y evoluciona de manera distinta.
la familia crece [nacen nuevos inte-
grantes), se incorporan miembros (por
casamiento), mueren ofros (ley natural),
surgen cambios por herencia y por
transferencia. Por eso, los propietarios
y la empresa deben ir evolucionando
a medida que crecen. Esto es asi para
todos los sectores vy la industria de los
gimnasios no estd exenta.

Marta Donda, propiefaria del gimnasio
Génesis en Rio Cuarto (Cérdoba) sabe
bien de qué se trata trabajar en fami-
lia. Su hija Gisela ocupa el cargo de
gerente en el gimnasio y en breve tam-
bién se sumard su hija Julia. “Aunque
es dificil separar familia y gimnasio, y
a veces resulta inevitable, en nuestro
caso tratamos de no mezclar. Ademds,
ayuda el hecho de que no vivimos jun-
tas”, asegura.

"la empresa familiar es como un ser

vivo, que al ir madurando enfrenta
diferentes problemdticas”, explica el
consultor Carlos Kaplun. No es lo mis-
mo lidiar con problemas de nifios que
hacerlo con cuestiones de adolescen-
fes o de adultos.

Al respecto, Jorge Hambra, director
de Club Argentino de Negocios de
Familia, dice que “cuando la empresa
ha superado su periodo de infancia,
donde el principal problema es sobre-
vivir y lograr un lugar en el mercado,
comienza un tiempo de éxito que es
dificil de administrar”.

Los conflictos se magnifican “a medida
que aumenta la cantidad de infegran-
fes de la familia y los lazos entre esfos
son cada vez mas lejanos”, explica
Antognolli. En esta linea agrega: “los
sinfomas de crisis son como un ice-
berg, porque sélo es visible una parte
de ellos, que no representa para nada
la dimension fofal del conflicto. los
sinfomas se pueden manifestar como
stress constante, falta de rentabilidad,
dificultades financieras, conflictos fami-
liares, caida de ventas, efc.”.

"Si estos problemas son recurrentes
-prosigue- hay que realizar acciones
de cambio o pedir ayuda. Porque si
esfas crisis no son bien pilofeadas, se
fransforman en conflictos personales
de dificil solucién”. De hecho, para
Kaplun “en la gran mayoria de los ca-
sos, los malos resultados son causados
por femas enddgenos y pofenciados
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por conflictos externos y no al revés
como muchas veces se cree”.

Enla opinién de Vicente Gallo, fundador
de Trai Gym, empresa de Avellaneda
que fabrica maquinas cardiovasculares
y accesorios para gimnasios, “trabajar
con la familia es muy problematico y
dificil”. Este empresario frabaja junto a
su hijo Nicolés, y antes de iniciar esfe
emprendimiento esfuvo en una empre-
sa de capital. “Cuando no hay vinculo
fomiliar de por medio, las cosas son
mas claras”, dice.

Aunar criterios para lograr acuerdos no
es tarea sencilla y la situacion se forna
mas dificil a medida que lo empresa
crece. En el Gimnasio Maldonado
de Tucumén trabaja toda la familia:
matrimonio y fres hijos. Rodrigo Mal-
donado, uno de los hijos, encargado
de administrar la segunda y nueva sede
del gimnasio, confiesa que la toma de
decisiones siempre es dificil. “Cuando
hay opiniones muy diversas y no logro-

Definir cudl serd la participacién que
fendrd la familia politica dentro de
la empresa es fundamental. Los espe-
cialistas opinan que no hay que dar
nada por senfado y que es necesa-
rio esfablecer claramente los limites.
Para Antognolli, los familiares politicos
son, normalmente, fuente segura de
conflictos profundos. Y merced a su
experiencia aconseja “no dejar que
trabajen en la empresa”.
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Central

mos un acuerdo, se termina haciendo
lo que decide la mayoria”, explica.

Los hijos, por ley, heredan naturalmente
a sus padres. Aunque no todos eligen
trabajar en la empresa familior, aque-
llos que si lo hacen deberian, segin
Kaplun, ingresar como empleados v
hacer carrera dentro, en lugar de ocu-
par cargos directivos. “Pero antes es
recomendable que frabajen extramuros
(fuera de la empresa) dos o fres afios
para conocer ofras mefodologias de
trabajo y asi se sientan seguros de sus
méritos y de que valen por lo que ha-
cen”, explica.

Para Antognolli, “lo ideal es que los hi-
jos, mds que saber del negocio en s,
sepan sobre direccion de empresas y
administracién. Porque en la etapa en
que ellos entran a la empresa, ésas son
las principales necesidades, ya que
normalmente ya hay varias personas
dentro de la organizacion que tienen
conocimiento técnico y saben sobre los
servicios y productos que ofrece el gim-
nasio en esfe caso”.

Gabriela Torrano es un buen ejemplo
en este senfido. Es licenciada en Ad-
ministracién de Empresas y trabaja en
la empresa que lleva el nombre de su
madre, Mirta de Fussi, un instituto de-
dicado a la capacitacién en yoga y en
pilates. "Comencé mi carrera en Car-
gill y trabajé también en Banco Bisel.
Mas tarde, me acerqué al negocio de

i
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mi mamd, donde ya frabajaba uno de
mis hermanos, y me hice cargo del mar-
kefing y de la administracion”, dice.

Pero si no hay gente con formacién
profesional suficiente para conducir
empresas dentro de la familia, habra
que buscarla afuera. Llamentablemen-
fe, es muy dificil que los empresarios
enfiendan que pueden dejar de esfar
en el dia a dia al frenfe de la empresa
y delegar esa funcién en alguien capao-
citado a tal fin. Sin embargo, aquellos
que si lo hacen, logran crecer mas ré-
pidamente.

Uno de los aspectos clave a la hora de
anticipar conflictos a futuro en una em-
presa de familia es entender que ésfa
no tiene por qué ser la fuente de trabo-
jo de toda la familia, sino que debe
haber lugar en ella sélo para quienes
prueben su capacidad.

"Sucede -advierte Hambra- que en la
familia las personas son fines en si mis-
mos, pero en la empresa son recursos
humanos. la pertenencia en una fo-
milia no se discute. En la empresa la
pertenencia es condicional: depende
de las aptitudes”.

Jorge Parlagreco fundé junfo a sus
hermanos Fitness Beat, una firma es-
pecializada en brindar soluciones de
audio y video para gimnasios. Desde su
punfo de vista “si los integrantes familia-
res no estan debidamente capacitados

para cumplir con éxito una funcién, hay
que suplirlos con personal acorde”.

Sin embargo, en muchas ocasiones, la
naturaleza confusa de pactos implicitos
y la ocupacion de puestos por parte de
personas “de confianza” que no tienen
las competencias adecuadas genera
roces y conflictos. “Hay quienes lo ad-
vierten a tiempo v frabajan para lograr
profesionalizar la empresa y hacerla
eficiente. Esos normalmente fienen éxi-
to", sefiala Hambra.

En Resistencia (Chaco), el gimnasio
New Life Gym est& en manos de Nito
Vieyra, quien trabaja con su esposa,

Para convivir en armonia los siste-
mas “familia” y “empresa” necesitan
predefinirse y alinear criterios. Para
Antognolli, la Onica manera de evitar
conflictos es anficiparse a los mismos,
sabiendo que es inevitable que se
generen y haciendo participar a los
involucrados en forma consensuada.

Hambra, por su parfe, aconseja que
se legisle dentro de la empresa y que
las leyes se cumplan. “la capacidad
de hacer acuerdos explicitos es, defini-
tivamente, uno de los factores clave de
éxito en las empresas de familia. Ade-
mds es recomendable conversar temas
rispidos, sin esconderlos, negarlos, ni
romper relaciones. Y, sobre fodo, hay
que sostener el amor, el respefo vy la
mutua solidaridad”, destaca.
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su madre, su hermano y familiares polf-
ficos. El se vio obligado desde el inicio
a establecer pautas claras y precisas
para poder trabajar junfo al grupo fo-
miliar. “Lo dejé claro de entrada, en el
gimnasio somos un equipo de frabajo
y no hay que mezclar lo afectivo. Es la
Unica manera de crecer”, dice.

Sucesién generacional
Segin Kaplun, “en Argentina, fres de
cada cuatro empresas pertenecen a
una familia. Y siete de cada diez no
logran sobrevivir al fransito de una ge-
neracién a ofra”.

El momento en que la empresa pasa
de manos del padre a sus hijos es di-
ficil. “Es la etapa mas critica porque
enfrenta a todos los involucrados a cri-
sis personales. El que debe irse siente
que envejece, que deja su creacion. Y
la nueva generacién siente que debe
crecer y enfrentar responsabilidades
nuevas”, explica Antognolli.

Kaplun cree que “el proceso debe ser
planificado por el matrimonio junfo a
los hijos por anticipado y luego per-
feccionado cuando estos ltimos se
casen”. El sucesor debe ser el mds
capaz y preparado para conducir las
riendas. La direccion de la empresa no
es un puesfo vifalicio y en tal sentido
Kaplun remarca: "Quien presenta las
mejores condiciones hoy fiene que se-
guir demostréndolo maiana”.

Segun los especialistas, normalmente,

si el fundador es uno solo, el traspaso
de la primera a la segunda generacion
(padres a hijos] no genera fantos con-
flictos, ya que la relacién de poder de
la familia se traslada a la empresa y
todo el mundo lo acepta.

Este fue el caso del gimnasio Gabrielli
en Bahia Blanca, provincia de Buenos
Aires, que hoy estd en manos de la
segunda generacion. Su actual adminis-
trador Martin Gabrielli, es el sucesor de
su padre. “El gimnasio abri¢ en 1982,
yo empecé como instructor en 1989 y
desde hace unos afios estoy cada vez
abocado al negocio”, dice. En su caso,
el fraspaso se fue dando naturalmente y
su padre fue delegando el mando de
manera paulatina. “Mi papd empezo a
venir cada vez menos horas y a fener
menos responsabilidades, y de a poco
las fui absorbiendo yo”, explica.

Segin Antognolli, “cuando enfran las
segundas generaciones, si es que en-
fienden la necesidad de profesionalizar
la gestion, las empresas logran crecer
mucho mas”.

Delegar, una necesidad
Como en toda empresa, delegar se
forna imprescindible. los especialistas
coinciden en que delegar no significa
abdicar, ya que se delegan las tareas
y las responsabilidades pero no el
control. Segun Antognolli, "hay un mo-
mento de la efapa de crecimiento de
la empresa cuando es imprescindible
aprender a delegar”.

Central

"De lo confrario -prosigue- la empresa
crece hasfa que el duefio o director pue-
de manejar fodo. luego su necesidad
de confrol acfia de freno al crecimiento.
Ahi es cuando hay que dejar de frabajar
y comenzar a dirigir. El directivo tiene
que salir del dia a dia vy tener sobre su
gimnasio una visién mds estratégica”.

Al respecto Gabrielli dice: “Todavia
hago de todo un poco vy por falta de
fiempo no puedo capacitarme. Si sal-
go, fengo que cerrar el gimnasio. No
obstante, el afio que viene la idea es
poner gente y dedicarme més a la ad-
ministracion. Sienfo que nos confiamos
en nuestra anfigiedad en el mercado
y nos dejamos esfar”.

Por eso Parlagreco destaca que “la di-
visién de roles y funciones es vital en
foda empresa, pero sobre todo en una
familiar en la que es necesario delegar
funciones todo el tiempo”. La dificultad
radica, fal como sefala Gallo, en que
"por ser el fundador, uno se siente Dios
y cree que nadie puede hacer las co-
sas mejor. Y aunque los que vienen
abajo estén més capacitados, cuesta
muchisimo delegar”.

En coincidencia, Eduardo Atkinson,
quien maneja hace 15 afos el Club
Montego de La Plata junto a su herma-
no Gustavo, dice: “Cuando se tiene un
manejo tan profundo de la empresa en
todo sentido, delegar es casi imposible
y muchas veces uno se sienfe incapaz

de poder hacerlo” .=
[*) Periodista
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Investigacion

Estados Unid.os :
Creencias y comportamientos
[ o

Un estudio realizado por la American
Sports Data para IHRSA, la entidad
que agrupa a los gimnasios en Estados
Unidos, revela que los norfeamerica-
nos ubican a la salud en tercer lugar
de importancia en sus vidas después
de la familia y del conyuge. El fitness
aparece en la séptima posicién, luego
de los amigos, la carrera profesional y
la diefa, pero antes del dinero que se
ubica en el octavo lugar.

En lo que respecta a la actividad fisica
se esfablecen diferencias de priorido-
des y motivaciones segin género, nivel
educativo y nivel socioeconémico. Va-
riables a considerar por los operadores
de gimnasios a la hora de planificar
sus proximas acciones de mercadeo
para conquistar su publico objetivo.

@

Segun la American Sports Data, 80 por
cientodelosnorteamericanos opinaque
el ejercicio fisico es importante para:

- Mantener un 6ptimo estado de salud
(97 por ciento)

- Conservar una buena apariencia fisi-
ca (91 por ciento)

- Esfar en buena forma fisica (81 por
cienfo)

Sin embargo, no se ejercitan lo sufi-
ciente para lograr los resultados que
dicen valorar, porque en general se
sienten conformes con su salud y con
su apariencia, por lo que no ven la ne-
cesidad de hacer actividad fisica. De
hecho, 74 por ciento de la poblacién
esfadounidense estd satisfecha con su
salud, 61 por ciento con su apariencia
y 49 por ciento con la cantidad de ac-
fividad fisica que realiza.

Segun esta investigacion, mds mujeres
que hombres sefialan que el fitness es
importante para la salud y la apa-
riencia fisica. En tanto que los jévenes
masculinos se encuenfran més a gusto
con su apariencia que sus pares fe-
meninas, aunque a medida que esfos
envejecen la relacién se invierte.

Aparentemente, las razones para ejer
citarse son diferenfes segin el género.
los hombres buscan principalmente
diversién, disfrute, desafios, compe-
tencias, etc. las mujeres, en cambio,
quieren bajar de peso, estar en forma
y prevenir enfermedades.

Asimismo, la American Sports Data clo-
sificd a la poblacién estudiada segin
sus niveles de conciencia respecto del fit
ness. Los resultados fueron los siguientes:

- No creyentes: sedentarios, usualmen-
fe hombres con baja educacién (2 por
cienfo).

- Indiferentes: acfitud negativa, no son
saludables, con bajos ingresos y esca-
sa educacién (16 por ciento).

- Creyentes inactivos: mayorfa de muje-
res jOvenes con estudios, y sobrepeso.
Es el principal segmento de inferés
para los gimnasios (63 por ciento).

- Participantes: apostoles de la gim-
nosia, en su mayoria hombres con
estudios universitarios e ingresos anua-
les de 75 mil délares (17 por ciento).

El nimero de participantes activos en
fitness (que realiza actividad fisica al
menos 100 veces en el periodo anual)

N
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www.htn-nutrition.com -

paralDistribucion
Buenos Aires

{+54) 011 4555-0770
info@htn-nutrition.com

HTH® importacidn - exportacion de suplementos nutricionales de alta calidad.
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ha crecido en los Glimos 15 afios, pero sobre el fofal de la
poblacién representa practicamente el mismo porcentaie.
Eran 42 millones en 1987 y 51 millones en 2002.

La American Sports Data (2002) divide la actividad fisica
en fres categorias:

1)Fitness: aerébica, pesas, pilates, yoga, aquagym, etc.
2)Recreacién:deportescomotenis, futbol, véley, basquet, etc.
3)Aire libre: escalada, esqui, corridas, ciclismo, etc.

Segun esta enfidad:

- El nbmero de participantes en fitness crecio, pero disminu-
y6 en deportes y en actividades al aire libre.

- El segmento de personas que superan los 55 afios de
edad se consolida como el grupo més activo.

- las mujeres tienden a ser mayoria como participantes
activas.

- El 34 por ciento de quienes tienen educacion universita-
ria son acfivos, y sélo 13 por sin formacion universitaria
son activos.

- Llos hombres tienden a participar mas que las mujeres en
las actividades al aire libre.

Asimismo, los trabajos de investigacién aseguran que en
la Olima década, en los gimnasios se registrd una dismi-
nucion de las clases de alfo impacto como aerdbica, step,
escaladores y biciclefos estacionarias. En tanto que las
clases con menor impacto cobraron més trascendencia:
spinning, elipticos, pesos libre, yoga v pilates.

Sucede concluye este estudio- que el fitness se estd tor-
nando un dominio de los adultos, educados y con mejores
ingresos. Y al mismo tiempo, la salud y la vida balanceada
estan superando a la apariencia como factores motivacio-
nales para hacer actividad fisica en forma regular, ya sea
dentro o fuera de un gimnasio.s

Fuente: Libro Fitness Management, de Stephen ). Tharrett y James Paterson.

—
—

NIG

ENCUESTA NACIONAL DE LA
INDUSTRIA DE GIMNASIOS 2007

Nuestro crecimiento y
consolidacion como industria
depende en gran medida de
la informacion sobre la cual
basemos las decisiones
que tomamos.

Con el propésito de contar con la informacion
necesaria para mejorar el nivel de conocimiento
y entendimiento de la industria de gimnasios de
Argentina, solicitamos tu contribucion como
dueno, administrador, director o responsable de
un gimnasio respondiendo la encuesta publicada
en www.mercadofitness.com

SE SORTEARAN IMPORTANTES PREMIOS ENTRE

QUIENES COLABOREN CON ESTA ENCUESTA.

-

Mercado Fitness garantiza que tus respuestas seran
analizadas en forma global y de manera confidencial.

Con el auspicio de

LlumeNIuMm

Avda. Paseo Coldn 470 2° D - Buenos Aires - Argentina
TE: +54 11 4115-3525/4 - info@mercadofitness.com
www.mercadofitness.com.ar/ENIG2007




Eventos

Expo Wellness Argentina 2007

Se realizé la cuarta edicién de la ex-
posicién més importante de Argentina
orientada al wellness, el fitness, la sa-
lud y la aventura.

El evento, que convoca a los provee-
dores lideres del sector, se desarrolld
los dias 3 y 4 de agosto en el centro

de Exposiciones de Costa Salguero,
en la Ciudad de Buenos Aires. El mis-
mo fue organizado por Axis Group y
DeportSalud.com.

El programa de conferencias conté con
la participacion de destacados pane-
listas del secfor. Estuvieron presentes

el consultor brasilefio Ricardo Cruz,
de FitBiz Institute, Gabriela Refomar y
Marcelo Terré, de Body Systems Latin
América, y Jorge Franchella, director
de la Diplomatura Universitaria en
Fitness de la Universidad Nacional de

San Martin.
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Novedades

FullMak en la
Web

la empresa de tapiceria para maqui-
nas de gimnasios Fullmark acaba de
sumarse al mundo virtual a través de
www.fullmak.com.ar Con esfe espacio
la firma pone en la vidriera de Internet
foda su oferta de productos y servicios.

FullMak se dedica a la refoccion y
manfenimiento de mdquinas de fuer-
za y biciclefas de indoor cycling para
gimnasios. “Realizamos servicio técni-
co en Capital Federal y Gran Buenos
- Aires y somos la Unica
firma  especializada
del mercado del fit
ness en tapiceria para
gimnasios”, comenta
Marcelo Cristo, titular
de la empresa.

Llego “Yoga
para Nifnos”

El libro escrito por Mir-
ta de Fussi, donde la
autora plasma parte de
sus experiencias fanto
en el Yoga como en el
Método de . Pilates,
y sus aplicaciones en nifios. Esta pu-
blicacién “ofrece una guia complefa
y practica especialmente  dirigida
padres, maestros, educadores y abue-
los”, comenta De Fussi.

“Yoga para nifios” contiene seis ejes
femdaticos diferenfes que combinan jue-
gos, posturas de Yoga, ejercicios de
Pilates, cuentos, ilustraciones y ofros
elementos para aplicar a una clase
infantil. Ademds, se incluyen capitulos
especificos sobre respiracion, Yoga en
la escuela, y ofros. Mds informacion
en www.mirtadefussi.com.ar
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P&P estrena
Showroo
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-
P&P Equipamientos, fabricante de
equipos y accesorios para el Método
Pilates, se mudd recientemente a Cra-
mer 2830, en el barrio porfefio de
Belgrano. Este cambio “tiene como
objetivo brindar un mejor servicio y
ofrecer mayor comodidad a nuestros
clientes”, comenta Enrique Prieto, de
P&P Equipamientos.

El nuevo espacio cuenta con un salén
de exhibiciones donde esfan presentes
fodos los modelos de equipamientos
que fabrica la empresa, y que comer
cializa en forma directa.

Nuevo teléfono: (011) 4544-6058

Www.pypequipamientos.com

ventas: av. mitre y 51a - hudson

- Hidromasgjesien acrlico buenos aires - argentina

- Saunas 5 54.11.4254.9009 / 4224.2747

= Spa | info@hidrospa.com.ar

- Duchia Escocesa ™~ -1 www.hidrospa.com.ar
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- Cabinas de Niever &
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Lo/ fueral de; los elementds:
agua, fienia,, fuegoy, aire,
crean ambientes saluddbles
de laiforma més nafural.
Tel: (5411) 4696-0122 » Cel: (54911)6095-1972 ID: 572*599
% biofitnessequipamientos@yahoo.com.ar «




Stride lanza
Sakin

Stride Equipamientos
presentd la nueva Ii-
neadeequipos Sakin,
en la reciente edicion
de la ExpoWellness
2007.

"Con este lanzamien-
to buscamos sumarle detalles estéticos
a nuestras maquinas, con mayor deli-
cadeza en las terminaciones”, asegura
Claudio Quintana, titular de la firma.

los aparatos de la linea Sakin tienen
enfre ofros detalles: clavija con imdn,
porta rufina, porta celular, soporte
para foalla personal y porta botella,
acrilico cubre lingotes y perrillas de
regulacion de aluminio.

Més informacién en www.stride.com.ar

FOX apunta al
Pilates

El 11y 12 de agosto se llevéd a cabo,
en los esfudios Umana Pilates de
Buenos Aires, la primera convencién
infernacional de pilates “Pilates World
Masters 2007”, encabezada por Mi-
chael King, de Pilates Institute.

Equipamientos Fox, sponsor del even-
fo, proveyd los equipos y los elementos
necesarios para dictar las clases y las
capacitaciones. “Esta convencion es el
puntapié inicial de un proyecto muy im-
portante en Argentina y en Sudamérica,
que nos da la posibilidad de encarar
un nuevo desafio junto a Umana Pilates
y a Michael King, y de difundir nuestra
linea completa de aparatos para pilo-
fes”, dice Walter Asian, socio gerente
de la firma.

100% GENUINE MADE IN U.5.A

o 1 U R

SUPPLEMENTS

Novedades

Pesas DOB
virtual

Pesas DOB, empresa dedicada a la
produccién y venta de accesorios
para gimnasios, acaba de lanzar su
siio en Internet www. pesasdob.com.
ar Alli, los navegantes podrén conocer
en detalle los productos que esfa firma
comercializa.

Pesas DOB cuenta con fundicién propia
y planta de produccién en Villa Lynch
(Gran Buenos Aires). Fabrica discos
estandar y olimpicos, discos con aga-
rme, barras olimpicas,
sets de mancuernas
armadas,  lingotes,
enfre muchos ofros

elementos.

ELTIN E S SHE O ULIEM ENTy

EXPOVENTAS EM CORDOBA CAPITAL
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Tendencias

Cuando el tiempo es el bien més preciado, y su carencia
obliga a resignar o a desistir de la préctica de actividad
fisica frecuente, los gimnasios express cobran cada vez
mayor notoriedad. Esta modalidad de circuitos cortos de
enfrenamiento es una opcion que crece fanto en el exterior
como en el mercado nacional.

A partir de este concepto, en julio de 2007 nacié Hydra-
gym, una empresa argenfina que cuenfa con el respaldo
de Hydrocise, firma norfeamericana de gran frayectoria en
la fabricacion de maquinas hidraulicas para gimnasios.

"Me encanté el sistema ya que siempre me costd engan-
charme en los gimnasios, y me di cuenta que este método,
que era ideal para mi porque me permitia pasar media
hora entretenida y égil, iba a serlo también para el 70 por
ciento de la poblacién que es fisicamente inactiva”, afirma
Silvana Mufioz, una de las propietarias de Hydragym.

El primer gimnasio de la marca abrié sus puertas en el ba-
rmio portefio de Belgrano, con una superficie de 250 m2,
y proximamente esté proyectada la apertura del segundo
local, a fravés de la modalidad de franquicias, en la ciu-
dad de Corrientes.

la propuesta consiste en un programa especial de ejerci-
cios grupales de resistencia, intercalados con movimientos
de calistenia, en un circuito hidrdulico de 30 minutos,
destinado a mujeres y a hombres que son asesorados y
controlados por instructores especializados.

2 Pilarte

Equipos y accesorios para Método Pilates

Barrel

Accesorios: Jumping, Box,
Tabla de extension, etc.

Informes: Herndn G.Recalde (54 11) 4222-9743 « 15-5839-1625
www.pilarte.com.ar * correopilarte@hotmail.com

Desde el punto de vista comercial, Hydragym pone el foco
en lo venta de sistemas de entrenamiento, y cuenta con
la representacion de Hydracise para proveer maquinas
hidraulicas en Argentina, Chile y Uruguay. “El circuito,
puesto en Argentina, cuesta 21 mil dolares més impues-
fos”, comenta Mufioz, quien ademds explica que “para
instalar un gimnasio de este fipo es necesario contar con
un minimo de 120 m?".

Lo novedoso de este sistema, ademds de ser mixto en vez
de focalizarse sélo en el publico femenino, como es el caso
de Curves, es que ufiliza maquinas que permiten graduar
las intensidades de O a 10. Si bien todos los aparatos de
esfe fipo poseen una resistencia segin la velocidad del
movimienfo, “éstos se diferencian porque permiten regu-
lar la resistencia a través de una perilla, lo que posibilita
ejercicios mds efectivos evitando el acostumbramiento del
usuario”, explica Mufioz.

"El gasto energético en cada sesidn oscila entre 200 y
300 kilocalorias, pero segin la frecuencia, tiempo e in-
tensidad del programa, se puede duplicar o triplicar el
consumo de calorias”, manifiesta.

Este “primer circuito hidraulico de fitness en 30 minutos
P
para hombres y mujeres no compite con los gimnasios tra-
dicionales porque apunta a ofro perfil de publico. Aquf la
gente hace los mismos ejercicios con diferentes intensida-
des v nadie se siente en condiciones inferiores”, opinan
Y P

las propietarias.

Con una cuofa de 100 pesos, “el nimero de socios de
la primera unidad de Hydragym esté creciendo segin las
expectativas proyectadas”, aseguran desde la firma.a
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Tel. (54 11) 4441-3228 - Cel. 155 700 0213 - Nextel ID 568*3378

www.fullmak.com.ar - info@fullmak.com.ar




Alternativas

El remo:

una actividad versatil

En el agua o en la fierra, de manera individual o por equi-
pos, el remo es un deporte que convoca a personas de
todas las edades, adapténdose a diferentes intensidades
de trabajo. Es aplicable a niveles recreativos, competitivos
o para rehabilitacion de lesiones.

"Es el ejercicio que mas misculos ocupa, ya que involucra
el movimiento de brazos, piernas, espalda, abdomen y
gliteos. Provee acondicionamiento aerdbico y de fuerza,
y es una herramienta de complemento para ofros deportes
como el surf, el mountain bike, la natacién, el atletismo,
el ciclismo, el golf y ofros”, comenta Rubén Favaro de
Good-Will Rowing Club, representante en Argentina de
los remos de interior Concept2.
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En este sentido, sefiala que “los remoergémetros que fabri-
ca Concept2, en sus modelos D y E, permiten a todas las
personas remar tan duro o tan fécil como deseen, llevando
el control de la distancia, el tiempo, las calorias consumi-
das y la frecuencia cardiaca, entre ofras prestaciones”.

La precision y exactitud de estos equipos se pone a prueba
en los campeonatos mundiales de remo de inferior deno-
minados “Crash B", que se celebran todos los afios en
Boston, Estados Unidos. Y a nivel nacional, se realizan
regatas indoor con la idea de “promover esta actividad y
sus multiples beneficios”, cuenta Martin Sosa, ex remero
federado y profesor de la especialidad.

"los remos Concept?2, presentes en el mercado desde
1976, son los que utilizan para entrenar la mayoria de las
selecciones de remo del mundo. La sede de la firma esfd
ubicada en Vermont (Estados Unidos), y ya ha comerciali-
zado mas de 10.000 equipos en fodo el planeta”, segin
informan desde la empresa.a

Husares 2232 Quilmes Deste - Bs. As.
Te:5411-4200-1078 Cel:15-550680813
www.stride.com.ar info@stride.com.ar

%




Instituciones

Hay un viejo refran que expresa “la unién hace la fuerza”,
frase aplicable a diversidad de situaciones y de secfores,
y que en el caso de los gimnasios, a pesar de su escasa
implementacién, ha dado muestras de su veracidad.

En Bahia Blanca -al sur de la provincia de Buenos Aires-
funciona, desde hace dos afos, la Cédmara de Actividades
Fisicas y Deportivas (CAFIDE), que nacié por iniciativa de
cuafro propietarios de gimnasios de esa ciudad, y hoy
estd conformada por 17 socios.

lo que motivd esta union fue “la necesidad de hacernos
escuchar frente a las autoridades ante la gran proliferacion
de establecimientos que funcionan sin ningdn tipo de con-
frol, para asf enfrentar juntos esfa competencia desleal”,
comenta Oscar Julién, presidente CAFIDE v fitular del gim-
nasio La Roca.

Desde la entidad bahiense destacan que las principales pro-
blematicas que enfrentan los gimnasios de la ciudad son:

1. La impunidad con lo que se abren nuevos gimnasios,
salas de aerdbica, estudios de pilates, etc., sin habilita-
cién ni control municipal.

2. la necesidad de jerarquizar la actividad, debido a que
el valor de las cuotas no se ha incrementado acorde al

CORPORACION

GEL COMERCIO

Y OE LA INDUSTRIA
2 BAHIA BLANCGA

indice de inflacién del pafs, sumado esfo al aumento en
el precio del equipamiento para los gimnasios (que se mo-
neja muchas veces a valor délar), lo que hace imposible
renovar el mismo periddicamente.

3. Tener una insfitucién con representacién anfe la socie-
dad vy los organismos oficiales.

Frente a este panorama, CAFIDE se plantea como objetivos
primordiales: promocionar y revalorizar la actividad fisica,
elevar el precio de la cuota en funcion de los servicios
prestados, eliminar la competencia desleal y profesionali-
zar la actividad.

Desde la institucion abogan por la medificacién de la Or-
denanza N° 12538 que regula la actividad, e hicieron
una presentacién ante el organismo municipal para am-
pliar la misma. Proponen reformar, fundamentalmente, el
articulo 5 que establece que la funcién de Director o Coor-
dinador de un centro deportivo o gimnasio debe recaer en
un Profesor o Llicenciado en Educacién Fisica.

"Pedimos una ampliacion de los alcances del cargo, que
incluya a Instructores debidamente certificados por institu-
tos habilitados, ya sean de cardcter provincial, nacional o
internacional. Asimismo, proponemos crear a nivel munici-
pal un Registro de Titulos habilitados para esto”, sostienen
fuentes del organismo.
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solucion ARG

sarGym Manager

Conhtralide acceso

Servicio PrEmium

Hay mucho por hacer y son diversos los femas pendientes.
Por ejemplo, la falta de un sisfema de contratacién de pro-
fesores que trabajan pocas horas. A lo que se agrega la
carencia de un régimen de jubilocién para los instructores
de aerdbica, o de finess grupal, por lo que a deferminada
edad (45/50 afos) éstos ya no pueden confinuar trabo-
jando y tampoco se pueden jubilar.

)’Ill 7

"A pesar de estos aspectos, que creo son comunes a fodos
los gimnasios del pafs, el sector tiene una oportunidad
inmejorable para continuar creciendo, pero para eso de-
bemos profesionalizamos cada vez mds y entender que
los gimnasios son empresas”, concluye Julidn.a

Lanzamiento
Julio 2007

= Hidromasajes

= Saunas

= Duchas Escocesas
= Bano Finlandez

= Duchas Vichy

= Piletas de natacion

de hormigon Asesoramiento sin cargo.

Presbitero Julian Navarro 5711/ 13 Vicente Lépez (1606) Prov. Bs As.
Tel. (54 11) 4509-6879 / info@hidro-world.com.ar / www.hidro-world.com.ar
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"En los afios 80 tener mejores ins-
talaciones y el predio més bonito y
mds grande era fundamental para
el negocio, en la década del 90 los
equipamienfos pasaron a fener mayor
frascendencia, pero en el siglo XXI,
aunque los diferenciales anteriores con-
servan su importancia, lo fundamental
es contar con profesionales con des-
freza, conocimientos y actitud, porque
el foco estd puesto en la retencion del
cliente”. Este andlisis que esboza Ed-
gar Corona, fundador y presidente de
la cadena Bio Ritmo de Brasil, resume
de manera clara hacia donde se enca-
mina la industria.

A raiz de mi columna en la edicién
anterior, "Una efapa de definiciones’,
recibi numerosas opiniones y suge-
rencias por parte de gerenciadores
duefios de gimnasios que reflejon este
sentir respecto del valor que se asigna
a los profesionales del fitness.

Enfre los comentarios, ademds, surgio
ofra coincidencia en la visién de esta
efapa de fransformacién que vive el fit
ness en los Ultimos afios: la necesidad
de satisfacer una demanda mucho més
grande y variada en algunos aspectos,
feniendo en cuenta que:

> Inteliget
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1) Se ampli¢ la brecha entre los limites
de edad de quienes asisten a los gim-
nasios, creando asi la necesidad de
diversificar adn mas las actividades.

2) la salud fue ganando terreno fren-
te a lo estrictamente estético, con la
incorporacién de fratamientos  fisicos
preventivos o de recuperacion.

Estos pardmetros nos exigen hacer
hincapié en las necesidades de los
socios, con una atencidén que esté a
la altura de las circunstancias. Por lo
que la situacién generd en instructores
y entrenadores la busqueda de més y
mejor capacitacién, con una inmensa
amplitud de variantes, que deben estar
siempre intimamente ligadas al conoci-
miento y alejadas de la improvisacién.

El eje pasa por conocer y fundamentar
fodo lo que se le asigna al socio en
la actividad que realiza: desde la op-
cién de la misma, la organizacién de
la clase grupal o rutina ideal, vy la co-
rreccion en la ejecucién de ejercicios y
movimientos.

Tender hacia la calidad de los profesio-
nales redundard en beneficio de todos
los sectores de nuestra Industria del
Fitness, y fundamentalmente en la cap-
facién de nuevos socios a la vista de la
afencién y los resultados obtenidos por
quienes ya estan en el circuito.

1te

> Amigable
> Silencioso

Concept 2 Remo bajo techo

Good Will R.C.
Colén 593 - Ciudad - Mendoza
Tel. (0261) 155566176 - www.concept2.cl - goodwillrc@gmail.com

o

Valedero es pensar que el conocimien-
to estd relacionado con beneficiosos
factores como:

- Poder detectar deferminadas pato-
logias y lo posibilidad de derivar al
socio hacia el profesional idéneo en
el tema.

- Crear un confexto de mayor aufoesti-
ma en los alumnos a partir de prescribir
la tarea adecuada, visualizar las ne-
cesidades personales y de los grupos
existentes en el gimnasio.

- Contener a poartir de elementos de
variabilidad, dar respuestas fundamen-
tadas sobre los trabajos que se realizan.

Premisas que pueden sintefizarse en
seguridad para todos los actores que
rodean el trabajo de instructores y en-
frenadores.

Por todos estos motivos, la intencién de
esfe espacio es promover el infercam-
bio de ideas, experiencias y criterios,
para lograr definir un marco regulato-
rio de la actividad y el reconocimiento
profesional de instructores y entrenado-
res del fitness, a partir de su capacidad
y sus conocimientos.a

(*) Director del Instituto San Fernando Centro -

osvaldosfcentro@yahoo.com.ar




SEMIESFERA AEROBICA

sEntrenamiento completo y divertide

sComplemento aerdbico ideal.
eemplaza al Step

«Util para tonificar
y lograr equilibrio

«5e puede usar de
ambos lados
en forma segura

«Ventas a todo el pais
«Curso y Manual de Capacitacién

www.gabrielmarti.com.ar

Tel.; (0341) 156-903022
ventas@gabrielmarti.com.ar

(CMART)

o Pisos deportivos indoor/outdoor.
| o Nueva sup. de despegue en goma.
o Pulido y limpieza de pisos de madera.
e Pintura.
o lluminacion.
o Ventilacién y acondicionamiento

de aire frio/calor.

Ofrecemos asesoramiento, proyecto, construccion,
equipamiento, mantenimiento, refacciones y reparaciones.

Instalaciones bien mantenidas, clientes satisfechos.

Oficinas: Posadas 1355, 11° B (1011) - Ciudad de Buenos Aires, Argentina.
TE/FAX: (54 11) 4812-9257 / info@allsquashcourt.com.ar / www.allsquashcourt.com.ar

Hogar-Gimnasios-Clubes-Hoteles-Consorcios-Clinicas

COMPRA:-VENTA:-CANJE

Maquinas usadas
con garantia.

Envios a todo
el pais.

Ellptlcos Bicicletas - Indoor Bike - Cintas - Minigyms - Mag. de musculacion - Accesorios

Equipamientos reacondicionados a Nuevo - La mayor variedad en marcas y modelos.

Exclusivo sistema PLAN CANJE - Tomamos maquinas usadas en parte de pago.

Importacion, Fabricacion y Distribucion
Martinez Rosas 1055 (C1414ADC)

Cap. Fed. - Bs. As. - Tel/Fax (54 11) 4854-1693
info@unicomfitness.com.ar - www.unicomfitness.com.ar

fitness equipment

ARQUITECTURA CREATIVA

PROYECTO Y CONSTRUCCION DE OBRAS NUEVAS Y RECICLAJES
PARA SU GIMNASIO, CLUB, SPA, CENTRO DE SALUD Y HOTEL

Optimizacion del espacio. Ambientaciones adecuadas
a partir de los materiales, la luz y el color. Impacto visual.

Gral. E. Martinez 1297 7°D (1426) Cap. Fed. / Tel.: (011) 4554-7458

arquitectura_creativa@yahoo.com.ar

1(ONMMROLOGY

autentico pilates

www.contrology.com.ar Info@confrology.com.ar
4784-9559 - 154-176-5964 - 155-062-4399

ros de
atmb’flltacidn,
Clubes, Spa y
/ﬁsu famillar/

Edmundo D. Amicis 133, e fegrelrado por UP D

Cel: (0358) 156 061268 wm

154017147 - e m—
¥ JWM{M

www.updown.com.ar

LINEA COBPLETA

Sunbright

equipamiento pilates REFCRMER

LADDER BARREL

UNIDAD DE PARED

BARY ARC

La mejor maquina del mercado ...
3 anos de garantia total.

011-15-52473531

. a precio normal
Capacitacién incluida.

gotace@speedy.com.ar
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Tendencias

Reino Unido

Rechazar esta modalidad de pago estaria generando pérdidas millonarias en gimnasios y en clubes del Reino Unido que

solo aceptan débito automdtico.

Por no ofrecer la opcién de abono con dinero en efectivo,
los duefios de clubes de salud y fitness del Reino Unido
estarian perdiendo alrededor de 405 millones de libras
por mes (cerca de 816 millones de délares), segin sefiala
la Oficina de Correos de esa regién.

Alrededor de 6 millones de familias en el Reino Unido sélo
utilizan efectivo o cheques para pagar sus facturas, ya sea
por opcién o por falta de acceso a servicios bancarios.

"Muchos gimnasios estén excluyendo a esfas personas |i-
mitando el pago sélo al débito automdtico”, afirma Gary
Jockey, director de marketing de las Oficinas de Correos.

Una industria al servicio del gimnasio

WEIGHT
AERO WEIGTH
AEROBIC GYM

Nueva computadora nacional,
sin problemas de reparacion y repuestos,
perfecta visualizacion de funciones.

==s Cinta Profesional
" PK-675 by TRAI-GYM
: Motor de 3 hp de
corriente alterna.
: Tiempo de uso ilimitado.
: Velocidad de 0 a 18 km/h.
: Tiempo de entrenamiento.
: Distancia recorrida.
: Calorias.
: corte electronico de
emergencia.

+g" Lingotes plasticos 5 Kg.
i~ Silencioso, Irrompible,

Calce perfecto

Bicicleta Indoor

Colchonetas // Bandas elasticas // Tobilleras // Mufiequeras // Steps
Todos los accesorios para equipar su Gimnasio,
al mejor precio, la mejor calidad y directo de fabrica.

Leandro N. Alem 1120 / Dock Sud / Avellaneda / Arg.

Barras Yy mancuernas
con discos

(para programa de
musculacic’)n en 2 colores,
gris metalizado y negro)-

(54 11) 4201-2042 /0199
traigym @hotmail.com / www.traigym.com.ar

En esfe sentido agrega: “Evifar el efectivo como medio
de pago significa que los negocios estan restringiendo el
famafio de su mercado potencial”.

Existen 2.8 millones de ingleses adultos (1.8 millones cabe-
zas de familia) sin una cuenta bancaria pero que confian
en el efectivo para cancelar sus deudas. Un poco més de
6 millones de personas con cuentas abiertas en los bancos
(4 millones cabezas de familia) prefieren el efectivo por so-
bre el debito para pagar sus facturas. Combinados, fodos
ellos representan el 14.6 por ciento de la poblacion del

Reino Unido.

Una suscripcion promedio a un gimnasio es de 46 libras
por mes (alrededor de 92 dolares), que equivaldria a un
potencial de 404.8 millones de libras en ventas perdidas
por mes para los gimnasios y clubes que no aceptan che-
ques o efectivo.a

Fuente: www.leisureopportunities.co.uk



Fabrica de Equipamicnte . —
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Show Room: Av. E. Olmos 431 - Local "B" - Cérdoba.
Tel.: (0351) 4118866 / Movil: (0351) 155099115
Fabrica: Los Alemanes 5872 - Los Boulevares - Cba. Tel: (03543) 423732

Contacto: ventas@evolutioncenter.com.ar




Reglamentaciones

Por Miryam Bloch (*)

J—

Natatorios

Las ordenanzas que regulan la actividad de los natatorios, en todo el pais, provocan mds de un dolor de cabeza

adelante un proyecto en este sector.
2. ' ‘

Diversos representantes de la industria de natatorios a
nivel nacional concuerdan en el diagndstico: el marco re-
gulatorio presenta serias falencias, principalmente por la
diversidad de criferios existentes, que varian segin cada
provincia y municipio, asi como por la falta de claridad y
por la obsolescencia de muchas ordenanzas, a veces tan
alejadas de la realidad que se tornan impracticables.

NUEVO MODELO
CINTA DE CORRER PROFESIONAL

v Tablero digital
v Motor 3HP C/A
v Industria Argentina

SHOWROOM: Bonpland 2168 Palermo TEL: (54 11) 4899-2255

www.centaurofitness.com. af

|nfu@centaurnfltness,com,

a propietarios y concesionarios, ademds de poner trabas a aquellos emprendedores que se encaminan a llevar

A e pi s MERDGL 0L oW

Al respecto, Guillermo Leiva, propietario del natatorio
Waterlash, en el partido bonaerense de Tres De Febrero,
asegura que “esto histéricamente fue asi”. En su opinion
"éste es un tema muy complejo”, ya que en materia de
reglamentaciones “cada municipio y cada provincia son
como un pais dentro de ofro pais”.

Para Fernando Terrilli, presidente de la Cémara Argenti-
na de Natatorios (CADEN), es necesario y prioritario un
redisefio de la normativa vigente. En este sentido dice: “la
idea es barajar y repartir de nuevo. Hay que establecer
una reglamentacion general que involucre a especialistas
en el tema y que ésta se haga ley”.

Cuatro de cada cinco llamados que reciben en esa enti-
dad son por femas de ordenanza. “Por ejemplo, no es lo
mismo lo que rige para Olivos que para Quilmes, y la CA-
DEN no puede ayudar a todos porque tiene que estudiar
las ordenanzas de cada municipio, lo cual es imposible”,
sostiene Terrilli.

lo que siempre quedd pendiente es conformar una mesa
de frabajo que involucre a diferentes secfores: politicos,
empresariales y laborales. “La unificacién es dificil porque
son muchos organismos y hay que tener en cuenta una
multiplicidad de factores, porque no es lo mismo construir
una piscina con fines comerciales en Jujuy, que hacerlo en
Salta o en Lla Pampa, principalmente por diferencias climé-
ficas, de suelo y en el aspecto edilicio”, explican desde la
Cémara de Natatorios.

Ciudad de Buenos Aires

Aunque hubo avances en las trafativas de la Ordenanza
n®41.718, que regula la actividad de los natatorios en la
Ciudad de Buenos Aires, actualmente las negociaciones
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con las autoridades se encuentran en “stand by”, ya que
"hay muchas cuestiones politicas en el medio y es dificil
progresar en este sentido”.

“No es un tema sencillo, estamos tratando de luchar con
asesoramienfo profesional. Es una ordenanza vieja, del
afio 70, plagada de criterios ambiguos. Tal es asi que si
un inspector se rige y ajusta a la lefra especifica de la mis-
ma, no se podria habilitar un natatorio”, asegura Terrilli.

En la Ciudad de Buenos Aires, la ordenanza en cuestion
esfablece los requisitos para la habilitacién y el normal
funcionamiento de un natatorio. El articulo 43, por ejem-
plo, se refiere especificamente al servicio médico y detalla
los elementos necesarios para la aprobacion. Algunos de
ellos, como el caso del tomo dental o del espéculo gi-
necolégico, resulian disonantes con las funciones de un
nataforio.

Qué pasa con las inspecciones

"las ordenanzas no estén reglomentadas, la mayoria son
viejas y muchas veces injusfificadas. Ademds, en general,
los inspectores no son especialistas en el tema, llegan con
la ordenanza y piden el espéculo ginecolégico, pero no
confrolan si el médico que estd en la pileta tiene matricu-
la”, explica Gerardo Diaz, director Deportivo de Sport

Club Almagro.

Edgardo Castafion, propietario del natatorio Caracola de
Villa Crespo, en Capital Federal, manifiesta que al no exis-
fir reglas claras se plantean serios inconvenientes, en las
inspecciones, por una reglamentacion que los inspectores
aducen “de publico conocimiento”, pero que sin embargo
genera controversias por su falta de difusién desde el mu-
nicipio.

ENA SPORT NUTRITION
PRESENTA SU NUEVA
LINEA PREMIUM

 PREMIUM LINE &

ENA

SPORAT NUTRITIDN

Distribuidor para Capital Federal y GBA
ENA Distribuciones de Alberto Ingutto

Distribuidor para Rosario
Hernan Quiroga - Tel. (0341] 156 96-6
Para el resto del Pais

Empresa de Nutricion Argentina SRL - Te

Florida 1595 - Bf SY Bahia Blanca - B




Reglamentaciones

En Catamarca, por cifar un ejemplo del inferior, también
hay inconvenientes en esta materia. “La reglamentacién es
nula. A mi nadie me dijo nada sobre regulaciones respecto
a la pileta. Sélo se hacen controles de bromatologia, sal-
vavidas, guardavidas. Y después piden cosas irrisorias”,

WHIRLY CYCLE

La mejor hicicleta importada del mercado.
Al mejor precio.

Mas de 1.500 bicicletas
entregadas y funcionando
desde 1998.

Consultar por cantidad / Financiamos hasta 12 pagos SN INers

San Martin 645 Cap. Fed.
Contactenos por mail: a_olivera@fibertel.com.ar

6 al 155578 1001 Sr. Alfredo Olivera

cuenta Mauro Negro, de Huaitana Natatorio & Gym, en
la provincia de Catamarca.

Entonces, 3qué hacer ante esta situacién?
5Cémo proceder?

Desde el sector coinciden en que unificar la reglamentacion
permitira clarificar el panorama y otorgard a la acfividad
pardmetros serios que brinden mayor certeza y principal-
mente seguridad, que es lo fundamental para todos, tanto
empresarios, consumidores y para el Estado que es el en-
cargado de realizar los controles.

Una actividad fan beneficiosa para la salud de toda la
poblacién, a la que se le debe prestar mayor atencion,
debe manejarse con responsabilidad y criterio por parte
de todos los involucrados. “Para ello es necesario contar
con una ordenanza real y aplicable a las demandas ac-
tuales, que se exija con todo el rigor”, afirman desde la
CADEN.a

(*) Periodista colaboradora
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Equipamiento
Pilates

Activa Pilates
BodySciences

e

Catalogo enlinea
www.activapilates.com
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RT400

o Cinta profesional para
personas hasta 180 kg.

@ [nclinacion y declinacion.

@20 programas de entrenamiento.

@ Opcional: monitor LCD.

e Velocidad de 0 a 25 km/h.

E-710
e Cinta profesional para
personas hasta 150 kg.
® Computadora programable.
e \elocidad de 0 a 18 km/h.

Bike Machine Bicimundo Surex Argentina S.A.
Tucuman 1304 Rivadavia 301 esquina Lima Av. Hipolito Yrigoyen 2175/81
52000 - Rosario X5000 - Cordoba B1870 - Avellaneda
Pcia. de Santa Fe Pcia. de Cordoba Pcia. de Buenos Aires
Te.: 0341 477 6228 Te.: 0351 422 1665 Te.: 011 4208 1285
Fax: 0341 440 0931 Fax: 0351 428 3910 Fax: 011 4218 2727
bikemachine@bikemachine.com.ar bicimundo@arnet.com.ar ventas@semikon.com.ar

www.bikemachine.com.ar www.bicimundocordoba.com.ar www.semikon.com.ar



Andrés Capriles y Manuel Vega

la cadena norteamericana Gold’s Gym desembarcé en
Caracas, Venezuela, con la apertura de su primer gim-
nasio en julio pasado. La firma arriba con el objetivo de
"desarrollar la primera red de gimnasios de gran formato
en ese pafs, mediante la instalacién de locales de entre
1.500 y 5000 m? en zonas de gran concentracion po-
blacional y facil acceso”, segin detalla su comunicado de
lanzamiento.

Con un desafio a gran escala en el mercado venezolano,
esfa compaiiia propone una oferta abarcativa en servicios
y en equipamientos, siguiendo los estandares de calidad
que exige la cadena a nivel infernacional.

m
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NUTRICION 5;%?\

ISuplementosplmpeostadosiyNacionales
IpasaldeportiStasiydoentielactival

Twinlab - Universal - Optimun Nutrition - Victory
Muscletech - Prolab - Xenadrine - BSN - EAS
Labrada - Axzo - Top Gun - “Ofertas”

Cursos Personal Trainer de la IFBB - NASM

YA ESTAN A LA VENTA PRODUCTOS ESPANOLES ELABORADOS
EN LA CIUDAD DE CORDOBA:

Elite - Hardcore - All Sport - American Fitness - "Ofertas”
www.laboratorio-techlab.com.ar

Franquicias y Zonas de Distibucion disponibles

Libreria Santonja en espanol de Musculacién,
Mutricion v Fitness
Envios al interior y al exterior

Accesorios para Boxeo y Artes Marciales

Catamarca 37 = Tel. Fax: (0351) 426-3845 y
9 de julio 150 - local 18 - Gal. del Sol - Cérdaba - Cp.: 5000
Tel. Fax: (0351) 425-4256 - Tel.: (0351) 411-5614
Celular: (0351) 156-509645 / 156-779751
E-mail: ricardechivilo@hotmail.com
www.santonjafitness.com.-ar

Solicite gratuitamente listas de precios y folletos de los suplementos,
mandenas su direcclon de cormeo, no de mall, para enviarselos por carka.
Asesoramiento via mail.

Cold’s Gym nacié en Estados Unidos, en 1965. A lo lar-
go de estas cuatro décadas fue consolidando una gran
estructura que se extendid a decenas de lafitudes. Esta
cadena de gimnasios estd compuesta por 650 unidades
distribuidas en 30 paises, y cuenfa con 3 millones de
miembros.

Andrés Capriles, CEO de Gold's Gym Venezuela, revela
a Mercado Fitness de qué manera se gesté este proyecto
y cudles son las perspectivas que auguran en el mercado
venezolano.

MF: 5Quién fue el impulsor de la llegada de Gold's Gym
a Caracas?

AC: Esfa iniciativa la impulsé yo junto a Manuel (Manolo)
Vega, que es oriundo de Perd. Nos conocimos estudiando
en Harvard, en donde teniamos acceso a un gimnasio
(Shad) de primera categoria y siempre nos preguntamos
por qué no existia esfe tipo de insfalaciones comerciales
en mi pais.

Gold’s Gym en el mundo

® 650 gimnasios
e 30 paises
¢ 3 millones de miembros

T
PILATESLANDe

Fébrica y Venta de Equipos
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Combeo Chair  Loddar Barral
Linea Completa de Equipamiento oy
PILATESLAND FABRICANTE DE EQUIPOS (ma) .
Busncs Aires - Argenfina: (54) 11 43815918
Cérdoba - Argenfing: [54) 3541 436645
infoi@pilateslond.com
wiww. pilatesiand . com

Reformer Tropecio  Reformar Con Torre  ‘Wall Unit



Habiendo formado una gran amistad, nos hicimos socios
cofundando DeRemate.com vy ofras empresas. Al regresar
a lima, Manolo fue testigo presencial del éxito Gold’s Gym
en Per( y del crecimiento de la industria en ese pas.

Por mi parte, en Venezuela vengo liderando el proyecto
Valle Arriba Athletic Club (VAAC), el cual me permitio
conocer la industria del fitness y calibrar la experiencia
que tiene el sector.

Si bien el interés por impulsar Gold’s Gym estoba dando
vueltas desde 2003, no querfamos empezar a ejecutarlo
hasta que el VAAC fuese un club privado por complefo y
no compitiese (percepcién o realidad) con gimnasios de
gran formato.

MF: 5Qué tipo de andlisis se hizo antes de decidir lanzar
este proyecto?

AC: Andlizamos la industria del finess a nivel mundial.
Algunos de los factores que nos interesaron del proyec-
to fueron las atractivas valoraciones de las empresas del
sector, y la impresién favorable de lo comunidad de ne-
gocios.

Por ofra parte, evaluamos la situacion en ofros paises de la
region y en el mercado venezolano: penetracion de la in-
dustria, valor de las marcas, competidores, caracteristicas
de los principales gimnasios, capacidad gerencial, efc.

MF: 5Cudl fue la inversién para montar este primer Golds
Gym¢

AC: La inversién super6 el millon de dolares y se realizo
con financiamiento privado. Prevemos recuperar ese capi-
fal en el mediano plazo: entre 28 a 36 meses.

MF: 5Cémo describirias la estrategia para Venezuela?
AC: Desembarcamos con una estrategia corporativa cla-
ra: brindar un servicio de calidad mundial. Esto incluye
ofrecer lo ltimo, lo mejor y la mayor variedad en todos
los aspectos: servicios, recursos humanos, instalaciones,
ambiente, equipos.

Nuestro objefivo es crear una demanda ofreciendo bienes-
far a nuestros miembros y a nuestra comunidad.

Athlectic
EL ADN DEL FUTURO

Linea Profesional

Extreme 3000EP

Entrega inmediata, financiacion exclusiva
Show Room: Alvarez Thomas 1899
Ciudad Auténoma de Buenos Aires
Tel/Fax:(011) 4553-8961/74

www.athletic.com.ar

Athletic

TE PREPARA
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'BALDOSA CIEGA INDOOR

Fabricay Distribuye:  Av. Mosconi 3166 (C1419EQX) Bs. As. - Argentina
£-atomplast Tel: (54 11) 4574-4545 / Fax: (54 11) 4573-0270
o Porbex www.bigtile.com.ar / www.atomplast.com.ar
@renex ventas@atomplast.com.ar

Reportaje

MF: 3Con qué servicios cuenta esta primera unidad en
Venezuela?

AC: Gold's Gym Venezuela ofrece clases grupales,
entrenamiento personalizado, dreas de equipamiento car-
diovascular, de musculacion y de indoor cycle, asesoria
en nufricién, evaluacion fisica, sauna, guarderia, proshop,
cafeteria y estacionamiento.

MF: 3Cudnta gente emplean y cudntos miembros aspiran
tener?

AC: Pensamos emplear unas 35 personas. Y buscamos
fener poco més de 2.000 miembros.

MF: 5Cémo resulté el proceso de preventa?
AC: Muy bien, superamos los ingresos que teniamos pro-
yectados en esa fase.

BIGTILE

~PISOS DE| 0§

BALDOSA CALADA OUTDOOR

DESARROLLADOS PARA CLUBES Y GIMNASIOS
IDEAL AREA DE PESO LIBRE Y VESTUARIOS

MF: Tras la apertura, 3cudl fue la recepcién del mercado?
AC: El gimnasio abrié en horario normal el lunes 23 de
julio, y la fiesta de inauguracion se realizé tres dias des-
pués, el 26. Por la cobertura de los medios creemos que
la respuesta fue excelente.

MF: 5Cudl fue la reaccién de la competencia?

AC: No sabemos cudl fue la reaccién de los competi-
dores. Sin embargo, hemos recibido amenazas. Nos
hackearon la pagina web y respondieron emails dando
precios falsos, efc. Esperamos que estas acciones no esfén
vinculadas con nuestros competidores. Son comportamien-
fos poco éticos a los cuales no podemos adherirnos.

MF: 3Qué evaluacién haces de la industria de gimnasios
en tu pais?

AC: la industria en Venezuela es muy incipiente: no hay
marcas reconocidas o cadenas de gimnasios; hay falta
de capital institucional; y operaciones “Mom and Pops”, o
sea, no manejadas con gerencia profesional.

MF: 3Qué dificultades crees que van a enfrentar para el
desarrollo de Gold’s Gym en Venezuela?

AC: El mercado presenta dificuliades para conseguir bue-
nos locales, equipos importados, y ademds observamos la
falta de algunos recursos humanos.

Gold’'s Gym Venezuela

e Objetivo: gimnasios de gran formato entre
1.500 y 5000 m?

e Apertura ler gimnasio: julio 2007

® Inversién: Mas de u$s 1.000.000

* Miembros: 2000 (proyeccién)

MF: 3Qué tan conciente es la poblacién acerca de la im-
portancia de la actividad fisica para su salud?

AC: los venezolanos son muy concientes de que hacer
ejercicio es bueno; sin embargo no se tiene conciencia de
que no hacerlo es malo.

MF: 3Qué perspectivas de expansién tienen2 3Tiempos y
locaciones?

AC: Nuestras expectativas de crecimiento son al menos
replicar el éxito de Gold’s Gym en Per, 12 locales en
menos de 10 afos. (Desde 1998 hasta la fecha, la cade-
na cuenta con 11 sucursales en funcionamiento, y estd por
abrir la ndmero 12). Es decir, esperamos tener al menos el
mismo numero de unidades en menos tiempo. Nos infere-
sa desarrollar la marca en todo el pais en forma directa o
con socios locales. s
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Musica. Television. Peliculas. Y Actividad Fisica. .
Casi me olvido de la actividad fisica. ®
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Ofrezcale a sus socios una experiencia unica de entretenimiento
mientras hacen ejercicios.

CARDI DS THEATER

(_ CARDID s THEALER

Para mas informacion:
www.cardiotheater.com
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De acuerdo a lo experiencia, los propietarios de gimnasios asignan escasa atencion al mantenimiento de los equipos de
bronceado, ya que su aporfe representa una minima parte de la facturacion. Pero si los mismos estuvieran en buenas

condiciones, sequramente aumentaria el flujo de clientes.

El correcto mantenimiento de una cama solar, en un gimno-
sio, en un spa o en un cenfro de estética, requiere prestar
especial atencién a cuatro aspectos vitales:

1) Limpieza interna del equipo

Normalmente el equipo trabaja con gran cantidad de
aire para refrigerar los tubos. Dicho flujo de aire acarrea
polvo del ambiente, depositéndolo como una fina capa,
imperceptible a la vista, sobre lamparas, tubos, paletas de
ventiladores, efc.

Esta suciedad tapa las fuentes emisoras de luz ultravioleta
(Uv), haciendo que los tubos irradien hasta 30 por ciento
menos, disminuyendo el rendimiento del equipo. Ante esta
situacion, es conveniente limpiar tubos y lémparas, ol me-
Nos Una vez por mes.

2) Reemplazo de tubos y caracteristicas de los mismos
los tubos Uv poseen una duracion deferminada: desde
300 hasta 1000 horas de uso, por lo que es necesario
reemplazarlos cumplido su periodo. Sin embargo, es recu-
rrente que el cambio se redlice solo cuando éstos dejan
de funcionar y se queman, sin fener en cuenta su vida 0fil.
iError!

Segun el equipo que posea, tendré que prestar afencién al
fipo de tubo que utilizard. Por ejemplo, si tiene un aparato
que esfd fabricado para usar tubos de 100 watt (W), pue-
de potenciar el mismo utilizando modelos de 100 W con
mayor emision de Uv tipo B (la que permite un bronceado
mas profundo).

3) Cambio periédico de ldmparas faciales

Las lémparas faciales son diferentes a los tubos porque son
denominadas de alfa presién, es decir, poseen un filiro de
vidrio azul indispensable para que su funcionamiento no
darie el rostro, que debe ser reemplazado en el t#€rmino de
las 800 horas aproximadamente.

Una vez cada 15 dias, es importante limpiar este filtro y
la parte reflectora de chapa del conjunto facial, dado que
es el sector del equipo que més polvo recibe y que menos
broncea cuando se acumula suciedad. Ademds, se debe
fener la precaucion de no tocar el bulbo de la ldmpara
cuando se efectta tal procedimiento.

4) Verificacién de ventiladores
la méquina utiliza varios ventiladores, cuya funcién es
mantener la temperatura estable de los tubos vy de las lam-
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Para tener en cuenta:

* No desperdicie su equipo teniéndolo como algo mas
en su gimnasio.

* Un buen mantenimiento y el uso de los insumos adecuo-
dos pueden aumentar el rendimiento de su inversion, an
cuando usted la haya descartado.

* Es posible mejorar la potencia de su equipo con sélo
reemplazar los tubos.

* Con limpiezas regulares obtendré& mejores rendimientos.

paras. Una correcta ventilacién permite que los primeros
trabajen con la temperatura adecuada y emitan la méxima
cantidad de luz ultravioleta. Una minima variacion en la
ventilacion (producto del exceso de tierra o del desgaste)
reduce el rendimiento entre 20 y 30 por ciento.

Otros facfores a considerar son la limpieza de las paletas clientes; y la reposicion de esta pieza afecta su bolsillo.

y la verificacion de las revoluciones del motor. Se trata del repuesto mas caro del equipo, su valor ronda
los 250 dolares.a

En el caso de los ventiladores de los equipos faciales lo

primordial es el mantenimiento del filtro de vidrio azul. Su

rotura o mal funcionamiento puede provocar dafios a los (*) Titular de Sun Express S.R.L, integrante del grupo Silver Solarium Express.

COMO EMPRESA DE SERVICIO CON UNA TRAYECTORIA EN EL MERCADO DEL FITNESS,
SEGUIMOS BRINDANDO SURTIDO, CALIDAD Y EL PRECIO QUE USTED NECESITA.

priz
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ALTA TECNOLOGIA APLICADA A LA GIMNASIA
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Marcelo T. de Alvear 1230 (C1058AAT) Bs. As. / Tel.Fax: (54 11) 4816-5660 / Centro de distribucion: Landines 3840 (C1419EZD) Bs. As.
Tel. (5411) 4501-1278 / Tel.Fax: (54 11) 4503-6518 / gymhome@fibertel.com.ar / www.gymhomearg.com.ar
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TENEMOS UNA SOLUCION EN SISTEMAS A LA MEDIDA DE CADA UNA DE LAS NECESIDADES DE TU EMPRESA.

La tecnologia y la informaciéon pueden ser tu principal aliado a la hora de competir.
MARCA HOY LA DIFERENCIA, INVERT( EN DIGITAL SOFTWARE.

www.digitalsoftware.com.ar - Solicite una demostracion en contacto@digitalsoftware.com.ar

Catamarca 4031 - Vte. Lopez - Buenos Aires - Argentina. Tel. (54 11) 4711-6168 / 4790-8270




Mercado

¢cBuscabas bicis de indoor?

Mercado Fitness te muestra a través de un informe fotogrdfico las diferentes opciones de bicicletas de indoor cycling que
hay actualmente en plaza, consignando precios y direcciones de e-mail de cada proveedor.

Empresa: Star Trac Empresa: K|p Machines Empresa: JC /\/\oqumos Empresa: Kromax
Precio: U$S 1100 + IVA Precio: $ 1.550 + IVA Precio: $ 1281 + IVA Precio: $1325 + IVA
info@spinning-ar.com.ar hmoavro@kipmachines.com \cmoqumos@mfovio.com.or info@kromax.com.ar
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Empresa: SanMartino Empresa: Evolution Center Empresa: Uranium Empreso Trai Gym
Precio: $ 1470 + IVA Precio: $1150 + IVA Precio: consultar Precio: $ 1025 + IVA

maquinassanmartino@arnet.com.ar ventas@evolutioncenter.com.ar www.uraniumfiiness.com fraigym@hotmail.com

e
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Empresa: MTD Gym Empresa: Fox Empresa: Fogo Empresa: Faga
Precio: $870 + IVA Precio: $ 1890 + IVA Precio: $1150 + IVA Precio: $860 + IVA
07newedal@infovia.com.ar ventas@equipamientosfox.com fagasrl1@speedy.com.ar fagasrl 1@speedy.com.ar
__oraris -
;; : .
r ‘ = Ll
Empresa: Fitness Gym Empresa: JBH Equip Empresa: Stride Empreso Stride
Precio: $ 1650 + IVA. Precio: $1200 + IVA Precio: $ 1650 + IVA Precio: $ 1350 + IVA
finessgym@maquinasdegimnasios.com.ar info@jbhequip.com.ar info@stride.com.ar info@stride.com.ar

Nota: Todos los precios, salvo el de Star Trac, estén expresados en pesos argentinos [tipo de cambio hoy U$S1 délar = $3,2 pesos|



. Viste tu gimnasio

A lo largo de 2007, Mercado Fitness premiara a 60 gimnasios de
todo el pais con 10 chombas para vestir a los integrantes de su staff.

¢El objetivo? Facilitar la identificacion de los mismos por parte de los clientes,
mejorar la imagen corporativa de cada gimnasio y reforzar el sentido de perte-
nencia de todos los miembros de su equipo.

No te CIIIE(IBS afueray aprovecha esta oportunidad dinica de vestir

tu gimnasio sin costo alguno.

Condiciones: Para participar de estos sorteos un responsable por cada gimnasio debera completar el
100 por ciento de la encuesta que Mercado Fitness tiene publicada en Internet. Por mas informacion
ingresar a www.mercadofitness.com.ar

Importante: Esta campaiia no contempla la incorporacién del logotipo de los gimnasios ganadores en
las prendas a entregar.

Ellos ya ganaron. ¢Vos qué estas esperando?

Arabesque - Valentin Alsina (GBA) In Club - Cérdoba Capital
info@mercadofitness.com / www.mercadofitness.com.ar

C fe ,;'f




Clasificados

FONDO DE COMERCIO

Hugo Minutella

Vendo fondo de comercio de gimna-
sio en Villa del Parque: 400 m2 en
dos plantas; 450 socios activos, mé-

quinas Magnum Forces, Megaline y
Kromax. Tiene aire acondicionado y
calefaccién central, termotanque, ven-

tiladores y espejos. Soy propietario
del inmueble. TE: (011) 4326-1289
E-mail: marcela_donaire@hotmail.com

Andrés DellaViola

Vendo fondo de comercio, importante
gimnasio en pleno cenfro comercial.
Amplio salén de musculacion con impor-
fanfes méquinas, gabinefe de estética,
vestuarios y posibilidad de ampliar el u-
gar para armar nuevos salones. Sanfos
Lugares (GBA|. TE.[O11) 155815-4566
unikusgym@ciudad.com.ar

Fabiana Herlein

Se vende gimnasio en barrio norte.
Capital Federal. TE: (011) 4813-2707
puntovital@argentina.com

Fernando Luque

Duefio vende fondo de comercio gim-
nasio. Capital Federal.

TE: (O11) 4813-0707

fhastacuando@gmail.com

Horacio Dakar

Vendo gimnasio funcionando. Capital Fe-
deral. TE: (011) 4552-4565
diego.paiella.estilistas@hotmail.com

Roxana Tabs

Vendo fondo de comercio de gimnasio
de pilates, danzas varias y centro de es-
téfica. Excelente ubicacion en Caballito.
Capital Federal. TE. [011) 4333-5960
gypilates@yahoo.com.ar

Oscar Nifiez

Fondo de comercio, excelente gimna-
sio en Zona Norte de Bs. As. con gran
valor agregado a $ 45000. Boulogne
(GBA). TE: (011) 47100549
nunezbox@yahoo.com.ar

VENTA

Radl Ursino

Vendo cama solar Ergoline de 38 tubos,
3 faciales con reloj fichero funcionan-
do. Gral. Pico (Pcia. de La Pampal.
TE: (02302) 430-404
lyonnet@ciudad.com.ar

Gabriela Otero

Vendo bicicleta recostada marca Kip
Machines en excelente estado. La Plata
(Pcia. de Buenos Aires).

TE: (0221) 4720427
gabyotero8@hotmail.com

Fabian Mansilla

Vendo maquinas de musculacién, peck
deck, cuédriceps, femorales Magnum
Forces, banco abdominal, scott, hack,
bancos planos e inclinados, dorsaleras,
doble polea, prensa, smith y mucho mas
en perlectas condiciones por renovacion
de méquinas. Capital Federal.

TE: (011) 155 6560658
gymloft@yahoo.com.ar

Juan Sénchez

Vendo bancos Fitness Machine, plano
inclinado, hombros, scoff, ruck y mé-
quinas Magnum, todo en excelentes
condiciones. ltluzaingd (GBA).

TE: (0O11) 156 633-2323
juanignaciopf@yahoo.com.ar

Alejandro Secchiano

Vendo por cierre de gimnasio combo de
prensa 45°, panforrillera parado, fres
estaciones de polea alfa, remo sentado,
remo a caballo, banco de abdominal
y plano, barra olimpica, bancO scott
a 45°y 90°, fondera de friceps, press
plano, discos de 15y 5 kg. Capital Fe-
deral. TE: (011) 156 116-1741

alegym@datafull.com

Hugo Alberico

Vendo 3 elipficos Fox en excelente
estado, 2 afos de uso, no los vendo
por separado, $ 2600. Santa Teresita
[Pcia. de Buenos Aires).

TE: (02257) 156 389-66

afullgym@hotmail.com

Romina Vacsman

Vendo marca Pilatesland con acceso-
rios, en perfecto estado, muy poco uso:
1 reformer, 1 box, 1 tabla de pique con
hombreras y barra de pie nuevas, recien
colocadas, muy poco uso a $ 2100.
Capital Federal. TE: (011) 4381-5918
inshape@inshapebuenosaires.com

Rodrigo Escalante

Vendo urgenfe excelentes cinfas Kip
Machine KR217 y una cinta Athletic por
cierre de gimnasio, muy buen estado. Ca-
pital Federal TE: (011) 156 395-1076
yoyo-2047 5@hotmail.com

Roberto Barros

Vendemos usado en muy buen estado:
5 colchonetas de alta densidad (90Kg.)
a$ 160y 3a$ 120; paralelas para
varones regulables en alto y en ancho
a $ 2300. Pergamino (Pcia. de Buenos
Aires).

TE: (02477) 425-431
afenas@yahoo.com.ar

Juan Ignacio Sénchez

Vendo lote de 13 bicis indoor marca
Fitness Machine con un afio de uso en
incomparable estado a $ 1300 cada
una. ltuzaingo (GBA).

TE. (011) 4458-0929
juanniZ8@hotmail.com

Christian Ruiz Diaz

Vendo lockers, mas de 20 puertas, se-
parados en 4 cuerpos, llamar y mandar
mail por precio. Capital Federal.

TE: (011) 4926-1192

christianruizdiaz@hotmail.com

ALQUILER

Pablo Fidalme

Ofrezco espacio libre mas salas/gabi-
netes en cenfro de pilates y gimnasia
(150mis2 aprox.] para actividades de
Spa, estéfica o salud, clases, falleres,
grupos, ritmos, fitness, arfes marciales,
cursos. Consultar por alquiler. Capital
Federal. TE: (011) 50387815
prof_pablof@hotmail.com

Carlos Fernéndez

Dispongo espacio para stand o venta
ropa en el mejor lugar del gym. Es un
health club con aparatos, fitness vy pila-
tes, instalado nuevo, primer nivel estilo
cadena de gimnasios, pisos de made-
ra, zona Caballito. Capital Federal.
TE: (011) 155 098-5710

info@gymcity.com.ar

COMPRA

Marcelo Rago

Compro méquinas:  aductorabductor,
press de hombros, press de pecho,
sillén de cuddriceps, camilla de femo-
rales del fipo Fox con cafio 100/50
redondeado, pago al contado; discos
de la marca Todosport 20, 15y 10 kg.
Capital Federal. TE: (011) 4604-2157
marcelo.rago@argentina.com

A\

FITNESSBROKER.
AV

Un espacio 100% virtual destinado a facilitar intercambios comerciales entre empresarios y profesionales de la industria de
clubes y gimnasios, asi como a promover oportunidades de negocios dentro del mercado del fitness.

Alquileres

Fondos de Comercio

Permutas

WWW.FITNESSBROKER.COM.AR

Proyectos

Fernando Otero

Compro cinfas para gimnasio en buen
esfado en zona Capital o cercana. Ca-
pital Federal. TE: (011) 4464-6525
fernandootero_000@hotmail.com

Juan Carlos Serrallonga

Compro urgente 4 cintas Kip kr320,
320 max o 217 en excelente estado
y también necesito bicis recostadas [re-
cumber] en buen estado. La Plata (Pcia.
de Buenos Aires). TE: (0221) 154 200-
652 / 4212032
serrallongajc@yahoo.com.ar

BUSQUEDA

Aida Tedesco

Busco socio para pilates o escucho pro-
puestas, poseo salén de 160 mts. con
vestuarios en la zona de Villa Urquiza.
Capital Federal.

TE: (011)4521-1304
aidatedesco2002@yahoo.com.ar

Roberto Feler

Busco espacio en gimnasio para dictar
profesorado de personal trainer y ciclo
2008. Capital Federal.

TE: (011) 4644-4972
robertofeler@hotmail.com

Gustavo Leén

Busco socio para poner un gimnasio,
poseo una dotacion de 13 maquinas
nuevas, soy profesorde musculacion. Ca-
pital Federal. TE: (011) 155 3180760
gustavoleon 12@yahoo.com

PERMUTA

Carmen Ormachea

Permuto equipo de aire acondicionado
central Fegers de 45000 frigorias por
15 bicicletas de indoor. Berisso (Pcia.
de Buenos Aires). TE: (0221)461-2610
icn1789@hotmail.com

Anahi Gerosa

Permuto prensa de 90° por barrel pi-
lates, bicicleta o escalador. Capital
Federal. TE: (011) 156 101-0601
centerfitness_2006@yahoo.com.ar

Servicios Ventas



Mercado Fitness Paraguay

Wellness
Paraguay 2007

El pasado 24, 25y 26 de agosto, en las instalaciones
del Hotel Crowne Plaza, en Asuncién, se desarrollé con
gran éxito la primera edicién de Wellness Paraguay .

Este evenfo internacional conté con la participacién de
destacados representantes de la actividad del dmbito no-
cional y extranjero.

"Tuvimos el placer de recibir a Waldyr Soarez, presidente
de Fitness Brasil, Liz Cramer, ministra de Turismo de Pa-
raguay, Guillermo Vélez, director de Mercado Fitness, vy
un destacado plantel de profesionales que nos honraron
con su presencia”, sefiala Javier Correa, organizador del
evento.a

Estuvieron presentes:

De Brasil: Cida Conti, Alice Becker, Tati Sanchis, Inelia
Cracia. De Argentina: Jorge Gavildn de Body Systems y
Zabrina Herterich. De Paraguay: Maria Aurelio Codas,
Charles Niiez y Guiliano Melgarejo.

Los mejores 100 articulos publicados

en la revista Mercado Fitness.

TOP 100 no

es un libro

para ser leido

y coleccionado
solamente,

es ante todo
UN LIBRO PARA
SER USADO.

GOMPRALO
HOY MISMO.

Precio: $99 pesos (US$ 35 ddlares) (")

10P
100

mercado

(*) No incluye costo de envio.

Tel. (54 11) 4115-3524/5
info@mercadofitness.com - www.mercadofitness.com

350 paginas




Mercado Fitness Bolivia

René Claure

El gimnasio Body Master nacié en 1996 de la mano de
René Claure, un ex fisiculturista y reconocido entrenador
personal, que trabajé varios afios en gimnasios de Estados
Unidos. “Fuimos pioneros en Bolivia incorporando equipos
cardiovasculares, luego con Spinning y también con Pilo-
tes”, sefiala Claure.

Tras dos mudanzas previas dentro de la misma ciudad de
Santa Cruz de la Sierra, Body Master se instalé hace un
afio en una zona residencial de la ciudad, sobre la calle
Fortin Corrales. El gimnasio cuenta con 600 m? que pronto
se convertiran en 1000 m?, segin sus proyectos de am-
pliacién. Tiene 500 clientes activos que pagan un abono
basico mensual de 35 délares.

Mercado Fitness estuvo en Santa Cruz de la Sierra y entre-
visté a este empresario boliviano:

MF: 3En qué se basé su estrategia de posicionamiento?
RC: En la innovacién y en el trabajo personalizado. Cons-
fanfemente confrolo que mis instructores se ocupen de la
gente. Quiero que las personas que vienen a Body Master
vean resultados y obfengan los beneficios que desean.

Por ofra parte, contribuyd también a nuestro posiciona-
mienfo e imagen convocar, desde los inicios, a modelos
reconocidas del medio local, como el caso Carla Mordn
y muchas ofras.

“La industria de
¥es ractzcamen € vzr en

1mna51os

MF: 5Cémo ve a la industria de gimnasios en Bolivia?
RC: Es précticamente virgen, con lo cual hay mucho por
hacer. Lo importante es que la gente estd abierta a las
novedades. En este sentido, todo lo que he traido en equi-
pamientos y técnicas ha sido bien aceptado.

MF: 5Qué es lo més dificil de manejar en este negocio?

RC: Sin duda alguna, el personal. Necesitamos de gente
capacitada que pueda dar todas las respuestas, o por lo me-
nos la mayoria. Lo que falta es profesionalizar esta carrera.

MF: 5Cémo es la relacién entre los duefios de gimnasios
en Santa Cruz?

RC: Conozco a la mayoria de los propietarios, pero acé
la gente es muy celosa del éxito del ofro. Entonces, no se
habla el mismo idioma con la competencia.

MF: 5Qué desafios tiene por delante la industria?

RC: Necesitariamos una entidad que certifique a los pro-
fesionales y que los controle, porque hay muchisima gente
empirica, que no fiene nocién sobre biomecanica traba-
jando y lastimando clientes en gimnasios.

MF: 5Cudles son los planes que tiene a futuro?
RC: Apuntamos a seguir creciendo en Sanfa Cruz y también
tenemos proyectado expandimos a La Paz, con un gimnasio
de mas envergadura. Queremos desarrollar emprendimien-
tos de mayor nivel y manejamos como una red.

PokAr.

LISTENTO YOURBODY |

J Argentina
{ www.infopolar.com.ar

Bolivia
www.polarbolivia.com




STAR TRAC
EN CHILE ES

GLOBAL
FITNESS
SERVICE

La mejor alternativa
para equipar su
gimnasio

*Maquinas
Cardiovasculares

*Fuerza

*Bicicleta oficial del

programa SPINNING

contacto | - cpincheira@gfs.cl - (56-2)

online www.gfs.cl - www.starfrac.com - www.spinning.cl



Mercado Fitness Chile

é¢ La mejor publicidad
es el cliente

contento

Que lo gente salga feliz del gimnasio y que pueda encontrar alli lo que busca
es el desafio mds grande que enfrenta Pamela Olivares en su gimnasio Sport

Gym de Valparaiso.

Ubicado en la nueva ciudad de Curauma, a 20 kilémetros
de Valparaiso, Sport Gym Valparaiso va a cumplir en no-
viembre préximo dos afios de vida y su propiefaria, Pamela
Olivares, proyecta festejarlos mudéndose en unos meses a
un local nuevo en el drea comercial de la ciudad.

Sport Gym Valparaiso “es un gimnasio familiar, donde
siempre estamos innovando. Me preocupo porque los pro-
fesores estén capacitados. Si no pueden ir a Santiago,
yo fraigo capacitadores al gimnasio. Y eso la gente lo
percibe bien”, sefiala Olivares.

Ella comenzo introduciéndose en el tfema de los gimna-
sios, “primero como alumna, después como profesora de
un grupo, y de alli nacio la idea de tener algo mas inde-
pendiente”, relata Olivares. A continuacién la empresaria
analiza el mercado de gimnasios y esboza cudl es la filo-
sofia de su proyecto.

MF: 3Como evalias la situacién actual de los gimnasios
en tu pais¢

PO: El finess en Chile se estd profesionalizando de a
poco. la cultura deportiva no ayuda porque la gente to-
davia no tiene la mentalidad de ir al gimnasio. Y en un

mercado poco explotado el incentivo es poder innovar.

: 3Qué u im-
MF: 3Qué errores suelen cometer los operadores de gim
nasios¢

PO: Yo creo que el error més grande que cometen los pro-
piefarios de gimnasios es no conocer el mercado. Porque
si estés involucrado en el fema sabes, por ejemplo, que la
capacitaciéon es una inversion y no un gasto.

MF: Entonces, 3cé6mo es el nivel de profesionales que hay?
PO: Todavia falta mucho en Chile. De repente profesores
de Educacion Fisica que ponen su gimnasio se quedan
sélo con el titulo, y no se capacitan en lo que es el manejo
del negocio.

Pamela Olivares

En nuestro caso, vamos a capacitarnos a la Argentina.
Yo he tratado siempre de ir mas allg, de tener una visién
mds innovadora. Y frabajomos mucho para que la gente
salga contenta del gimnasio y pueda encontrar lo que bus-
ca, porque sabemos que la mejor publicidad es el cliente
contenfo.

MF: 3Cuéles son los servicios que brinda Sport Gym Val-
paraiso?

PO: El gimnasio tiene 250 m? y ofrece clases grupales,
acondicionamiento fisico, trabajo con méquinas, faller de
karate para nifios, de danzas drabes y falleres de nutricion.

MF: 5Cudles son las principales problemdticas en tu gim-
nasio?

PO: Lo que mds cuesta es mantener la cantidad de miem-
bros y que no haya tanta rotacién. Por ese motivo tratamos
de enfocarnos en la venta de planes de clases trimestrales
y semestrales, un poco copiando el modelo de las grandes
cadenas.

MF: 3Qué autocriticas podrias hacerte como propietaria?

PO: La verdad que las encuestas de satisfacciéon que he-
mos hecho en el gimnasio nos dicen que estamos bien
encaminados, porque la gente esté conforme. Pero hasta
ahora lo que me ha limitado mucho es el asunto del espo-
cio. Por eso en unos meses estamos cambiéndonos a un
lugar mas grande en el drea comercial de Curauma.

MF: ;Cudles son las perspectivas a futuro?

PO: Yo creo que el desafio, mas que nada, es no temerle
a las grandes cadenas. Porque en esos gimnasios el ser-
vicio es muy impersonal y hay genfe que no quiere eso.
Entonces, nuestra metfa, como gimnasio chico, es poder
dar un buen servicio al cliente para que éste nos vuelva a
elegir siempre que quiera hacer actividad fisica.a



Indices de
sedentarismo en Chile

Un estudio encargado al Observatorio Social de la Uni-
versidad Alberto Hurtado reveld que 87,2 por ciento de
los chilenos de 18 afios y mds, no realizan actividades
fisicas. En este rango estan, principalmente, tres tipos de
personas: las mujeres, aquellos con menores ingresos y los
mayores de edad.

Dentro de ese 87,2 por cienfo de sedentarios, 73,7 por
ciento de la poblacién declara que es totalmente inactiva.
Entre las regiones con mayores niveles de sedentarismo
estan la IX (96,4%), la lll (89,8%) y la XI (88,5%); mientras
que las que marcan los menores niveles son la | (81,6%);
la XII (84,3%) y la V (84,8%).

Quienes presentan una mayor predisposicion a hacer de-
porte son los hombres, los més jovenes y las personas de
mejor condicién socioeconémica. Los varones vy los secto-
res de menores ingresos lo ven como una actividad ligada
a la sociabilidad, mientras que las mujeres vy los grupos de
mayores recursos lo relacionan con la salud.

Fuente: www.cooperativa.cl

Lanzan Video Cycling

Este producto, creado especificamente para clases de
ciclismo indoor en gimnasios, combina filmaciones de
recorridos por caminos de fodo el mundo con las indi-
caciones de un profesor al inicio de cada circuito. Su
objefivo es hacer més entretenidas las clases para los
clientes.

Video Cycling se ofrece en DVD vy tiene una duracién de
63 minutos que incluyen imagenes de recorridos divididos
en fres efapas de 21 minufos,
cada una de las cuales presenta
un esquema similar: 7 fases de 3
minutos por diferentes rutas.

Cuenta con un cronograma se-
cuencial légico compuesto por:
plano de calentamiento, plano de trabajo, su-
bida, carrera, plano de recuperacion, subida infensa y
carrera. Es ideal para aumentar en forma diferenciada y
econémica la asistencia a las clases de indoor cycling.

Por mds informacion visite www.videocycling.net

Mercado Fitness Chile

Energy Fitness Clubs
se expande

Esta cadena de gimnasios invertird 20 millones de délares
en los proximos 4 afios para alcanzar la meta de 25 loco-
les propios hasta 201 1.

Energy Fitness Clubs, ex Powerhouse, estd en manos de
Alex Weisner, uno de los anfiguos socios, y Mark Ma-
tsrow, duefio de 24 Hours Fitness, que cuenta con 350
locales en Estados Unidos y 20 afios de experiencia en
el rubro.

Actualmente la firma estd invirtiendo 3 millones de délares
en la construccion de dos gimnasios en la comuna de Lo
Reina, en Santiago. La idea es cerrar 2007 con ventas del
orden de los 8 millones de délares y comenzar 2008 con
nueve locales.

Fuente: www.diariofinanciero.cl
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¢¢Los gimnasios grandes descuidan
lo que los chicos mejor hacemos:
o

 la atencion

Asequra Daniel Gomez Garcia, quien se lanzo recientemente en Lima a la conquista del mercado femenino a través de

su gimnasio Lady s Gym.

Lady’s Gym estd ubicado en el disfrito de San Borja, en
la provincia de Lima. Cuenta con 350 m?, distribuidos en
dos plantas, y -como su nombre en inglés lo indica- atiende
s6lo a publico femenino. Su propietario, Daniel Gémez
Garcia, lo define como “un punto de encuentro para mu-
jeres que buscan nuevas amistades mientras mejoran su
condicién fisica”.

Este gimnasio fiene un circuito de entrenamiento de 30
minutos, una sala de aerdbica y una de indoor cycle. En
breve, confard también con un sauna, una pelugqueria y
una cafeferia. “Estimamos que en fres meses mds nuesiro
producto estard 100 por ciento terminado”, asegura G&-
mez Garcia.

lady’s Gym cobra una mensualidad de 59 délares, aun-
que su plan mas vendido es el trimestral a 149 délares. En
un reportaje con Mercado Fitness, su propiefario explica
como surgié su emprendimiento.

MF: 3De cudnto fue la inversién inicial2

DGG: En un comienzo proyectamos invertir 20 mil déla-
res, pero terminamos friplicando esa inversion. Adn nos
resta un poco mds para finalizar fodo el proyecto y lograr
que lady’s Gym sea fotalmente diferente de sus competi-
dores més directos.

MF: 3Qué tipo de andlisis de la competencia se hizo?
DGGC: Estudié mucho el modelo de negocios de Curves,
principalmente, y observé que su tasa de renovacion era

muy baja. Me puse a recabar informacion y las opiniones
que recogi me indicaban que a muchas muijeres les resul-
taba aburrido estar siempre en un circuito sin hacer ofras
actividades como step o indoor cycling.

MEF: Y respecto a los gimnasios comerciales més grandes?
DGG: Detecté que muchas sefioras, en las clases de baile
por ejemplo, se sentian incémodas y muy observadas. En
fanto los entrenadores estaban mas preocupados por estar
con las chicas jévenes y bonitas, que con ellas. Eso en
nuestro gimnasio no sucede porque les brindamos a todas
nuestras socias la misma atencion.

MF: 3Qué criticas harias a la industria local de gimnasios?
DGG: Los gimnasios grandes han descuidado lo que noso-
fros, los gimnasios pequefios, ahora estamos atendiendo:
la calidad del servicio a nuestros clientes. Sucede que la
gente hoy ya no busca en los gimnasios grandes espacios
y mdquinas modernas. El piblico quiere calor humano,
atencién personalizada.

Ello hace necesario que los gimnasios grandes se preocu-
pen mds por enfregar un mejor servicio, o sea, dejar de
invertir en marketing y apostar mas a la calidad del perso-
nal que tienen.

MF: 3Qué tan profesional es la gestién de los gimnasios
en Lima?

DGG: El nivel de formacién de los gerentes ha aumenta-
do, ya que se estén preocupando mucho més por adquirir
nuevas herramientas. Cada afio més personas vigjan a
Brasil a capacitarse. Los peruanos estamos atentos a cémo
se desenvuelve el mundo en el campo del finess para po-
der traer los Ultimos avances a nuestro pafs.

MF: En tu opinién, scudl es el mayor desafio para los
gimnasios hoy?

DGG: Definitivamente, enfender que el clienfe es lo mds
imporfante en este negocio.



Obesidad y calidad
de ida

Un informe de la revista briténica The Economist revela
que Pert ocupa el puesto 25 entre los paises con mas
proporcion de hombres obesos en su poblacion, con el 16
por ciento. Libano ocupé el primer puesto (36,3), seguido
por Qatar (34,6), Kuwait (32,8), Panama (27,9), Estados
Unidos (27,7), Chipre (26,6), Arabia Saudita (26,4).

En lo que respecta a calidad de vida y estandares de
salud, segin la revista especializada, Argentina aparece
como el mejor pais de América latina, aunque ocupa el
puesto 36 a nivel mundial en una clasificacion que es
encabezada por Noruega. Los demds paises latinoameri-
canos que figuran en este ranking son Chile (39), Uruguay
(43), Costa Rica (47), Cuba (49), México (51) y Panamé
(54). Fuente: Agencia ANSA.

Mercado Fitness Peri

Seminario de
marketing deportivo

Gerardo Molina, asesor de Fox Sport Internacional, dicto-
ra el 3y 4 de octubre en el Hotel Miraflores Park Hotel, un
seminario bajo el fitulo “El deporte como una herramien-
ta de marketing empresarial”. Entre ofros, se abordarén
los siguientes temas: captacion de consumidores, patroci-
nio deportivo, imagen de marca, competencia, negocio
y renfabilidad. Molina es licenciado en Ciencios de la
Comunicacién y Relaciones Publicas y autor del libro “El
Marketing Deportivo”. Por informes llamar al 628-0002,
417*7998, y 6250003

Gold’s Gym solidario

Tras el sismo que sacudié al sur del pais a mediados de
agosto pasado, la cadena de gimnasios Gold’s Gym
lanzé -bajo el lema "Hagamoslo juntos, ellos nos necesi-
fan”- una campaiia humanitaria a nivel nacional cuyo fin es
recolectar carpas, camas plegables, calaminas de acero
corrugadas, prendas de vestir livianas, frazadas, alimentos
no perecibles, y agua para beber, entre ofras cosas. Aque-
llos que deseen colaborar pueden acercar sus donaciones
a cualquiera de los 11 locales con que cuenta Gold’s
Gym. Por més informacién visitar www.goldsgymperu.com

Cambios comprobados
Socios Fidelizados
Mayor Rentabilidad

by

Ud. ya nos contacto?

info@fitnessrevolution.com.pe
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Mercado Fitness Uruguay

Wilson Prenz

los gimnasios Personal, del empre-
sario Wilson Prenz, cuenfan con dos
unidades en Uruguay. la primera se
instalé hace cuatro afios en Ciudad de
la Costa. “Empezamos muy chiquititos
con una superficie de 200 m? y al afio
y medio crecimos a unos 500 m?, que
es lo que tenemos hoy”, cuenta Prenz.

Luego tomaron la decisién de expan-
dirse. En 2007 vio la luz lo segunda
sede de Personal, con iguales dimen-
siones a la primera (500 m?), aunque
esta vez ubicada en pleno centro de
Montevideo. En diglogo con Mercado
Fitness, Prenz habla sobre su empresa
y comparte su vision de la industria en
Uruguay.

MF: 3Cémo fue la evolucién en estos
afos?

WP: Empezamos trabajando muy fuer-
te el drea de musculacién. Después,
comenzamos a apostar mucho al sec-
tor de gimnasia grupal. Conformamos
un equipo de profesores y nos centra-
mos en la capacitacion para armar
una plataforma de trabajo en la parte
de fitness grupal. Y de la mano de ese
crecimiento vino una compafia como
Body Systems que nos ayudd mucho a
desarrollar esa drea.

Qncientizar .
a los consumidores y

mejorar lg |

rerencion

Esos son algunos de los desafios que enfrenta la industria del fitness en Uruguay, segdn la vision de
Wilson Prenz, director de los gimnasios Personal.

MF: 5Cudl es el perfil de pablico que
concurre a sus gimnasios?

WP: Apuntamos a un segmento medio-
alfo, que paga una cuota promedio de
25 doélares mensuales. En cuanto a las
edades, en Ciudad de la Costa mane-
jamos, mds que nada, adolescentes y
adultos jovenes. En tanfo, en la sede
del centro hay mayoria de adultos, que
son personas que trabajan en las ofici-
nas y comercios de la zona.

MF: 5Qué desatios les plantea por de-
lante el mercado?

WP: El principal desafio es que las per-
sonas acepten la actividad fisica como
una herramienta  fundamental  para
cuidar su salud y su estética. la po-
blacién de Uruguay estd conformada,
mds que nada, por genfe mayor, que
es el segmento que menos concurre al
gimnasio. Otro problema tiene que ver
con la refencién. Aqui se trabaja con
femporadas muy marcadas de altas y
bajas de publico.

MF: 3Qué dificultades enfrentan los
operadores de gimnasios?

WP: Una de ellas es la falta de pro-
veedores de equipamientos. No hay
fabricas grandes que se dediquen a
la produccién de equipos para muscu-
lacion. En Uruguay existen pequefios
falleres, pero muy arfesanales. Y en
cuanto a las maquinas cardiovascula-
res son todas importadas, lo cual las
encarece demasiado.

MF: 3Qué tan profesional es la gestion
de los gimnasios?

WP: Hay algunos que estén muy en
pafiales y hay ofros que son lideres,
y como fales estdn muy empapados,
porque participan de conferencias vy
consiguen buenos profesionales que
los asesoren. No obstante, tfodavia
hay gente manejando gimnasios que
frabaja a nivel de entrecasa.

En nuestro caso, siempre buscamos
oportunidades para viajar a Argentina,
a Brasil y hemos visitado Estados Uni-
dos v Europa, donde estuvimos en las
mejores cadenas de gimnasios, con la
idea de fraer lo mejor a nuestro peque-
fio mercado en Uruguay.

MF: 5Qué criticas harias al mercado?
WP: La falta de actualizacion, de mo-
dernizacion. Muchos gimnasios de la
compefencia de pronfo se esfancan
porque el publico consumidor no es
muy exigente en Uruguay, por lo me-
nos en lo que respecta a la actividad
fisica. Hay lugares que fodavia siguen
utilizando esfructuras de gimnasios y pro-
gramas de enfrenamienfo anticuados.

MF: 3Cuéles son las perspectivas a
futuro?

WP: Buscamos, dia a dia, conseguir
cada vez més socios y mejorar la re-
fencién. Estamos trabajando muy bien,
mucho, y esfamos creciendo pero len-
tamente.n



Breves

3ra Convencion
Fitness Uruguay 2007

Fue organizada por GRH Deporte y tuvo lugar los dias 22
y 23 de septiembre en la Asociacién Cristiana de Jévenes,
ubicada en Colonia 1870, Montevideo.

Durante la 3ra Convencién Fitness Uruguay 2007 se rea-
lizaron clases précticas, workshops tedricos, actividades
acudticas, gala de gimnasios y ademds se organizé una
Expo-Feria con los principales exponentes del sector.

Certificacion de

Spinning en Montevideo

Tendré lugar el 30 de septiembre en la sede del gimnasio
Aerobic Mix, 26 de Marzo 1069, de 8:00 a 18:00 ho-
ras, y esfard a cargo de Marcelo Alexandre, entrenador
de la seleccion argentina de ciclismo y master trainer de
Spinning.

Los femas de estudio incluyen: historia del programa, los
movimientos bésicos, fisiologia, biomecdanica, movimientos
contraindicados, seleccion de musica, disefio y armado de
clases, entre ofros topicos.

El costo de la certificacion oficial infernacional es de 250
dolares. Asimismo, el dia anterior a la capacitacién se
realizard un lanzamiento abierto al publico, con la parti-
cipacion de Alexandre. Tal evento serd a las 18 horas en

Aerobic Mix.

Para mds informacién contactarse con Hi Fitness al (598-2)
7083210 / 094540563

Credito millonario para
programa de salud

El Banco Mundial (BM] anuncié un crédito para Uruguay
por 25,3 millones de délares, que seran desfinados a for-
talecer la prestacién de las politicas y los servicios de salud
en materia de enfermedades no transmisibles.

“Tenemos el firme compromiso de apoyar la iniciativa del
Gobierno, que se concentra en mejorar la prevencion de
enfermedades fales como la hipertensién, la diabetes, la
obesidad y el cancer”, aofirma Pedro Alba, director del BM
para Argentina, Chile, Paraguay y Uruguay.

Fuente: AFP

Mercado Fitness Uruguay :: 85

Uruguay impulsa ley

El Ministerio de Turismo y Deportes junto a la Comision
Honoraria para la Salud Cardiovascular apoyan propues-
fas deportivas a temprana edad vy la creacion de una Ley
Nacional de Deportes, con el propésito de erradicar el
sedentarismo y esfimular el habito del ejercicio fisico en
el pais

Héctor Lescano, ministro de Turismo y Deportes, destaco la
importancia de apoyar el campeonato nacional de fitbol
infantil, que es una manera de estimular el deporte desde
una la temprana edad.

Fuente: www.uruguayaldia.com
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Guia de proveedores

1 Musculacién
Empresa: Biofitness

Tel/Fax: (5411) 4696-0122

E-Mail:biofimessequipamientos@yahoo.com.ar

Empresa: Biomax
Tel/Fax: (0341) 464-9441
E-Mail: holiday@citynet.net.ar

Empresa: Evolution Center
Tel/Fax: (0351) 411-8866

ventas@evolutioncenter.com.ar

Empresa: Fitness Company
Tel/Fax: (011) 4713-5090

E-Mail: info@fitness-company.com.ar

Empresa: Fitness Gym
Tel/Fax: (011) 42782885
filnessgym@maquinasdegimnasios.com.ar

Empresa: Fox
Tel/Fax: (011) 4278-3072 / 73

ventas@equipamientosfox.com.ar

Empresa: Gerbo Sport
Tel/Fax: (011) 4581-3065
E-Mail: 1932@arnet.com.ar

Empresa: JBH Equip
Tel/Fax: (011) 4228-6141/4228-3182
E-Mail: info@jbhequip.com.ar

Empresa: JC Fitness Equipment
Tel/Fax: (0358) 462-8009

E-Mail: jcmaquinas@infovia.com.ar

Empresa: Méquinas Sanmartino
Tel/Fax: (0358) 464-8213/464-0414

maquinassanmartino@arnet.com.ar

Empresa: Millennium
Tel.: (011) 4265-1609 / 42052331
E-Mail: ventas@equipmillennium.com

Empresa: Muskleman
Tel/Fax: (011) 4832-6844

E-Mail: apolo@arnet.com.ar

Empresa: Paramount
Tel/Fax: (011) 4855-8574
E-Mail: adillen@systemfit.com.ar

Empresa: Sagittarius
Tel/Fax: (011) 4581-3065
E-Mail: 1932@arnet.com.ar

Empresa: Stride
Tel/Fax: (011) 4200-1078

E-Mail: info@stride.com.ar

2 Cardiovascular

Empresa: Athletic Way

Tel/Fax: (011) 4553-8974 / 8961
E-Mail: ariel.arg@athletic.com.br

Empresa: Bicimundo
Tel/Fax: (0351) 422-1665/428-3910

bicimundo@arnet.com.ar

Empresa: Bike Machine
Tel/Fax: (0341) 447-6228/440-093 1
bikemachine@bikemachine.com.ar

Empresa: Centauro
Tel/Fax: (011) 4899-2255

E-Mail: maxivitale@argentina.com

Empresa: Faga S.R.L.
Tel/Fax: (0341) 4613562
E-Mail: fagasrl 1@speedy.com.ar

Empresa: Kip Machines
Tel/Fax: (011) 4327-2963
E-Mail: hmoavro@kipmachines.com

Empresa: Kromax
Tel/Fax: (011) 4755-3179

E-Mail: info@kromax.com.ar

Empresa: MTD Gym
Tel/Fax: (0341) 4575721
E-Mail: 07newedal@infovia.com.ar

Empresa: Randers
Tel/Fax: (0221) 471-2323

E-Mail: info@randers.com.ar

Empresa: Spinnin
Tel/Fax: (011) 4855-8574

E-Mail: info@spinning-ar.com.ar

Empresa: Surex Argentina S.A.
Tel/Fax: (011) 4208-1285/4218-2727

ventas@semikon.com.ar

Empresa: Trai Gym
Tel/Fax: (011) 4201-2042
E-Mail: traigym@hotmail.com

Empresa: Whirly Cycle
Tel/Fax: (011) 15 5578-1001

E-Mail: a_olivera@fibertel.com.ar

3 Accesorios & Peso Libre
Empresa: DOB Pesas

Tel/Fax: (011) 4755-1885
E-Mail: info@pesasdob.com.ar

Empresa: Fitness Market
Tel.: (011) 4384-5756 / 4383-7930
E-Mail: contacto@fitnessmarket.com.ar

Empresa: Impact Fitness
Tel/Fax: (011) 4855-8574

E-Mail: adillen@systemfit.com.ar

Empresa: Mir Fitness
Tel/Fax: (011) 4574-4842/43

E-Mail: mir@mirfitness.com.ar

4 Repuestos & Insumos
Empresa: Fenix Machines
Tel/Fax: (011) 4200-1444

ventas@fenixmachines.com.ar

Empresa: Resortes MG
Tel/Fax: (011) 46870041
E-Mail: resortesmg@fibertel.com.ar

Empresa: Sonnos
Tel/Fax: (011) 4647-1177

E-Mail: info@sonnosweb.com

5 Suplementos

Empresa: Ena Sport Nutrition

Tel. Cap. Fed. y GBA: (011) 45449306
Tel. Interior: (0291) 488-8207,/8235
administracion@enasport.com.ar

Empresa: HTN Suplementos
Tel/Fax: (011) 45550770
E-Mail: info@htn-nutrition.com

Empresa: Mervick
Tel.: (02320) 401400

E-Mail: info@mervicklab.com.ar

Empresa: Sanfonja
Tel/Fax: (0351) 426-3845

E-Mail: ricardochivilo@hotmail.com

Empresa: Saturn Supplements
Tel/Fax: (011) 46130025
E-Mail: saturn-arg@sinectis.com.ar

Empresa: SportNutrition
Tel/Fax: 4384-5756

E-Mail: contacto@fitnessmarket.com.ar

6 Software
Empresa: Control Gym
Tel/Fox: (011) 4958-1711

E-Mail: info@controlgym.com.ar

Empresa: Digital Fitness
Tel/Fax: (011) 4711-6168
E-Mail: contacto@digitalfiness.com.ar

Empresa: Identifycard
Tel.: (011) 4524-3896
E-Mail: info@identifycard.com.ar

Empresa: Informdtica & Deportes
Tel/Fax: (0341) 4932606

E-Mail: info@entrenar.com.ar

Empresa: Solucién ARG
E-Mail: info@solucionarg.com

7 Pilates
Empresa: 33 Pilates
Tel/Fax: (03488) 154 09189

info@3 3pilates.com.ar

Empresa: Activa BodySciences
www.activapilates.com

Empresa: Australia Pilates
Tel/Fax: (011) 4661-8794
australia_mb@yahoo.com.ar

Empresa: Controlo
[0O11) 15 41765964/15 5062-4399

E-Mail: info@contrology.com.ar

Empresa: Le Corp Pilates
Tel/Fax: (011) 57860458

E-Mail: lecorppilates@yahoo.com.ar

Empresa: Making Dreams SRL
Tel/Fax: (03541) 436645
E-Mail: info@pilatesland.com

Empresa: Martin Guido
Tel/Fax: 155904 1315

www.martinguidofitness.com

Empresa: NB Equipamiento
Tel/Fax: (5411) 4896 2359

E-Mail: rushvicente@hotmail.com

Empresa: P &P
Tel.: (011) 4704-5729/15 4994-0227
E-Mail: info@pypequipamientos.com.ar

Empresa: P-equipe
Tel/Fax: (011) 47000393
E-Mail: info@p-equipe.com.ar

Empresa: Pilarte
Tel.: (011) 42229743/15 5839-1625

E-Mail: correopilarte@hotmail.com

Empresa: Real Pilates
Tel/Fax: (011) 49537989
E-Mail: info@realpilates.com.ar

Empresa: Sunbright
Tel/Fax: (O11) 15 5247-3531
E-Mail: gotace@spedy.com.ar

Empresa: Wull Equipos
Tel/Fax: (011) 4723-5556
E-Mail: wull@wull.com.ar

8 Lockers

Empresa: Cia. Argentina de Lockers
Tel/Fax: (011) 47777555
lockers@argentinadelockers.com.ar

Empresa: Mexpell
Tel/Fax: (011) 4554-6920/21

E-Mail: ventas@mexpell.com.ar

9 Calderas
Empresa: Calderas Santero
Tel/Fax: (011) 4931-0183/0294

E-Mail: info@calderassantero.com

10 Audio & Video

Empresa: Fitness Beat

Tel.: (011) 4784-1074/4787-6588
E-Mail: info@fitnessbeat.com.ar

11 Capacitacién
Empresa: Mirta de Fussi

Tel/Fax: (0341) 421-6955/453-5080

12 Servicio técnico
Empresa: Full Mak
Tel/Fax: (011) 4441-3228

E-Mail: info@fullmak.com.ar

Empresa: Roan Service

Tel/Fax: (011) 47352298 (L. 24 hs.)
(011) 4763-3079

E-Mail: roan@argentina.com

13 Construccién
Empresa: AllSquash
Tel/Fax: (011) 48129257

E-Mail: info@allsquashcourt.com.ar

14 Remos
Empresa: Up Down
Tel/Fax: (0358) 156001268

E-Mail: info@updown.com.ar

Empresa: Concept 2
Tel/Fax: [0261) 155566176
E-Mail: goodwillrc@gmail.com

15 Indumentaria

Empresa: Go

Tel/Fax: (0341) 4452062
E-Mail: ventas@planetago.com

Empresa: Schnell Sport
natalia.arriola@schnellsport.com.ar

Empresa: Vitnik
E-Mail: vitnik@vitnik.com

16 Arquitectura
Empresa: Arquitectura Creativa
Tel/Fax: (011) 4554-7458

arquitectura_creativa@yahoo.com.ar

17 Saunas

Empresa: Hidrospa
(011) 42549009/4224-2747

Empresa: Hidro World
Tel/Fax: (011) 4509-6879
info@hidro-world.com.ar

18 Hidratacién
Empresa: Gatorade
Web: www.gatorade.com.ar

19 Arquitectura Textil
Empresa: Pagani
Tel/Fax: (011) 4270-3700

20 Natatorios
Empresa: Pool Technic
Tel/Fax: (011) 47360579

mittarditi@yahoo.com.ar

21 Pisos

Empresa: BigTile

Tel/Fax: (011) 4574-4545
E-Mail: ventas@atomplast.com.ar

Empresa: Mat Pro
Tel/Fax: (011) 4442-1796
E-Mail: info@matpro.com.ar

22 Belleza & Salud
Empresa: Cartaghe
Tel/Fax: (011) 4961-6942

www.carthagebeauty.com

23 Nutricién
Empresa: Felfort
Tel/Fax: (011) 4618-0000

consumidor@felfort.com.ar

24 Bronceado
Empresa: Silver Solarium
Tel/Fax: (011) 4371-4975

WWW45i|vere><press,coonr

25 Refaccién de maquinas
Empresa: Unicom
Tel/Fax: (011) 4854-1693

E-Mail: info@unicomfitness.com.ar

Fé de Erratas: En la edicién po-
sada, publicamos en el informe
fotogréfico  sobre reformers de
Pilates una direccién de correo
electronico equivocada de la firma
Equipamientos Fox. la correcta es:
ventas@equipamientosfox.com



costos locales
u )
Desarrollada y construida en Argentina con i ]
criterios de calidad internacionales y precios Y
accesibles, Uranium es la linea de equipos de .

fuerza e indoor cycle mas elegida por las grandes
cadenas de gimnasios del pais.

Lldmenos al [011) 4713 5090 y sepa por qué, mas
alla de su envergadura, Uranium es también la
mejor solucién para usted. i

- T UBNIUM

www.uraniumfitness.com
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PRESENTAMOS EL NUEVO
SUMMIT TRAINER

Versatil. Natural, Fluido,

Life Fitness es la marca nimero uno en el mundo en equipamiento de
clubes y gimnasios. Para mas informacion por favor communiguese con nosotros.
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