.- o/ndé camina
oIt industria

os gimnasios del futuro tendrdn una gestion mds profesional, deberdn fijar
estndares minimos de calidad y certificarlos. Ademds, demostrardn un mayor
compromiso con la comunidad en la que estdn y también con el medioambiente.

Considerardn los nichos de mercado como caminos alternativos de crecimiento y
sabrdn aprovechar mejor la tecnologia para entretener y mofivar a sus clientes.

JUKARI Fit to Fly Los lideres del sector  Lanzan los UFC Gym

Se trata de un innovador y divertido Las 10 cadenas de gimnasios con mayor  El idedlogo e impulsor de estos nuevos

programa de fitness grupal para mujeres,  facturacion en América Latina sumaron  gimnasios es Mark Mastrov, fundador
lanzado por Reebok y el Circo de Soleil. ~ en 2008 ventas por US 370 M. de la cadena 24 Hour Fitness.




KIP Machine

KIP FITHESS + HEAL 5 L.

TODA LA TECNOLOGIA DE LA INDUSTRIA NACIONAL
CON LA MEJOR CALIDAD INTERNACIONAL

EN CHILE: EQUIPAMIENTOS FITNESS Ltda. = Coyancura 2270 Of,
801, Santiago de Chile = Tel: 9-335 8297 = Fax: 09-234 9783
Celular: 09-822 8973 = vis@kipmachines.com

EN PERL: COMPANIA FITMESS = AV, Aviacidn 4867 Piso 2, Surco,
Lima = Tel: 01-273-3168 atletikaequipos@yahoo.es

EN VEMEZUELA: TECNOSPORTS DE VENEZUELA C.A. Av. Principal
de Bello Campo, Edificio Raffaele, PB, Local 02, Chacao, Caracas
Tel fFax: (++58 212) 793-20-55 » tecnosports@telcel.net.ve

EN COLOMEIA: CAPF = CENTRO DE CAPACITACION EN
ACONDICIONAMIENTO ¥ PREPARACION FISICA = Carrera 21 Nro
14-B6 sur, Restrepo, Bogotd, COLOMBIA = FAX: (0057-1) 239-1042
ccapf2007@yahoo.es

S R PR, PO R C80 D8 ADD# AR LAY CARAITERHTW AL D LAS MASF AL Ll Sy AVIRD

Av. Pte. Roque Saenz Pena 615 Of. 520 - Tel: {(011) 4327-2963 » BUENOS AIRES
Calle Buenos Aires 4650 » Telefax: (0341) 464-7302 » 463-7919 » ROSARIO
www.kipmachines.com « 0810 444 0108 » ventas@kipmachines.com




Més veces de las que quisiéramos nos
fopamos en el devenir de nuestras vidas
con personas que funcionan a modo de
espejos en los que vemos reflejados todas
nuestras imperfecciones. Sus gestos, sus
fonos, sus poalabras, sus silencios, fodo
nos irrita, sencillamente porque ponen de
manifiesto lo peor de nosotros mismos.

Coexistimos a diario con personas que vi
ven enamoradas del sonido de su propia
voz. Sus palabras son como el canto de
las sirenas, que cautiva sus sentidos, las
obnubila y embeleza. Estas son las perso-
nas que responden sus propias preguntas
y que esperan al més minimo silencio de
su interlocutor para retomar su mondlogo.

Naturalmente, para estos individuos la es-
cucha es un desaffo casi infranqueable. Sus
oidos captan voces y todo fipo de sonidos,
pero fienen la capacidad de ignorarlos.
Prefieren ejercer su derecho a la escucha
selectiva y sélo perciben aquellas palabras
que les resultan inocuas, porque no dicen
nada o porque son de su agrado.

Y quienes fienen estas dos cualidades sue-
len sufrir también de una severa miopia.
No logran ver frente a sus narices ni aque-
llo que resulta manifiestamente obvio para
el resto de la gente. Pero esfo no implica
incapacidad alguna sino todo lo contrario.
Sus ojos son sensibles a la luz y disfinguen
formas, pero eligen cudles y cuando.

Aunque estos atributos no necesariamente
coexisten en una sola persona, al esfar jun-
fos se potencian. Pero no es la naturaleza
de estos individuos la que nos irrita, sino la
nuestra. Porque todos fenemos, en mayor o
menor cuantia, alguna de esas cualidades
y esos individuos sélo nos las recuerdan.
No son ellos, somos nosofros.

Gracias por acompaiarnos,

Guillermo Vélez

JUKARI Fit to Fly:

Se frata de un innovador y divertido programa de fitness grupal, exclusivo para el piblico
femenino, lanzado por Reebok y el Circo de Soleil.

Lanzan los UFC Gym:

El idedlogo e impulsor de estos nuevos gimnasios es Mark Mastrov, fundador de la cadena
norteamericana 24 Hour Fitness.

Hacia donde camina la industria:

Los gimnasios del futuro tendrdn una gestién mds profesional y un mayor compromiso social;
y sabrdn aprovechar mejor la tecnologia.

Musica & Deportes:
Usar auriculares para escuchar misica al practicar deportes puede generar infecciones y dafios
irreversibles en los oidos, segin advierte un estudio.

Concurso GIM de Monografias:

Lo organiza Mercado Fitness para incentivar el andlisis e investigacion en el campo de la gestion
y el marketing de clubes y gimnasios.

Clases grupales sobre elipticos:
Son similares a los que se realizan con bicicletas fijas, pero en su lugar se usan caminadores
elipticos, mds livianos y pequeios que los comunes.

Sport Club se expande en Argentina:

Esta empresa abrird 3 nuevos gimnasios en el segundo semestre de 2009. Proyecta terminar
el afio con 24 sedes y 80 mil socios.

Los lideres del sector:

Las 10 cadenas de gimnasios con mayor facturacion en América Latina sumaron en conjunto,
en 2008, ventas por US 370 millones de délares.

Universidad Corporativa:

Fue creada por lu cadena colombiana de gimnasios BodyTech para mejorar y forfalecer los
procesos formativos de todos sus empleados.

Gold's Gym crece en Caracas:
Con una inversion cercana a los 600 mil délares, este gimnasio duplicé sus dreas de entrena-
miento y servicios alcanzando los 2.400 m2.

Nacio “You Fitness Area”:

Este nuevo gimnasio abrid en abril pasado dentro del Montevideo Shopping. Tiene 1.600 m2 y
demandé una inversion de 900 mil délares.

Tus noticias

Para mantenemos informados, para conocer mds, para aprender, para mejorar,
para crecer, envianos tus novedades y noficias con fotografias (si es posible) a
noticias@mercadofitness.com o cargalas en www.mercadofitness.com.ar

Director Ejecutivo: Ing. leandro Delirozzo

Director Editorial: Guillermo Vélez mﬁFCCIdO
Directora de Arte: DG. Silvina Maceratesi

Responsable de contenidos: Lic. Solana Trucco

Impreso por: Casano Gréfica S.A.

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



Nueva Linea S-SERIES

BICICLETAS ELiPTICOS
4 44 44

CINTAS
444

Adquiera la nueva linea S de Startrac a un increible precio,
y con garantia de 3 a 5 anos.

ARGENTINA: Humboldt 125 - Ciudad Auténoma de Buenos Aires
Tel.: (011) 4855-6722 y rotativas - E-mail: ventas@systemfit.com.ar
ImPECT Sitio web: www.impactfitness.com.ar
-~ URUGUAY: Tel.: (005989) 4540563 - E-mail: fliacarvalho@gmail.com

Unicas bicicletas oficiales de <~ SPINNING

Spinner® Velo Spinner® Pro Spinner® Elite Spinner® NXT

ARGENTINA: a URUGUAY:
Humboldt 125 - Ciudad Aut. de Bs. As. Tel.: (005989) 4540563

ImmPEC T Tel.: (54 11) 4855-6722 y rofativas E-mail: fliacarvalho@gmail.com
FITNESS E-mail: ventas@systemfit.comar  www.impactfitness.com.ar
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Si.busca bicicletas, el mercado le ofrece muchas opciones.

Pero si busca un negocio exitoso, con el respaldo de una
marca lider en el mundo, usted fiene una Unica alternativa.
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SPINNING., un concepto que sigue creciendo.

' ARGENTINA: Humboldt 125 - Ciudad Auténoma de Buenos Aires

Tel.: (011) 4855-6722 y rotativas - E-mail: ventas@systemfit.com.ar
Sitio web: www.impacifitness.com.ar

’MPHCT URUGUAY: Tel.: (005989) 4540563 - E-mail: fliacarvalho@gmail.com

FITNESS Spinning® es uno marco registiroda de Moad Dogg Athlefics, inc. y es ulilizado bajo licencio de Mad Dogg Athletics, Inc.




SET DE MANCUERNAS

COLCHONETAS Y STEP rCOBlLLERFIS )

Y OCTROS ACCESORIOS

(BHRRFIS L FICCESORIO;
CROMADOS

(DISCOS | MHHCUERHH;

LAS PALMAS 2329 SAN JUSTO (1754) BS. AS. ARGENTINA

TEL. (54 11)4651-4692
WWW.SONNOSWEB.COM

FAX. 4484-4111 | ID. 609%286
INFO@SONNOSWEB.COM

FFIBRICFIFICES E II'DPORCFIDORES

SONNOS*

COMPANIA DE SOLUCIONES DEPORTIVAS




coweccion NY
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‘www.schnellsporf.com



El 23 y 24 de abril pasado, 264 em-
presarios de clubes y gimnasios de
Argentina, Chile, Uruguay, Perd y Bo-
livia participaron de la quinta edicién
de las Conferencias Mercado Fitness,
realizadas en la Ciudad de Buenos
Aires (Argentinal.

A lo largo de los dos dias que dur6 el
evenfo, se dictaron mds de 20 horas
de conferencias sobre temdticas vincu-

ya tienen fecha

ladas a la gestion y ol marketing de
clubes y gimnasios. Las presentaciones
estuvieron a cargo de diferentes es-
pecialistas del sector, provenientes de
Brasil, Esparia, Pert, México, Estados
Unidos y Argentina.

El evento tuvo el apoyo de estas em-
presas:  Uranium  Fitness, Gatorade,
Body Systems, Star Trac, Power Plate,
DeportSalud, Controles vy Servicios,

Fenix Machines, Mir Fitness, Py P Equi-
pamientos, Pequipe, LDPIL.com, GMP
Equipamientos, JIG Argentina, Kip
Machines, Equipamientos Fox, Precor,

Selfishness, Schnell, FullMak y Poda.

la sexta edicién de este evento se lle-
varé a cabo en Buenos Aires el 22 y

23 de abril de 2010. jlos esperamos

a fodos!




con por canie
y DVD.

Velocidad de O a 18 Km/H
Motores de 3 y 4 HP segin modelo.
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Envios a todo el pais.
Av. Coérdoba 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 - info@jbhequip.com.ar - www.jbhequip.com.ar






» Carga Mdxima: 120Kg. /12" e

* Rueda Cromada de 18Kg.

* Consola electronica para sala de cardio.
* Movimiento central con rulemanes.

* Apoya brazos reforzados.

YA FUNCIONANDO EN AfS!

DISTRIBUYE ¥ GARANTITA

¢/ ARGENTRADE SRL

CALLE 514 N*" 2050 » (18901) LA PLATA « ARGENTINA
TEL/ FAX: (0221) 471 2323 LINEAS ROTATIVAS
info@randers.com.ar = www.randers.com.ar




12 :: Lanzamiento

El 23 de abril, Uranium Fitness presentd su nueva linea de
equipamiento profesional para gimnasios. “Realizar este
lanzamiento en los tiempos que corren es una decision
audaz”, resalta Gabriel Orbuch, fitular de la firma, quien
asegura que “el desarrollo de estos productos demandé
dos afios de trabajo”.

Segin Orbuch, los aparatos que acaba de lanzar al mercado
cumplen con las altas exigencias que su empresa tiene para
con todos los productos que comercializa. “Son equipos de
muy alfa performance, que ofrecen las mismas presfaciones

En este contexto, el empresario destaca: “Tienen que cono-
cer los equipos personalmente y probarlos. No podemos
frasmitir todas sus ventajas en una fofo o por teléfono. El pro-
ducto que logramos nunca se vié en equipos nacionales”.
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que las grandes marcas intfernacionales”, sefiala.

Por ofro lado, fruto de un reciente acuerdo con una empre-
sa de China, que produce equipamientos cardiovasculares
para algunas de las marcas mas prestigiosas del mundo,
Uranium incorporé a su propuesta cintas, elipticos, bicicletas
verticales y horizontales con su propia marca vy respaldo.

Comienza una nueva era...
Incorpore Wellness

“Nuestro objetivo es claro: que cada gimnasio pueda
mimar a sus clientes, con productos de categoria, accesi-
bles y de una prestacion sin igual”, explica Orbuch, quien
ademds subraya que “las decisiones audaces son las que
marcan la diferencia en momentos de crisis”.

a su Gimnasio

Quienes deseen “Redescubrir Uranium” pueden hacerlo

* Desarrolle una exclusiva unidad de negocios
ingresando a www.uraniumfitness.com.ar

* Mayor fidelizacion con sus socios
* Técnicas vanguardistas del cuidado corporal

CARTHAGE

El equilibrio perfecto entre salud y cuidado estético

compania
argentina

IDEAL GIMNASIOS

INDUSTRIA ARGENTINA

@ LOCKERS SHERIFF

garantia de calidad y seguridad

¥ llaves magnéticas no duplicables
v tamanos y cierres varios

Capacitacion profesional. Solicite un asesor:  alquiler y venta

(5411) 4961-6942 / (5411) 4962-7473
www.argentinadelockers.com.ar
www.carthagebeauty.com Casafoust 642 (1416) Cap. Fed.

Tel. Fax: (011) 4777-7555
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DISTRIBUIDORES OFICIALES

“BODYPUNP BODY@VIVE ciicvomicio MAE — RADIEAL

FIS05 DE PROTECCION ENCASTRABLES e

FABRICA SHOPS sQUERES MEJORAR TU CALIDAD DE VIDA?
Helguera 5245, Capital  « Jerénimo Salguero 1923, iR OUR TIME TY -
Tel/Fax: 4574-4842/43 Capital www.ourtimefitness.com.ar

mir@mirfitness.com.or * Humahuaca 3850, Capital

www.mirfitness.com.ar



WWW.EOQuUIPMILLENNIUM.COM
\_/;ﬁ PLANES FINANCIEROS A LA MEDIDA DE CADA CLIENTE

“ EQUIPAMIENTOS
BRIl

(NN RV LA MEJOR RELACION PRECIO, PRODUCTO, CALIDAD DEL MERCADO

DUMIEEENNIUM

PLAT IR
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Sillon Femoral Pantorrillera Polea Doble

Te: [ 54-11) 4265-1609 - 4204-7019 { intll4
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e-mail: info@equipmillennium.com - Cel:156-566-7777 - Fax: 4205-2331

HSESBHHME“TB H ‘ Gral Vedia N® 221 ( B1872 CXE) Sarandi - Bs.As. - Argentina



16 :: Especialista

Por Stephen Tharrett (*)

Prosperar en tiempos de
desatio economico

Conozca en esta sequnda parte de mi columna algunas estrategias que los

*"’il empresarios de gimnasios pueden aprovechar para mejorar su posicionamiento

. En épocas dificiles desde el punto
de vista econdmico, los empresarios
-especialmente los del fitness- suelen
ofrecer descuentos en sus servicios
con el objetivo de no perder
parficipacion de mercado.

: Y, comUnmente, estos des-
' VN cuentos se confagian
; ' enfre  todos los

competidores.

=

¥
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AGUA CALIENTE, CALEFACCION
CLIMATIZACION DE PISCINAS

Generadores de vapor
Termotanques industriales
Calderas para calefaccion
Climatizadores de piscinas

Calderas
santerno

j:,i en el mercado e incrementar su ndmero de miemobros.

Fste es un contexio ideal para que el
empresario profesional mejore su po-
sicion en el mercado, fortalezca su
marca vy, en Oltima instancia, aumente
su nimero de clienfes. La pregunta cla-
ve es: scomo hacerlo? Mi respuesta es
la siguiente:

* Piense dos veces antes de hacer
un descuento. Si su gimnasio fiene
una marca fuerte, compatible con los
precios que cobra, piense bien antes
de aplicar descuentos. De hecho, en
momentos de crisis, algunos empresa-
rios con marcas fuertes -asociadas a la
calidad en el servicio- eligen aumentar
sus precios como parte de su esfrategia
de posicionamiento enfre el piblico de
alfo nivel adquisitivo.

ANTISARRO - DE TRES O
MAS CIRCUITOS
TODO EN UN SOLO EQUIPO

- Menos Espacio

- Menos Calorias

- Mas Rendimiento
- Mas Duracion

NUs
S/ADN'S
J(ADN/o
Cow




FITNESS EEI\T

STEP QUUZ®

nuem indoor bike QUUZ
a precio promocional.

TOBILLERA REFORZADA ACCESORIOS PARA GIMNASIOS

MICROFONOS
COMPACTERAS SIMPLES / DOBLES

0y i = =

RECUBIERTAS CON GOMA

MANCUERNAS CROMADAS I-5 KILOS

AGARRE NEOPRENE I - 4 KILOS s
1-5 KILOS :
/ S
BANDA REDONDA

BANDAS EN OCHO BANDAS DE LATEX GYMBALL PILATES MAT COLCHONETAS CON AGARRE NEOPRENE

‘ BANDA LARGA

PELOTA RITMICA  ISOTONER RING ROLOS CON AGARRE NEOPRENE

Juramento 1420 / C1428DMR Tel:. (54 11) 4784 1074

Capital Federal / Bs. As. [ Argentina  Fax: (54 11) 4784 7046 S CHIEReSEDear, CoNm. OF:

REPRESENTANTE EXCLUSIVO FITNESS BEAT CONSULTE POR ZONAS PARA DISTRIBUCION



Especialista

* Sepa lo que sucede alrededor. Como
muchos de sus competidores bajarén
los precios, consecuentemente se verdn
reducidos sus niveles de calidad en el
servicio. Esto repercutird negativamen-
fe en la experiencia de sus clientes. Por
eso, conocer lo que sucede a su alrede-
dor le permitirg identificar falencias en
la competencia y generar propuestas
afractivas para los miembros descon-
fentos de esos gimnasios.

* Busque oportunidades de compra. Si
su mefa es incrementar su presencia en
el mercado, éste es el momento apro-
piado para buscar oportunidades de
compra de ofros gimnasios. Muchos
de sus competidores desean obtener
liquidez en un esfuerzo por eliminar
o disminuir sus posibles pérdidas. Si
conoce su mercado y a sus competi-
dores, usted fiene la oportunidad de
aprovechar esta situacion.

En 20006, algunos clubes y empresas
del sector se vendian a multiplos tan
altos como 8 a 12 veces su EBITDA
(ganancias anfes de desconfar in-
fereses, impuestos, depreciacion y
amortizacién). Sin embargo hoy, en
un contexto de poco crédito y baja
liquidez, las compras se pueden hacer
en 2 a 3 veces el EBITDA; e incluso,
a veces por menos dinero cuando
se frata de empresas en dificultades
financieras.

»Cémo aumentar el nimero de miembros
en esfas épocas de incertidumbre?

e Centrarse en la refencién de socios
y en la renovacién de planes a ven-
cer mds que en la venta de nuevas
membresias. Su gimnasio ya tiene un
publico cautivo que lo valora, éste es
el momento de aprovechar su lealtad y
crear mds razones para que sus miem-
bros permanezcan alli. Ponga el foco
en los servicios que fienen mayor valor
para ellos y asi los mantendrd safisfe-
chos y tfendréd mas probabilidades de
reclutar socios adicionales, que llega-
ran por recomendacion de sus clientes
actuales. Es mas fécil para un consumi-
dor comprarle a una empresa en la que
confia que enfablar una nueva relacion
con una entidad desconocida.

* Promueva el “buzz marketing”.
Con "buzz" nos referimos al zumbido
que generan los buenos comentarios
sobre nuestra empresa. Esto incluye las
referencias de los miembros actuales
y el marketing viral via Internet. Estas
herramientas suelen tener bajo costo vy,
por lo general, son mas eficaces que el
correo y la publicidad. Por eso con-
sidere la  posibilidad de impulsar
programas de referidos que agreguen
valor a sus miembros actuales y afrai-
gan a nuevos socios.

Si el segmento de piblico que usted
afiende posee un buen nivel de edu-
cacion y tiene un ingreso econdmico
razonablemente aceptable, v si su gim-
nasio ofrece un servicio de calidad,
usted deberia invertir una porcién mucho
mds importante de su presupuesto de

marketing en programas de referidos.

También puede aprovechar el poten-
cial de Internet mediante la creacién
de mensajes -escritos y visuales: que
pueden ser facilmente compartidos con
una audiencia relativamente amplia.
Varios operadores de gimnasios han
creado excelentes camparias de bajo
costo en Internet para comunicarse con
su publico.

* Perfeccione el mensaje que transmi-
te su marca y no infente que éste diga
de todo para todos. Ahora es el mo-
menfo de crear mensajes afractivos y

bien dirigidos.

e Cruces de mercado. Este es también
el momento ideal para relacionarse con
empresas de ofros sectores, que estén
en su misma comunidad y que apunten
a una audiencia similar a la suya. En-
fonces rednase con los propiefarios de
esas empresas y analice con ellos de
qué forma cada uno puede ayudar @
promover los servicios del ofro entre sus
respectivos clientes.

Espero que estas ideas, lo ayuden a
crear un plan que le permita mejorar su
posicién en el mercado e incrementar
su numero de clienfes. En la préxima
edicién de Mercado Fitness, abordare-
mos la gestion de gastos.s

(*) Consultor norteamericano de la industria
del fitness. Vicepresidente de ClubCorp. Fue
presidente de IHRSA. Coautor de textos y DVD

"Finess Management”. steve_tharrett@comcast.net
/ www.healthylearning.com

HAY UN SISTEMA SUPERIOR PARA ELTRATAMIENTO DEL AGUA EN PISCINAS CUBIERTAS

Con HIDRION, el revolucionario sistema
que ioniza el agua, las piscinas cubiertas
% van a estar cristalinas y saludables, sin

© algas, ni hongos, ni virus, ni bacterias.
BASTA DE CLORO y productos
quimicos en la piscina, que afectan la
piel y corroen las instalaciones.
HIDRION es un equipo facil de instalar
en el dircuito de agua de la piscina
intercalado entre la bomba y el filtro,
que ioniza el agua automaticamente
cuando funciona la bomba.
HIDRION es un sistemna ecologico de
extraordinario éxito en Europa.

TRATAMNMENTD DE FIBCINAS

c-:u-molador
de ionizacidn

t 1

@ Conioles, Senicos (.8()0.266-0607




D P-equipe

Fuimos los primeros,
somos los primeros.

P-equipe fue la primera empresa argentina dedicada a la fabricacion
de equipamiento para el Método Pilates y aun hoy lidera el mercado.
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Juan Segundo Fernandez 1318 Local 15 - Lomas de San Isidro. CP(1642) Bs.As.- Argentina. LH
Tel. (+54 11) 4892-0490 - info@p-equipe.com.ar - www.p-equipe.com A '
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20 :: Libro G2

Por Luis Amoroso (*)

(Ganar con la
excelencia

Tanto en el dmbito de los gimnasios como en otras indus-
frias, la guerra de precios es el comin denominador. Sin
embargo, optar por bajar los precios para enfrentar la
competencia, suele convertirse en un callejon sin salida
que fermina asfixiando financieramente a lo empresa.

www.mtdgym.com.ar a
Con palanca de
acero super

reforzada$1,160

Calidad garantizada

Ficha Técnica

Cuadro pintado con poliuretano
Disco inercial de 20 kg.

Platos de acero y palancas de acero
Punteras de facil colocacmn
Cadena de paso fino
Movimiento central con rul anes

Asiento "Soft" super cémodo de gel
Pedales de aluminio reforzados
| 8

Carios de 100 x 50

Caminador E
eliptico
profesional

El valor de venta del servicio o producto debe sustentar
el funcionamiento de la compaiia. De lo confrario, todos
los involucrados pierden. No hay dinero para inversiones
ni para mantener las instalaciones, decae el nivel de ser-
vicios, lo cual aofecta al cliente, quien muchas veces opta
por irse.

Lo recomendable para tornarse competitivo es desarrollar
estrategias y visualizar caminos diferentes a los de sus
competidores, que le permitan ganar mercado gracias a
la excelencia de su propuesta y no precisamente por ser
el més barato de su zona.

A continuacién, describiremos cuatro de los diez errores
mds comunes en la gestién de gimnasios. Los restanfes
seis se difundirdn en la préxima edicién. Conocerlos, pue-
de ser para usted el punta pie inicial para comenzar a
fransitar su propio camino hacia la excelencia.

ERROR 1:

lo fipico atn hoy es que los duefios de gimnasios reali-
cen grandes inversiones en sus instalaciones, comprando
el mejor equipamiento, y luego se sienfen a esperar que
las personas entren a conocerlo. Esto produce un gran
vacio, ya que no se desarrollan las estructuras de venta
apropiadas.

Pero en los Gltimos afios, el mercado se ha profesionaliza-
do vy, cada vez mads, los duefios de gimnasios entienden
que éste es un negocio que, como fodos, se sustenta con
ingresos y para generarlos hay que saber vender servicios.
la venta de gimnasios tiene la particularidad de ser bési-
camente emocional.

Sin embargo, hoy todavia la mayoria de los gimnasios
focaliza sus estrategias de venta en el producto, en lugar
de hacerlo en la persona. El inferesado llega a la recep-
cién vy se le da informacién: precios, planes, horarios,
efc. luego se lo invita a conocer el gimnasio: la sala de



musculacién, la de aerébica, la piscing, efc. y finalmente
éste se marcha.

Por el contrario, lo recomendable seria poner el foco en
la persona para enfender qué es lo que estd buscando
y cudles son sus necesidades. Generalmente, las princi-
pales motivaciones que llevan a alguien al gimnasio son
de tipo emocional: quiere sentirse bien y tener una mejor
calidad de vida. Por eso el abordaje de la venta debe ser
emocional.

Usted no puede quedarse de brazos cruzados, esperan-
do que lleguen por si solas las personas interesadas en
sus servicios. Debe salir a buscarlas mediante eventos,
campafias publicitarias, promociones, felemarketing, efc.
Y cuando estas acciones comiencen a generarle visitas,
enfonces llegard el momento més importante del proceso
de venfas: el contacto inicial.

El proceso de ventas

El 50% de una venta se concreta en los primeros dos mi-
nutos, a partir del instante en que la persona entra a la
recepcién y alguien, del ofro lado del mostrador, le da la
bienvenida con una sonrisa. Si ese contacto inicial es bue-
no, la mitad de la venta estd cerrada. El resto dependerd

€ Hidro World

Asesoramiento sin cargo. Service de todas las marcas.

de enfender las necesidades de esa persona y presentarle
el gimnasio como una solucion.

Llamentablemente, el comin de las veces la persona res-
ponsable de las ventas en el gimnasio también realiza
fareas administrativas que le insumen tiempo y esfuerzo, lo
cual no la predispone de la mejor manera para ocuparse

.

CONTROU GXxIM
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// Planillas de Reserva de Turnos.

/I Socios Potenciales y Gestion de Marketing.

Una poderosa herramienta a la hora de tomar decisiones en
base ala elaboraciéon de Informes, Graficos y Estadisticas.
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Seriedad, Compromiso y Experiencia en el desarrollo de
software administrativo y de control orientado a gimnasios
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de darle a los visitantes una atencién de primer nivel. Por
eso es importante contar con personal especifico, asigno-
do sélo al area de ventas.

El paso siguiente al contacto inicial es la clasificacién
de ese visitante. ;Qué fue concretamente lo que lo frajo
hasta el gimnasio? No esfd contento con su fisico, viene
por recomendacion médica, desea hacer amigos, etc. El
vendedor debe descubrir el motivo por el cual llegé la per-
sona hasta alli, para poder presentarle el gimnasio como
la solucién ideal a sus problemas.

Si esfe paso se concreta en forma apropiada, 75% de la
venta esfd casi asegurada, aungue el visitante no conozca
aln los precios de las cuotas. En esa instancia, luego del
confacto inicial y de la clasificacién, ya existe una relacion
entre el visitante y el vendedor. Entonces, llega el momento
del tour, o sea, mostrarle la solucién al visitante dentro
del gimnasio.

Durante el recorrido por las instalaciones, el vendedor
debe medir el inferés de compra de la persona haciéndole
deferminadas preguntas y adelantdndose a las posibles
objeciones que ésta puede tener al conocer el precio. Ter-
minado el recorrido, se regresa al drea de ventas donde
comodamente sentados, el vendedor realizard la presen-
tacién de precios al visitante.

Este paso debe realizarse en forma répida vy sencilla. En
lugar de presentarle al visitante, como suele hacerse en
la mayoria de los gimnasios, un abanico inferminable de
opciones de planes y de precios, hay que restringir la pro-
puesta a sélo dos alternativas, en funcién de su perfil de

Pulsometros Ciclocomputadoras
resariales

GPS Relojes y Regalos emp

Pros S
( -||I1.I-..r|||||i.-.|.51.”: M asine!
Atencion Mavoristas

U$S 50-

Compra minima 3 unidades

- + 54 11 4713-1

;E,: Sportwatches@hotmail.cony Ce 1 11 ¢ 134

WWW.universogym.com.ar

compra. Esto requiere dinamismo en el andlisis y seleccion
de las propuestas adecuadas.

Si el tour no fue bien realizado, puede que en este mo-
menfo aparezca alguna objecién por parte del visitante
a fin de abortar la compra. Entonces, el vendedor debe-
14 superar fal objecion [es caro, no tengo fiempo, debo
consultarlo, efc.) para cerrar la venta y formalizar la ins-
cripcién con el pago.

Pero la venta no termina alli, falta un paso fundamental:
obtener dos referidos del nuevo cliente. ;De qué manera?
Una vez cerrada una venta, se le ofrece al nuevo socio la
posibilidad de invitar a dos amigos a tomar una clase en
forma gratuita. Se obtienen los datos de ambos invitados
(nombre, teléfono, email) y se los llama para agendar una
visita de ésfos al gimnasio.

ERROR 2:

Existen gimnasios reactivos, que esperan que los visitantes
lleguen solos. Para este grupo, las chances de crecer son
escasas. El éxito, por el contrario, lo alcanzan quienes son
pro activos. Para esto es necesario llevar adelante un plan
estratégico que apunte a generar nuevos contactos. Even-
tos, campafias de publicidad, telemarketing, etc. todas las
herramientas son validas.

Recuerde que el proceso de ventas comienza con una visi-
ta. Durante la misma, es necesario obtener cierfos datos del
potencial cliente como: nombre, teléfono, direccion. Fsaes
la Unica manera de poder contactar a esa persona en el fu-
turo. Al final del proceso, el visitante puede comprar o no.
Pero en caso de no hacerlo, la venta no se acaba alli.

EQUIPAMIENTOS

METODO PILATES

TE: (03488)154 09189 /(03488) 469226
info@33pilates.com.ar - www.33pilates.com.ar
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Una semana después, el vendedor deberd contactar te-
lefénicamente a esa persona para invitarla a tomar una
clase en forma gratuita. Es decir, intentard rescatarla como
cliente por medio de una invitacion. En el caso de aquellos
que si compraron en su primera visita, fambién habré que
confactarlos telefénicamente dos semanas después con
dos objetivos: 1) preguntarle cémo se sienten en el gimna-
sio; 2) ofrecerles dos invitaciones para amigos.

Con los datos de esos dos amigos referidos, el vendedor
infentard telefénicamente agendar sus visitas ol gimnasio con
el mismo prefexto de tomar una clase gratuita. Puede suceder
que esas personas asistan a la cita o no. Si ocurre lo primero,
comienza el ciclo de venta con el contacto inicial; si sucede
lo segundo, se las llama nuevamente para reagendar.

En el mercado actual crece dia a dia la oferta de gimna-
sios que compiten por el mismo segmento de la poblacién:
lo gente activa. En consecuencia, cada vez es menor el
nimero de visitantes espontdneos, lo cual torna impe-
rioso aprovechar al méximo cada visita. Por eso es fan
importante la sistematizacion del proceso de ventas y la
capacitacion de los vendedores.

El secreto de un buen vendedor es saber relacionarse
con la gente, escuchar y pregunfar cuando haga falta.
El objetivo de un buen equipo de ventas serd generar en
cada venfa una nueva oportunidad de venta, por medio
de referidos. En gimnasios con procesos de venta sistemo-
fizados, hasta 35% de las visitas pueden producirse en
forma programada.

ERROR 3:

la industria de gimnasios ha cambiado complefamente en
los dltimos afios. Las empresas han madurado y hoy es mu-
cho més complicado conquistar nuevos clientes. Esto torna
cada vez més sofisticadas las acciones de marketing e in-
crementa las inversiones necesarias para atraer visitantes.

los gimnasios rentables no sobreviven més gracias a los
ingresos complementarios, por el cobro de matriculas de
inscripcién o de credenciales, sino por el volumen constan-
te de clientes. Por ese motivo, retener a los actuales socios
es tan importante. Hoy entre 20 y 30% de los clienfes
abandona mes a mes. Hay que reducir esa cifra a 7 u 8%
y conseguir el mismo porcentaje de nuevos clientes, tan
sélo para sustentar el negocio.

Cuando el motivo del alejamiento del socio es externo
al gimnasio, no hay mucho por hacer. Pero 7 de cada
10 veces, los clientes se van por causas que el gimnasio
podria revertir si quisiera: equipamiento mal conservado,

falta de motivacion, falta de limpieza, falta de atencion
del personal o superpoblacién. Usted deberia tener gente
aftendiendo estos aspectos.

Retencién no significa llamar por teléfono a quien no pagé,
eso es cobranza. Refencién es contactar felefénicamente a
quien no estd usando el gimnasio para ofrecerle algun tipo
de beneficio a cambio de que regrese. Use su molinete no
sélo para confrolar quién no estd al dia en su cuota, sino
fambién para defectar quiénes no estén frecuentando el
gimnasio o lo hicieron menos de 5 veces el Ultimo mes.
Esas personas son de riesgo vy lo van a abandonar.

Como la mayoria de los cosfos en gimnasios son fijos,
esfos tienen un alto nivel de apalancamiento operativo. En-
fonces por pequefia que sea una mejoria en sus ingresos,
se generan grandes variaciones en la renfabilidad nefo.
Una vez que su empresa opera por encima del punto de
equilibrio, hasta 75% de la cuota de cada cliente nuevo
se convierte en utilidad. Por eso es fundomental para usted
prestarle especial atencion a la refencién.

Claro que esto significa un enorme desafio para su empre-
sa, fundamentalmente porque a medida que el gimnasio
avanza en afios, su grupo de clientes es mds heferogé-
neo en sus necesidades y expectativas. Atender a fodos
y mantener a la mayoria feliz, le demandard sistematizar
fambién un proceso para ocuparse de la retencion.

ERROCR 4:

Muchos empresarios del fitness abrieron inicialmente sus
gimnasios como parte de un suefio personal. Pero hoy se
encuenfran con que, en verdad, tienen en sus manos un
negocio, que les demanda confar un equipo de colabora-
dores capacitados y honestos a fin de mantenerse a flofe.

Entonces deben comenzar a pensar como empresarios y
fijar objetivos claros: saber adénde quieren llegar. Para
lograrlo, el presupuesto debe ser cuidadosamente calcu-
lado, hay que determinar con qué recursos se cuenta y
desarrollar un plan esfratégico de accién a fin de alcanzar
el objetivo fijado.

En el camino hacia la meta, el duefio estructura el negocio y
delega tareas, pero mantiene siempre las responsabilidades.
Luego es €l quien ejerce el monitoreo y control del trabajo de
sus colaboradores en cada drea del gimnasio, mediante el
uso de planillas especialmente disefiadas a tal fin.

En la préxima edicion conocerd los restantes seis errores
mas comunes en la gestion de gimnasios. s

[*) Socio consultor de FitBiz. Como orador presentd mds de 30 seminarios y cursos en todo Brasil y mds de 10 seminarios internacionales en América del

Sur, Estados Unidos y Europa.

Evento: 1ras Conferencias Mercado Fitness 2005.
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Con el propésito de hacer el ejercicio divertido, Reebok y
el Circo de Soleil se unieron para crear JUKARI Fit To Fly,
una innovadora close de fitness grupal disefiada para mu-
° jeres de todas las edades y condicion fisica. En ésta, las
participantes realizan movimientos acrobdticos ufilizando
1 O y una especie de trapecio disefiado para esfe fin.
"Reebok entiende lo que las mujeres quieren al ejercitarse
y qué productos buscan. Nuestros artistas son reconocidos
por su afletismo, coreografias y su don artistico. El reto de
unir estas dos habilidades para crear un nuevo programa
de ejercicios fue muy emocionante”, dice Mario D’Amico,
director de marketing del Circo de Soleil.
) JUKARI Fit to Fly es una clase de una hora, en la que se
ejercita todo el cuerpo con entrenamiento aerdbico, de

EQUIPAMIENTO PARA GIMNASIOS
ESTILO Y CALIDAD y A _r]
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fuerza y de balance. Un instructor dirige la clase, que tie-
ne hasta 12 personas. Los movimientos del programa se
realizan con el FlySet, un aparato disefiado especialmen-
fe, que estd compuesto por cuerdas de tres hebras muy
resistentes, fijadas al techo, que giran en 360 grados y
tienen una longitud ajustable con dos presillas, entre las
que se coloca la FlyBar, una barra de acero cubierta de
neoprene.

Este programa demandé ocho meses de disefio y pruebas
rigurosas. “lo imporfante era adaptar y probar los movi-
mientos para que se sinfieran reales, pero que al mismo
tiempo fueran faciles y accesibles para todos”, sostiene
Lyn Heward, director creativo del programa Reebok-Cir-
co de Soleil. Ademds agrega que “cualquier persona que
tome la clase de JUKARI Fit to Fly debe irse sinfiendo que
ha experimentado algo diferente y que lo ha hecho con el
estilo de los artistas del Circo de Soleil”.

la combinacion de ambas empresas dio como resulta-
do una nueva forma de ejercitarse y ademds una nueva
gama de productos para vestir, disefiados para las muje-
res. Reebok ha creado dos colecciones de indumentaria
y calzado: "On the Move” y Reebok-Circo de Soleil. “las
colecciones proporcionan un alto nivel de rendimiento sin
sacrificar el esfilo y el detalle. Son piezas versdtiles que
se pueden combinar y mezclar o integrar al guardarropa
diario de cada mujer, y pueden usarse fanto denfro como
fuera del gimnasio”, sefiala Michele Slobin, directora de
ropa para mujeres de Reebok.

las clases de JUKARI estan siendo lanzadas a lo largo
de este afio en importantes gimnasios de doce ciudades
alrededor del mundo: Hong Kong, Ciudad de México,
Madrid, Llondres, Cracovia, Munich, Sedl, Kuala Lumpur,
Santiago de Chile, Monfreal, Los Angeles y Buenos Aires.

En esta ltima ciudad, la actividad se lanzard con exclusi-
vidad en las sedes de Unicenter y libertador de la cadena
Sport Club. En tanto que en Chile, ya se lanzé el pasado
4 de mayo en el club Balthus Las Condes, ubicado en
Santiago. s

Encuesta

En 2008, antes de lanzar JUKARI Fit to Fly, Reebok y
Circo de Soleil realizaron una encuesta entre 15 mil mu-
jeres de 25 paises. Entre ofros datos, esfa investigacion
reveld que: aunque casi la mitad de las mujeres sabe

que ejercitarse es muy importante para su salud, menos
del 25 por ciento hace ejercicios con regularidad. Al
indagar por qué, descubrieron que: més de la mitad
(54 por cienfo) de las mujeres siente que ejercitarse es
una tarea tediosa y que 61 por cienfo se ejercitaria
mds, si hacerlo fuera mas divertido.

Fuente: www.reebok.com
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La CGA renovo autoridades

En abril pasado la Cémara de Gimnasios de Argentina
(CGA) renovo sus autoridades. Tras la correspondiente vo-
facién, la nueva comision directiva de la entidad quedo
conformada de la siguiente manera:

Presidente: Guido Miguez.

Vicepresidente: Adrién Carlos Stoll.

Secretario: Claudio Benedit.

Prosecretario: José Alberto Torres.

Tesorero: Carmen Raffcele.

Pro tesorero: Alejandra Diana Zidar.

Vocales titulares: Marta Bellucci y David Bresh.

Vocales suplentes: Alberto Jorge Teran y Guillermo Rodriguez.
Organo de fiscalizacion titular: Luis Enrique Poghetini.
Organo de fiscalizacién suplente: Alberto José Wollmann.

Encuentros sobre “Precios”
la comisién responsable de discutir politicas de “precios”

dentro de la cédmara viene realizando una serie de encuen-

fros con sus asociados de Capital Federal y Gran Buenos
Aires. En estas reuniones, los participantes intercambian

experiencias y se aconsejan mutuamente a fin de encontrar
la mejor manera de conducir sus gimnasios.

la CGA ya cuenta con delegados zonales en diferentes
barrios y localidades, como Villa Devoto y San Martin, y
se espera que pronfo se sumen ofros con miras a lograr
una mayor cobertura que estimule el crecimiento genera-
lizado del sector. Los proximos encuentros con delegados
zonales se realizarén durante el mes de junio de 2009 vy
fendran como fin pactar aumentos de precios para julio.

"Esperamos contar con una participacién cada vez mayor
de empresarios de gimnasios que quieran sumarse a la
camara para trabajar en conjunto y obtener més y mejores
beneficios para nuestros asociados. Por eso, necesitamos
que todos participen y se comprometan para lograr el cre-
cimiento de nuestro secfor”, aseguran desde la CGA.

Por mds informacién sobre la Camara de Gimnasios de

Argentina llamar al teléfono (011) 4857-2659 .

iNueva Linea!
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Escalar. Dar zancadas. Hacer pasos largos, cortos. Hacia arriba, hacia abajo.
Resistente. Mas resistente. Hacia adelante. Hacia atras. Repetir. -
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ESTADOS UNIDOS

A pesar de la crisis, la

Un estudio realizado recientemente en Estados Unidos, por
encargo de Anytime Fitness, revelé que la mayoria de
los norfeamericanos no estd dispuesta a renunciar a la
membresfa de su gimnasio para recorfar sus gastos ante la
crisis, aunque muchos reconocieron que estén tomando en
consideracién los precios.
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Entre los encuestodos que ya pertenecen a gimnasios, 60
por ciento afirma que mantendrd su membresia actual. Y
23 por ciento planea conservarla, pero se cambiaré a un
gimnasio mds barato. Al considerar donde entrenar, 54
por ciento sefiala que el precio es el factor mas importan-
fe. Mientras que 21 por ciento dice que la conveniencia

-por cercania geogrdfica u horarios- v la atmésfera son los

puntos mds importantes a fener en cuenta en la eleccién.

"Estos datos sirven para demostrar la importancia que
fienen la salud y la actividad fisica para los estadouni-
denses”, comenta Mark Daly, director de Medios de la
cadena de gimnasios de 24 horas Anytime Fitness, patro-
cinadora de la encuesto, que fue llevada a cabo por la
compaiia Opinion Research Corporation.

Desde la empresa aseguran que a pesar de que la gente
busca formas de recortar los gasfos, sigue reconociendo
el valor que tiene el fitness para lograr un esfilo de vida
saludable. “Destinar tiempo y dinero para ir a un gimnasio
puede ser dificil, pero las personas que lo hacen estén
confentas con su decision”, asegura Daly.

De los encuestados, 43 por cienfo indica que la salud y
la pérdida de peso son las principales motivaciones en su
deseo de iniciar o manfener un programa de ejercicios.
Sélo 16 por ciento de los participantes afirma que mejorar
su apariencia fisica es lo que mds los motiva, en tanfo que
8 por ciento dice que entrena principalmente para reducir
sus niveles de estrés.

"Mientras ofras cadenas de gimnasios estén luchando para
sobrevivir debido a la crisis econdémica, nuestro nimero
de miembros ha crecido a nivel nacional “, indica Daly.
Anytime Fitness fue fundada en 2002 y en la actualidad cuen-
ta con mas de 1.000 clubes en Norteamérica y Australia.



Te ofrecemos la mas amplia variedad en equipamiento profesional
para tu gimnasio, con entrega inmediata de toda la linea y al mejor precio del mercado.
Comprobalo visitando nuestro show room o solicitando vendedor y catdlogo.

TE 106 PLUS
Cinta

Motorizada Profesional

Plagable. Motor 2.5 HP. C.C Vel de
h/20 Km/h, |. slect h/15%, Gran
computadorn 20 programas. Sisterma
de vantiadores, 2édcalo para conectar
MP3 con 2 parlanies incorporades.
Banda da 150 x 51 em,

TE 103 PRO

Cinta Motorizada Profesional

Muotor de CA de 3 HP, Vel de 1 2 22 Km/h, I,

alact h' 18 %, Gran compuladora con display
LCD color azul de fondo v “backbght®,
canclens color blanco,8 programas de
entreramiento incorporados + 1 manual
banda da rodamisnto de 155 x 58 em,

TE 9920 EP

Caminador eliptico profesional

TE 9925
Caminador eliptico profesional

Programabie Gran comgputadora digrtal con
siztama de grafico da barras y varos

Caminador Eliptico/Escalador

8 posiciones Meddas de 1,30 m (larga)
% 0.84 m {ancha) x 1,67 m [alta)

TE 8890 M

Escalador Profesional

TE 9917

Bicicleta Magnética Profesional

OQrEMEas de eercicio incorporados,
Medicidn de pulso (-Medidas : 1,46 m do
largo x 0,82 m da alte)

TE 9905

Bicicleta Magnética Profesional

Razmienca vanable en vanos niveles
para ejecitacdan. Gran computadora
contral. indicacién de pulso cardiaco por
siztema de contacto. Medidas 121 em.
largo) x 7T cm. {ancho) x 160 cm. (aitura).

TEPPOIA
Bicicleta Electromagnética

€Y,

t-\

Bicicista Ergomdéirica magneto de atto
poder Computadorn con display Jumbo
gua indica iempo colorias consumidoas
diestancia ¥ puiso. aquipada con hand
puze, 12 programas Asianto regulable an
forma horizomtal y vertical

Computadora de display Jumbo, mide

tiempo, welccidad, distandia, pulso, calorias.
Medicién de grasa comporal. Equipada con
Hand Pulse, Asisnto reguinble en distancia.

TEP43 A
Indoor Bike Profesional

Indoor Bie. Unica an su categoria, Disefio de
tltsma generncadn, Violante de mercia de 18Kg.
Con freno central. Asienin regulable en oftura
y distancia

Compuiadomn con dizplay Jumbo. Medicion

da recuencia candiaca do alta presicion.
Equipada con hand pulse. B nhales de
ressstencia. Manubno ajustable en aftur
Acsento regulnble en alburn

TE 948 PRO
Indoor Bike Profasional

Indoor Bk de excelants astética y gran
robusieaz. piion fijo, volante de inerca de
1Big. Manubnio con opoyn brazea y vanias
posiciones. Asiento reguialble horzontal y

verticaiments. Pedales con punteras, Sistema

6 vanacihn de reasienca por sistema de

3-27, -'-'f mail:

ikon.com.ar

TE pP12
Bicicletn Electromagnética
Ergométrica

que indkca Bempo calorias consumadas
distancia y pulso. equipada con hand
pulse. 12 programas. Asiento reguiable
en dotoncia

TE 3000
Cama para método Pilates
Profesional

E=tructura metilica con laterales ds
madera haya Meddan: 2,47 m (largo)
x 0,78 m {ancha) x 0,25 mi (alto) con 5
resortes da rasistencia da B0 cm da
farge. Barra apoyapse en 3 poscionss:
45, 80 y 160 grados. Tapizades de ata
densidad y rodamientos de poliuretano
con rulamanes.




Ventas

Tener en claro las expectativas, elaborar
un plan, desarrollar hdbitos de trabajo
consistentes y productivos, alimentarse
bien y descansar, no aceptar excusas de
uno mismo. Estos son 5 aspectos dlave

para mejorar su desempefio en ventas.

la herramienta

lograr la excelencia en cualquier emprendimiento deman-
da foco. Ya sea que se frate de deportes, arfes o negocios,
existen lineamientos comunes para lograr el éxito: la repe-
ficién y las mejoras tomando como base el desemperio
anterior mds destacado, el deseo de ser el mejor y un
claro foco no sélo en los resultados sino en el proceso que
permite arribar a fales resultados.

lograr la excelencia en ventas no es diferente. Pero antes
de avanzar, definamos excelencia en ventas. No se trata
de memorizar una técnica ni fampoco consiste en manipu-
lar gente. Se frata de su habilidad (o la de su equipo de
ventas) para crear una conexién entre usted, su posible
cliente y su empresa, que tendrd como resultado un infer-
cambio de valor que involucra a todas las partes.

Por lo tanto, lograr la excelencia en ventas depende de su
habilidad para comunicarse de una manera profesional y
personalizada que alcance a sus prospectos y los mueva
en direccién a su objefivo.

Mientras lee este articulo, piense en su desempefio y en el
de su equipo de ventas. Pregintese qué tan seguido estas
recomendaciones son tenidas en cuenta, si es que alguna
vez los ha considerado. Y recuerde: “ocasionalmente” y
"consistentemente” son cosas diferentes que lo llevaran a
resultados también diferentes.

en ventas

1. Deje en claro sus expectativas

Si no tiene un objetivo final en mente, scomo piensa llegar
ahi@ Es muy probable que sus vendedores reciban todos
los meses ciertas metas para alcanzar y superar. Eso es
lo mas obvio. Pero 3qué tan claro tienen sus vendedores
que su frabajo es generar oportunidades de negocios y
no solo esperar que ésfas lleguen? sEs éste el frabajo que
ellos quieren y eligen hacer? gTienen expectativas claras
y realistas sobre lo que van a obtener como resultado de
su esfuerzo®

Responder esfos interrogantes ayudard a que todos vean
su realidad con mayor claridad.

2. Elabore un plan

Una vez que todos tienen las expectativas en claro, hay
que implementar un plan. La manera més simple y efectiva
de hacerlo es usar esta formula:

a) Sepa la mefa de cada vendedor para un determinado
periodo.

b) Sepa el ratio de cierre de ventas (efectividad) de cada
vendedor (usemos 50% para ser simples).

c) Sepa cudntos tours cada vendedor necesita realizar para
alcanzar su mefa en funcién del rafio de cierre de ventas.




Articulo provisto por IHRSA

Success By Association™

d) Sepa cudntas entrevistas/tours necesita agendar cada
vendedor (considere que 20% a 30% de las personas que
agendaron una entrevista no vendrd).

e) Sepa cudnfos contactos necesita cada vendedor a fin
de lograr agendar el nimero necesario de entrevistas.

Ahora que conoce las variables a considerar en la férmula,
recuerde que el plan a crear necesita ser realista, no tedri-
co. Una vez que cada vendedor defermina el nimero de
prospectos que necesita cada mes para alcanzar su meta,
éste puede saber cudntos contactos (leads) debe generar.

Cada vendedor tiene que conocer el nimero de llomadas
y de visitas que recibe cada mes. Por ejemplo, si Roberto
necesita 300 contactos por mes y recibe 100 llamadas
o visitas esponténeas en ese periodo, enfonces necesita
crear por su cuenta 200 contactos més. Lo logrard si pone
el foco de manera consistente en estas dreas: camparas
de referidos, planes corporativos, recuperacion de ex
clientes, vinculacion con la comunidad y seguimiento y
cierre de sus prospectos actuales.

Finalmente, no sélo debe usted crear el plan sino que ten-
dré que controlar regularmente a sus vendedores y realizar
las correcciones necesarias en el proceso de ventas para
evitar que estos lleguen al final del mes sin alcanzar sus
expectativas.

3. Desarrolle hébitos de trabajo consistentes
y productivos

la realidad de un verdadero profesional y de una persona
de éxito es que dan lo mejor de si y son productivos fodo
el tiempo, no sélo cuando tienen ganas o se sienfen moti-
vados. En nuestra industria, debemos ser particularmente
diligentes en este senfido porque nuestro frabajo tiene un
importante componente social. Cuando nos toca un dia
malo de ventas, la tentacion es compadecernos de no-
sofros mismos, lo cual es aln menos productivo. Si esfo
sucede, pidale a sus vendedores que evalten los siguien-
tes puntos:

a) 3Cuénto tiempo dedican cada dia a llamar a prospec-
fos con el objetivo de profundizar la relacién con ellos?

b) sllegan al gimnasio todos los dias sabiendo que nece-
sitan un minimo de 4 entrevistas agendadas?

c) gDedican un minimo de 2 horas cada semana al plan
de desarrollo de negocios descripto en el punto 22

d) sDedican 15 minutos, 2 veces al dia, a vender pasean-
do por el gimnasio o por las cercanias del mismo?

CONCURSO LATINOAMERICANO
DE MONOGRAFIAS INEDITAS

INSCRIBASE ANTES DEL VIERNES 19 DE JUNIO.
FECHA FINAL DE ENTREGA: 31 DE AGOSTO DE 2009.

Los autores de las 3 mejores monografias
podran presentarlas en las 6tas Conferencias
Mercado Fitness 2010 vy ademas éstas seran
publicadas como nota de tapa en la revista.

— Ll [N |

David Miller, Sports Clubs International (México).
Elio Bustos, B|P Consultora en Marketing (Argentina).
Karem Pezua, Fitness Marketing (Peru)

Pablo Viilaspre, UP Quality Fitness Clubs (Espafia).
Ricardo Cruz, B2F - Business to Fitness (Brasil).
Sebastian Jiménez, Gimnasios Tatan (Espafia).
Guillermo Vélez, Mercado Fitness (Argentina).

Bases del Concurso GIM en www.mercadofitness.com.ar
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Ventas

e] sTienen una mentalidad de cierre? Es decir, sbuscan
generar la mayor canfidad posible de ventas antes del
final de cada mes o periodo?

f) sComparten [y ponen en précfical la creencia de que lo
que hagan o dejen de hacer hoy afectard -positiva o negati-
vamente- los resultados de las proximas semanas y meses?

gl sRealizan al menos una practica semanal de habilidades
de venta, de 30 minutos de duracién (fuera de los horarios
de reunién de ventas), con ofros miembros del staffe

4. Sienfa su estbmago v su cerebro

Todos sabemos lo dificil que es poner el foco en algo cuan-
do tenemos bajo el nivel de azicar en sangre por no comer
bien. A veces estamos tan acelerados que dejamos pasar
el dia sin almorzar, sin hidratarnos bien vy sin tener momen-
fos para recuperar el aliento. Usted sabe, me refiero a estos
dias en que nuestra boca no logra articular las palabras
que necesitamos decir. Bien, hay que parar con esto.

OFERTA
$ 6100

Cinta Profesional
..~ Motor3HpTCTA
6 Prog. PreeStablecidos
¢ Bicicletas
r.Escalador
¢ Eliptico
¢ Maquinas y
bancos para
Musculacion
. Accesorios

: _'PHHMD
1 Bicicletas Indoor
4
Tarima 'E'ara profe
Bicicleta Indoor . $12300
www.xFitcom.ar E-mail infolax¥fit.com.ar
Av. Remedios de Escalada 3090 V. Alsina
Lanhs Deste CP 1822 Tel 01142089480

Hacer un receso para comer algo répido, tomar un re-
fresco y dejar la mente descansar unos minutos fendrd
resultados maravillosos en su capacidad para hacer foco.
Desayune como le gusta, lleve consigo algunos aperitivos
y buena cantidod de agua para todo el dia y ocasio-
nalmente descanse un poco. El éxito en las ventas es un
proceso consciente, no un piloto automdtico. Respecto a
la alimentacion de su estomago, usemos la analogia de
un atleta. 3Usted cree que un maratonista podria llegar @
la meta sin comida ni agua?®

Y con relacién a la alimentacion de su cerebro, scudl fue
el ultimo libro que leyd o CD que escuchd para mejorar
su desarrollo como profesional? El éxito en las ventas no
se frata sélo de cémo invierte su tiempo en el frabajo, sino
también de lo que usted hace en su tiempo libre. Si adopta
el habito de leer un libro o una revista por mes o fan solo
fomarse 30 minutos por semana para buscar informacién
en Infernet, notard que su foco va a cambiar drésticamente
y también lo harén sus niveles de venta.

5. No acepte excusas de usted mismo.

A veces decimos cosas como: “no me siento comodo so-
liendo a buscar referidos”, “hoy esfoy cansado”, “no soy
bueno para cerrar una venta”, etc. La realidad es que esfa-
mos poniendo excusas por no ser buenos en algo. Conozca
sus debilidades y cémbielas, no espere que éstas cambien
por si solas. Pida ayuda. Va a sorprenderse de la cantidad
de recursos que existen hoy para facilitar su progreso.

Conclusion

5Cudl es el desempefio que usted y su equipo de ventas
fiene en estas 5 drease Si usted pone el foco de manera
consistente en estas areas tendrd: una sensacion de mayor
dominio de su empresa, mds placer en su frabajo, mejores
relaciones con sus miembros y staff y, por supuesto, mas
ventas. jla eleccién es suyal =

Este arficulo fue redactado para IHRSA por Karen D. Woodard, presiden-
te de Premium Performance Training. karen@karenwoodard.com
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Alimenta liguido diete

lico a base de sales con 28mg% de sodio ¥ 13mg% de polasio; sabores a liman, mandaring y
manzana; fuente de antioxidantes: vitamina G y E. Gatorade y Propel son marcas registradas de Stokely-Van Camp, Inc
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Mastrov lanza los UFC Gym

EI fundudor de 24 Hour Fitness ||ego aun acuerdo con los dlrec’nvos de Ultimate Flghhng Chumplonshlp (UFC) lo pnn

En 1983, Mark Mastrov tomé prestados de su abuela
15 mil délares para comprar el 10 por ciento de un club
en San leandro, California. Ese fue el comienzo de su
empresa 24 Hour Fitness. En 2005, cuando la vendié a
un fondo de inversién en 1,700 millones de délares, ésta
era una cadena con mdas de 400 gimnasios y 3 millones
de miembros.

A principios del afio 2008, Mastrov puso en marcha
junto a Jim Rowley, un ex-ejecutivo de 24 Hour Fitness,
una firma de capital privado denominada New Evolution
Fitness Company (NEFC), con sede en Carolina el Nor-
te, Estados Unidos. Y uno de los primeros proyectos
que encard esta compaiiia fue el lanzamiento de los

UFC Gym.

WORKSHOPS

Pilates con Disco Sport y Bosu

ByPde Agosto, Bs, As, Argentina

www.esfericos.com.ar / infeBesferices.com.ar

Tel.: (54 11) 4941-2836 / (011) 15-6196-9419

Tel: I13541 4!5?]4 (d IHHI 155???45 L muwlms@gmml tom

Este emprendimiento surgié de una alianza con Lorenzo
Fertitta y Dana White, propietarios de Ultimate Fighting
Championship (UFC), el principal organizador de even-
fos de artes marciales mixtas -conocidas también como
valetodo- de todo el mundo. Sus competencias se televisan
pay-perview en mas de 100 paises y 17 idiomas.

El pablico objefivo de los UFC Gym estard compuesto por
j6venes de 18 a 34 afios de edad-, un segmento pos-
tergado en Estados Unidos por gran parte de la industria,
que ha puesto mayor énfasis en atender a los mayores de
50 afios. Los gimnasios tendran de 2.700 a 3.700 m? y
estardn ambientados con colores dindmicos, pantallas de
plasma y la misma misica energizante que se escucha en
los campeonatos de UFC.

SEGURIDAD Y CONFORT AL INSTANTE PROTEC PROTEJA SUS PIS0S FACILMENTE

MAT ...

P RO oo

v RESISTE IMPACTOS
Y ALTAS CARGAS

FACIL APLIGACION
FACIL LIMPIEZA

(5411 4442-1796

info@mat-pro.com.ar - www.mat-pro.com.ar

Cabinas de Ozono - Capsulas Termoadelgazantes - Camas Solares
Aparatos de Pilates - Hidromasajes - Saunas - Duchas

TE: (011) 153 037-1975 / 153 004-2999
WWww.new-spa.com.ar
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Ademdés de ponerse en forma realizando clases de fitness
grupal o ejercitdndose en los equipos cardiovasculares y
aparatos de fuerza, los miembros de los UFC Gym po-
drén aprender distintas disciplinas marciales -como judo,
karate, taekwondo, jiujitsu brasilefio, boxeo, kickboxing y
lucha- igual que lo hacen sus peleadores preferidos.

Estos clubes no tendrén canchas de basquet ni piscinas,
pero si un Octagono que es el ring usado en los torneos
de UFC, para realizar entrenamientos privados. Mastrov
asegura que lo que diferencia a un gimnasio de ofro es la
experiencia que puede entregarles a sus miembros. “En los
UFC Gym brindaremos una experiencia diferente a todo lo
que exisfe en el mercado”, dijo Mastrov a la revista CBI.

- Exclusivos Rosario: Corrientes 966 - San Lorenzo y Mitre - Cu
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Por su parte, Rowley destacd: “Actualmente existe mucha
homogeneidad entre los gimnasios. la mayoria tiene el
mismo equipamiento y el mismo disefio. La Unica diferencia
es el precio. Nosotros, en cambio, utilizaremos métodos
de enfrenamiento dinamicos, divertidos e inferesantes, que
son diferentes a todos los demas”.

Mastrov y Rowley esperan abrir entre 5 y 10 clubes
en 2009. Por el momento, la compaiiia ya ha firmado
acuerdos con dos desfacados campeones de valetodo
como George St. Pierre -de Montreal, Canadd- y BJ Penn
-de Hawaii-, quienes abriran sus propios UFC Gym y serdn
las caras visibles de estos en sus respectivas ciudades.

Para conocer mas en defalle visitar www.ufcgyms.com a
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Franquicias y zonas distribuc

Por Paola Ruiz Morales (*)

Personas creando experiencias
para persondas

Lograr que la experiencia de un cliente sea completa y supere sus expectati-
vas requiere de cualquier empresa de servicios mantener motivados y alinec-
dos con sus objetivos especialmente a aquellos empleados que inferactian

con sus clientes.

Sabemos que nuestros clientes nos
prefieren por diversas razones y no
solo porque fengamos las mejores ins-
talaciones del mercado o los precios
mas bajos. El sector del fitness fiene
como misién safisfacer un completo
sistema de necesidades humanas, que
involucra fanto aspectos fisicos como
emocionales y psicolégicos.

Si logramos tener a todo nuestro
personal -especialmente a aquellos co-
laboradores que inferacttan de manera
directa con los clientes- motivado vy ali-
neado con los objefivos de la empresa,
la experiencia para el miembro serd
completa y llenaré sus expectativas.

Muchas veces ocurre que el cliente
estd frecuentemente en contacto con
su profesor o entrenador, pero si al mo-
mento de interactuar con la persona
de recepcion, ésta no tiene el espiritu
que el socio percibe en su entrenador,

su experiencia decae y queda la sen-
sacion de que esa recepcionista no
hace bien su trabajo y no perfenece a
la empresa.

Arreglar la casa

Tiempos como el actual constituyen una
perfecta oportunidad de arreglar la
casa puerfas adentro, profesionalizan-
do al staff y planfeando o replanteando
objetivos. Tener una mirada autocritica
hacia el inferior de nuestras empresas
nos mantendrd competitivos. Porque
nos permitird redireccionar nuestras
practicas con el fin de fidelizar a nues-
fros clientes a través de acciones de
reencantamiento y reforzamiento de
la cultura.

Todos sabemos que la mayoria de
los clubes y gimnasios surgié como
una empresa familiar. Es decir que su
nacimiento se vio forjado por la idea
de crear un negocio, que ademds de

n disponibles

lucro concediese la oportunidad de
ser legado. Por eso, inicialmente los
colaboradores son personas cercanas
y/o familiares. No se establece una
estructura formal, cada uno hace lo
que puede y se privilegia la lealtad por
sobre el desemperio.

Por esta razén, cuando una organiza-
cién entfra en expansion -como sucedié
en el periodo econémico anterior, en el
cual hubo una explosién de gimnasios-
las tareas no se distribuyen de acuerdo
a las competencias, sino més bien a la

disponibilidad.

Ademds, se agregan nuevos miembros
que vienen a safisfacer necesidades
mas bien reactivas que proactivas,
sin la induccion adecuada. Esto pro-
duce una desconexion y los diferentes
miembros de la esfructura comienzan a
actuar aisladamente. En estricto rigor,
el objetivo inicial (la idea del fundador)
se diluye y ya nadie sabe para qué
frabaja.

sle ha pasado que al recibir algin ser-
vicio la persona que lo atiende actia
como si no trabajose en la empresa
que representa®

Si le ha pasado, sabe a que me refiero.

Y si no le ha pasado es porque en las
empresas con las que usted inferactia

CHapme aTH
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se realizan alineaciones constantes del
personal y fienen una cultura de entre-
namienfos permanentes.

Como mejorar

Dentro de los subsistemas de personas,
liderar, negociar, involucrar y fidelizar
a los colaboradores es una de las ta-
reas més duras y exigentes que existen
dentro de una organizacion. Esto exi-
ge transformacién y autocritica de los
lideres permanentemente.

Para tomar esta oportunidad de arre-
glar la casa, plantéese un objetivo y
establezca un plan de entrenamiento o
formacion de su personal haciéndose
las siguientes preguntas:

= .

- 5Qué quiero que mis clientes expe-
rimenten cuando estén denfro de mis
insfalaciones?

- sQué quiero que mis clientes sien-
fan?

Cuando haya contestado estas pregun-
tas formilese las siguientes:

- slengo personal aqui que pueda
enfregar esfo?

- 5Qué le falta a mi personal para que
pueda ofrecer lo que mis clientes quie-
reng

Con estas preguntas podrd construir un

perfil de servicio, al que llamard perfil
e competencias transversales (es de-

d pet t | d

cir afraviesan a todo el staff] y podra
esfructurar una accién de formacion.
Estas competencias, en la prdctica,
establecen una cultura de la organi-
zacién y es lo que los clientes perciben
como el valor agregado de un servicio
que supera sus expectativas, torndndo-
se en una experiencia positiva, gue no
se olvida.

El mundo atraviesa hoy una situacién
socio-econdmica que genera nuevas
necesidades en la poblacién. Recuer-
de que si la crisis le afecta a usted, sus
clientes también estan siendo afectados
en alguna dimension y esto guiard sus
acciones. Si hoy su empresa esftd cen-
trada en sus clienfes, no existe nadie
mejor que su staff para entenderlos. Al
final de cuentas, se trata de personas
creando experiencias para personas.s

[*) Psicdloga Laboral UDD. Mastfer en Direccién
de Personas UAI. Consultora. Directora Personas
Novasports.

A CARGO DE LOS CONSULTORES BRASILENDS
LUIS AMOROSO y RICARDO CRUZ

CUPO SOLO PARA 30 PERSONAS

FITBIZ ARGENTINA Av. Paseo Colon 470 2° D (1063) Bs. As. Argentina

Tel/Fax (54 11) 4115-3525/24 - info@fitbiz.com.ar



Fitness Grupal

Nuevo programa de
Itness sobre una viga

David Mesirow, reconocido profesional del fitness inter-
nacional, es el creador de Beamfit™, un nuevo programa
de fitness disefiado para integrar lo fisico y el equilibrio
emocional, centréndose en todo el cuerpo. Combina mo-
vimientos que son familiares, como los del step o aerdbicos
de bajo impacto, con la filosofia del yoga vy el pilates,
para mejorar equilibrio, estabilidad, fortaleza, resistencia
y estiramiento.

Las clases de Beamfit se realizan sin calzado, sobre una
especie de viga, liviana y de fécil de almacenamiento,

Presentamos la primera
bicicleta fija del mercado
para clases grupales

en el agua.

:: Hecha 100% en acero inoxidable.

:: Con manubrio para realizar
ejercicios de remo.

Nuevo caminador acudtico
Programa de entrenamiento

AquaRUN y AquaTHERAPY

Bicicleta oficial de Aqua Cycle

by Cristina Barcala.
Cursos y Certificaciones.
www.cristinabarcala.com.ar

www.jigargentina.com.ar

info@jigargentina.com.ar
Tel/Fax: (54 11) 4484-6512

4 \

1,5 me
tros de largo, 15,25 cm de ancho y 5 cm de dlto. Estd
fabricada con una espuma especial de alta densidad
que amortigua el impacto sobre tobillos, rodillas, caderas
y espalda. Ademds, en la base posee un recubrimiento
que minimiza movimientos innecesarios para un entrena-
mienfo seguro.

que se coloca en el suelo. Esfa tiene cerca de

Mesirow sefiala que su programa ofrece
una gran gama de opciones a los mo-
vimientos fradicionales, para cubrir los
necesidades de un amplio espectro de
publico. Este experto recomienda las
closes de Beamlfit tanfo para atletas y
profesionales del finess como para gente
comin, adultos mayores y nifios.s

Para mds informacion visitar www.beamfit.com

(LNTRO ROUST

REEDUCACION POSTURAL GLOBAL

body-mind que
PRESENTA LA REVOLUCION EN EL FITNESS

faltaba en
La Glohalidad

» Formacion oficial en
Gimnasia Postural Global

e Cursos regulares e intensivos

» Especializaciones en gimnasia correctiva,
pre y post parto y 3° edad

Gimnasia Postural €lobal e Capacitaciones in company

Esta técnica es ideal para satisfacer las necesidades de poblaciones especiales como

deportistas, adultos mayores, embarazadas, personas con dolores de columna, etc.
Tel.: (011) 4393-2446 /rpgcentro@yahoo.com.ar /www.rpgcentro.com.ar
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Argentina: Chile: i Director regional de ventas
Vilas Club Representante Oficial Fitness Options ) para America Latina y el caribe.
Pablo Raffinetti: (5411) 4777-9239 Andres Ortiz 5.: (56) (2) 220-44

in; ] 69  Jaime Fairfoot - jfairfoot@cybexintl.com
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Estados Unidos

Proliferan los gimnasios mentales

Estos ofrecen rutinas de ejercicios para mantener en forma el cerebro y frenar los efectos del envejecimiento. Sus miem-
bros entrenan las capacidades visuales, auditivas y de memoria. Existen centros que combinan actividad fisica y mental.

Innovacion

Los “Brain Gyms” o “Gimnasios Menta-
les” ofrecen rutinas de ejercicios para
mantener en forma el cerebro y frenar
los efectos del envejecimiento. Cuentan
con computadoras y programas  infor-
mdticos, con los que sus asociados
pueden entrenar sus capacidades visua-
les, auditivas y de memoria, mediante
juegos disefiados con estos fines.

las firmas desarrolladoras de los sis-
femas de ejercitacion mental basan
sus aplicaciones en un descubrimiento
cientifico relativamente reciente: la neu-
roplasticidad. Es decir, lo capacidad
del cerebro de renovar sus conexiones
a lo largo de la vida, como resultado
de una mayor actividad mental.

Sin embargo, los médicos no se han
pronunciado todavia sobre la eficacia
de esta terapia y dividen sus opinio-
nes enfre la prudencia vy el rechazo.
Algunos cientificos la consideran una
respuesta al temor de padecer demen-
cia o la enfermedad de Alzheimer,
cada vez més extendidas en una socie-
dad envejecida.

Nifty after Fifty

También existen en el mercado empre-
sas que combinan actividad fisica y
mental. Un ejemplo es lo norteameri-
cana Nifty after Fifly® (Agil después
de los 50), que ha desarrollado cen-
fros para personas de 50 afios o mds,
que ofrecen programas de fiess,
supervision  clinica, terapias  fisicas,
asesoramiento nufricional, un simulo-
dor de conduccién para mejorar las

habilidades de manejo, programas
de ejercitacion mental y un servicio de
rejuvenecimienfo no quirdrgico para el
contorno corporal y facial.

El entrenamiento mental de Nifty
after Fifty® se realiza a través de un
programa  informdtico  especialmente
disefiado para rescatar y preservar las
habilidades mentales de una persona,
enriquecer su intelecto, mejorar su ca-
pacidad para recuperar 'y recordar
informacion y para resolver problemas.

Algunos proveedores

Por ofro lado, es significativa también
en Estados Unidos la proliferacion de
salas de gimnasia mental en centros
de jubilados, donde empresas como
Happy Neuron Inc. o Cognifit Lid. pro-
vén los programas necesarios.

Happy Neuron Inc.: Esta compahia
norfeamericana aplica los conocimien-
fos y la investigacion del campo de la
neurociencia cognitiva a la estimulacion
y el fortalecimiento de la capacidad
natural del cerebro para aprender a
cualquier edad y para mejorar la salud
general del mismo.

Sus programas de capacitacion propo-
nen un desafio y formas divertidas para
estimular el cerebro. los juegos estan di-
sefiados y desarrollados por un equipo
de neurdlogos y psicologos cognitivos
para trabajar funciones como la me-
moria, la afencién, el lenguaije visual y
espacial, entre ofras. Mds informacién
en www.happy-neuron.com

CogniFit Ltd.: Esta firma israeli, con ofi-
cinas en Estados Unidos y en Europa,
personaliza los programas de finess
cerebral mediante una evaluacion que
defermina el estado de salud cogniti-
va del individuo, creando luego un
programa especifico para cada caso.
Sus desarrollos los realiza un equipo
de frabajo  multidisciplinario  que
incluye psicologos, informaticos y dise-
fiadores grdficos. Mds informacién en
www.cognifit.coma

El ejercicio ayuda al cerebro

Spark, un libro de John Ratey, un psi-
quiafra de la Escuela de Medicina de
Harvard, retne evidencia de los Ultimos
10 afios que demuestra que el ejerci-
cio es la herramienta mdas poderosa
para optimizar y reforzar la funcién
cerebral, gracias a la liberacion de
deferminadas sustancias que produce
en el organismo.

Una de esas sustancias -una profef-
na llamada BDNF- fiene un profundo
impacto en el desarrollo del cerebro.
los efectos beneficiosos de BDNF se
atrofian por las presiones de la vida
moderna, pero sélo una pequeda can-
tidad de acfividad puede provocar su
liberacion. Ademds, el aumento de los
niveles de actividad ayuda a producir
proteinas y encimas que deshacen los
residuos que obstruyen el cerebro y
provocan el pensamiento débil.

Fuente: HCM
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Los gimnasios del futuro tendrdn una gestion mds profesional, deberdn fijar estdndares minimos de calidad y certificar-
los. Ademds, demostrardn un mayor compromiso con la comunidad en la que estdn y también con el medioambiente.
Considerardn los nichos de mercado como caminos alternativos de crecimiento y sabrdn aprovechar mejor la tecnologia
para entretener y mofivar a sus clientes.
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El comin de los mercados latinoamericanos de fitness fun-
ciona a modo de caja en la que resuenan fendencias
gestadas principalmente en Estados Unidos, en algu-
nos paises de Europa y -en los Ultimos afios- también en
Oceania. Brasil es el espejo més cercano, en el que es
posible ver reflejados los destellos del primer mundo.

De la observacion y el andlisis de lo que hoy sucede en
esfos mercados es posible inferir que en el corfo plazo los
empresarios de gimnasios de América Latina deberdn:

- Profesionalizar mas su gestién, fijar esténdares minimos
de calidad y luego certificarlos.

- Demostrar compromiso con la sociedad y responsabili-
dad con el medioambiente.

- Evaluar nichos de mercado como altemativa de
crecimiento.

- Aprovechar la tecnologia para entretener a sus clientes,
motivarlos y ayudarlos a obtener los resultados que buscan.
- Garantizar diversién y socializacién en cada una de las
actividades que ofrecen.

Conocer y afender estas tendencias le brindard al lector
una oportunidad Unica de adelanfarse al futuro y tomar de-
cisiones que le permitan lograr hoy un diferencial importante
frente o lo competencia. A confinuacién, se explica con ma-
yor detalle cada uno de los puntos antes mencionados.

En los préximos afios, a medida que avancen adn més la
epidemia de la obesidad y las enfermedades vinculadas
a ésta, la promocién de programas de salud y actividad
fisica no serd cuestion de uno pocos sino parte de un plan
estratégico, desarrollado e impulsado por el Estado y por
las empresas para confener sus costos en salud.

Estos elementos configuran un panorama alentador para
el sector que deberd promover el fitness para una me-

jor calidad de vida" 'y no el “fitness por el fitness en si
mismo". Pero para ser tenida seriamente en cuenta, la in-

Central

dustria fendrd que profesionalizarse ain mdés y establecer
esténdares -en los dreas técnicas y de gestion- y luego
certificarlos.

En los dltimos tiempos sucedieron una serie de hechos que
confirman cierta inercia hacia una mayor profesionali-
zacién. Por ejemplo, se produjo una llegada importante
al sector de ejecutivos de ofras industrias, con mayor ex-
periencia en el campo de la gestién, las finanzas vy el
marketing.

En linea con este proceso de profesionalizacién y jerar-
quizacién de la actividad, aparecieron en los Gltimos dos
afios en Argenfina varias iniciativas privadas que procu-
ran darles un aval universitario a los instructores de fiiness
y entrenamiento personalizado, que trabajan en clubes vy
gimnasios y fienen mayoritariamente formacién ferciaria.

Esto sucede mientras legisladores de algunas provincias,
como Buenos Aires y Mendoza, estudian proyectos de ley
para regular el ejercicio de la educacién fisica, tanfo en
el ambito publico como en el privado, con la creacién de
Colegios de Profesionales de la Educacién Fisica, lo cual
implicaria la matriculacion de los profesores.

Ofro ejemplo que confirma la jerarquizacién de la activi-
dad es que algunas empresas en Sudamérica certificaron
la calidad de sus procesos de gestion bojo la norma 1ISO
9001:2000. Compafiia Athlética, de Brasil, Personal
Training, de Pert, Sport Club Unicenter y Buena Vida Club
& Spa, de Argentina, dieron el puntapié inicial.

Tendencias del Fitness en DVD

Este arficulo fue redactado en base a “Tendencias
del Fitness”, un trabajo de investigacién realizado
por Guillermo Vélez, editor de esta revista. El mismo
fiene 60 minutos de duracion y estd disponible a la
venta en formato DVD. Por mds informacién escribir
a victoria@mercadofitness.com

PACK COMPLETO INCLUYE:
Equipo, Almohadon, Mancuernas,
Box, Colchoneta, Tiras Fijas,
Afiche y Hoja Basica de Ejercicios

BENEFICIOS
& Tonifica
@ Reduce la celulitis
& Ayuda a bajar de peso
& Mejora la circulacidn sanguinea
& Reafirma la piel
& Aumenta el equilibrio y la flexibilidad
@ Combate la osteoporosis

PLATAFORMA VIBRATORIA CON ACCESORIOS

FABRICA

GMP

EQUIPAMIENTOS

Equipos | Accesorios | Mantenimiento

FABRICANTES [ IMPORTADORES [ EXPORTADORES

SHOW R PORTAL

Mawvil: (0341) 156 903 022
Tél.: (0341) 568 2434
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En ofros paises hubo intentos de certificaciones especificas.
En 2005, la Asociacién Brasilefia de Normas Técnicas
cred un sello de excelencia para gimnasios. El Padron No-
cional de Calidad en Actividad Fisica debia establecer
los criterios de evaluacién en materia de personal, equipa-
mientos y servicios. Pero la iniciativa no prosperd.

Por ofro lado, hace dos afios trascendid que esfaba en
estudio en Espafia el anteproyecto de una nueva ley re-
guladora del ejercicio profesional del deporte, que entre
ofros punfos prefendia establecer una clasificacién de las
caracteristicas de los centros deportivos, similar a la que
usan los hoteles, con el fin de aportar informacién suficien-
fe al usuario sobre la calidad de las instalaciones que se
dispone a utilizar.

Actualmente IHRSA, una enfidad sin fines de lucro que
agrupa a mas de 9 mil gimnasios en todo el mundo, par-
ficipa de un proyecto para crear un proceso voluntario de
certificacién de centros de fitness en Estados Unidos. Los
estandares a cumplir estarian vinculados con la gestién de
procedimienfos de emergencia v riesgo, necesidades de
personal, précticas operativas, equipamientos y manteni-
miento, entre ofros.

En los dltimos tiempos, se consolida en todo el mundo entre
los consumidores una fendencia a incorporar nuevos crite-
rios en sus procesos de decisién de compra de productos
y servicios. Ya no sélo consideran el precio y la calidad
de lo que consumen, sino que incluyen criterios sociales y
medioambientales para evaluar sus compras.

Por eso, demostrar compromiso con la comunidad
en la que estan a fravés de acciones simples pero
concrefas, les permite a las empresas transmitir una ima-
gen de responsabilidad social que les agrega un valor
diferencial frente a la competencia. Y esto redunda en
mejores niveles de venta y en mayor lealtad por parte de
sus clientes.

~
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tn-nutrition.com

) importacidn - exportacionde suplementos nutricionales de alta calidad.

™

Organizar eventos deportivos o sociales a beneficio, reco-
lectar alimentos no perecederos para donarlos a entidades
solidarias o juntar juguetes para nifios carenciados. las
alternativas son muchas, si la voluntad de ayudar existe.

Pero uno de los ejemplos de practicas socialmente res-
ponsables mas novedosos para el sector son las politicas
o acciones eco-sustentables. Cada vez son més los gim-
nasios que buscan aminorar el impacto ambiental de su
actividad mediante acciones como:

- Un consumo mds eficiente de energia (colocando lampa-
ras de bajo consumol;

- Reducir el uso de papel (publicidad e inscripciones via
web);

- Colocar cestos para desechos reciclables, como pape-
les, latas y botellas de pléstico;

- Instalar temporizadores en las duchas para controlar el
consumo de agua y dosificadores de jabén para evitar el
derroche:

- Usar productos de limpieza ecolégicos.

En Sudamérica ya existen gimnasios 100% eco-amigables
como EcoFit, en Brasil, y EcoClub, en Chile, que pertene-
ce a la cadena Sportlife. Pero no sélo los gimnasios estan
encarando politicas eco-saludables, sino fambién algunos
proveedores del secfor. Por ejemplo, el fabricante asidtico
SportsArt Fitness reutiliza las cajas para empacar repues-
fos y no usa mas espuma de poliestireno en sus envoltorios,
sino papel reciclado.

Ofro referenfe en materia de equipamientos eco-amigables
es la compaiiia norteamericana Woodway. Sus trotado-
ras consumen hasta 50 por ciento menos energia eléctrica
que las cinfas convencionales. Esto es posible
gracias a que el usuario camina en una superfi-
cie que se desliza sobre rodamientos, lo cual
reduce la friccion provocada por sus pasos,
permitiendo que esfe aparato funcione con
un motor mucho més pequefio.

HTN helps improve
your performance

]
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MIGH TECH NUTRITION

www.htn-nutrition.com



Segmentacion

A medida que el sector se torna mdas competitivo -porque
crece la oferta- y mas complejo -porque el perfil de la de-
manda es més diverso-, el camino que algunas empresas
eligieron para crecer en la industria es atender nichos de
mercado, o sea, segmentos especificos de la poblacién
que tienen caracteristicas especiales que los diferencian
del resto y que no son atendidos o estan mal atendidos
por ofros proveedores.

Esta segmentacion se puede realizar considerando
diferentes variables como género, edad, nivel socio eco-
némico, condicién fisica, patologias, entre ofras. Teniendo
en cuenta una o algunas de estas variables a la hora de
segmentar y con una cuofa importante de  creafividad,
varias empresas crearon propuestas diferentes a lo que
existia en el mercado.

Entre estas propuestas es posible enconfrar: gimnasios ex-
press para genfe con poco fiempo; gimnasios exclusivos
para mujeres, para hombres, para nifios, para adultos
mayores y para afletas de alto rendimiento. También hay
gimnasios que sélo ofrecen entrenamiento personalizado
y ofros que estén abiertos las 24 horas del dia.

i

fitsy Y como si esto fuera poco, existen pro-
puestas de fitness para segmentos aln mas
especificos como madres que acaban de
dar a luz o tienen nifios pequefios (Stroller
Fit); personas a las que les gusta entrenar en
privado (Private Workout); fandtficos de los
afos 80 (Retro Fitness); y amantes del boxeo
y las artes marciales mixtas (LA Boxing).

Tecnologia

Esté a la vista de todos que este negocio necesita de
cierto grado de masividad o volumen de clientes para ase-
gurar su rentabilidad. Ese volumen afecta sin duda toda
prefensién de personalizacion que cualquier gimnasio de-
see imprimirle a sus servicios.

Central

En este contexto, aunque parezca contradictorio, la misma
tecnologia que aleja a las personas unas de ofras y las
masifica, deberd ser también la que permita un nuevo fipo
de acercamiento, en este caso entre los gimnasios y sus
clientes, haciendo posible un mayor y mejor control de su
evolucién y por ende una mayor personalizacion de los
servicios.

las aplicaciones de la tecnologia en el campo del finess
pueden dividirse en:

1) Extertaiment

Este término surge de la combinacion de dos palabras en
inglés: exercise y entretaiment. Ejercicio y enfrefenimiento.
En esfe contexfo, lo primero por reconocer es que a la gran
mayoria de la gente no le gusta hacer actividad fisica, por
lo cual la industria debe buscar maneras de entrefenerla
mientras ésta se ejercita.

Fste es el motivo principal por el que llegan las
pantallas de felevision a los gimnasios. Desde un
\ solo aparato de tv frente a los equipos de cardio
hasta una pantalla de LCD integrada a cada
cinfa, bicicleta y eliptico... el abanico de
opciones que ofrece la tecnologia para
quitarle la monotonia a un programa
de entrenamiento es muy amplio.

Pero en estas pantallas, el usuario puede hacer mucho més
que ver programas de television. Si asi lo desea, puede
conectar su iPod y escuchar misica o ver sus videos fa-
voritos, y en algunos casos puede navegar por Infernet y
chequear correo electrénico.

Cualquiera sea el uso que le den, el objefivo es olvidar
la cantidad de kilometros que llevan caminados o peda-
leados y que ain les restan redlizar. la pantalla es una
distraccion del ejercicio que estan haciendo y les permite
quitar el foco del malestar que les genera la actividad
fisica para ponerlo en algo que les gusta.

Ne71717

Bicicleta Alta Montana

Patente N° 71717
Desarrollo Argentino
La sensacion de lo real
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2) Xergames

Numerosas  investigaciones revelan a diario la enorme
cantidad de horas que la poblacién infantil pasa sento-
da, mirando felevision, usando la computadora o con
videojuegos. Asimismo se sabe que la mayoria de los
nifios no realiza la cantidad recomendada de actividad
fisica diaria. Y mientfras tanfo la epidemia de obesidad
infantil avanza.

En este contexto, aparecieron en el mercado una nueva
generacion de videojuegos que estimulan la préctica de-
portiva y les permiten a los nifios, al mismo tiempo, seguir
frente a las pantallas, como ellos quieren, pero de una
forma fisicamente actfiva. Esto es lo que se conoce como
xer-games, término que proviene de la conjuncién de las
palabras exercise y games, que en espariol significan ejer-
cicios y juegos, respectivamente.

Pero estos juegos no sélo encontraron eco en la pobla-
cién infantil, si no también entre los adultos, que ven en
ellos una alterativa més divertida y motivante para man-
fenerse en forma. Al igual que la mUsica, una pelicula o
un programa de television, los videojuegos entretienen @
sus usuarios mientras estos hacen actividad fisica, casi sin
darse cuenta.

Si bien existen productos de esfe
fipo especificamente desarrollados
para uso profesional, los lanzamien-
fos con mayor repercusion se dieron
en el mercado de consumo masi-
vo. Algunos de los mas conocidos
y vendidos son la consola Wii de
Nintendo, Kinetic Combat de Sony,
EA Sports Active y PC FIT.

3) Techno Training

Un tercer campo de aplicacion de la tecnologia para
ayudar a las personas a mejorar su condicién fisica se
denomina Techno Training, un término que conjuga las

palabras tecnologia y entrenamiento. Y justamente de eso
se trafa: de una serie de herramientas tecnoldgicas que
permiten recopilar y administrar informacién acerca del
desempefio de los clientes para medir resultados y mos-
frarles a estos sus progresos.

- Una de las primeras soluciones lanzadas fue el TGS de
Technogym, que permite a la persona almacenar su histo-
rial de enfrenamiento en un dispositivo portatil, conocido
como la llave. El cliente carga y descarga en una terminal
multimedia, llamada Wellness Expert, el programa de ejer-
citacién generado por un entrenador. Alli puede observar
los ejercicios indicados, con sus respectivas imdgenes,
cantidad de series y repeticiones.

- Por ofro lado, Mad Dogg lanzé recientemente junto a
Apple la aplicacién iSpinning -disponible para iPhone e
iPodTouch- que permite al individuo, que realiza clases
de Spinning, recibir y almacenar en su dispositivo portatil
informacion sobre la velocidad a la que enfrend, la dis-
fancia que recorrié y su frecuencia cardiaca media, entre
ofros datos.

- Curves, por su parte, presentd en 2008 el Curves Smart
Personal Coaching System, un sistema que regula el
rango vy la velocidad de movimiento a realizar en cada
maquina del circuito, segin la condicién y caracteristicas
fisicas de cada usuaria. Este sistema incorpora el esfuerzo
realizado por la persona mientras ésta se ejercita, lo ana-
liza y toma decisiones por su cuenfa para perfeccionar
el enfrenamiento.

4) Virtual Training

El Virtual Training -o entrenamiento virtual- significé la
aparicién en el mercado de sistemas informdticos que sus-
fituyen a personas y hacen innecesaria la presencia fisica
de un enfrenador real. Algunos de los productos que se
ofrecen hoy son:

- Fitness On Request es un innovador dispenser de clases

PAR-KE-GOM S.A

Sucursales: Boedo 1327, (1239) / Cap. Fed. - Argentina -Tel/Fax: (54 11) 4923-2209

Chaco - Ruta 11 km 1006 CP 3500 Resistencia Chaco - Tel. 03722- 467169 resistencia@parkegom.com
Fabrica: G. Fructuoso Rivera 2847, (1437) / Cap. Fed. - Argentina. Tel: (54 11) 4918-9556/4987/4863. Fax: (54 11) 4919-5253

E-mail: info@parkegom.com / web: www.parkegom.com

= 29 colores a eleccion = Espesor 18 mm = Dureza 30 shores/a = Disminuye la probabilidad de lesiéon deportiva

= PISOS ENCASTRABLES EN GOMA EVA
Ideal para gimnasios, natatorios, duchas, vestuarios,

 BARRENADORES PARA PILETAS

clubes, institutos de ensefianza de artes marciales, etc.




grupales, que permite a gimnasios ofrecer a sus clientes,
mediante una terminal interactiva, docenas de clases las
24 horas, fodos los dias, sin la presencia fisica y real de
un instructor.

- Koko Smartrainer es un multi-gimnasio interactivo, de
uso infuitivo, que guia y motiva a sus usuarios mediante
una pantalla téctil. Este aparato permite combinar 70 ti-
pos de ejercicios diferenfes con la secuencia correcta,
indicéndole visualmente al usuario la manera acertada de
realizar cada movimiento.

- eSpinner® es la una nueva biciclefa fija de
Star Trac, que cuenta con una pantalla tactil
integrada en la que sus usuarios pueden se-
guir las indicaciones de un insfructor virtual
de Spinning para realizar, en el momento
que deseen, una clase a medida.

Programas de entrenamiento

Cuatro de las organizaciones mds reconocidas del sec-
tor en Estados Unidos: ACE - Concejo Americano de
Ejercicios), ACSM - Colegio Americano de Medicina
del Deporte], IHRSA e IDEA, tfienen coincidencias im-
portantes acerca de las principales fendencias en lo que
respecta a programas de enfrenamiento.

Segun estas entidades los programas que mds crecerdn
son: el enfrenamiento personalizado; las actividades para
poblaciones especiales (nifios y adulfos); los programas
especificos para deportes; la gimnasia funcional; las
clases de baile; los circuitos; las fusiones de técnicas
fradicionales con ofras body-mind; el express fitness; el
enfrenamiento por vibracién vy los frabajos enfocados en
el desarrollo de la fuerza.

Cualquiera sea el programa, hay dos tendencias que sub-
yacen a todos, porque son demandas visibles y concrefas
de los consumidores: socializacién y diversion.

Socializacién: El creciente én-
fasis en las actividades grupales
es producto, enfre ofras cosas, de
la necesidad de las personas de
pertenecer a una comunidad. Es
de esperar incluso que cada vez
mads clases se dicten en circulo,
en grupos o en parejas, y no sélo
para agregarles un estimulo externo, sino sobre todo para
la gente esté mds en contacto.

Diversién: En cualquier programa de entrenamiento, la
diversion de los clientes debe ser uno de los objefivos mdés
importantes a cumplir, adn si esto significa restarle intensi-
dad a la actividad fisica. La experiencia del socio en el
gimnasio debe ser placentera. s

Dhusfia: ourf

EQ U PAMIEENTO PLILATES

*

MAS QUE UN EQUIPO
DE PILATES!!

v.pypequipamiesntos.com




Salud

auriculares al hacer deportes

Usar auriculares para escuchar misica
durante una prdctica deportiva puede
generar infecciones y dafios irreversibles
en los oidos, segin advierfe el Instituto
Mexicano del Seguro Social (IMSS).
"los perjudicados son principalmente
individuos entre 15 y 25 afios, que
suelen utilizar estos reproductores por-
tétiles con el volumen entre 80 a 120
decibeles”, explica Alma  Pesquera,
coordinadora del drea de Audiologia
y Otoneurologia del Hospital Regional
Carlos MacGregor Sanchez Navarro.

la especialista sefiala que 4 de cada
10 jovenes que acuden a consulta por
problemas auditivos, acomparian el
ejercicio con auriculares, ya sea al aire
libre, en un parque o plaza, o denfro de
un centro deportivo. “Por esfe motivo, la
afencién de este segmento de la poblo-
cién se incrementd 20 por cienfo en los
Gltimos 10 afios”, subraya Pesquera.

El alfo nivel de sonido emanado por
esfos equipos pone en riesgo a los de-
portistas de padecer trastornos en sus
oidos, que pueden llegar a la hipoacu-
sia [sordera). Segun cifras del IMSS, en
México 27 por ciento de la poblacién
sufre algdn deferioro en los oidos, tran-

siforio o permanente, porcentaje que
podria triplicarse en los préoximos afios.

También existe riesgo por la prolifera-
cién de bacterias u hongos, “lo cual
sucede a causa de la humedad vy el
sudor en el conducto auditivo externo,
ocasionando infeccién aguda o créni-
ca”, indica Pesquera. Alhacer ejercicios
se eleva la temperatura corporal y los
auriculares funcionan a modo de fapo-
nes, que impiden la ventilacion en los
ofdos. “Asf los gérmenes se reproducen
mds rapido, se acelera la produccién
de cerumen (cerilla) y el riesgo de sufrir
inflamaciones (ofifis external”’, especifi-
ca la profesional.

En este contexto, la especialista indica
que dicho fenémeno social ha contri-
buido al incremento de enfermedades
auditivas, que antes se manifestaban
después de los 50 afos de edad y hoy
aparecen antes de los 20 afios. Por eso,
recomienda no utilizar esfos aparatos y
destaca que “en caso de hacerlo, hay
que ser moderados, uséndolos no mas
de 2 horas al dia y con volumen entre
20y 30 decibeles” .

Fuente: www.jornada.unam.mx
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CON LA COMPRA DE UN REFORMER PLEGABLE TENES EL CURSO DE FORMACION "PILATES DELIVERY" SIN CARGO
Mas informacion www.martinguidofitness.com / ventas@martinguidofitness.com / Cel. 15-50151816




Cuando el deporte
se convierte en
Koncept: SK Line




Con el objetivo de incenti-
var el andlisis e investigacion
en el campo de la gestion vy el
markefing de clubes y gimna-
sios, Mercado Fitness organiza
el primer Concurso Latinoamericano
de Monografias Inéditas, GIM Gestidn
Ideas Marketing, para empresarios y
profesionales del sector.

la convocatoria estd abierta a propie-
farios y gerentes de clubes y gimnasios,
directores de drea, coordinadores
deportivos, enfrenadores personales,
instructores de fitness u ofros profesio-
nales y emprendedores de la actividad
fisica y la salud inferesados en temdti-
cas afines a la gestién y el marketing
de clubes y gimnasios.

Llas monografias podrén abordar, des-

GESTION IDEAS MARKETING

Concurso GI1M de

de algunas de sus
moltiples 'y diver-
sas perspectivas,
cualquiera  de
estos temas: ventas, retencion, marke-
fing, comunicacién, gestién financiera,
administracién, liderazgo, motivacion,
afencién a clientes, fecnologia, nichos,
franquicias, arquitectura, poblaciones
especiales, enfre ofros.

los interesados en participar fienen
tiempo para inscribirse sin cargo hasta
el viees 19 de junio. las monografias
deberan presentarse anfes del 31 de
agosfo. Y los ganadores del concurso
se dardn a conocer en la ediciéon de
noviembre de Mercado Fitness.

El Panel de Evaluacién de las mo-
nografias  estard  conformado  por

ancy

Ndl(dZ aro

en Rosario

Sabado
27 de junio

De 14 a 15 hs.
YOGA PARA LA SALUD
De 15a 17 hs.

SERIE HEROES

amici

san martin 1376 # rosario » (0341) 4407553
contacto@amicivirtual.com.ar * www.amicivirtual.com.ar

Monografias Ineditas

profesionales con amplia formacion y
reconocida trayectoria en la industria
de clubes y gimnasios.

Un resumen de aquellas monografias
que obtengan los tres primeros lugares
de este concurso serd publicado como
nofa de tapa en diferentes ediciones
de la revista Mercado Fitness durante
el afio 2010.

Ademés, sus autores podran participar
-si asi lo desean- de un panel durante
las étas Conferencias Mercado Fitness,
a realizarse en abril de 2010, en el
que tendrén 20 minutos cada uno para
desarrollar el contenido de sus respecti-
vas monografias.

Para conocer las bases del concurso
visite www. mercadofitness.com.ar =

dismfie . e = 0121-4693320
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LESMILLS

Cuando se trata de Superarse,
Existen § clases de personas:
Las que dejan todo por lograrlo,
Las que sienten miedo,

Las que ni siquiera lo intentan...

Nosotros apoyamos

a quienes dejan todo en cada desafio,
En cada proyecto,

En cada entrenamiento,

En cada clase...

A quienes el cansancio y los imposibles
jamas los vencen...
porque rendirse no es una opcion...

De ellos nos sentimos orgullosos.

Para ser uno de ellos no alcanza con intentarlo...
Hay que dejar el alma en el desafio...
Hay que vencer las barreras de los limites internos....

Entender que no se trata de Condiciones...
Se trata de Decisiones...

Una vez que formes parte de esta Tribu...

Nada Serd Igual ...

Av, Cordoba 2415 72 F, C1120AAG, Ciudad Autonoma de Buenos Aires, Argentina.
Tel: {54 11) 4964-5557
E-mail: info@BodySystems.org | Web: www.bodysystems.net




Programas |

Clases grupales sobre

elipticos

Son similares a las que se realizan con bicicletas fijas, pero en su lugar se usan caming-
dores elipticos livianos y pequefios. Son aptas para todo pdblico y hay clases especiales
para diferentes segmentos. Se pueden combinar con actividades de musculacion o de
relajacion. Su popularidad crece en Europa y en Estados Unidos.

Desde hace unos afios, el enfrenamiento grupal en elip-
ficos comenzé a ganar ferreno en la grilla de clases de
gimnasios en Estados Unidos, Espafia y Alemania, entre
ofros paises. Los equipos utilizados en esta actividad fie-
nen algunas modificaciones respecto de los que esfdn
comunmente en el sector cardiovascular. Principalmente,
son més livianos y pequefios, lo cual permite optimizar el
uso del espacio fisico en la sala de fitness grupal.

"Hoy este concepto de entrenamiento
se esfd implantando répidamente en los
gimnasios, al igual que lo hizo el ciclismo
indoor en afos anteriores. Y en verdad,
son semejantes ya que se practican en
clases colectivas, que estan dirigidas por
un instructor, al ritmo de la musica”, explica
Javier Sanjuén, de la empresa espaiio-
la Meinsa S.L creadora del eliptico Tisone
Sport para clases grupales.

Al igual que con las clases de ciclismo
indoor, el entrenamiento grupal en elipticos
cuenta con certificaciones especificas, fales como
Elipdoor o Indoorwalking, que ofrecen no sélo los
equipamientos necesarios para estos programas, sino
también formacién a instructores, musica, vestimenta,
merchandising y ofros elementos.

Durante estas clases, que tienen entre 30 y 45 minutos
de duracién, un instructor indica un conjunto de ejerci-
cios, siguiendo el ritmo de la mésica y con diferentes
niveles de infensidad. Esta actividad puede combinar-
se con ofras fanto cardiovasculares como musculares y
de relajacion. “lo aconsejable es tener un minimo de
11 elipticos (10 para los usuarios y 1 para el profe-
sor)”, explica Sanjuan.



Desde Indoorwalking destacan que
el movimiento eliptico es natural y f&-
cil de realizar. Ademds gracias a su
bajo impacto evita lesiones en rodillas,
caderas y espalda. “Sus beneficios
cardiovasculares vy el trabajo de dife-
rentes grupos musculares tornan ideal
a esta actividad para quienes buscan
esfar en forma, bajar de peso o incluso
prepararse para una competicion de-
portiva”, explican.

Indoorwalking ha desarrollado  pro-
gramas con elipticos para diferentes
grupos de usuarios. Tienen uno llamado
"Senior”, de 30 minutos de duracién,
exclusivo para publico de la tercera
edad. Y cuentan con ofro llamado
"Hips”, que fue pensado para mujeres
y pone el foco en la ejercitacion de
mUsculos de la zona pélvica. s

o
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El eliptico EQO0 fue desarrollado por Tisone
Sport para la practica de Elipdoor.

Indoorwa|king - www.indoorwalking.net

Esta compaiiia ha fabricado dos modelos de su
caminador eliptico Indoorwalker.

Keiser - www.keiser.com

El M5 Strider de Keiser fue disefiado para
enfrenamiento grupal e individual.

InCore Fitness - www.eryde.com

InCore Fitness presenta su E-ryde, disefiado para
rutinas grupales e individuales.

a
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DiGITAL ] DiGITALClub

TENEMOS UNA SOLUCION EN SISTEMAS A LA MEDIDA DE CADA UNA DE LAS NECESIDADES DE TU EMPRESA.

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

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

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



[ MARKUS

Av. Callac 1046 PB B - Buenos Aires - Argentina
(5411) 4811 0058 / 4814 0494 www.markusformen.com

MARKUS otorga FRANQUICIAS
territoriales a operadores calificados.
Modulos Express para Gimnasios
y otros espacios de Fitness.

info@fgrou p.com.ar www.fgroup.com.ar

Capacitacion

FitBiz Institute

Ya estd abierta la inscripcién al curso de Gestién Estraté-
gica de Gimnasios que dicta fodos los afios FitBiz Institute.
El mismo tiene 64 horas de duracién, estd a cargo de los
consultores brasilefios Luis Amoroso y Ricardo Cruz vy se
realizard en el Hotel Wilton (Av. Callao 1162), de Capital
Federal.

Este curso se llevard a cabo en dos mddulos mensuales de
32 horas cada uno. El primer médulo fendrd lugar el 13
14, 15 y 16 de agosto vy el segundo mddulo se realizard
el 17,18, 19y 20 de septiembre de 2009. los dias de
cursada son jueves, viemes, sabado y domingo, de Qam
a 6pm. El cupo es de 30 inscriptos.

A la fecha, mas de un centenar de propiefarios y admi-
nistradores de clubes y gimnasios de distinfos puntos de
Argentina y también de paises vecinos, asi como empren-
dedores a punfo de iniciarse en el secfor del finess, ya
han realizado este curso en alguna de sus 5 ediciones
anteriores.

Por ofro lado, FitBiz Institute dictard un segundo nivel de
capacitacion para aquellas personas que ya han realizo-
do el curso basico antes mencionado. Este nuevo médulo
tendrd 24 horas de duracién, se llevard a cabo los dias
3, 4y 5dejulio y pondrd énfasis en: gestién estratégica,
liderazgo y presupuestos.

"Con esfe nuevo médulo, complementamos vy profundiza-
mos los contenidos trasmitidos en el curso anterior, teniendo
en cuenfa las necesidades expresadas por los alumnos”,
explica Luis Amoroso, director de FitBiz Institute.

Para obtener mas informacion, favor de llamar al (011)

41153524 o 25 o escribir a info@fitbiz.com.ar
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Fabrica de Equipamiento Profesional para
Gimnasios, Hoteles y Spa
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Wellness

[Lanzan el

66
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Esta innovadora propuesta de relax y descanso estd comenzando a ser

implementada en empresas, hoteles,

aeropuertos, gimnasios y spa en

Estados Unidos, Europa y Japdn. A Latinoamérica llega de lo mano de la

firma Selfishness.

Numerosos estudios cientificos han
comprobado que dormir la siesta regu-
larmente acarrea mdltiples beneficios
para una persona, tales como prevenir
y reducir el nivel de stress asi como
disminuir los riesgos de enfermedades
cardiovasculares. Ademas, favorece la
memoria y facilita los mecanismos de
aprendizaije.

Con esta informacién entre manos,
dos emprendedores argentinos, Vivia-
na Vega y Daniel Leynaud, lanzaron
Selfishness, una empresa cuyo obijeti-
vo principal es llevar al individuo a un
esfado de armonia, equilibrio y bien-
estar a fravés de siestas reparadoras,
que mejoran su predisposicién y humor
para confinuar su dia con mayor pro-

ductividad.

Para lograrlo desarrollaron el primer
Siestario ® de Latinoamérica. Se frata
de un recinfo de 4 m2, que se adap-
fa estéticamente a la arquitectura del
lugar donde se instala. Este incluye:
el mobiliario, los equipos de cromo-
ferapia, aromaterapia, sonidos y los
implementos para la degustacién de
un blend elaborado  especialmente
para este fin.

la primera unidad fue instalada en un
spa de la Ciudad de Buenos Aires.
“"Nuestra propuesta reivindica el concep-
fo milenario de la siesta y lo moderniza,
al incorporarle programas de bienestar
fofal que mejoran y pofencian las virtu-
des benéficas de la siesta, estimulando
los cinco sentidos”, explica Vega.

Al ingresar al Siestario ®, el usuario
responde un cuestionario para determi-
nar cudl es la siesta adecuada. “Una
vez que se elige el fipo de siesta, se
activan una combinacién de colores,
sonidos, aromas e infusiones, que lo
ayudarén a lograr una experiencia
Unica y obtener los beneficios reparo-
dores y/o energizantes de la siesta”,
afiade Vego.

"Cada sesién dura entre 20 y 45 mi-
nutos, no mas. Porque ése es el tiempo
justo para dormir una siesfa y obfener
de ella todos sus efectos benéficos”,
asegura  leynaud. los  programas
son desarrollados por un equipo de
médicos, psicologos, arquitectos y espe-
cialistas en Feng Shui y Ayurveda. "Asi
logramos una armonizacién sistémica
de espacios, sensaciones y bienestar”,
explica.

Siestario” en Latinoameérica

Ademds, Selfishness brinda a terceros
servicios de ambientacion para la sies-
ta y el descanso y desarrolla también
programas  corporativos  de  Work-
life Balance - o sea balance entre la
vida personal vy la laboral -y Fatigue
Management Solutions, cuya traduc-
cién al espaiol es “Soluciones para el
manejo del cansancio”.

Por mé&s informacién sobre este tema es-
cribir a vivianavega@selfishness.com.ar

o llamar al (011) 155045-7583 .«

Le eﬂw&

Virrey del Pino 2237 (1426) Belgrano
Civdad Auténoma de Buencs Aires

Tel: (011) 4780-1085 [ STAE-0458
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" Fabricacién de Equipamiento para Método Pilates
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Instituto da capacitacidn y prictica de Mitodo Pilates
Envics al interior - Exportacién de equipamiento
Variedad de colores en apirados
Servicio bbonico - Garantia
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Innovaciones

ActivCore FEX - Entrenamiento Funcional

ActivCore, empresa con sede en Michigan -Estados Unidos-
desarrolld ActivCore FEX, una técnica de entrenamiento
funcional creada para tratar desequilibrios musculares y
mejorar la estabilidad del nicleo en un individuo. En esta
técnica se utiliza una esfacién de trabajo que sostiene una
variedad de cuerdas vy eldsticos de diferentes medidas.
los ejercicios se realizan sobre una camilla, colchoneta
o en el suelo.

ActivCore FEX “es una forma eficaz para activar los mus-
culos, mejorando sustancialmente la calidad de vida las
personas de todas las edades y habilidades”, aseguran
desde la empresa. Sus principales beneficios son: aumen-
fo de la fuerza funcional, mayor estabilidad y amplitud de
movimientos, mejor equilibrio vy reduccion de riesgo de
lesiones, dolores musculares y malestar.

Para mds informacioén visitar www.activeore.com

Barceé/ha T——
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Barcelona presenta su LINEA DE ALTO RENDIMIENTO disenada con la colaboracion de HORACIO ANSELMI

TODO PARA SU GIVINASIO
»» LINEA BARCELOMNA
> OLIMIPICA
>> ALTQ RENDIMIENTO Showroom y ventas: Machado 1544 - Castelar
3> ESCALADORES - BICICLETAS - ACCESORIOS Fébrica: Guido 860 - Moron
55 DISENIOS EXCLUSIVOS - MAQUINAS A MEDIDA Email: edu_barcelona@live.com.ar
EUEEI‘.‘IEF!EE DEL CLUB ATLETICO BOCA JUNIORS Tel: (54 11) 4483-0246 / Cel: 156 675-0651




FLOWIN®
Ejercicios con deslizamiento

Flowin® es un

nuevo método de
enfrenamiento  fun-
cional, desarrollado en
Suecia, que sirve para ejercitar todo el
cuerpo. El mismo se realiza sobre una
superficie lisa y resbaladiza, de 120
por 50 centimetros, utilizando patines
especiales, que vienen en diferentes
medidas, sobre los cuales el usuario
apoya sus manos, pies o rodillas.

Flowin® permite realizar innumerables
ejercicios, ya sea en posicion erecta
u horizontal, sobre el suelo. Es apto
para fodas las edades y niveles de
enfrenamiento. Un instructor guia a los
miembros del gimnasio en los ejerci-
cios, con la ayuda de diversos puntos

de apoyo. Se puede trabajar sobre la
poy P |
plataforma con o sin zapatillas.

Algunas de las aplicaciones y benefi-
cios mas comunes del Flowin® son:

- Ejercicios multifuncionales para todo
el cuerpo y para todo fipo de clientes.
- Herramienta para el enfrenamiento
del tronco superior.

- Closes grupales de enfrenamiento
express.

- Diversas posibilidades para el entre-
namiento personalizado

- EI gimnasio puede guardar equipos
para 30 personas en 0,8 metros cua-

drados.

Més informacion www.flowinusa.com

Innovaciones :: 61
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Equipamiento J. Pilates

Principales Caracteristicas:
\ Liviano.

N Apilable vertical y horizontalmente.
\ Peso estimado 30 kilos.

\ Desplazamiento silencioso.

N Construido en aluminio 100%.

\ Fabricacion propia.

\ Sistema de ruedas que permite el facil traslado.

=

Es un equipo liviano y altamente resistente, que permite realizar
mas de 250 ejercicios de la técnica, a su vez es versatil y armonioso
para el layout y la performance del local.

Alfaro 280, Acassuso (B1641BWB) Buenos Aires, Argentina. Teléfono - Fax: 005411 4733 3959 - Email: info@ldpil.com

L 8 8 8 8 F 8 8 8 8 8 8 88 888NN NNy NNEyNNyNyyyyyyNyyyyyyyy.;

www.ldpil.com




Capacitacion

Diplomaturas de

Aula Fitness y la UAI

El centro de capacitacién Aula Fitness y la Universidad
Abierta Interamericana (UAI) lanzaron en mayo dos di-
plomaturas: Personal Trainer y Método Pilates. Ambas se
dictan bajo modalidad presencial, tedrico-préctica. Tienen
una duracién de ocho meses vy se cursan los dias sébado

en Avenida San Juan 951, Capital Federal.

- Diplomatura en Personal Trainer: abarca los niveles inicial,
infermedio y avanzado e incluye marketing para entrenado-
res y gerenciamiento deportivo. Esta dirigida a profesores y
licenciados en educacion fisica, entrenadores y ofros profe-
sionales con fitulos equivalentes. (Comenzé en mayo).

- Diplomatura en Método Pilates: comprende las modali-
dades Mat y Reformer en los niveles inicial, intermedio y
avanzado; vy la aplicacién del método al entrenamiento
de la danza y el deporte de alta competencia. Ademds,
incluye un mddulo de marketing para instructores de pilates
y gerenciamiento deportivo. (Comienza en julio).

CGonsulta al 0358-4628009
litnessequipment@arnet.com.ar

Hacia mitad de afio esfas
instituciones  tienen previsto
ofrecer las diplomaturas bajo
modalidad semi-presencial y
a distancia, utilizando una
plataforma de elearning.
Ademds, tienen también
proyectado en un futuro cer
cano organizar diferentes
actividades de capacitacion
en las principales ciudades
del interior del pafs.

Por mds informa-
cién llamar a los
siguientes teléfonos £
[011) 6009-2229

/ 156 9244136 o
escribir a malonso@aulafitness.com / www.aulafitness.com

CARD!O TNESS'

DEPORTE, NUTlIEIﬁN & IAI.UD

MEDICO ESPECIALISTA EN
MEDICINA DEL DEPORTE

+ Orientacién médico deportiva

* Evaluacion de la capacidad fisica v consumo méxi-
mo de oxigeno

* Dietas personalizadas para mejorar el rendimiento
deportivo

* Determinacion del somatotipo v composicion cor-
poral

¢ Elaboracion de planes de entrenamiento

* Test de la condicion fisica

» Rehabilitacion de lesiones deportivas

* Cursos de Capacitacién

Dr. Jorge Osvaldo Jarast
Mansilla 3967 - Capital Federal

Tel.: 4833-4706
www.cardiofitness.com.ar
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RADICAL CAGE® brinda un Entrenamiento

— rsqnqlhadn fabuloso dentro de una jaula de metal.
L t Vivi la magia de entrenar como

un verdadero Kickboxer!
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RAJICALIMTS

RARICAL FITHESS o

RADICAL MTB® es un Sistema

de Entrenamiento Deportive Grupal
que te prepara para practicar
Mountain Bike. Unico en su categoria
a nivel mundial.

Sali a rodar con nosotros!

RADICALL'N FAST
RADICAL HITHESS

RADICAL'N FAST® ofrece un Entrenamiento

super rapido utilizando un circuito de maguinas

de musculacion y ejercicios aerdbicos simples

y atléticos. Sclo 30 minutos por sesion

y resuliados increibles!

FICHTDO UJUsSouns XSS REQICALPT MECRADANZ MECALATINGD  POWERCARDIO

PoOlleR  ToPgipe  REdICALMTE | RADICALCACE | GEQICALN FAST  OXIGENQ  KIMSX

www.radicalfitness.net - Informes: Moreno 1755 - Capital - Tel: [++5411] 4381 7061 - Mail: infoldradicalfitness.net



Novedades Nacionales

Alianza estrategica
en Rosario

La direccién del Instituto Mirta de Fussi de Rosario, Santa
Fe, cerrd un imporfante acuerdo con Medicina Esencial,
la cobertura médica del Grupo Orofio que posee més de
30 mil asociados. Ambas empresas se han unido para
potenciar el cuidado de la estética y la salud en el campo
de la prevencion.

Por el acuerdo suscripto, los socios de Medicina Esencial
fendrén 10 por ciento de descuento en todas las activido-
des que se dictan en cualquiera de las 4 sucursales del
Instituto Mirta de Fussi. El descuento abarca inscripcion y
mensualidad de yoga, pilates y/o enfrenamiento en plata-
forma vibratoria.

El grupo Orofio es la unidn de los Centros Médicos de atencion
més importantes de la ciudad de Rosario y zonas aledafias.

MIR hace escuela

El pasado 3 de abril, José Miranda, representan-
te de MIR FITNESS, dict6 una clase para los
alumnos de Educacién Fisica de la Universidad
Maimonides, en Buenos Aires. Miranda expli-
co a los presentes cudles son los productos
que su empresa importa, fabrica y comer
cializa, asf como sus beneficios y el tipo
de uso que se le puede
dar a cada uno. “Estamos
a disposicion de todas las
universidades y/o insti-
fuciones educativas que
deseen que expliquemos
a sus alumnos con qué tipo de productos de fitness pue-
den encontrarse en el mercado”, sefiala Miranda.

i-|_ i Soluciones y Servicios
electronicos einformaticos

SERVICIO Y ASESORAMIENTO TECNICO

ESPECIALIZADO EN CLUBES Y GIMNASIOS

AUDID - VIDED - TV - SONIDD &
ILUMINACION PROFESIONAL - MUSICA
FUNCIONAL - ACUSTICA - SISTEMAS
INTEGRADOS AUTOMATIZADOS Y
ROBOTIZADOS - ELECTRONICA GENERAL

* Instalacianes

* Mantenimiento Preventiva
* Reparaciones

* Alslacidn de Rulda

I +54 11 1554124879/ + 54 11 156 B186640
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Lanzamiento de
Perdiendo Peso Junior

@ A casi un afio de haber

lanzado en Corrientes
—'J'_J.E.U'_ rl.!:]_] |

el programa “Perdien-
do Peso” para adultos,
su creador lto lturraiga
-propiefario  del gim-
nasio Performance- y
la profesora  Lucrecia
Lencina presentaron la version Junior de esa actividad. Se
frata de un programa de ejercicios para nifios que necesi-
fan perder peso en forma paulatina y mejorar su calidad

de vida.

Perdiendo Peso Junior incluye actividad fisica, mdés el ase-
soramiento interdisciplinario de médicos, nutricionistas y
psicologos. “Esté hecho a medida y funciona acorde a
las capacidades de cada nifio”, detalla lturriaga.

Las clases son grupales v tienen una hora de duracién. Se
realizan todos los dias, de lunes a viernes. Tienen entrada
en calor, un segmento principal o nicleo en el que se com-
binan diferentes estilos del fitness, un segmento localizado
y finalmente uno de relax. Para mas informacion visitar
www.gymperfomance.com

Dejanos tus noticias
Para mantenernos informados, para conocer mds,
para aprender, para mejorar, para crecer, envianos
tus novedades y nofcias con fotografias (si es posi-
ble) a noficias@mercadofitness.com o cargalas en
www.mercadofitness.com.ar

¢Busca rentahilidad en su negocio?
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REFORMER

PILATES SIN LIMITES

Organice Cursos Especiales:
nuestms cursos - : Gimnasia adaptada al sobrepeso y obesidad.

en su glmnasm gsft(r)lrcnlw(:a[; ggggggls al sobrepeso y obesidad
0 estudio '

:: Reformer y las patologias.
Cursos sobre reformer basico y avanzado.

Ciudad Jardin El Palomar (Bs.As) / Argentina
(54 11) 4751-8503 / 7609 / Cel. 15-3041-9176/75

homereformer@gmail.com / www.homereformer.com.ar



Nuevo
accesorio acuatico

Se acaba de lanzar al mercado nacional Evo Acudtic, un
equipo de arrastre para el medio acudtico. “Este acceso-
rio, Unico en Argentina, permite potenciar el enfrenamiento
en el agua, trabajando la fuerza y la resistencia”, explica
Cristina Barcala, quien estd a cargo de las capacitacio-
nes con este producto.

Evo Acuatic estd compuesto por paletas dobles circulares
y posee una perilla con cinco posiciones que se cierran
o se abren para regular la fuerza. Cada persona frabaja
segun su condicién fisica. “Este equipo es liviano, facil de
guardar y no requiere mantenimiento”, defalla Barcala.

Para aprovechar al maximo el trabajo con Evo Acuatic, se
dictan dos programas de capacitacion: uno para el acon-
dicionamiento fisico y el ofro para uso ferapéutico.

Ademds, la empresa fabricante de este equipo estd desa-
rrollando uno de arrastre para los miembros inferiores, que
serd lanzado préximamente. Por més informacion escribir a
barcala@ciudad.com.ar o visitar www.cristinabarcala.com.ar

GMP estuvo en
FIBO 2009

La empresa rosarina GMP Equipamientos estuvo presente
en FIBO 2009, la principal muestra de finess, wellness y
salud de Europa, que se realizé entre el 22 v el 25 de
abril pasado, en la ciudad de Essen, Alemania. En un
recinfo de mas de 70,000 m2, cerca de 480 empresas
expusieron sus productos y equipamientos.

Durante el evento, José Luis Fussi, fitular de la firma, man-
fuvo reuniones de negocios con diferenfes empresas que
quieren abrir nuevos canales comerciales. “Importadores
de la Republica Checa estan interesados en nuestros equi-
pos de pilates, que son muy competitivos en calidad y
en precio”, concluye Fussi. Por mas informacién visitar
www.gabrielmarti.com.ar

EROMEINASERVAN LT
CREATINA / GLUTAMINA
ANTIOXIDANTES

PONETE EN FORMA.

EMPRESA DE NUTRICION ARGENTINA 5.R.L.
2ahia Blanca - Buenos Aires - Telefs




Eventos

los dias 13 y 14 de junio se llevara
a cabo el 3er Congreso Argentino de
Ciencias del Ejercicio, Deporte, Fitness
y Salud. El mismo tendrd lugar en el
Complejo Albert Einstein, en Mar del
Plata. El programa del evento inclu-
ye convencién de finess, simposios,
workshop de pilates, gimnasia acuéti-
ca, certificaciones de Curuchet Sprint,
forneo de coreografias, enfre ofras
actividades.

En Mar del Plata Enfrena estaran pre-
sentes reconocidos  profesionales  del

Mar del Plata Entrena

2009

e

medio como: Juan y Gabriel Curuchet,
Cristina Barcala, Adrién Andreani, Ale-
jandro Calvino, Pablo Ferrigno, Carla
Coronel, Maria José Cordonnier, Diana
Almerares, Romina Samelnik, Julian Rud,
Mariela Ruggeri, Michi Chiaburri, Juan

Segovia y Carlos NUfez, enfre ofros.

Ademés, se realizard una Expo Fitness
con stands de indumentaria deporti-
va, accesorios para gimnasios, venta
de maquinas de pilates, bicicletas de
indoor, etc. Para mds informacién visi-
far www.mardelplataentrena.com.ar

Jornadas de
Nutricion
Deportiva

los dias 26 y 27 de junio se realiza-
rén las X Jornadas Internacionales de
Nutricién para la Actividad Fisicas y
el Deporte. Son organizadas por Car-
dioFitness y Nutrinfo y tendrén lugar
en el Complejo la Plaza de Capital
Federal.

Estas jornadas estan destinadas  a:
licenciados en nutricién, nutricionistas,
médicos, profesores de educacion
fisica, kinesitlogos y a estudiantes de
esas carreras. El costo de inscripcion
al evento es de 130 pesos hasta el 12
de junio. A partir del dia posterior y
hasta la fecha del evento inclusive, la
inscripcion costard 160 pesos.

Para mdas informacion llamar a los teléfo-

nos (011) 4833-4706 / 4834-6563.

;. Buscas calidad?

@

Los productos Saturn se fabrican en
Estados Unidos y son importados direc-
tamente a la Argentina de la misma manera
que se comercializan en el pais de origen.
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Disfrute del €jercicio
que de la fuerza
nos ocupamos nosotros
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Saturn: La diferencia entre ser o parecer importado. ..

“SATURM SPORT NUTRITIOMN CENMTER™

Paleas con WYY, "FItI_Jr'FlFlI'EE ntina.com.ar
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Estructura de cafo Lingates

(satl gentina.com.ar
onifacio 3101 [Cap. Fed.] CP: C1406GYO
01 1)4613-0025

Pte. Quintana 667 | Rosario | Argentina | (84) 0341 484 3441
holiday@eitynet.net.ar | www.biomaxfitness.com.ar

También distribuimos los productos de Fenix Machines




Certificacion de
Functional Training

Durante los dias 18 y
19 de julio se realizo-
rd en Buenos Aires la
1% Certificacién Inter-
nacional de Functional
Training, con la pre-
sencia de Juan Carlos
Santana, director  del
Institute of Human Per-
formance (IHP) y una de
las mayores autoridades
del mundo en la mate-
ria. Junto a él estard el
profesor Justo Aon, re-
presentante del IHP en
Argentina.

Juan Carlos Santana

Este evento se realizard en el Gimnasio le Parc Centro
(San Martin 645, Capital Federal). El sébado 18 tendrd
lugar la Certificacion IHP Basica, tedrica-préctica. El costo
de inscripcion es de 180 dolares hasta el 15 de junio y de
200 dolares después de esa fecha.

Al dia siguiente, el domingo 19, se realizardn dos semina-
rios tedrico-practicos, uno de alto rendimienfo deportivo y
el ofro para deportes de combate. El costo de inscripcién
es de 100 délares hasta el 16 de junio y de 120 délares
después de esa fecha. Para quienes deseen inscribirse fan-
to a la certificacion como a los seminarios, el costo es de

230 délares hasta el 15 de junio y luego 250 doélares.

Para mas informacion visitar www.ihpargentina.com

Copa Saturn
Fisicoculturismo
& Fitness

El domingo 14 de junio se realizard la octava edicién
de la Copa Saturn Fisicoculturismo & Fitness organizada
por Saturn Supplements Argentina. Lla misma se llevara
a cabo en el Club Pedro Echagie, Portela 836, Capital
Federal.

la Copa Saturn, en la que participan todas las categorias
de fisicoculturistas, reparte 10 mil pesos en premios: 3500
en efectivo y 6500 en suplementos. Para més informacion
llamar al teléfono (011) 4613-0025.
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Karen Oviano
Panama 2280, Martinez
+5411 4717-4865 / 4717-5130
info@karenoviano.com
Fabrica & Showroom

www.karenoviano.com



Una buena idea, un confexto que
acompafie, observar las tendencias

culturales y de consumo, distinguir
el espacio de mercado a explotar y
lo mejora continua en el servicio, son
los claves para un negocio exitoso.
El caso de Markus Day Spa.

Por Marilyn Balaguer (*)

El auge de los Spa

Para generar un buen negocio,
empresarios  verticalistas  de ontes
apuntaban a lograr una buena idea
que tuviera susfento en su experiencia
como dirigentes, avidos comerciantes
y negociadores. Si la idea resultaba
atractiva y dejaba un suculenfo margen
de ganancias, fenian un éxito asegura-
do. Eran ofros tiempos, el mercado era
mas generoso vy el marketing, el posi-
cionamiento, la construcciéon de una
marca, eran conceptos que quedaban
todavia demasiado lejos.

Como empresaria sé que una buena
idea sigue siendo necesaria, aunque
no es suficiente. Es preciso fener en
cuenta que el mercado estd altamente
segmentado y que cada vez son me-
nos los nichos disponibles y rentables.
En ocasiones, puede resultar mas in-
feligente arrancar con un negocio en
funcionamiento, aceitado vy libre de
grandes riesgos, que aventurarse a la
conquista del "todo nuevo”.

El escenario es ofro punto importante,
ya que debe favorecer a la idea, por-
que de nada vale una idea genio| sin
un contexfo que la acompoarie, la im-
pulse. Por eso, es beneficioso distinguir
las tendencias culturales y de consumo,
porque es fundamental saber cudnta
vida dtil tiene nuestro negocio, de qué
manera incidird en su crecimiento, y si
nuestra inversién retornard en un tiempo
razonable o luego de muchos afios.

Tendencias

El servicio de spa ya no sélo se en-
cuentra en los spa propiamente dichos,
ahora los casinos y los hoteles lo ofre-
cen como un plus (en Las Vegas los spa
tienen aproximadamente 20 mil m2).
Con logrados ambientes, brindan una
atmésfera alegre e informal, alejada
de esa sensacion intimidatoria que
producen algunos spa lujosos.

Trenes, barcos, aviones de primera
linea e inclusive aeropuerfos también

brindan servicios de spa. Aunque po-
rezca increible, ya existen frenes con
gimnasios y cenfros de spa fotalmente
equipados, aviones que ofrecen ma-
sajes durante el vuelo, cruceros con
mentes de comida orgdnica y natural
(Cruceros Crystal). Hasta Disney se
sumé a la tendencia con su programa
de desinfoxicacion para la pérdida de
peso.

Con gran habilidad, tienen en cuenta
que el pasajero es una persona es-
fresada y saben que se impone una
conciencia general: el estrés perjudica
de manera directa la salud, debilitan-
do el sisfema inmunolégico. Por esto,
la incorporacion del spa como lugar
de prevencion y bienestar en la menfe
de las personas le quité el rétulo de
"lujo ocasional”.

Markus Day Spa
Cuando creamos Markus desarrolla-
mos una idea original, que no habia

ndo
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Roan Service

Con la nueva linea de bactericida GENETIC, poderoso gel alcohdlico

Ef-ES"dﬂ descontaminante y santizante de manos.

ZONAS DISPONIBLES PARA DISTRIBUIDORES .
SERVICE

Bicicletas / Cintas / Escaladores / Elipticos / Maquinas de musculacion
Reparacion , venta de repuestos y maquinas .
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sido explotada dentro de Latinoaméri-
ca. Mediante intensas investigaciones
encontramos ese lugar en el mercado:
un day spa exclusivo para hombres,
orienfado a su cuidado personal, fisico
y fambién emocional.

Estébamos en el lugar y el momento
correctos porque distintas tendencias
nos acompariaban en ese enfonces y
hoy siguen vigentes con una evolucion
en aumento. La primera de ellas, fuerte
e indiscutible, el metrosexual, un hom-
bre hedonista que pone gran énfasis
en su imagen.

le siguen ofras de igual envergadura:
la tendencia a una alimentacion light;
el florecimiento del fitness; el movimien-
to internacional Slow Food, defensor
del gusto por la comida artesanal, con
base en el Slow life; y la tlima y mas
nueva, la tendencia social Downward,
que significa trabajar menos horas, te-
ner menos ambicion, darse mds gustos
personales, lograr un mejor balance
entre vida y frabajo.

Markus surge aprovechando ese es-
cenario favorable y ese nuevo farget:
un hombre atento al cuidado del cuer-
po, las manos, la piel, el color y la
caida de pelo, la grasa localizada
en el abdomen. Alguien al cual no lo
avergiienza mostrar su lado femenino,
aunque no le gusta atenderse en el mis-
mo lugar que la mujer.

Este es un segmento de clase media
altla que se amplia cada vez mdés en

AZCUENAGA 353
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edades y muestra una gran variedad
enfre empresarios, gerenfes corporati-
vos, profesionales de todas las carreras,
deportistas, extranjeros. En definifiva,
personas que viven en las grandes ur-
bes, que gastan mds de un tercio de
sus ingresos en si mismos.

A esfe fendmeno se le suman los hoga-
res unipersonales. Se trata de viviendas
con un solo habitante, con mdas capa-
cidad para gostar debido a la falta
de responsabilidades familiares. Las
estimaciones indican que en 2010 la
franja de estos hogares serd del 22
por ciento, y en el 2025, del 26 por

ciento.

Es importante no pasar por alto que
Buenos Aires se convirtié en un nuevo
destino para la comunidad gay, ciu-
dad catalogada como gay friendly, es
decir abierta a un segmento de publico
con ingresos por encima de la media,
que destina su dinero a los gustos per
sonales y al cuidado del cuerpo.

Crecimiento

Con cuatro afios de consolidacién de
marca, Markus fue elegido entre los
10 mejores Day Spa del mundo por el
diario aleman Die Welt y ain hoy con-
finta siendo el Unico en su categoria
dentro del territorio latinoamericano.

Nuestro objefivo es optimizar cada
vez mds los servicios y ofrecer nuevos
que se encuentren en expansidn y sean
de vanguardia mundial. Hacemos de
Markus un servicio cada vez més inte-

Tendencias :: 69

gral con fratamientos anti-age, ferapias
alternativas y cldsicas.

22 Aplicaciones de Botox®, peelings,
rellenos hialurénicos, tratamientos fa-
ciales; implantes capilares, cirugia
plastica y su sofisticada gama de ma-
sajes, siendo éste el servicio con mayor
demanda. Por nombrar algunos: el
tailandés, el téntrico, el shiatsu, el ayur-
védico, el masaje con foallas o piedras
calientes, la reconocida reflexologia.

22 Hemos infroducido al mercado latino
ferapias alternativas como la exdtica
de vinos en tinajos de madera, la tera-
pia de la cerveza o la del chocolate.
Incorporamos también el método Cho-
pra antiestrés, cursos de meditacion y
self management. También ofrecemos
las terapias clasicas: afeitadas con
toallas calientes, gabinefe de sauna,
sudatorium, relax room, jacuzzi.

st Ademds, esfamos renovando y am-
pliando el siesta room, ya que la siesta es
una actividad que suma adeptos en fodo
el mundo. De hecho, ya hay empresas
que se encargan de adapiar sus oficinas,
para que sus empleados descansen al
mediodia y aumenten su productividad.

En sintesis, observamos el ritmo del mun-
do vy ofrecemos un lugar de descanso,
de estética, de relax, de renovacion.
Comenzamos siendo un Day Spa y
hoy somos un negocio que se ha con-
vertido en una indudable necesidad
para el hombre actual.a

[*) Cofundadora de Markus Day Spa For Men.

DISCOS STANDARD Y OLIMPICOS
DISCOS CON AGARRE

SET DE MANCUERNAS ARMADAS
LINGOTES

LADRILLOS GUIA

PLATOS INERCIALES PARA INDDOR BIKES
BARRAS Y MANCUERNAS

MANUBRIOS PINTADOS,

CROMADOS Y PLASTIFICADOS




Salud

Consumo calérico

aparato de gimnasia?

Muchos equipos para entrenamiento aerdbico -como cinfas de frofe, energético. Para hacerla miden el tiempo de

actividad, la velocidad vy la resistencia que

elipticos y bicicletas- cuentan con dispositivos para medir el gasto caldrico  ofrece la maquina. Algunos equipos més so-

de sus usuarios mientras estos se ejercitan. Sin embargo, varios estudios
médicos destacan que esos datos no son exactos sino aproximados.

las calorias son una medida de energia. Al realizar ac-
fividad fisica se gosta energia y para averiguar cudnfa
se consumi6 es necesario saber fambién cudnto oxigeno
utilizo el organismo del individuo durante ese proceso. El
consumo de oxigeno estard supeditado a factores como:
edad, peso, género, falla, condicion fisica, férmacos, etc.

Entonces, scémo pueden una trotadora o una bicicleta co-
nocer e indicar el consumo calérico de un usuario sin esfos
datos? Una buena aproximacion es el ritmo cardiaco, por-
que cuando el cuerpo demanda mas oxigeno, el corazén
late con més rapidez. Sin embargo, no todas las personas
consumen el mismo oxigeno por cada latido.

El mefabolismo basal promedio en un hombre de 25 afios,
que pesa 70 kilogramos y mide 1,70 mefros, es de 1.750
kilocalorias, lo que representa un consumo de oxigeno de
entre 0,2 vy 0,3 litros por minuto. Uno de los métodos para
deferminar su gasto energético total es multiplicar el me-
tabolismo basal por un coeficiente predeterminado que
depende de la infensidad de la actividad fisica realizada:
por ejemplo, en una actividad leve se multiplica por 1,5;
en una moderada por 5; y en una intensa por 7.

los equipamientos cardiovasculares utilizados en gimna-
sios realizan una valoracién aproximada del consumo
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H. Yrigoyen 3916. San Justo. Buenos Aires.
Tel. (54 11) 4482-2791 - Nextel ID 568*3378
www.fullmak.com.ar - info@fullmak.com.ar

fisticados permiten infroducir valores como
el peso o la talla del usuario, pero ain con
fodas estas indicaciones, la informacion que
dan no deja de ser aproximada.

Al respecto, Miguel Valle Soto, director de la Escuela de
Medicina Deportiva de la Universidad de Oviedo en Es-
paia, dice: “los datos que ofrecen estos aparatos son
relativos, sin embargo pueden ser Utiles para autorregular
el esfuerzo en los deportistas recreacionales”. Lo importan-
fe, segun esfe especialista, “es fener puntos de referencia y
asi poder apreciar progresos en el estado fisico”.

Un estudio presentado esfe afio en la Sociedad America-
na de Medicina del Deporte afirma que generalmente las
maquinas yerran por mucho; es decir, muestran un gasfo
mayor de calorias que el real. De hecho, investigaciones
realizadas con caminadores elipficos sefiolan que esfos
suelen mostrar un consumo calérico hasta 26 por cienfo
mas alto que el real.

Ofro factor importante en este sentido es la calibracién de
las cintas de trofe, los elipticos vy las biciclefas estaticas.
“No basta con comprarlas y dejarlas sin mantenimiento;
es necesario ajustarlas cada cierto tiempo para que den
buenos resultados. En nuestro laboratorio tenemos un dina-
mometro isocinético que requiere ser calibrado al menos
dos veces al afio para que los datos de consumo energéti-
co sean fiables”, remarca Valle Soto.

Fuente: www.diariomedico.com

A |nBeauipamiento JEfdiiios

Fabrica de equipos y accesorios para la

Reparaciéon y Service.
"La mejor calidad y la més
moderna tecnologia”




Opinan los especialistas

Alejandra Vélez (Médico Nutricionista): “los médicos
hemos logrado que la poblacién general comprenda de
modo sencillo el concepto de gasto de energia de nuestro
cuerpo a fravés del conteo de calorias. Pero no por ello es
éste el método mas exacto. la medicion del consumo de
oxigeno que una actividad fisica demanda en una perso-
na especifica es sin duda la forma mas exacta”.

Para Vélez, aunque los contadores de las maquinas uso-
das en gimnasios pueden sobre o subvalorar el consumo
de calorias, no dejan de ser una buena medida orienta-
dora, que sirve de estimulo para la poblacién general que
hace actividad fisica. No obstante, para los deportistas de
elite no son de utilidad como indicador.

Osvaldo Jarast (Médico Deportélogo): “las mediciones en
los displays de las maquinas son bdsicas, ya que existen
muchas variables a considerar. Por ejemplo, si uno estd to-
mado de las barandas o ejerce alguna presion isométrica

524/5 - www.mercadofitness.com

sobre ellas, el género, la toma de medicamentos que pro-
ducen variaciones en la frecuencia cardiaca, el nivel del
aire en el ambiente, la obesidad mérbida, entre ofras.

Por eso, las personas que padecen enfermedades como
hipertensién, diabetes o infartos previos, no deben recurrir
a esfe tipo de controles bésicos. Esos individuos necesitan
establecer sus pardmetros de entrenamiento previamente
bajo supervisién de un equipo médico deportivo, que
arme un plan de trabajo que se ajuste a sus necesidades
individuales y minimice los riesgos sobre su salud.

Jarast también opina que “no hay nada superior como indi-
cador que la medicién directa del consumo de oxigeno en
cada individuo”. En este sentido remarca: “Es de inestima-
ble ayuda cuando se desea optimizar el enfrenamiento en
deportistas que requieren ajustes finos en el plan de trabajo
fisico”. Sin embargo, este méfodo es costoso y requiere de
equipamiento especifico y de personal entrenado.

Conozca en 60 minutos lo ultimo que ofrece la industria del
fitness en materia de equipamiento, tecnologia, programas de
entrenamiento y gimnasios de nicho. Asimismo, entienda por
queé la profesionalizacion y la responsabilidad social empresaria
son importantes para su negocio.

mercado



Gimnasios

Sport Club se expande

en Argentina

la cadena argentina de gim- Esta empresa ubrird 3 nuevos gianSiOS en e| como con Carrefour abrimos gim-

nasios Sport Club espera abrir

nasios en Soleil, Pilar y Neuguén,

poco antes del comienzo de la SegUndO semestre de 2009. PrOVGCTG ferminar el con Cencosud lo hicimos en
primavera una nueva unidad de (i con 24 sedes y mas de 80 mil socios activos,  Unicenter, y lo haremos en Monte-

video y Santa Fe, Acoyte, lomas
de Zamora y Almagro Il Estos 4 dltimos fueron recién fir-
mados, sus obras estan en iniciacién y son un modelo de
gimnasio diferenfe, mdas pequefio (tendrd cada uno enfre
600y 1000 m2)".

2000 m2 ubicada dentro de

DOT Baires, el flamante centro comercial que la inversora

en bienes raices IRSA inaugurd en la interseccion de Ave-

nida General Paz y Autopista Panamericana, al norte de
la Ciudad de Buenos Aires.

Por ofro lado, Sport Club planea, para la misma época
del afio, la apertura de su primera unidad Aqua. Esta ten-
dré 4000 m2, confard con 3 piscinas y esfard dentro del
complejo que la cadena francesa de supermercados Ca-
rrefour tiene sobre la ruta 8, en Pilar. Hacia fines de 2009,
la empresa abriré ofra sede de 2000 m2 en el Shopping
Las Palmas de Pilar, al norte del Gran Buenos Aires. Los 3
gimnasios serén equipados por Technogym.

"Estas aperturas prueban que nuestra relacion con las
. B " .7

grandes cadenas de refail se consolida”, remarca Adrién

Anaya, presidente de Sport Club. Y ademas agrega: “Asi

"la unidad de DOT Baires -prosigue Anaya- es la primera
que construimos en un shopping de IRSA, empresa con
la cual tfambién vamos a vincularmnos a través de Soleil,
ya que lo compraron”. Segun Anaya, la mayoria de sus
Ultimos gimnasios se abrié en shoppings porque estos fie-
nen seguridad y estacionamiento pero sobre todo porque
"notamos que cambiaron los habitos de la gente, que hoy
prefiere consumir en centros comerciales”.

Sport Club aspira a cerrar el afio 2009 con 24 sedes
abiertas (hoy cuenta con 21) y més de 80 mil asociados
(actualmente tiene 70 mil).a

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

Marcelo T. de Alvear 1230 (C1058AAT) Bs. As. / Tel.Fax: (54 11) 4816-5650 / 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



Lanzamiento

Presentan
Fitness Gyro

la empresa Fitness Gym, dedicada a la fabrica-
cién y venta de equipamientos para gimnasios,
desarrollé Gyro System, un novedoso aparato de
ejercitacion en el cual el usuario puede, mediante
movimientos circulares, entrenar todos los musculos
de su cuerpo. Esta técnica ya es popular en estu-
dios de Estados Unidos y de Europa.

Entre los principales beneficios de Gyro System se
destacan: desarrolla la fuerza y la densidad ésea,
moviliza la espina dorsal y las articulaciones, real-
za el estimulo neuromuscular, revitaliza la energia
natural y afloja la tensién del cuerpo.

"Con materia prima de excelencia y conceptos
propios de disefio, desarrollamos un equipo de
alfo nivel, preparado para ofrecerle a sus usuarios
una nueva vy efectiva forma de ejercitacién muscu-
lar sin impacto”, explica Fabién Raineri, titular de
Fitness Gym.

Por mds informacion escribir a

fitnessgym@maquinasdegimnasios.com.ar o
llamar al (011) 4278-2885.»

&JGLOBUS

Sport & Medical Company

TECNOLOGIA EUROPEA
APLICADA AL FITNESS

ELECTROESTIMULACION INTELIGENTE

S PORTATILES

PLATAFORMA VIBRATORIA

CONSULTA LA PROMOCION ESPECIAL MERCADO FITNESS

011 4139-7437 - info@globusdeargentina.com.ar
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LATINOAMERICA

Perfi
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Por Guillermo Vélez (*)

oslideres

S eCCTOT

Los clubes deportivos y gimnasios mds destacados de América Latina tienen en media 1 empleado

cada 31 miembros; 0,75 miembros por metro cuadrado construido; y una mensualidad que ronda
los US 45 délares. Ademds, el 80 por ciento tiene menos de 20 aiios de vida en el mercado.

Las 10 empresas latinoamericanas con mayor facturacién en
2008 sumaron en conjunto ventas por 370 millones de déla-
res. EI 47,3 por cienfo corresponde al mercado mexicano,
31,1 por ciento ol brasilefio, 12,2 por ciento al argentino
y 9,5 por ciento al colombiano. Si se consideran a las si-
guientes 10 empresas del ranking de ventas, la facturacion
fotal en 2008 ascenderia a 470 millones de délares.

Una consulta realizada por Mercado Fitness en febrero
pasado entre mds de medio centenar de empresarios lo-
tinoamericanos revela que en media los gimnasios lideres
fienen 1 empleado cada 31 miembros. No obstante, en
algunos clubes la realidad es muy diferente. Por ejemplo,
hay cadenas que tienen 1 empleado cada 17,6 clientes
y, en el ofro exiremo existen ofras con 1 empleado cada

47 .8 clientes.

la mediana de miembros por metro cuadrado construido
en la regién es de 0,75. Igual que en el punto anterior, hay
casos exiremos con realidades muy diferentes a ésta. Por
ejemplo, existen cadenas de clubes con 0,5 socios por
mefro y, en el extremo contrario ofras con 1,9 socios por
metro cuadrado.

La mensualidad media entre los gimnasios lideres de
América Latina es de $ 45 délares. En el exiremo més
bajo de precios aparecen clubes con mensualidades de
U$22 délares y en el extremo mas alto ofros con cuotas
de U$120 a U125,

Es necesario en este punto destacar la importancia que
los dos primeros indices -cantidad de socios por cada
empleado y también por mefro cuadrado- tienen sobre el
fipo de servicio que cada empresa estd en condiciones
de ofrecer. Esos indices acaban teniendo, sin duda, una
relacién directa tanfo con el precio de la mensualidad que
cobran como con el nivel de expeciativas de sus clienfes
respecto al servicio.

Sector joven

Al analizar el afio de fundacién de las empresas con-
sultiadas, segin la investigacién realizada por Mercado
Fitness, se concluye que poco menos de la mitad (43,4%)
de los clubes y gimnasios lideres nacié en los afios Q0. En
fanto, 35,9 por ciento inicié sus operaciones en los Gltimos
9 afios. Es decir que précticamente 80 por ciento de las
empresas fiene menos de 20 afios en el mercado.

EQUIPAMIENTOS PARA GIMMASIOS
bicicletas indoor - uligﬁm: - pihm:

MUSCULACION EN
i A C CESOR!
; 1CO-/ AL :

AMIENTO DE
S AMIENT

WAL M ITDE . COImMLLOr

Puerto de Palos 837 Villa Dominico / Tel (54 11) 4207-8668
Cel.1135469561 / Radio 632*635 / www.lionforce.com.ar

envios al interior




En Latinoamérica, algunas de las més anfiguas son Runner
(Brasil) y Aerobic (Uruguay), que nacieron en 1983. Cia
Athletica nacié en 1985, la primera unidad de MultiSpa
(Costa Rica) es del afio 86 y BodyShop (Republica Domi-
nicana) nacié el mismo afo. Por su parte, los empresarios
fundadores de estas empresas también son muy jvenes:
tienen en promedio 43 afos de edad.

Financiamiento

A causa de la informalidad que caracteriza a muchas em-
presas del sector y también por la misma juventud de esta
industria, el mercado financiero todavia no ve con buenos
ojos a los gimnasios. Y en un contexto dificil como el ac-
tual, la desconfianza es mayor que la que naturalmente
sienfen hacia esta industria.

las tasas de interés son altas y los bancos son muy exi-
gentes en cuanto a los requisitos para dar financiamiento,
motivo por el cual la mayoria de las empresas del sector
fiene que financiar su crecimienfo con capital generado
por el mismo negocio o mediante préstamos privados, lo
cual hace todo mas lento.

En cuanto a la partficipacién de fondos de inversién de ca-
pifal privado en este sector, aunque se ha intensificado en
los dltimos 5 afios, todavia es baja en América Latina. En
lo actualidad sélo hay dos fondos invirtiendo activamente:
el SEAF, con BodyTech en Colombia, y Nexxus Capital
con Sport World [México).

Hasta antes del comienzo de la crisis, AlBodyTech de Brasil
fenia como meta abrir su capital en 2011 con una prime-

uatico en tu gimnasio
Equipo de Arrastre EVO ACUATIC byisting sarla
= |deal para trabajos de fuerza y resistencia
= Permite regular la fuerza en cinco posiciones

- Livianos, faciles de guardar y resistentes
= No requieren mantenimiento

F.otograFioz gentileza de Megcrlon'-

ra oferta publica de fitulos. Pero en el contexto actual,
las condiciones necesarias -en materia de facturacién,
ebitda, capital flotante, efc.- son mucho mayores, con lo
cual la empresa decidié hacer una colocacion privada
durante los préximos meses.

Por su parte, BodyTech de Colombia tenia también
como meta enfrar en la Bolsa de Valores en 2009.
Pero al ser consultados sobre el tema, ejecutivos de
esta empresa explicaron que los planes siguen vigen-
tes pero que "habra que esperar la recuperacion de
los mercados”.

Por ofro lado, a principios de marzo pasado, en Republi-
ca Dominicana se anuncié la aprobacion de la segunda
emisién de valores de oferta piblica de corto plazo
-se frata de U$ 1,68 M en Papeles Comerciales de 365
dias- de la empresa Franquicias Dominicanas, adminis-
tradora de la cadena Gold’s Gym.

Respecto a empresas que cotfizan en bolsa de valores,
son muy pocas en todo el mundo. En Estados Unidos hay
fres: Life Time Fitness, Town Sports International y Health
Fitness Corp. En Europa, estan Virgin Active (Reino Unido)
y la cadena escandinava SATS; y en Asia, Konami Sports
(Japén). Dentro de esfe pequefio grupo de empresas, una
es latinoamericana: Sport City de México.

Expansion

Cuando esfas empresas consiguen el capital necesario
para apalancar su crecimiento, eligen expandirse funda-
mentalmente en 4 caminos diferentes:

Fat. N* 079202




Mercados

Fusiones y adquisiciones: Compran gimnasios ya
existentes o se fusionan. El ejemplo mas resonante vy re-
cienfe es la compra por parte de BodyTech de Colombia
de Gym El Polo, un exclusivo gimnasio de Miraflores, en
Lima (Perd). Otros ejemplos importantes de adquisiciones
aparecen en Brasil, donde AlBodyTech compré el afio po-
sado las 3 unidades de Férmula (2 en San Pablo y 1 en
Campinas), el gimnasio Afrio en Goidnia y el gimnasio
Master también en San Pablo.

En lo que respecta a fusiones, la red lider de Panamd,
PowerClub Gym, que hoy tiene 5 unidades en funciono-
miento, nacié en 2004 de la unién de los clubes Power
House y Pacific Gym.

Segundas marcas: Otro de los caminos que exploran
para expandirse estas empresas son las submarcas o se-
gundas marcas, con las que atienden a consumidores de
un nivel socioecondmico mas bajo.

Algunos ejemplos son: Sport World de México ya abrié
su segunda unidad con la marca Fit Club y algo similar
habia hecho antes en ese pais Sport City, con la submarca
Entrenna. BodyTech, en Colombia, compré en 2005 las 8
unidades de la red Athletic y mantuvo la marca para traba-
jar con ese segmento. Sporilife en Pert abri6 recientemente
life Sport & Fitness en una zona mds popular de Llima.

Nichos: Otra altfernativa de crecimiento para estas empre-
sas son los nichos. Energy Fitness, una red de 7 gimnasios
full service de Chile, lanzé el afio pasado Quick Fit, gim-
nasios mds pequefios enfocados en enfrenamiento de 30
minutos, vy ya fiene 2 unidades. Power Club acaba de
abrir en Panamé su primer estudio Power Pilates.

Megatlon en Buenos Aires abrié hace unos afios Megatlon
Pilates. Sport City, en México, tiene SWIM para quienes
desean aprender a nadar, Women’s Workout, sélo para
mujeres y lanzé en el segundo semestre del afio pasado su
linea Executive, para un segmento con perfil empresarial.
Por ofro lado, MultiSpa en Costa Rica tiene Fitness One on
One, con foco en enfrenamiento personalizado.

Internacionalizacién: Hasta hace poco tiempo ningu-
na empresa latinoamericana fenfa presencia en mds de un
pais con unidades propias. Pero la historia cambié a prin-
cipios de este afio cuando BodyTech de Colombia compré
Gym El Polo en Llima (Perd) y se convirti¢ en la primera
empresa del sector en infernacionalizarse.

Siguiendo el mismo camino, Scandinavia Gym, una red
con 9 unidades en Guatemala, estd a punto de abrir su
primer gimnasio fronteras afuera, en un shopping mall en

El Salvador.s

[*) Periodista / Editor de Mercado Fitness / guille@mercadofitness.com

ROCGSDROMO®

FlCa Mental

ning
Soluciones en Gestién

EXEL rro

Con el respaldo de la empresa
de servicio técnico lider en el mercado.

(022111 5—508—1 852/’I 5-501-9378
info@rocodromo.com.ar

WWW.ROCODROMO.COM.AR

Capacitese para gerenciar

su gimnasio con eficiencia:
Ventas - Retencion - Finanzas
Recursos Humanos - Planificacion
Negociacion - Marketing - Coaching

12° M.L. CONVENCION CON TODOS
CONGRESO INTERNACIONAL DE FITNESS
WELLNESS, DEPORTES & GALIDAD,DE VIDA
EXPO-FITNESS ARGENTINA 2009

www.fitmental.com / info@fitmental.com
Informes e inscripcion:
(54 11) 4331-6698 /0089 de 10:00 a 18:00 hs.

(Campeonato Abierto de Fitness'& Danza para grupos)
15Y 16 DE AGOSTO 2009 - CLUB G.E.B.A. - BUENOS AIRES, ARGENTINA

. - k Cel.:(011) 15-4058-7195
www.marcelolevin.com.ar / info@marcelolevin.com.ar

kapitanpedales@yahoo.com.ar

: . Consulte
PLAST == B e

A capacitacion

Tel: {54 11) 4982
alejandro jump.fly@gmail.com
General Roca, Rio Negro, Argentina.
Alsina 1866 Tel: (02941) 427091
www.jump-fly.com.ar

NUEVA EDUCACION FISICA

Fabricamos aros, bastones,
conos, vallas, discos
sumergibles, boyas rompe olas,
escaleras de coordinacion,
varillas para marcacion, media
esfera de equilibrio dinamico
y muchos articulos mas.

10 ANOS DE TRAYECTORIA
EDUCATIVA CAPACITANDO
INSTRUCTORES Y PROFESORES.

INSTRUCTORADOS Y MASTERS.
CONSTANCIAS OFICIALES Y PUNTAJE DOCENTE.

Hombreras anatémicas

SUSCRIBASE
AHORA MISMD

Sedes: Capital, Vicente Lépez,
Quilmes, Lands Este y Mordn.
www.escuelasnef.com.ar / info@escuelasnef.com.ar

Informes e inscripcion: (54 11) 4331-6698/0089
de Lunes a Viernes de 10:00 a 18:00 hs.

Suscripcion Anual / B ediciones

> En .El.f'gEntll'lFi: $180
> Consultar costos internacionales.

info@mercadofitnass.com //[54 11)4115-3
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Centro de Exposiciones Costa Salguero
Buenos Aires / Argentina.
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www.expowellnes.com.ar
Para participar como expositor mcapmany@axisgroup.com.ar o telefénicamente (54 11) 5273-7065
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Ideas ecologicas

para gimnasios

Lla empresa SportsArt Fitness, fabricante de equipamientos
cardiovasculares y de musculacién, desarrollé un sencilla
guia préctica que permite a los clubes y gimnasios disminuir
el impacto ambiental de su actfividad y encarar politicas
eco-amigables. De este modo, estos no sélo demuestran
compromiso con el medioambiente y la comunidad sino
que experimentan reducciones en sus costos, en algunos
casos significativas.

A continuacién, transcribimos las recomendaciones de
esta guia:

lluminacién

- Sustituir fodos los focos incandescentes por fluorescentes.
- En dreas con iluminacién natural suficiente, apagar las
luces durante el dia.

- Cuando sea posible, sustituir las luces con claraboyas.

- Polarizar o espejar vidrios para rechazar la entrada de
calor, lo cual dliviarg el trabajo de los equipos de aire
acondicionado, disminuyendo su consumo de energia
eléctrica.

Pisos
- Usar pisos de caucho reciclado en la sala de pesos [i-
bres. También considerar el uso de baldosas encastrables
en lugar de rollos, ya que de este modo es necesario usar
menos material cuando un drea del piso debe ser reem-
plazada.

- Usar pisos de bambut en la zona de equipos cardiovas-
culares. El bambi es considerado ecolégico debido a su
rdpida fasa de crecimiento.

- Considerar el uso de alfombras de c&hamo. Usar alfom-
bras recicladas y reciclables en el sector de oficinas y drea
de recepcion.

SOMOS FABRICANTES

Vestuarios

- Instalar dispensadores automaticos, ya que esfos permiten
racionalizar el consumo de insumos -como jabén-y redu-
cen la emisién de residuos.

- Quitar las toallas de papel y colocar secadores de manos.
- Instalar inodoros de bajo flujo y grifos con control auto-
mdtico de cierre.

- Instalar defectores de movimiento para la iluminacién en
zonas de bafios y lockers. Fuera de los horarios pico esfo
puede ahorrar gran cantidad de electricidad.

- Instalar un sistema de recirculacion de agua caliente.

- Instalar duchas de bajo flujo.

- Utilizar papel higiénico reciclado.

- Considerar la utilizacion de aguas grises (recolectada y
reciclada) para servicios de lavanderia y bafios.

Limpieza general

- Usar productos de limpieza amigables con el medio am-
biente.

- Utilizar toallas de papel reciclado.

- Usar materiales de construccion ecoldgicos para remo-
delaciones.

- Elegir jardines que no requieran de mucho riego.

- Reciclar todos los diarios, revistas, pldsticos, pilas, efc.

)

LiNGOTE “DOBLE U PLASTIFICADO

la dltima innovacién ecolégica de la fir-
ma SportsArt Fitness es el desarrollo de
un nuevo motor para las cintas llamado
Eco-POWR. Este fue disefiado para
usar 32 por ciento menos energia
eléctrica que los motores estandar, lo
que permite que un gimnasio con 12
cinfas ahorre unos 3.000 délares al

afio en las facturas de electricidad.

Gral. Lamadrid 847 Villa Adelina Bs. As Argentina / Tel:(54 11) 4766-5016 / pesasdelsol@hotmail.com / www. pesassol.com.ar




o Pisos deportivos indoor/outdoor.
o Nueva sup. de despegue en goma.

o Pulido y limpieza de pisos de madera.
o Pintura.

o lluminacion.

o Ventilacion 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

RESORTES MG

PILATES & FITNESS
DISENO + IDEAS + ESTETICA

Reformer +Cadillac + Chair

resistencia correcta + duracion + identificables.
Ruedas para reformer, verticales y horizontales
Conjunto dientes de sierra para reformer

Disco de rotacion

Flex Ring (Circulo Magico)
tres resistencias, azul + negro + rojo
sistema antioval + excelente terminacion.

Montiel 2322 (1440) Cap. Fed. / resortesmg@fibertel.com.ar
(54 11) 4687 0041 / 4686 6251 / Contacto: Héctor Mufioz

W Pilarte

Equipos y accesorios para Método Pilates

Reformer
$ 2.400

PROMOCION
Box + Jumping $300

Precios + IVA.

Informes: Hernan G.Recalde (54 11) 4222-9743 + 4222-1028 * 15-5839-1625
www.pilarte.com.ar * correopilarte@hotmail.com

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.

MACERATESI / PARODI

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

ARQUITECTOS

Camara de Gimnasios de Argentina

daedicada a
industria del

Organizacidn Argentina
desarrollar ¥y promover |la
fitness v del wellinass,

A

Nuastro principal objativo ez Apovar
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Universidad Corporativa

La cadena colombiana de centros mé-
dicos y deportivos BodyTech creé en
agosto del afio pasado su propia univer-
sidad corporativa. Esta surgié como un
proyecto del departamento de Gestién
Humana de la empresa “con la idea
de mejorar y fortalecer los procesos
formativos de todos los empleados de
BodyTech”, explica Paola Rezk, vice-
presidente corporativa responsable del
proyecto.

Con casi un afo de vida, la Universi-
dad Corporativa BodyTech (UCBT)
ya capacité a 700 personas, realizé
23 acciones formativas completas y
organizé dos eventos externos de ca-

Fitness Revolution
ahora es Body Action corp

CAMBIOS COMPROBADOS \Q

p

50CIOS FIDELIZADOS (&
'OR RENTABILIDAD ...

y Ud. ya nos contacto?




BodyTech

pacitacion. Desde la empresa destacan
que estos eventos de formacién mejo-
ran el clima organizacional, fortalecen
las competencias laborales, dan opor-
tunidades de crecimiento al personal,
generan sentido de pertenencia, permi-
ten la interaccidn entre 4reas y cargos,
la retroalimentacién permanente para
procesos de mejoramiento continuo, asi
como la identificacién de deficiencias y
necesidades en cada sector y puesto de
la compafiia.

Actualmente, la UCBT no tiene ubi-
cacién fisica ya que funciona como un
concepto de formacién interna y no
como institucién, “aunque esta posibi-

Wi trabajo era el que

mmmo. Wisite wwsw startrac.com/fespinner o llame al 001-714-508-3724 001-626-9671-8772.

lidad no se descarta a futuro”, expresa
Rezk. Las acciones formativas se llevan
a cabo en las instalaciones de la empresa
y se encuentra en estudio la implemen-
tacion del apoyo de una plataforma de
e-learning para facilitar los procesos de
educacién a distancia.

Entre las expectativas y planes a largo
plazo, “aspiramos a atender al total de
los empleados con capacitacién, imple-
mentar acciones formativas e-learning y
lograr alianzas con universidades para
realizar eventos de educacién conti-
nuada (diplomados, especializaciones,
maestrias)”, concluye Rezk. »

Los contenidos que se dictan
en la UCBT se resumen en
cuatro dreas:

- Corporativo (historia, estructura em-
presarial, servicios, plan estratégico).

- Comercial y Servicio (modelo de
ventas, servicio al cliente, ventas corpo-
rativas, PNL, inteligencia emocional).

- Técnico y Cientifico (conceptos de
ejercicio y salud, valoracién clinica y
médica, factores de riesgo en actividad
fisica, core training, prescripcién del
ejercicio, fisiologfa del ejercicio, biome-
cdnica).

- Personal y Humano (proyecto de vida,
autoconocimiento).

Presentamos la eSpinner.

<+ SPINNING




Con una inversion cercana a los 600 mil délares,
este gimnasio duplic sus dreas de entrenamiento y

servicios alcanzando una superficie de 2.400 m2 .

4. BN AR
PokArR.
LISTEN TO YOUR BODY

www.polarbolivia.com

El primer Gold’s Gym de Venezuela abrié sus puertas en Ca-
racas, en agosto de 2007, con una supetficie de 1.200 m2. Tras
casi dos afios de funcionamiento, sus propietarios duplicaron su
apuesta y el tamano del gimnasio, llegando a casi 2400 m2.

“Estamos muy contentos con el desempefio del primer local y el
valor que aportamos a nuestros miembros. Sin embargo, el espa-
cio inicial era pequeno para los ‘estdndares’ de Gold’s Gym, por
lo cual arrendamos el local contiguo al gimnasio y concretamos
esta ampliacién”, explica Andrés Capriles, master franchisee de
Gold’s Gym en Venezuela.

Con una inversién cercana a los 600 mil délares, ademds de am-
pliar considerablemente los espacios, se agregé un salén de Mind,
Body & Soul y una peluqueria. Con estas modificaciones, Gold s
Gym espera alcanzar los 4.000 miembros en febrero de 2010.

d NA DE FITNESS
MAS GRANDE DEL MUNDO

AHORA MAS AMPLIA®Y
Y MEJOR QUE NUNCA!

“Queremos ofrecerles a nuestros clientes mayor comodidad, ser-
vicios adicionales y 4reas para socializar con el objeto de hacer
atin mds satisfactoria su experiencia en el gimnasio, reforzando
asi nuestra presencia en el mercado”, afirma Capriles.

En cuanto a las perspectivas a futuro, Capriles sefiala que espe-
ran consolidar atin mds la operacién de su primera unidad para
“prudente y oportunamente” seguir con el plan de expansién en
Caracas y luego en el resto del pais. “Ademds esperamos ven-
der nuestra primera subfranquicia para el segundo semestre de
20107, sehala. =




Crean entidad de
Gerencia Deportiva

En el marco del Congreso Internacional de Gerencia
Deportiva, realizado recientemente en Venezuela, se cred
la Asociacién Latinoamericana de Gerencia Deportiva
(ALGEDE). “Este es un proyecto que un grupo de personas
. ’ ’ ~ »
que trabajamos en este drea tenfamos desde el ano 20017,
sefiala Rosa Lépez, presidente de la flamante entidad.

El congreso conté con la presencia de participantes y ponen-
tes provenientes de: Brasil, Argentina, Colombia, Costa Rica,
Chile, Colombia, México, Estados Unidos, Guatemala, Es-
pafa, Puerto Rico y Venezuela. Hubo 580 participantes, 12
ponentes internacionales, 43 trabajos académicos y 8 talleres.

La ALGEDE qued6 conformada de la siguiente manera:

Presidenta: Rosa Lépez (Venezuela)

Vice-presidente: Gonzalo Bravo (EE.UU. - Chile)
Secretario: Alberto Calderén (Colombia)

Tesorera: Mireya Medina (México)

Director de Promocién y Difusién: Tulio Guterman (Argentina)
Directora Cientifica: Luisa Vélez (Puerto Rico)
Codirectores Cientificos: Sandra Jiménez (Costa Rica) y
Ricardo Sonoda (Brasil)

B

(FULLG>M|

EQUIPAMIENTOD PARA GIMNDASIOS

Inversiones Salud y Vida Ltda, Av. B Norte 340 / Vifia del Mar / Chile
Tel: 56-32-682216 / movil: 82098963 / ventas@Ffullgym.cl /| www.fullgym.cl
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COSTA RICA

La mitad de |a poblacion
no hace actividad fisica

De acuerdo a un estudio realizado por la Red de Actividad
Fisica y Salud, en Costa Rica 50 por ciento de los habitan-
tes no realiza nunca ningtn tipo de ejercicio fisico, mientras
que 20 por ciento de la poblacién infantil presenta sobrepe-
so u obesidad.

Segtin la investigacidn, la inactividad fisica es el estilo de
vida que caracteriza a 23 por ciento de los escolares costa-
rricenses y esta cifra se dispara a 60 por ciento cuando éstos
llegan al colegio y a la universidad.

Ademds, 62 por ciento de los hombres y 52 por ciento de las
mujeres del pais tiene un peso superior al que deberfan. Esta
situacién los hace propensos a sufrir enfermedades como
diabetes, hipertensién y cdncer.

“El nivel de inactividad y sedentarismo en el pais es tal, que
las personas no llegan a moverse de manera continua ni si-

quiera diez minutos durante todo el dia”, asegura Margarita
Clamamaunt, coordinadora de la Red.

Cel: 094540563 S
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MEXICO

Lanzan clinicas
contra la obesidad

Seinauguraron
| recientemente
en la Ciudad
de México cin-
co clinicas en

las que se aten-
derd mensualmente a unas 15 mil
personas con sobrepeso u obesidad. “A
todas se les hard una valoracién médica
y se les elaborardn programas nutricio-
nales personalizados”, senala Armando
Ahued, secretario de Salud local.

Las clinicas de obesidad que se habilita-
ron se ubican en centros de salud, donde
personas de todas las edades podrdn ser
atendidas. La idea es “bdsicamente ree-
ducar en cuestién nutricional, porque
cuando hay un paciente con obesidad
generalmente uno o mds miembros de
la familia tienen el mismo problema”,

destaca Ahued.

El Distrito Federal ocupa el primer
lugar a nivel nacional en obesidad y
México es el primer pais de la lista en
materia de obesidad infantil y el segun-
do con obesidad en adultos. Aunque
no existe un dato exacto, se estima que
en los dltimos cinco anos la obesidad
aument6 35 por ciento entre los nifios
de la capital azteca.

M Aa G A XTI NE

www.sportmagazine.com.py

(595 21) 447 790 y (505 21) 447 788

info@sportmagazine.com.py
Asuncién - Paraguay

CHILE

Sportlife se expande

La red chilena de clubes Sportlife abri6 una unidad de 1000m2 en la ciudad de
Los Andes y prepara la pronta apertura de otra sede -ésta de 1100m2- en Osorno.
Ademis, en Santiago, ya empezaron a la construccién de una unidad de 1200 m2
en la Ciudad Empresarial y otra de 1000 m2 en La Reina, que deberfan estar listas
en octubre. “No hemos sufrido golpes producto de la crisis, lo cual es importante.

Y tenemos mucho trabajo por delante”, senala Julio Berazategui, socio gerente de

la empresa.

URUGUAY
Nacio
You Fitness Area

A mediados de abril se inauguré en la ca-
pital uruguaya el gimnasio You Fitness
Area, dentro del Montevideo Shopping.
Este club tiene 1.600 m2 de superficie,
capacidad para 2000 socios y demandé
una inversién de 900 mil délares.

Cuenta con cuatro salas de ejercitacion:
yoga y pilates, musculacién, actividades
aerdbicas y spinning. Esta tltima posee
una pantalla gigante en la que se exhiben
imégenes del Tour de France, como for-
ma de hacer mds entretenido el ejercicio
fisico.

El gimnasio ademds ofrece otros servicios
como: bronceado, sauna htmeda, ma-
sajes, tratamientos de estética corporal,
peluqueria, bar y venta de ropa deportiva.

Se muda
ViaAqua Spa

ViaAqua Spa se traslada a un edificio de
cinco plantas sobre el estacionamiento
de Punta Carretas Shopping, en Mon-
tevideo. La inversién necesaria para este
nuevo emprendimiento es de U$ 4 mi-
llones de délares y la fecha de apertura
prevista es febrero de 2010.

Cada una de las 5 plantas del nuevo
edificio tendrd 800 m2. Contard con
amplios vestuarios, una zona de aguas
integrada por dos piscinas, sauna seca
y himeda, dos hidromasajes y sala de
relax. El gimnasio tendrd un drea de
musculacién de 400 m2 y una sala de
estiramiento. También habr4 una clinica
estética, un centro médico nutricional,
servicios de podologia, peluqueria, sola-
rium y bistrébar.




VENTA

Guillermo Cacian

Vendo lockers en muy buen estado, de
chapa, color gris, tiene 12 comparti-
mientos a $ 600. Capital Federal.
TE: (011) 156 141-5731

guillecacian@hotmail.com

Gabriel Fabiano

Vendo urgente gimnasio marca Athle-
tic 16 ejercicios, y cinta con motor y
tablero de la misma marca, modelo
1275, muy buenas, precio fotal $
3000. Del Viso (GBA.

TE: (03488) 481-/787

info@unijuegos.com.ar

Javier Garcia

Vendo urgente sillon de cuadriceps
marca Millennium con 100 kg. en
buen estado, tapizados nuevos, man-
do fotos. Parand (Pcia. de Entre Rios).
TE: (0342) 156 118-941

tortugademoledora@hotmail.com

Natalia Catala

Vendo dos reformers, un frapecio, un
combo chair, dos box, dos flex ring,
dos fablas de salto y dos colchonefas,
todo tapizado en color negro y son
de guatamby, muy buen estado. Lujan
[Pcia. de Mendoza).

TE: (0261) 155 886-566

natilates@hotmail.com.ar

German Martini

Vendo cinta marca Athlefic, en perfec-
fo estado, muy poco uso, velocidad
de 0,1 a 16 km/h, inclinacién elec
trénica, velocidad, calorfas, tiempo,
16 programas. Villa Mercedes (Pcia.
de San Luis).

TE: (02657) 154 481-57

martiniger@hotmail.com

Gustavo Muiioz

Vendo cuatro bicis (2 recumb y 2 con-
vencionales) con regulacion de carga
magnéfica, en conjunio o separadas,
en buen estado, cada una $ 800;
vendo dos cintas Sport Arfs modelos
1150y 3100, a $ 4000 y $ 5500
respectivamente. Balcarce [Pcia. de
Buenos Aires).

TE: (02266) 154 750-24

cenfrocorpus@yahoo.com.ar

Boris Tapia

Vendo maquina prensa inclinada,
poco uso, con regulacién en distancia
y seleccién de carga por lingotera,

muy buen estado, escucho ofertas. Pue-
den verla directamente en el gimnasio
Sport Club Unicenter, en el 2do nivel
del Shopping. Martinez (GBA).

TE: (011) 48361516

boristapia@sportclub.com.ar

Guillermo Trunzo

Vendo 20 equipos kit local o body
pump, complefos, color negro, en
buen estado y en uso, el lote se vende
completo, no por separado, precio $
1900. Lanis (GBA).

TE: (O11) 155 003-6435

indoorgym 1 lanus@yahoo.com.ar

Andrea Andrada

Vendo 12 barras con topes clips de 1
kg., 14 discos de 1.25 kg., 14 discos
por 2.50 kg., 4 discos de 5 kg. de fun-
dicién, 4 discos por 5 kg. y 4 discos
de 2.50 kg. revestimiento negro, mar-
ca Milenio. Vendo caminador Randers
a $ 900. Gonzalez Catan (GBA).

TE: (011) 155 039-8246

andreaandrada@Iaferrere.com.ar

Diego Castillo

Vendo mancuemero con 14 pares de
mancuemas que van desde los 4 kg.
hasta los 20 kg., en tofal son 302 kg.,
muy buen esfado. Cérdoba (Capital).
TE: (0351) 688 41-42

profediego_@hotmail.com

Martin Folcia

Vendo lote de mdaquinas de muscula-
cién, dorsalera, camilla de cuadriceps,
cuatro poleas, bancos, espaldar sue-
co, 2 bicis, 300 kg., a $ 6000. El
Triunfo (Pcia. de Buenos Aires).

TE: {02355) 154 880-09

mfolcia@hotmail.com

Gastén Rodriguez

Vendo bicis de indoor usadas, muy
buen estado a $ 850. San Miguel
(GBA).

TE: (011) 156 537-7376
gastoner/9@hotmail.com

Walter Gelmini

Vendo lote de musculacién, @ meses
de uso, dorsalera, press de pecho,
press de hombros convergente, doble
polea simple,

todas con lingotes, $ 11500, marca
Stride, accesorios de regalo. San Mi-
guel (GBA).

TE: (O11) 4664-1547

centrogelmini@hotmail.com

Juan Manuel Etchenique

Vendo dorsalera con 80 kg., peck
deck con 60 kg., remo bajo con 80
kg. vy camilla cuadriceps-isquiofibiales
con 80 kg. a $ 1100 cada una; dos
bancos de press plano y dos incli-
nados a $ 300 cada uno, escucho
ofertas por todo. Capital Federal.

TE: (011) 155 307-5113

juanefchenique@hotmail.com

Gastén Vallejos

Vendo polea alta combinada, polea
doble enfrentada, sillén de cuadri-
ceps, camilla de isquio, peck deck,
smith, 2 bicicletas, 1 escalador, ban-
co scott, banco plano, multiangular,
barras, 130 kg. de discos, cambio
por auto, lote completo, todo marca
Millennium, 5 afios de anfiguedad.
Capital Federal.

TE: (O11) 155 763-8366

gaston_roman@yahoo.com.ar

Marcelo Busi

Vendo dos cintas Concord 9000 en
muy buen estado, 3 hp, marca veloci-
dad calorias y distancia, hasta 25 km.
por hora, apagado de emergencia,
bandas nuevas cambiadas en marzo
de este afo. La Plata (Pcia. de Buenos
Aires). TE: (0221) 154 592-170
barba?2 1@civdad.com.ar

COMPRA

Lisandro Parolari

Compro 5 camas de pilates reformer.
Mar del Plata (Pcia. de Buenos Aires).
TE: (0223) 460 21-82

lisandroparolari@yahoo.com.ar

Martin Sénchez

Compro aparato para ejercitar tren
superior e inferior, escucho oferfas.
Malargie (Pcia. de Mendozal).

TE: (02627) 153 083-42
sanchino2003@yahoo.com.ar

Daniel Carro

Compro bicicletas usadas de indoor
marca Star Trac, pago confado. Flo-
rida (GBA.

TE: (O11) 154 998-5381

danielcaro2001@yahoo.com.ar

ALQUILER

Javier Orti

Vendo o alquilo dos faciales 4000
Diablito y una cama solar Miami Sun
potenciada. Capital Federal.

Clasificados

TE: (011)4773-1837

orfijavier@hotmail.com

Emilio De Rosa

Alquilo natatorio climatizado, piletas
de 25 mts. por 10 mis. y 8 mis. por
Smts., vestuarios de 100 mits2 cada
uno, gran parque libre, 35 mfs. por
27mts. 1200 mits2 de losa libre.
San Miguel (GBA.

TE: (O11) 47589893

emilio.de.rosa@hotmail.com

PERMUTA

Pablo Garcia

Vendo rack de sentadilla y remo a
caballo -ambos de cafios 80 cm.
por 80 cm.- o permuto por multifuer
za gravedad cero o multicadera, a
convenir. Santa Teresita (Pcia. de Bs
As). TE: (022406) 154 434-55

gpablodamian@hotmail.com

Guillermo Conte

Vendo banco plano, inclinado y de-
clinado, a $ 1500 los 3. Compro
bicicletas y cintas para correr. Permu-
fo mdquinas de gimnasio. Hudson
(GBA). TE: (O11) 42164017

guillermoconte@hotmail.com

FONDO DE COMERCIO

Aldo Celli

Compro gimnasio funcionando prefe-
rentemente zona oeste del Gran Bs.
As. Escucho propuestas. Ramos Me-
jia (GBA). TE: (011) 46567150

winnergym@argentina.com

Nestor Figueroa

Vendo urgente esfudio de Pilates en
pleno Belgrano, 60 socios, crecimien-
fo constante de aproximadamente
10 personas por mes, se vende por
no poder atender, 5 reformers, 1 ba-
rrel y 1 chair, amplia recepcion y dos
consulforios a $ 40000. Cap. Fed.
TE: (O11) 155 823-4540

neshorfi@hotmail.com

Alfredo Veit

Vendo fondo de comercio gimna-
sio funcionando dentro de club,
excelente barrio y nivel socioeco-
némico, muy bien equipado con
musculacién  [maquinas  y - pesos
libre), entrenamiento funcional v sec-
tor cardiovascular. Haedo (GBA).
TE: (O11) 155 140-5466

alfredoveit@yahoo.com.ar
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FITNESSBROKER.
QY

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

Servicios Ventas



Guia de proveedores / Eventos

PUBLICIDADES EN ESTA EDICION

33 Pilafes - (03488) 154 09189 / info@33pilates.com.ar

AllSquash - (011) 4812-9257 / info@allsquashcourt.com.ar

Amici - (0341) 440-7553 / www.amicivirtual.com.ar

Aquajig - (011) 4484-6512 / info@jigargentina.com.ar

Arquitectura Creativa - (011) 4554-7458 / arquitectura_creativa@yahoo.com.ar
Atletic Services S.A.-(011) 4858-3377 / 88 / atleticservices@ciudad.com.ar
Barcelona Biomecdnica - (011) 4628-0651 / edu_barcelona@live.com.ar
BH Hi - Power - (0221) 471-2323 / mkig@randers.com.ar

BiobodyX - (011) 4584-6734 / info@biocbodyx.com.ar

Biomax - (034 1) 464-9441 / holiday@citynet.net.ar

Body Systems - www.BodySystems.net

Calderas Santero - (011) 4931-0183,/0294 / info@calderassantero.com
CardioFitness - (011) 4833-4706 / www.cardiofitness.com.ar

Carthage - (011) 4961-6942 / www.carthagebeauty.com

Centro Roust - (011) 4393-2446 / rpgcentro@yahoo.com.ar

Cia. Arg. de lockers - (011) 47777555 / lockers@argentinadelockers.com.ar
Control Gym - (011) 4958-1711 / info@confrolgym.com.ar

Cristina Barcala - barcala@ciudad.com.ar / www.cristinabarcala.com.ar
Cybex - (011) 47779239 / praffineti@cybexint.com.ar

DeportSalud - (011) 4797-4231 / ventas@deportsalud.com

Digital Fitness - (011) 4711-6168 / confacto@digitalfiness.com.ar
Equipamientos Fox - (011) 4278-3072 / ventas@equipamientosfox.com.ar
Equipamientos Millennium - (011) 4265-1609 / ventas@equipmillennium.com
Ena Sport Nufrition - 08102226891 /adminisfracion@enasport.com.ar
Escuelas NEF - (011) 4331-6698,/0089 / info@escuelasnef.com.ar
Esféricos - (011) 49412836 / 156-1969419 www.esfericos.com.ar
Evolution Center - (03543) 423732 / ventas@evolutioncenter.com.ar

Fenix Machines - (011) 4200-1444 / ventas@fenixmachines.com.ar
Fitmental - (011) 4331-6698,/0089 / info@fitmental.com

Fitness Beat - (011) 4784-1074,/4787-6588 / info@fitnessbeat.com.ar
Fitness Company - (011) 4713-5090 / info@fitness-company.com.ar

Fitness Gym - (011) 4278-2885 / fitnessgym@maquinasdegimnasios.com.ar
Fitness Shop - (0223) 451-2073 / 491-0739 / juliosalerno@hotmail.com
Full Mak - (011) 4441-3228 / info@fullmak.com.ar

Gaforade - www.gatorade.com.ar

Genfech - www.gentech.com.ar

Clobus - (011) 41397437 / info@globusdeargentina.com.ar

CMP Equipamientos - (034 1) 421-6955 / 453-5080

Co-(0341) 4452062 / ventas@planetago.com

Gym Home - (011) 48165650 / gymhome@fibertel.com.ar

Hidrion / Dolphin - 0-800-266-0607 / controlserv@fibertel.com.ar

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

Home Reformer - (011) 4751-8503 / homereformer@gmail.com

HTN Suplementos - (011) 45550770 / info@htn-nutrition.com

Impact Finess - (011) 4855-8574 / adillen@systemfit.com.ar

Informatica & Deportes - (034 1) 4932606 / info@entrenar.com.ar

JBH Equip - (011) 4228-6141/4228-3182 / info@jbhequip.com.ar

CALENDARIO 2009

Junio

1 al 5 - IHRSA University (Barcelona, Espafia)

25 al 28 - WellnessRio 2009 (Rio de Janeiro, Brasil)

Julio

31y 1 de agosto - VI ExpoWellness 2009 (Buenos Aires, Argentina)

Agosto
12 al 16 - IDEA Convention (San Diego, EEUU)
13 al 16 - Curso FitBiz Institute (Buenos Aires, Argentinal)

Septiembre
17 al 20 - Curso FitBiz Institute (Buenos Aires, Argentinal)
26 - Conferencias MF 2009 Pais (Cérdoba, Argentinal
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JC Fitness Equipment - (0358) 462-8009 / jcmaquinas@infovia.com.ar
Kapitan Pedales - (011) 15 4058-7195 / kapitanpedalen@yahoo.com.ar
Karen Oviano - (011) 4717-4865 / info@karenoviano.com

Kip Machines - (011) 4327-2963 / hmoavro@kipmachines.com

LDPIL- (O11) 4733-3959 / www.Idpil.com

le Corp-(011) 57860458 / lecorppilates@yahoo.com.ar

Lion Force - (011) 4207-8668 / www.lionforce.com.ar

Maquinas Sanmartino - [0358) 464-8213/maquinassanmartino@arnet.com.ar
Markus Spa - info@fgroup.com.ar / www.fgroup.com.ar

Mat Pro - (011) 4442-1796 / info@matpro.com.ar

Mir Fitness - (011) 4574-4842/43 / mir@mirfiness.com.ar

MTD Gym - (0341) 4575721 / O7newedal@infovia.com.ar

Nao Pressdo - (011) 4666-9484 / nacindumentaria@hotmail.com

NB Equipamiento - (5411) 4896 2359 / rushvicente@hotmail.com

New Plast - (011) 5290-0992 / 0993

New Spa - (011) 153-037-1975 / www.new-spa.com.ar

Nitrec - (011) 4283-2265 / infonitrec@yahoo.com.ar

Organizacion M.L. - info@marcelolevin.com.ar / www.marcelolevin.com.ar
P &P Equipamientos - (01 1) 4544-6058 /9994 /info@pypequipamientos.com
Paramount - (011) 4855-8574 / adillen@systemfit.com.ar

Parkegom - (011) 4923-2209 / info@parkegom.com

Pequipe - (011) 4892-0490 / 0540 / info@p-equipe.com.ar

Pesas Dob - (011) 4755-1885 / 1835 / info@pesasdob.com.ar

Pesas Sol - (011) 4766-5016 / pesasdelsol@hotmail.com

Pilarte - (011) 4222-9743/15 5839-1625 / correopilarte@hotmail.com
Pilates Delivery - (011) 155015-1816 / www.martinguidofitness.com
Pilates Per Lei - (011) 4982-8105 / alejandro.jump.fly@gmail.com

Precor - (0221) 4712323 / www.precor.com

ProClub Manager - proclub@solucionarg.com

Radical Fitness - (011) 4381-7061 / info@radicalfitness.net

Randers - (0221) 471-2323 / info@randers.com.ar

RC Méquinas - (03541) 425-714 / 15577745 / r.c.maquinas@gmail.com
Resortes MG - (011) 4687-0041 / resortesmg@fibertel.com.ar

Roan Service - (011) 47352298 (L. 24 hs.) / roan@argentina.com
Rocodromo - (0221) 15 508-1352 / info@rocodromo.com.ar

Santonia Fitness Point - (0351) 426-3845 / ricardochivilo@hotmail.com
Saturn Supplements - (011) 4613-0025 / ventas@saturnargentina.com.ar
Schnell Sport - ventas@schnellsport.com.ar

Semikon - (011) 4208-1285 / ventas@semikon.com.ar

Soluciones y Servicios - (011) 1554124879/ syselectronicos@fibertel.com.ar
Sonnos - (011) 4651-4692 / info@sonnosweb.com

Star Trac - (011) 4855-8574 / info@spinning-ar.com.ar

Stride - (011) 4200-1078 / info@stride.com.ar

Universo Gym - (011) 4713-1676 / info@universogym.com.ar

Up Down - (0358) 156001268 / info@updown.com.ar

Xfit- (011) 4208-1480 / info@xfit.com.ar

X-spinning - (011) 4254-0337 / info@xspinning.com.ar

Octubre
14 al 17 - Club Industry (Chicago, EEUU)
22 al 24 - IHRSA Fitness Brasil (San Pablo, Brasil)

CALENDARIO 2010

Marzo

10 al 13 - IHRSA 2010 (San Diego, EEUU)
Abril

22 y 23 - Conferencias MF 2010 (Buenos Aires, Argentina)

Fecha a Confirmar
Salén del Gimnasio (Madrid, Espaia)
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- PAQUETE
COMPLETO

ELEVATION ™SERIES

Todo lo que quieres. Todo lo que tus usuarios quieren.
Equipada con lo mas revolucionario en la industria del fitness,
la linea de equipos cardiovasculares de la Elevationi Series
ofrece integracidn perfecta con iPod’, conectividad con USE
y Vistas Panoramicas, la combinacion perfecta para que tus

usuarios disfruten al maximo del ejercicio y regresen por mas.

Life Fitness es la marca #1 en el mundo en equipos de gjercicios
para gimnasios. Para mas informacion contacta a nuestro
Distribuidor Nacional al (54 11)4713-5090 o a través de la

Seccion Comercial de www.fitnesscompany.com.ar
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www.lifefitness.com
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Distribeddor Exclishos

A1 Casa Central: 21 Sucursal La Luclla:
|]I FIT"ESS Ill Av. San Martin 640(1672) San Aw, del Libertador 3501
Martin 54-11-4713-5050

COmPany infoEfitnesscompany.com.ar

wiww, fitnesscompany.com.ar




