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EL
HUMANOQj

Casi un tercio de los dificultades que
enfrentan los empresarios del fitness
estdn vinculadas con lo gestion de
sus empleados. Las mayores pro-
blemdticas son: falencias en el nivel
de formacion, baja motivacion y
compromiso, altas tasas de rotacion
y, para colmo de males, inexistencia
de legislacion laboral especifica que
regule al sector.
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El poder de la capacitacion  Bar: claves para instalarlo  Philippe Walch, reportaje

La formacion continua del staff refuerza  Aspectos centrales a considerar: Para el presidente de Holmes Place
en sus integrantes el comportamiento ubicacion dentro del dub, tamafio, Health Clubs Iberia la fidelidad de los
deseado de cara a sus miembros. personal a cargo y confeccion del mend.  clientes es la dave de la rentabilidad.
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¢Y por que, papi?

los chicos tienen la maravillosa capaci-
dad de cuestionar todo, pero como aln
carecen de respuestas propias para la
mayoria de las incognitas que se les plan-
fean, somos nosotros —los adultos— quienes
debemos saciar su hambre voraz por ex-
plicaciones. Sus dias son un permanente
descubrir de mundos nuevos que hacen
del “por qué” su juego mas divertido.

Pero con el paso de los afios, ademds de
ganar centimetros de cintura y perder ca-
bello, se diluye entre los rigidos callos de
nuesfras manos esa natural facilidod para
cuestionar casi todo con la inocencia, la
ingenuidad y la honestidad que nos ca-
racterizaban cuando adn teniamos  las
mejillas rosadas, la manos suaves, la son-
risa facil y menos de un metro de altura.

Perdemos de vista que todos nuestros
habitos, hasta los més cotidianos, son el
resultado de un proceso ciclico en el que
intervienen pensamientos, inferpretacio-
nes, sentimientos y comportamientos. La
repeficion de esos hdbitos, en el deve-
nir de la vida, nos hace menos flexibles,
menos 4giles mental y emocionalmente
y, por lo tanfo, més reticentes al cambio.

El problema es que la vida en si misma
es un forrente confinuo de cambios que
se superponen unos a ofros, dia fras dia,
y basta con miramos al espejo cada mo-
fiana para comprobarlo. Frente a una
verdad de tanto peso, podemos resistir,
a riesgo de quebramos, o ceder, adap-
farnos y dejar que nuestra energia fluya
hacia donde sea necesario.

En esta desafiante tarea de crecer como
individuos, la peculiar capacidad de
cuestionar dia y noche —las veces que
haga falta= nuestros  pensamientos,
interpretaciones, sentimientos y compor-
famienfos nos haran fan libres y felices
como cuando feniamos las mejillas rosa-
das, las manos suaves, la sonrisa fécil y
nos pasdbamos el dia preguntando: “sY

por qué, papi?

Gracias por acompaiarmos.
Guillermo Vélez
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Esta es la clave de la rentabilidad en este negocio, segun Philippe Walch, presidente de Holmes
Place Health Clubs Iberia.

26 ;Conocemos a nuestros dlientes?

Conocer en profundidad las percepciones y expectativas de los miembros le permitird opfimizar
sus indices de fidelizacion.

39 Foro Latinoamericano de Gimnasios

Se llevd a cabo el 11 de marzo en San Diego, Estados Unidos. Parficipd mas de un centenar de
empresarios del fitness.
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La formacion continua del staff ayuda a reforzar en sus integrantes el comportamiento deseado
de cara a sus clientes.

68 Qué tener en cuenta al instalar un bar

Su ubicacion dentro del club, su tamaiio, el personal a cargo y lu confeccion del mend son
aspectos centrales a considerar.

76 Estudio de TNS Argentina

El 25% de la poblacion consume alimentos de bajas calorias, sobre todo las mujeres, los mayo-
res y la gente de alto nivel socioeconémico.
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86 Snap Fitness crece en México

Llegd al pais en 2009. Tiene en la actualidad 3 unidades, y proyecta 15 en funcionamiento y
30 vendidas para finales de 2010.

89 Go Fitness & Spa se traslada

Tras una inversion de 200 mil dolares, se instalard en Megacenter La Paz, el nuevo centro
comercial de esa ciudad boliviana.

90 Medidor de calorias para Twitter
Estd destinado a los usuarios de esa comunidad onfine y fue lanzado en marzo por la red
brasilefia e gimnasios Companhia Athletica.
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Administracion y Redaccion: 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 tramite.

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.
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Profesor de Educacién Fisica, especialista en fisiologia humana. Consultor y profesor universitario, especializado en empresas

de familia. Ha llevado su experiencia de mas de 25 afos a Brasil,

Tiene un posgrado en Marketing y Gestion de Personas.

Es director de la consultora brasilefia Inner GP. Chile, Uruguay, Pert, Estados Unidos y Espafia.

Fabio Saba Gabriela Retamar

RETENCION f @ INSTRUCTORES

Tiene una maestria en Educacion Fisica en la USP. Es profesor Profesora de Educacién Fisica, INEF (Buenos Aires). Trabajé como

del posgrado en Administracion y Marketing Deportivo de la presentadora y educadora de Fitness Grupal en 23 paises.

Actual directora Técnica de Body Systems.

Universidad Gama Filho (Brasil).

Jordi Vinas
EQUIPOS DE TRABAJO

Joana Doin
LEGALES

Licenciado en Ciencias de la Actividad Fisica y el Deporte,
INEFC-Barcelona. Master en Gestion del Deporte, Loughborough

Abogada especialista en derecho laboral. Asesora juridica de

las principales redes de gimnasios de Brasil.
University, Inglaterra. Director de itik Consultoria.

Conferencista internacional de IHRSA y Fitness Brasil.

Luis Amoroso
ERRORES A EVITAR

Juan Carlos Santana
TENDENCIAS

Master en Ciencias del Ejercicio (Florida Atlantic University). Arquitecto especializado en ingenieria econémica, con 30 afios

Referente mundial en entrenamiento funcional. Director del IHP en el mercado del fitness. Ha dictado conferencias en Argentina,

en Boca Raton, Estados Unidos. Chile, Uruguay, Brasil, Paraguay, Pert y Portugal.
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e 22y 23 de abril, 17 especialistas van a ayudarte

durante 2 diasa repensar tu negocio, a anticipar y a resolver conflictos, a planificar tu futuro
y a concretar tus proyectos... En definitiva, van a ayudarte a CreCer COMo empresario. No faltes.

BUENOS AIRES - ARGENTINA
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Licenciado en Ciencias de la Actividad

Fisi6logo del ejercicio y ergénomo, Profesor de Educacion Fisica,

con estudios de posgrado en Estados Fisica. MBA especializado en Sports (Universidad Metropolitana, Chile).

Unidos y en Suecia. Autor de 8 libros Management, Coventry University Especializacion en Gestion y Marketing

sobre ejercicio, salud y trabajo. (Inglaterra). Actual gerente de

Operaciones del Club Balthus (Chile).

Deportivo (Universidad Mayor).

Dirige su propia consultora. Gerente de Greenland Club.
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VALORES

Profesor de Educacién Fisica (INEF). Consultor organizacional.
Coach en Management y Liderazgo. Actual presidente del
Centro de Managers Deportivos (CeMaDe).
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LIDERAZGO

Profesor de Educacion Fisica, con 30 afos de trayectoria en
el fitness. Hizo aerdbica de competicién y coordiné la cadena
Runner. Fundo y dirige Body Systems Brasil.
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Rubén Gonzalez
CONTROL DE GASTOS

Profesor y licenciado en Educacion Fisica. Licenciado en

1993. Actual gerente Regional, con 9 clubes a cargo.

Ricardo Cruz
GESTION DE VENTAS

Profesor de Educacion Fisica, Facultades Metropolitanas
Unidas, San Pablo, Brasil. Tiene un posgrado en Administracion
Deportiva. Es director de la consultora B2F.
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Licenciada en Organizacion de Empresas, Coach y master en PNL.
Directora de los cursos “Conduccién Gerencial” y “Coaching y
Liderazgo” de la Universidad de Belgrano (Argentina).

Administracién de Empresas. Trabaja en la red Megatlon desde
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LIDERAZGO Y GESTION PARA COORDINADORES

Seminario de 4 horas a cargo de Fabio Saba

FECHA: 22 DE ABRIL DE 2010

HORARIO: 9.30 A 13.30

LUGAR: SALA B - SALGUERO PLAZA EVENTOS.

DIRIGIDO A COORDINADORES DEPORTIVOS DE CLUBES Y GIMNASIOS.

El coordinador es un gerente que, entre otras funciones, debe:
realizar diagndsticos, investigar, identificar adversidades, negociar,
tomar decisiones que aumenten la productividad y comprender las
necesidades tanto de los clientes como de sus colaboradores,

para equipos que puedan lograr su maximo desempefio.

Inscribase
ahora.

100 cupos

disponibles

FECHA: 22 DE ABRIL DE 2010

HORARIO: 15.00 A 20.00

LUGAR: SALA B — SALGUERO PLAZA EVENTOS.

DIRIGIDO A PROPIETARIOS, GERENTES Y ADMINISTRADORES DE CLUBES Y GIMNASIOS.

EL “PASO A PASO" DE LOS PROCESOS DE VENTA, TELEMARKETING Y RETENCION
¢ Conozca los puntos clave de cada proceso.

¢ Rearme sus rutinas de trabajo.

¢ Organice mejor sus tareas para controlar a su staff.

(*) Quienes estén inscriptos para los dos dias de conferencias, solo deberan abonar
50% del costo de inscripcion al seminario para participar del mismo.




FECHA: 23 DE ABRIL DE 2010
HORARIO: 9.30 A 13.30
LUGAR: SALA B — SALGUERO PLAZA EVENTOS.

DIRIGIDO A RECEPCIONISTAS, INSTRUCTORES Y PERSONAL DE VENTAS.

¢ ;Como iniciar la comunicacion para conquistar la confianza del visitante?

o ;Como lograr que el visitante se sienta comodo y nos facilite la informacion
necesaria para concretar el cierre de la venta?

o ;Como presentar al gimnasio para que el visitante perciba que es la mejor
opcion que tiene?

¢ ;Como concretar ventas de manera mas efectiva?

¢Como generar nuevas ventas futuras a partir de ventas actuales?

Seminario de 5 horas a cargo de Almeris Armiliato
J! ;
& T
FECHA: 23 DE ABRIL DE 2010
HORARIO: 15.00 A 20.00

LUGAR: SALA B — SALGUERO PLAZA EVENTOS.
DIRIGIDO A ENTRENADORES PERSONALES

TRANSFORMA TUS CONOCIMIENTOS Y CARISMA % BONUS TRACK
EN UN MUY BUEN INGRESO ECONOMICO. Juan Carlos Santana:

¢ Claves para posicionarte y diferenciarte. Q u etlpo de

* Como agregarle valor a tus servicios.

* Qué herramientas de comunicacion usar. e nt re 'Bado r
¢ Las técnicas de negociacion a aplicar. e re s

¢ La neurolingiiistica en las ventas.

TARIFAS DE INSCRIPCION Precio x persona Bl Estos precios no incluyen IVA.
Vigencia Pesos Dolares B Descuentos por grupo:
Ll 200410 G arn [T, Vat _De2a4personas 5%
Hetd e TN 7TV oY - De 5a 10 personas: 10%
Hasta26=02=10 5190 5556 -De 11 o mas personas: 15%
Hasta26=03=10 5236 3566 - Medios de pago:
Hasta 16-04-10 $ 270 Us$ 70 - Efectivo o cheque personal.

- Deposito o transferencia bancaria.
En el lugar del evento $310 u$ 80

- Tarjetas de crédito.

www.mercadofitness.com
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Un concepto que sigue creciendo.

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 tiene una Unica alternativa.

ARGENTINA
HUMBOLDT 125 - Ciudad Auténoma de Buenos Aires

Tel.: (54 11) 4855-6722 (lineas rotativas)
ImPRCT

E-mail: ventas@systemfit.com.ar
FITNESS
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Bicicletas

Adquiera la nueva linea S de Star Tracee Elipticos

increible precio, y con garantia de 3 a 5 anos.

Distribuidores Exclusivos COSTA RICA HONDURAS PARAGUAY
de STAR TRAC Soluciones Fitness Star Trac Chisomar S AECA
. e 5046-BB4B-9274 USA001-624-831-0599 59521 518 0384
en Latinoameérica: 50622294724 mearranzo@startrac.com bkathler@chacomer.com.py
|gonzalez@solucionesfiiness.com et g
AHGE”,“NA ECUADOR Gimports de Mexico Compuaiiia Filness
Impact Fitness Filness Shop Tel. 52-66-22156345 511 (273) 3148
Tel. 54-11-4855-8574 59.3-84-606-703 52.66-2215.6372 cecilio@ciofitness.com.pe
ventas@systemfit.com.ar fitness.shop.ecuedar@gmail.com diraccion@gimports.com
www.gimparts.com URUGUAY
BOLIVIA El SALVADOR 598.9454 0543
DxT Corp/ Miami Star Troc NICARAGUA 59.82.708-3210
USA. 001-305 915 3243 USA.001-6246-831-0599 Star Trae Hiacarvalhe@gmail.com

CHILE

Globol Fitness

Tel. [54-02) 2194748
murguiza@energy ¢l

USA. mecarronza@stariroc.com

URUGUAY

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

mcarranzo@slartrac.com

GUATEMALA
Sportmec

Tel. 502-23746-9000
monico@sportmac.com
www sporimec,com

USA.O01-626-8310599
mecarmanzo@startroc.com

PANAMA

Fitness Shop
507-208-2548
|duarte@athletic.com.co

VENEZUELA

Big Filness Venezuelo

S8-4146-638-4838

{bruneté 1&hotmail.com
SA.(954) 9142911

bigfitness@cfl.rr.com

www.impacitfitness.com.ar

Spinning® es una marca registrada de Mad Dogg Athletics, inc. y es utilizoda bajo licencia de Mod Dogg Athletics, Inc,




SOLUCIORNES
DEPORCIVAS

mirni TRAMP

Reforzados para clases intensivas.
Caracteristicas:

Diametro total: 1mt.

Superficie de salto: 80cm.

Estructura en cano de de 25mm x 2 mm

Patas huecas empotradas con regatén en acero.
Sistema de sujecion por 36 resortes cincados.
Funda cubreresortes incluida.

Garantia: 6 meses. $300
I2CUOTAS SININCERES ™™=

CODAS LASCARJELARS DE CREDICD

EQUIPO COMPLETO
conmAnNbUA

Caracteristicas

2 Discos de 5 Kg. + 2 discos de 2.5 Kg. + 2 discos de 1 Kg.
Relleno de metal y cemento.

Garantia: 12 meses.

CONSULTAR POR RACKS ORGANIZADORES.

$I3S
I2 CUOTAS SININCERES

CODAS LAS CARJELAS DE CREDICD

SOoNNOSWeEB.COMm

SOLUCIONES DEFPOCRTIVAS

DISTRIBUYE SOLUCIONES DEPORTIVAS: FLORENCIO VARELA 1912 SAN JUSTO | CP 1754.
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SON FIELES A LA MARCA"

Esta es la clave de la rentabilidad en este negocio, segtn
Philippe Walch, presidente de Holmes Place Health Clubs
Iberia, una cadena de clubes que tiene actualmente
28 centros en Espafia y Portugal y mds de 100 mil
miembros acfivos.

Holmes Place Iberia es una de las mayores cadenas de
gimnasios de la Peninsula Ibérica. Cuenta con 28 clubes
en Espaiia y Portugal, 11 de los cuales se encuentran en
Madrid, Barcelona, la Corufia y Zaragoza. La red, que in-
cluye las marcas Holmes Place y Europolis, posee més de
100 mil socios, mayormente hombres y mujeres de entre
30y 50 afios, con un nivel econémico medio-alto.

En Holmes Place, el valor promedio de la membresia ron-
da los 103 dolares al mes, aunque varia segin el club.
las sedes de esta cadena europea tienen entre 3.000 y
5.000 m? de superficie, estan ubicadas en zonas urbanas,
cercanas a complejos de oficinas y zonas residenciales, y
en su mayoria se encuentran en centros comerciales.

Mercado Fitness enfrevistd a Philippe Walch, presidente
de Holmes Place Health Clubs Iberia, quien andliza la
industria del fitness de Espaiia, opina sobre el mercado
latinoamericano y comparte algunas claves para tener clu-
bes renfables.

—3Cémo describe el estado actual de la industria espafio-
la del fitness?

—En Espafia el sector ha pasado en las Oltimas dos décadas
de tener instalaciones Unica y exclusivamente dedicadas a
la mejora de la condicién fisica, a ser auténticos clubes
de fitness y wellness, con todo fipo de servicios anexos a
la cultura del cuerpo v el bienestar integral de la persona.

El nimero de centros de fitness en Espafia ha aumen-
tado hasta los casi 13 mil, con 100 mil empleados en
todo el sector, y ocupa el segundo lugar en Europa en
facturacién. De esta forma, la actitud y la formacién del
capital humano de los clubes se consideran un recurso
principal para la compleja competitividad y sostenibili-
dad de la empresa.

HQLMES
PLACE

Health Clubs

Sobre Holmes Place

Holmes Place Health Clubs es una multinacional ingle-
sa que opera en el mercado del finess desde 1979.
Originaria de Chelsea, Londres, la empresa se ha ex-
pandido a nivel europeo. En 2001 abri6 en Espaiia
su primer club y cuatro afios més tarde, en 2005, los
cenfros de esfe pais y los de Portugal fueron adquiridos
por un consorcio de empresas de fondos de gestién,
credndose la marca Holmes Place Health Clubs
lberia. Lla cadena Holmes Place también cuenta con
gimnasios en Austria, Republica Checa, Alemania,
Grecia, Hungria, Israel, Polonia y Suiza.

Este mercado, todavia en proceso de maduracion, muy vi
ciado en algunos aspectos, debe seguir la linea de muchos
sectores, en los que la innovacion y la investigacion han he-
cho que se desarrollen de una manera més répida y segura.

—En la actualidad, scudles son los mayores desafios para
la industria?

=Sin dudas es educar a las personas para que experi-
menten los beneficios que aporta a su salud la préctica
de ejercicio fisico de forma regular. Cuando alguien se
inscribe en alguno de nuestros clubes y empieza a enfre-
nar, podemos ofrecerle la experiencia de sentirse bien y, a
partir de ella, que mejore su calidad de vida.

-3Qué dificultades les presenta hoy el negocio?

—La gran dificultad es la falta de refencion de socios. Todas
las empresas espariolas de fitness trabajan para que los
socios sean constantes con su entrenamiento. En Holmes
Place hemos desarrollado con éxito el programa +2X Se-
mana. la propuesta consiste en realizar un seguimiento
muy personalizado durante las diez primeras semanas,
después de su inscripcién. Por su parte, los socios deben
comprometerse a entrenar un minimo de dos veces a la
semana. De esta forma, ellos ganan un hdébito de vida
saludable y nosotros conseguimos fidelizarlos.



Equipamiento integral para tu gimnasio.

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

Envios a todo el pais.
Av. Cérdoba 5096 - Tel. (54 11) 4776-8315 - Capital Federal
Jean Jaures 1285 (1824) - Lanus Oeste - Pcia. de Buenos Aires
V. Cardoso 1401 - Ramos Mejia - Pcia. de Buenos Aires
Tel. /Fax: (54 11) 4228-6141 4228-3182 - info@jbhequip.com.ar - www.jbhequip.com.ar



Reportaje

—3Cudles son las tendencias en el fitness para los préxi-
mos afos?

—Es dificil establecer qué nos reserva el futuro proximo.
Es posible observar en la evolucién del sector, como las
tendencias cambian cada diez afios, aproximadamente.
Durante los afos 80, cuando llegé el finess a la sociedad
espafiola, estaba ligado al culturismo y al aspecto fisico;
en los 90, el furor inicial se desvié hacia actividades con
mayor componente aerébico y con el objefivo de reducir
el riesgo de enfermedades cardiovasculares; en la década
actual, lo principal es la toma de conciencia del cuerpo y
del bienestar en un sentido global.

—Por favor, mencione las principales caracteristicas de sus
centros de fitness.

—Los clubes de Holmes Place procurar ser el tercer espacio
en la vida de sus miembros, después del hogar y la ofici-

AGUA CALIENTE, CALEFACCION NN
CLIMATIZACION DE PISCINAS 15 GI

Calderas

Generadores de vapor
Termotanques industriales

== | “'I:E D Calderas para calefaccion

Climatizadores de piscinas

na. Por este motivo ofrecen un gran abanico de servicios:
area de filness con equipamientos de Ultima generacion,
amplia variedad de clases dirigidas, centros de estética,
spa, resfaurante y cafeteria, peluqueria, zona Wii, efc.

Ademas, en 2010, la cadena ha apostado fuerte por
ofrecer a sus socios el functional fraining. Y para ello ha
realizado una gran inversion, tanfo a nivel econémico y de
formacion de su personal como en logistica.

—3Qué caracteristicas tienen las zonas donde instalan sus
centros?

—Nuestros clubes estén ubicados en zonas urbanas, cer-
canos a complejos de oficinas y zonas residenciales. Esfo
facilita a los socios escoger el horario mds conveniente
para enfrenar: antes de entrar al trabajo, previo al almuer-
zo o al concluir su jornada.
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CINTA
* Monitor con back light. MOTORIZADA
= Amplia superficie de banda.
* Resistencia 150 kg. ARGSSS
* Programas.
* Control de pulso.
» Opcional Inclinacion Electronica.

CALLE 514 N® 2050 « {1901) LA FLATA « ARGENTINA
TEL/ FAX: (0221) 471 2323 LINEAS ROTATIVAS.
~ Info@randers.com.ar » www.randers.com.ar
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Reportaje

—3Cudles son las claves para lograr una buena rentabili-
dad en este negocio?

—Desde mi punto de vista, la mejor forma de conseguir
una buena rentabilidad es ofrecer a nuestros socios insta-
laciones con equipamientos de Ultima generacién, con un
servicio inmejorable y atendiendo siempre sus necesido-
des y sugerencias. De esta forma conseguimos que sientan
el club como su tercer espacio vital. Los socios felices son
personas que se fidelizan con la marca. Esta es la clave

de la rentabilidad.

—3Trabajan con franquicias?

=Si, lo hacemos bajo la marca Fitness WorX. Ofrece-
mos a emprendedores, empresarios y compaiias la
oportunidad de fener sus propios gimnasios, con el estilo
de gestién Holmes Place, en modo franquicia. Holmes
Place ofrece a sus franquiciados soluciones que supo-
nen la mejor base para el éxito: soporte de marketing,
formacion y apoyo en la apertura, soporte durante el
funcionamiento, equipamiento y sistemas informdaticos,
arrendamientos y seguros, imagen y know-how, y reco-
mendaciones financieras.

—3Cudl es su opinién sobre el mercado de América Latina?
—Igual que en el resto del mundo, el potencial es inmen-
so. Nunca hubo una época en la historia en la que una
industria haya tenido la impresionante oportunidad de
modificar el habito de vida de las personas. Seguramente
Brasil y Argentina son los paises més avanzados y que
lideran esa region.

—3Estén interesados en este mercado?
—La cadena Holmes Place Iberia, de momento, sélo abar-
ca Espafia y Portugal.

—3Cudles son las perspectivas a futuro?

—Tenemos un ambicioso plan de expansién por toda la
Peninsula Ibérica que empezd en 2008 y que seguird en
los préximos afios. El objefivo es convertirse en la cadena
de clubes de fitness mas importante de Espaiia y Porfugal. =

CLUBES Y NATATORIOS Ereersrsess

INDUSTRIA ARGENTINA

LOCKERS SHERIFF
GARANTIA DE CALIDAD Y SEGURIDAD

e sistema operativo de cierres
para cada necesidad

¥ llaves no duplicables
+r tamanios standard y a medida
e alquiler y venta

www.argentinadelockers.com.ar
Casafoust 642 (1416) C.A.B.A.
Tel.Fax: (54 11) 4777-7555
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Las franquicias de Holmes Place

Existen dos tipos de franquicia Fitness WorX:

FITNESS WORX ESTANDAR

Es la réplica de los clubes Holmes Place para espa-
cios menores y permife a quien foma una franquicia
elegir lo que quiere incluir en su instalaciéon. Se
frata de un gimnasio con un disefio elegible, un
acondicionamiento més detallado y un circuito con
maquinas de muy elevada calidad. Se caracteriza
por su inversion media vy alta renfabilidad.
Dimensiones: 400-1.200 m?.

Inversién: a partir de 116 mil délares (no incluye
obra civil).

FITNESS VWORX LITE

Estd basado en los entrenamientos Express de 30
minutos de duracién dirigidos por un profesional de
alta calificacion y permite solventar el principal obs-
taculo de la actualidad para no hacer deporte: el
factor tiempo. Se trata de un gimnasio con disefio ce-
rrado, con un acondicionamiento bésico y un circuito
de maquinas que permife entrenar todos los grupos
musculares de forma secuencial. Se caracteriza por
su baja inversion, facil gestion y alta rentabilidad.
Dimensiones: 200-400 mZ.

Inversién requerida: a partir de 61 mil délares (no
incluye obra civil).

Fuente: www.holmesplace.pt/hp/es
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Capacitacion

Asi califico al seminario de ges’ri(')n dicc  “Excelente, moﬁvodofr, complefo, claro, gesﬁég dictobdo por el consultor brasile-
. fretenido, agil, profesional, inspirador,  fio Fabio Saba.
tado por Fabio Saba en Mendozauno ( a9l profestondl Ol
valioso, educativo, préctico, preciso,
de los 68 asistentes al evento. Barilo- il provechoso, productivo, interesante,  Este evento, realizado el 20 de marzo,
che y Salta se preparan para recibirlo revelador, espectacular, impresionante,  fue el primero de una serie de semino-

dinémico, aplicable”. Asi calificaron en  rios que Mercado Fitness organizara

en mayo y en junio, respectivamente.  Mendoza al seminario internacional de  durante el primer semestre de 2010 en
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Capacitacion

Fabio Saba

el interior del pais. De esta primera cita
del Management Tour participaron 68
empresarios y profesionales del fitness

de Mendoza, San Juan, San Luis, Chi-

le, Cordoba y Buenos Aires.

El seminario conté con el valioso apo-
yo de los siguientes sponsors:
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Equipamientos  Fox, Body Systems,
Pilatesland, Mir Fiiness, DeportSalud y
Concept2. las proximas ediciones de
esfe evenfo de formacion se llevaran a
cabo en Bariloche, el 8 de mayo, y en
Salta, el 5 de junio. Por més informa-
cion puede llamar al siguiente teléfono

(O11) 41153524 025.a
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Ventas en
gimnasios

Ya salié el libro
de Fabio Saba
y Marco Tolio Pi-

menta, Ventas en

gimnasios. El gimnasio al servi-
cio del cliente en la construccién
de relaciones a largo plazo.

Una lectura
para  propi

de 152 péginas
efarios, gerenfes,

coordinadores y profesionales
que actian en gimnasios y clu-
bes deportivos.

Para adquirirlo puede comunicarse

al teléfono (01

o escribir a:

141153525

roberfo@mercadofitness.com
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Gerenciamiento

g
MmrFsS
Por Teresa Genesin (*)

Asi como el mundo, también el liderazgo organizacio-
nal ha sufrido una profunda transformacion en los Gltimos
afios. Se ha modificado la manera de entender el concep-
to de liderazgo y se ha cambiado, por ende, lo manera
de ejercerlo.

Dirigir y liderar son conceptos diferenfes que, aunque
ambos resulten interdependientes y complementarios, se
encuentran sumamente interconectados.

Sin embargo, es importante defenernos en sus diferencias.
2Cudles son las principales diferencias entre el frabajo del
directivo y el del lider?

Segin Warren Bennis, experto en liderazgo de la

Universidad de Harvard:

® £l directivo administra; el lider innova.
El directivo es una copia; el lider es original.

® F directivo se concentra en los sistemas y las
estructuras; el lider se concentra en la gente.

® | directivo se cenfra en el control; el lider inspira confianza.

® £ directivo tiene una vision de corto plazo; el lider, una
perspecfiva a largo plazo.

® £l directivo tiene la pregunta como; el lider, qué y por qué.

El directivo dirige su mirada a la linea de base; el lider,
al horizonte.

El directivo imita; el lider crea.

El directivo acepta el statu quo; el lider lo desaffa.

El directivo es el clésico buen soldado; el lider es él mismo.
El directivo hace las cosas bien: el lider hace lo correcto.

Podemos conceder cierfo grado de idealismo en la forma en
la que Bennis propone pensar el liderazgo. Pero el hecho de

tes
~que vienen

Los nuevos tiempos imponen pensar a largo plazo,
desarrollar vision, disefiar estrategias y construir
una actitud de flexibilidad ante los cambios. La req-
lidad de hoy invita a fomentar lo creatividad y lo
innovacion en forma permanente.

inspirar confianza, frabajar para la gente, desafiar el statu
quo vy hacer lo correcto tiene que ver con valores que estén
siendo redimensionados dentro del mundo de los negocios.

Los nuevos tiempos imponen pensar a largo plazo, desa-
rrollar vision y disefiar estrategias, construyendo asi una
actitud de flexibilidad ante los cambios. la realidad de
hoy invita a fomentar la creatividad y la innovacién en
forma permanente.

las organizaciones del siglo XXI necesitan, a su vez, desa-
rrollar gerentes del siglo XXI.

los subordinados, por su parte, necesitan confiar en sus
superiores. Es indtil buscar al “culpable para cortarle la
cabeza” cuando se cometen errores. Hay que remitirse al
lider formal, responsable de la conduccion del area en la
que se produjo ese error, y enfender qué paso.

No estamos diciendo que no se sefiale el error v se evite
analizarlo, pero hacerlo en un dmbito de comprension y
respeto; extrayendo una ensefianza del mismo y generan-
do los recursos para que no vuelva a repetirse.

El lider, asimismo, estd permanentemente expuesto a la
mirada de los demas, desde sus superiores hasta sus subor-
dinados. Sus comportamientos tienen “reflejos”.

El aprendizaje que tenemos por delante es adquirir la ca-
pacidad de desarrollar flexibilidad. Porque nuestra rigidez
nos quiebra.

En sintesis, lo formacion gerencial necesaria y esperada
para el siglo que comienza, segin los expertos Miguel
Angel Vicente y Héctor Larocca, requiere de:

® Menfalidad y comportamiento flexibles.
® Posicion ambulante e ifinerante (el gerente peregrino).



Colocacién en el centro de la organizacién, mirando
fanto de manera circular como radial.

Actuacion heuristica-experimentacion, bisqueda-prueba
y error, y aprendizaje.

Comportamiento desestructurado con capacidad para ge-
nerar nuevas ideas y compartir mesas inferdisciplinarias.
Capacidad de liderazgo en el sentido de motivador de
los recursos humanos y el reconocimiento no autoritario.
Desarrollo de una capacidad contextuada, filirando los
acontecimientos del entorno para adaptar la organiza-
cion a las nuevas realidades.

Eloboracién de escenarios futuros en funcién de las
sefiales de informacién exdgena y contextual. sQué va-
mos a hacer?

Disefio de agendas de frabajo dindmicas y cambiantes,
oportunas y sustantivas.

® Participacion, riesgo y capacidad negociadora.

® Tendencia a la socializacién, apertura, predisposicion
al didlogo como instrumento de participacion efectiva.
Motivacion y estimulacion del personal hacia la de-
legacion efectiva vy responsable por los resultados.
Delegacion, sobre la base de la confianza en los subor-
dinados.

Probabilista y permeable.

MESS '@@ZT

Gerenciamiento

® Inferpretacion de la organizacion infegrada en un con-
fexto de limites difusos.

En las actuales organizaciones todavia existen muchos je-
fes que no han desarrollado, en si mismos, aspectos de
liderazgo, y atn son pocos los gerentes que han tomado
conciencia de la necesidad de desarrollar aspectos de
liderazgo en su gerenciamiento.

sEs importante que los directivos incorporen aspectos de
liderazgo para gerenciar las organizaciones del siglo XXI2
Yo dirfa que es imprescindible. Méxime, teniendo en cuen-
fa el confexto hipercompetitivo que los actuales escenarios
turbulentos e inciertos imponen.

Para finalizar, quiero dejarle una pregunta a modo de
reflexion. Nuestros gerentes, socios y accionistas, zestén
mds cerca de la jefatura que del ejercicio cotidiano del
liderazgo? 5Y los profesionales?

5Cudl es su opinién? a

(*) Licenciada en Organizacion de Empresas. Coach y masfer en PNL.
Directora de los cursos “Conduccién gerencial” y “Coaching y liderazgo”
de la Universidad de Belgrano, Argentina. teresa.genesin@ub.edu.ar
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Especialista

Por Jordi Vifias (*)

En épocas de crisis, la capfacion de nuevos clientes se
convierte en una farea ardua que lleva a muchas empre-
sas a optar por la fidelizacién de sus clientes existentes.
Este es el momento en el que la organizacién se encuentra
con el dilema de qué iniciativas deberd llevar a cabo para
optimizar los indices de fidelizacion.

La informacién es el soporte para la foma de decisiones
en la gestién operativa de una organizacion. Se deberd
contar con informacién cuantitativa y cualitativa. Tradi-

cConocemos
a nuestros
clientes?

Captar nuevos socios es mds arduo que fidelizar a
los existentes. Por eso, es fundamental conocer en
profundidad sus percepciones y expectativas, para
planificar las acciones que permitan optimizar los
indices de fidelizacion.

cionalmente, el gerente obtiene dichos datos por la via
de la observaciéon directa, combinada con el andlisis de
los indicadores cuantitativos que se obtienen del software
utilizado para la gestion del centro deportivo.

Elementos como el perfil personal y profesional de los
clientes, la frecuencia con la que asisten al gimnasio, los
servicios que ufilizan y sus niveles de consumo inferno son
indicadores caracteristicos de una informacion cuantitati-
va. Pero estos registros deben complementarse con datos
cualitativos, como son las actitudes, comportamientos
deseos de los clienfes vinculados con la oferta de servicios
del gimnasio.

Las herramientas para recabar informacién vélida para
los indicadores cuantitativos no resultan Utiles para los
de caracter cudlitativo, puesto que la complejidad de los
comportamientos y expectativas de los clienfes no puede
reducirse a un andlisis estadistico numérico, ya que se fen-
deria a reducir en exceso la realidad, perdiéndose en el
camino una valiosa informacién.

A continuacién se propone un proceso de actuaciones en
el marco de la planificacién operativa que permita ob-

HAY UN SISTEMA SUPERIOR PARA ELTRATAMIENTO DEL AGUA EN PISCINAS CUBIERTAS

Con HIDRION, el revolucionario sistema

que ioniza el agua, las piscinas cubiertas
\‘-'5, 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 cormoen las instalaciones.
HIDRION es un equipo facil de instalar

Interruptor
Diferencial

en el circuito de agua de la piscina

intercalado entre la bomba y el filtro,
que ioniza el agua automaticamente
cuando funciona la bomba. =
HIDRION es un sistema ecoldgico de
extraordinario éxito en Europa. tHara
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tener informaciéon cualitativa sobre los

Especialista

. .. Encuesta de safisfoccian

socios para una toma de decisiones pro-

fesional, sustentada en informacion de ® Entre 15 y 30 preguntos. )

calidad. Dicho proceso se organiza en ® Preguntas con respuesta cerrada. 5\ bt

dos fases a lo largo del afio (véase grdfico 1). ® Duracién méxima, 15 minutos. '
® Garantia de privacidad en el rellencdo. —\
® Administrada en los meses de moyor afluencio. I'". y
8 Abordor los distintos dreo de gestion: vision global.

Fase 1: Encuesta sobre la va-
loracion del funcionamiento

del club

Serd la principal fuente de informaciéon
sobre las actitudes y deseos de la masa
social. la obfencion de la informacién
se realizard por medio de un cuestio-
nario dirigido a un volumen importante
de clientes, para garantizar que los re-
sulfados obtenidos sean extrapolables al

resto de los clientes de la organizacion. A confinuacion,
las principales caracteristicas para la preparacion de di-
cha encuesta:

Contenidos del cuestionario

Una vez definida la metodologia para la administracion
del cuestionario, serd fundamental identificar los elementos
que se quieren conocer para elaborar las preguntas del
mismo. Se incorporardn preguntas vinculadas con la sa-
tisfaccién general del cliente, tanto en el servicio como en
las infraestructuras, que se irén reproduciendo anualmente
para permitir su comparacién histérica en la medida en
que afio fras afio se vaya realizando dicha encuesta.

Las preguntas de satisfaccién se complementarén con ofras,
maés vinculadas con la estrategia que la organizacion si-
gue, y esfas dltimas se podrén ir modificando en posteriores
encuestas. En resumen, el cuestionario deberia abordar la
totalidad de las diferentes éreas del negocio para garanti-
zar una visién global del funcionamiento del centro.

_ E Hidro World
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7Service de todas las marcas.
Presbitero Julian Navarro 5711 /13 Vicente Lépez (1606) Prov. Bs As.

Asesoramiento sin cargo.

Tel. (54 11) 4509-6879 / info@hidro-world.com.ar / www:.hidro-world.com.ar

‘ Dindmicas de grupo

Dos tipes de grupos: hemogéneos y heterogéneos.
® Homogéneos paro un ondlisis concreto: clientes con
perfil similar ¥ misma franjo horario de asistencia.
# Heterogéneos para un onalisis general: clientes con
diferentes perfiles.
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Gréfico 1. Fases para la obtencion de informacion de los clientes.
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/I Funcionando actualmente en clubes y gimnasios
de primer nivel en todo el pais.

I/ Capacitacion y Soporte post-venta.

// Datos de Socios y Profesores.

Il Control de Acceso compatible con lectores de
cadigos de barras, lectores de huella, molinetes, etc.

I/ Vigencia de Mdltiples Actividades por Socio.

// Caja Diaria. Impresion de Comprobantes.
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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 a la elaboracion de Informes, Gréficos y Estadisticas.

SCE Sistemas

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

la muestra

Para obtener el nimero necesario de cuestionarios respon-
didos [muestra), con el fin de garantizar que los resultados
sean extrapolables al total de los clientes, se deberd seguir
la siguiente férmula:

N*zQ*p*q

d?*(N-1)+Z2*p*q

n = Numero necesario de cuestionarios respondidos.

N = Nomero de socios.

Z = Nivel de confianza. Habitualmente trabajaremos
con una Z = 1,96, que significa un nivel de confianza
del 95%. Es decir, los resultados obtenidos seran validos
para el 95% de los socios.

P Y q = Se utiliza para casos en que conocemos seg-
mentos de la poblacién investigada con claras caracte-
risticas homogéneas. Para la encuesta de valoracién en-
tre socios se propone la méxima indeterminacién, esto
esp=0,5yq=0,5.

d = Nivel de precisién o margen de error. Se deberia
trabajar con un margen de error de entre el 3% y el 5%.
Es decir, los resultados obtenidos seran validos para el
total de los socios con una oscilacién 3% o +5%. Por
lo tanto d = 0,097 en el caso del 3% o d = 0,095 en el
caso del 5%.

Ejemplo: si el gimnasio posee 3.000 socios, para contar
con un margen de error del 5%, la formula para determi-
nar la muestra seria:

3.000 * 1,96**0,5*0,5 o
N — — = 103 cuestionarios

0,095 * (3.000-1) + 1,96°*0,5* 0,5

Media

Proceso

Calidad en el servicio de atencién al cliente

satisfaccion

Andlisis de los datos

la informaciéon obtenida deberia analizarse con un pro-
grama estadistico (se recomienda el SPSS, www.spss.com
para evaluar en profundidad los resultados. Como efecto
de este proceso se obtendrd una fotografia de la percep-
cién que los clientes tienen del gimnasio. Sin embargo, el
trabajo de andlisis no termina aqui. Para que esos datos
se conviertan en informacioén Gfil para la gestién del centro,
existe una mefodologia simple pero muy efectiva llamada
ventana de orientacién al cliente.

Ventana de orientaciéon al cliente

Consiste en agrupar preguntas relacionadas y ponderarlas
de acuerdo con el nivel de importancia que se le oforga
desde la direccién del gimnasio. El nivel de importancia se
dirimir& en funcion de los objetivos operativos y estratégi-
cos de la organizacion. A modo de ejemplo, se presenta
el andlisis de los resultados obtenidos en un contexto en
que la prioridad a nivel comercial es la fidelizacion de los
clientes (véase gréfico 2).

Créficamente, esta tabla se representaria del siguiente
modo (véase gréfico 3).

En el ejemplo, el cuadrante superior izquierdo (en amarillo)
identifica aquellas areas a priorizar por parte de la direc-
cién para conseguir los objefivos de fidelizacion previstos.

Fase 2: Dindmicas de grupo con clienfes
del gimnasio

En la primera fase se ha obtenido una valiosa informacion
que permite identificar problemas y orientar politicas de
actuacién. Sin embargo, no dice nada sobre las causas
de dichos problemas o de posibles propuestas de mejora
para subsanarlos. Para conseguir este fipo de informacién
de los clientes, se deberén organizar sesiones grupales o
dinémicas de grupo con ellos.

Importancia
relativa

4,92

1

2  Proceso de captacién de nuevos clientes 6,50 8%
3 Proceso de cobro de la mensualidad 8,00 7%
4 Programas deportivos 8,70 24%
5 Programas de actividades complementarias 4,20 9%
6 Mantenimiento 8,40 14%
7 limpieza 4,20 20%
TOTAL 6,42 100%

Grafico 2
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Se acercaron a Nao Pressao,
compraron nuestras prendas y
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flpro Nao Pressao,
oW n local exclusivo
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En esfas sesiones se valorardn los resultados més inferesan-
tes de la encuesta, asi como posibles propuestas iniciales
sobre acciones orientadas a mejorar los resultados obte-
nidos. El grupo deberia tener entre 8 y 12 personas, y lo
recomendable es que la duracion de la sesién no supere
los 75 minutos.

Organizacion de las dindmicas de grupo

Existirdn dos formas para seleccionar a los clienfes que
parficiparén en las dindmicas. Se podrén considerar
grupos con caracteristicas personales y de utilizacion
del centro homogéneas entre ellas, o bien grupos con
caracteristicas heferogéneas [véase grafico 1). Los grupos

homogéneos serén inferesantes para analizar problemas
o actuaciones concrefas que inciden en un segmento
deferminado de clientes. En cambio, con grupos heferogé-
neos se analizardn procesos generales en el centro y que
afectan y son fransversales a diferentes éreas funcionales
de la organizacion.

Andlisis de los datos

la informacién obtenida de estas dindmicas puede no
corresponderse con la opinién de la mayoria de los clien-
tes. Por ello, el andlisis de los resultados deberd hacerse
interprefando el contexfo en que se han producido las
opiniones y el segmento de clienfes que representa dicha
opinién. Es decir, es una informaciéon de gran valor por su
nivel de profundidad y detalle que deberd ser interpretada
por la direccién del centro.

la combinacion de estas dos técnicas de andlisis garan-
fiza un acopio de informacion amplio y complefo de los
clientes. Por ello, facilitarén la toma de decisiones opera-
tiva desde dos vertienfes: primero, permitirdn conocer en
profundidad sus percepciones y expectativas; y segundo,
se obtendrd informacién sobre las causas de los problemas
surgidos y propuestas de posibles soluciones al respecto.

Con esfa informacion el gerente dispondré de los fun-
damentos para garantizar la excelencia en su oferfa de
servicios y la innovacion en éstos y en nuevos productos,
acordes con las necesidades en los mismos. Esfos dos ele-
mentos resultan, pues, fundamentales en los procesos de
fidelizacién de clienfes en un centro deportivo. =

[*) Licenciado en Ciencias de la Actfividad Fisica y del Deporte, INEFC-
Barcelona. Master en Gestion del Deporte, Loughborough University,
Inglaterra. Director de lik Consultoria. jvinas@itik.cat

Encuesta de valoracién, véase ejemplo sobre el contenido del cuestiona-

rio en hitp://www.itik.es/user_files/ 106 /encuesta.pdf
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Con la nueva linea de bactericida GENETIC, poderoso gel alcohélico
descontaminante y santizante de manos.

ZONAS DISPONIBLES PARA DISTRIBUIDORES .

SERVICE

Bicicletas / Cintas / Escaladores / Elipticos / Maquinas de musculacion
Reparacion , venta de repuestos y maquinas .

CAMAS DE PILATES

Reparacién y venta de repuestos .

Araoz 1133 - Villa Adelina [ Bs.As. | - ARGENTINA
TE/FAX [54 11]47 3522 98- 47633079
roan@argentina.com
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Escalar. Dar zancadas. Hacer pasos largos, cortos. Hacia arriba, hacia abajo.

g

Resistente. Mas resistente. Hacia adelante. Hacia atras. Repetir.

Entrégueles a sus miembros la experiencia mas novedosa del mercado con el Adaptive
Motion Trainer™ [AMT®] de Precor. Mas que cualquier otro equipamiento de cardio,
este se adapta y responde a la manera en gue usted se mueve para obtener un mejar
entrenamiento. El nueva AMT. Preparese para una experiencia de movimiento al
gjercitar.

Precor ofrece un paquete completo con la calidad en su equipo de Fuerza, superioridad
Cardiovascular, Entretenimiento accesible, y Servicios completos.

REPRESENTANTE Y SERVICIO TECNICO
EXCLUSIVO EN ARGENTINA ¥ URUGUAY

e e IPRECOR

© 2007 Precar incorporated




Nutricion

ESPANA

Nuevo portal

para controlar la dieta

I —

Un equipo de profesionales
preocupados por ta sabed

- Online: dirigido a personas de cualquier parte de Espafia que no
tengan tiempo para asisfir a la consulta con su diefista o que no
dispongan de un centro cerca de su domicilio.

- Presencial: en varios centros asociados con los que tienen acuer-
dos de colaboracion, que pueden ser clinicas de estética, spas,
gimnasios, farmacias, efc. Actualmente cuentan con seis centros en
Madrid y programan préximas aperturas.

- A domicilio: especialmente pensado para personas con problemas
de movilidad o que no dispongan de un centro diefético cerca de

OPORTUNIDAD COMERCIAL

DEPORTIVAS Y PARTICULARES

SU Casa.

DietaOn es un emprendimiento virtual y presencial cuyo
principal objefivo es ofrecer planes nutricionales personali-
zados a gente de cualquier parte de Espaiia, poniendo @
su disposicion herramientas online que le permitan seguir su
evolucion en fodo momento.

"En DietaOn buscamos una pérdida de peso sana y definiti-
va, basada en una adecuada reeducacién alimentaria y en
un cambio de hdbitos del paciente, sin intervencion de susti-
futivos alimentarios y siempre con la atencion personalizada
de un diefista”, explica Cynthia Rodriguez, nutricionista
coordinadora de DietaOn.

A su vez, todos los pacientes de DietaOn disponen de un
espacio personal en Internet desde donde pueden con-

Modulo 1

FRANQUICIA

APTA PARA ENTIDADES

Avda. Ricardo Balbin 2425 - Ciudad lardin - Lomas del Palormar [1684)

Tel. 011- 4751- 8503 www.grupecambiar.com.ar

factar a su diefista en tiempo real, descargar sus dietas
en formato digital, ver sus graficos de evolucion, verificar
su lista de objetivos, etc. “Es una herramienta perfecta
para comprobar la eficacia de los tratamientos”, asegura
Rodriguez.

Este emprendimiento “es el resuliado de la unién de la profe-
sionalidad de nuestros dietistas diplomados y la fecnologia
actual, que permite a los pacientes comprender su evolucién
nutricional”, concluye la coordinadora. Los aranceles depen-
den del tipo de fratamiento y la duracién del mismo, pero se
ofrecen servicios desde 16 délares.

Para mas informacion visite www.dietaon.com

Modulo 2 Maodulo 3

MINIGYM

@ Alta Rentabilidad.
@ Alta Tasa de crecimiento.
© Réapida amortizacién.

Prowvincia de Buenos Aires - grupocambiar@®gmail.com
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Le ofrecemos la mas amplia variedad en equipos de gimnasia con entrega inmediata
de toda la linea y el mejor precio del mercado. Comprobalo visitando nuestro Showroom
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Electromedicina Morales
llega a los gimnasios

Esta empresa argenting,

con oficinas en la Ciudad

Autbnoma de  Buenos

Aires, dispone de un de-

parfamento para asesorar
a los empresarios que deci-
dan incorporar plataformas
vibratorias y aparafologia estética a sus gimnasios,
hoteles y centros wellness.

Electrénica Morales realizod, recientemente, demos-
traciones en dos sedes de una cadena de gimnasios
porteiia. “las plataformas vibratorias y la apara-
tologia son los recursos tecnolégicos ideales para
mUsculos y afecciones, y es sorprendente la respues-
ta positiva de la gente a estas nuevas tecnologias”,
destaca Julieta Morales, gerente de Marketing de
la empresa.

“Trabajamos en conjunto con los clientes, los asesora-
mos técnica y comercialmente, ya que conocemos el
negocio de la estética por dentro y por fuera. Eso ge-
nera mucha confianza a la hora de elegimos como
proveedores de fecnologia”, asegura Pablo Vendra-
mini, especialista en aparafologia estética y ejecutivo
de la empresa.

Con 30 afos en el mercado, Electromedicina
Morales asesora a kinesidlogos, médicos, cosmia-
fras y empresarios de la belleza. Més informacion en
www.e-morales.com.ar.
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Franquicia del Grupo Cambiar

Grupo Cambiar, empresa dedicada al tratamiento del
sobrepeso y lo obesidad, acaba de lanzar su franquicia
destinada a entidades deportivas y particulares. Se trafa de
un modelo modular, “que el franquiciado puede incorporar
a su voluntad, dependiendo de la actividad comercial que
desarrolle, el lugar fisico y el nivel de inversion deseado”,
destaca Gustavo Parano, titular de la empresa.

- Médulo 1: Grupo Cambiar: tratamientos para todas las
edades y grados de sobrepeso y obesidad, con diefas
equilibradas y balanceadas.

- Médulo 2: Home Reformer: estudio del Méfodo Pilates
abierfo a todo publico con especializacién en personas
con sobrepeso y obesidad.

- Médulo 3: minigimnasio abierfo o fodo piblico, con
especializacion en enfrenamiento adaptado a personas
con sobrepeso y obesidad.

"Es un negocio de baja inversién, con alta renfabilidad y tasa
de crecimiento”, indica Parano. El objefivo de la empresa
es desarrollar esta franquicia en todo el pals. Actualmen-
fe, Grupo Cambiar funciona en seis puntos de la Ciudad
Auténoma de Buenos Aires y el Gran Buenos Aires. Para
més informacion, llamar a los teléfonos (011) 4751-8503 /
1530419176 o visitar www.grupocambiar.com.ar.

Dejanos tus noticias

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

Software para Administracion, Control de Acceso
Automatico y Entrenamiento de Fuerza y Fitness

CONTROL DE
ACCESO POR

digital

arjetas
L

ocio puede olvidarse'los.dedos.%

pergympro.com.ar

ingu
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Del Potro se recupera
con Uranium

Después de tratar su lesién, el mejor tenista argen-
tino del momento, Juan Martin del Potro, realizd
su recuperacion fisica en las instalaciones del gim-
nasio elClo, de la Ciudad Auténoma de Buenos
Aires, equipado con maquinas de la linea Uranium
Fitness. El ejercicio con poleas fue el elegido por
su preparador fisico, Martiniano Orazi, para traba-
jar la rehabilitacién de la mufieca del jugador. Mas
informacién sobre esta marca de equipamientos en
ww.uraniumfiiness.com.

0 TRAINING —
—PROGRAM

PUESTO DE AUTOCONSULTA MULTIMEDAA para CLUBES ¥ GIMNASIOS

Incorporando calidad a sus servicios

TRAINING PROGRAM +
SYSGYM Soffware de Gestion version 1.0,

Mediante TRAINNG PROGRAM, fos usuarios puadsn consultar en
forma instantinea su Plan de Erfrenamianto ulizando diversos
medurs: lexto, graficos; imagenas Mjas, sohido, video, estadisticas
elc

wanw, frainingprogrameba, com - contacto@trainingprogramcha_com

ml TRAINING PROGRAM - BENEFICIOS CONCRETOS

MAGEN La mcorporacion de TRAINIG PROGRAM como un Pussio de Autoconsulta
Multimedia, jerarguiza ¥ eleva [a imagen de st empresa, colocando o alcance de

sus Clientes lecnologia de Oltima gensracidn

SERVICIO
Al paner a despasiciin de sis Clientes mayores recursos, s le asts
brindando un mejor servicio

PLEBLICIDAD ¥ MARKETING
Las Termimalos de Autoconsolta, son ung axcalanis
hamramienta de publicidad y maorketing

SYSGYM

Este es un software para la administracion de Gamnasios, Clubes, Natalorios, Spa,
Estudio de Pilates. Cusnta con coitrol de acceso mediante lector de

coudign e barras, lector de | 5 digitaies, molinetas, etc

Con sede en Cordobs abilendd lograda wna busna
acepiacion entre sus Y SEYM procura brindarles a sus
usuarios los benef can para la

gestidn de sus nego

hitp/Awww, amayasociados.com.ar/sysgym asp
sysgym@amayasociados.com.ar

Para informacidn telefd 11 152417379 desda Argentina
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Plataformas hechas
en Argentina

Equipamientos Fox inici6 la fabricacion de plataformas
vibratorias para uso profesional en clubes, gimnasios,
spa, hoteles y centros de estética. “Esfe sistema de enfrena-
miento vibratorio es una novedosa forma de estimulacién
neuro-muscular que tiene aplicaciones en estética, fitness y
rehabilitacién”, indican desde la empresa.

"Desarrollamos un equipo sélido y com-
pacto con gran variedad en los regimenes
de funcionalidad “, asegura Walter Assain,
sociogerente de la firma. la plataforma
vibratoria de Fox pesa 54 kg, tiene
una potencia de 550 W, frecuencia

de 35 a 60 Hz con 25 niveles de
velocidad, vibracién vertical trans-
versal, soporta 150 kg y cuenta
con 6 programas mds ajuste
manual.  Md&s informacién  en
www.equipamientosfox.com

N

%

Machines ®

REPUESTOS & ACCESORIOS PARA EQUIPAMIENTOS
DE MUSCULACION, INDOOR CYCLE Y PILATES

NUEVOS SERVICIOS / VENTA DE EQUIPAMIENTO

ENTREGA INMEDIATA EN TODO EL PAIS

Flores: José Bonifacio 3101 / 4613-0025
Balvanera: Av. Entre Rios 662 Local 7 / 4381-9362

Ricardo Rojas 1253 / Quilmes / Bs As / Argentina
Tel. (54-11) 4200-1798 / 1444 /1d.: 301%1931/2
Cel.: 15 6593-7320
info@fenixmachines.com.ar /
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Pantalla gigante para

encuentros deportivos

la empresa Multiled
instalé en el estadio
de fotbol de Rosario
Central una pantalla
electronica  gigante
con tecnologia LED,
un sistema de alta
definicion  para o
emision de grdfica y
video. “Es uno de los primeros en Argentina en ofrecer esfe
medio, tal como los grandes esfadios del mundo”, expresa

Daniel Carnaghi, presidente de Muliiled S.A.

Estas pantallas, full color, resisten los factores adversos de
la infemperie. “Al ser modulares permiten una fécil insto-
lacion y traslado, logrando las dimensiones pedidas por
cada cliente y adaptacién a diferentes dmbitos”, sefiala
el ejecutivo. Se pueden aplicar tanfo en estadios deporti-
vos como en parques, plazas, eventos, shows, comercios,
shoppings, concierfos, recitales y encuentros deportivos.
Mas informacién en www.multiled.com.ar

Equipamiento Integral para Gimnasios

Inauguro Punto Fitness

Desde el 1 de marzo la linea de maquinas de JBH Equip
esta presente en la zona Oeste del Gran Buenos Aires,
en Punto Fitness. El nuevo local comercial, de 150 m2,
abrié sus puertas en Ramos Mejia, con mas de 50 pro-
ductos en exhibicién. “llegamos a un acuerdo con la
firma importadora de maquinas JBH para distribuir los
productos en la zona Oeste y en el Gran Buenos Aires”,
sefiala Oscar Ratto, flamante distribuidor.

Quienes  visiten la
tienda  encontrardn
fanfo  productos  de
uso residencial como
profesional. “La oferta
= se complefa con una
gran vorledod e cinfas, bicicletas, elipticos, maqui-
nas de musculacion, d|scos, borros, mancuernas y
otros accesorios”, destaca Ratto

Punto Fitness estd ubicado en V. Cardoso 1401, esqui-
na Pereyra. Permanece abierto de lunes a viernes de
9 a 19y los sébados de @ a 14. Para mas informa-
cion se puede llamar al teléfono (011) 4654-3530 o

escribir a info@e-puntofitness.com.ar

| Av. Centenario N' 3539 - Quilmes - (B1878EK.) - Bs.As. - Argentina. - Tel/Fax: (5411) 4278-2885 - mailfitnessgym@maquinasdegimnasios.com.ar
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Nada Sera lgual...

Seminarios de Clase Mundial
para la Gestion Exitosa del Fitness Grupal

GFMi Group Fitness Management instruction.

El exitoso formato de Gerenciamiento de la unidad de negocios Fitness Grupal que colocd a Les Mills en la cima de las empresas dedicadas
a la gestion de Negocios relacionados al Fitness. Servicio exclusivo para clientes de Body Systems Latinamerica.

Marketing Plan para Lanzamientos.

la nueva herramienta de formacidn de Body Systems Argentina para nuevos clientes, sumando planificacidn para un inicio efectivo con
NUestros Servicios.

GFMInstructor - Group Fitness Nind Instructor. & 3
Seminario en el que se presenta la mirada moderna y profesional de la gimnasia colectiva que hoy deben poseery 1™ SERAIA)
desarrollar los Instructores que se dediquen a esta especialidad. Desarrollado y presentado por Gabriela Retamar - }' I\
Directora Técnica de Body Systems Latinamerica. \ i
Fiil - Fitness instructor intial Iraining. MR
Es la herramienta educativa que acerca tanto a profesionales de la educacidn fisica sin formacidn en Fitness Grupal como 7 <SG
a Potenciales Instructores a la ensefianza de estas disciplinas. Una excelente oportunidad para Gerentes y

Coordinadores de reclutar futuros instructores con conocimientos técnicos y comerciales para sus instalaciones.

BODYFAN Challenge. Q
s un nuevo emprendimiento de Body Systems Argentina para generar fidelidad de los usuarios de nuestros programas
de entrenamiento por medio de un evento desafiante y muy emativo.

Agenda Abril / Mayo 2010.

ABRIL

Viernes 9 - Marketing Plan para Lanzamientos.

Sabado 10 - BODYFAN Challenge!

Sabado 10 - Bolivia, 6FMi Group Fitness Management instruction.

Sabado 10y domingo 11 - Fil Fitness instructor initial Training.

Sabado 24 - GFMi Group Fitness Management instruction Herramientas Operativas.

HAYD

Viernes 7 - Marketing Plan para Lanzamientos.

Sabado 8 y domingo 9 - Fiil Fitness instructor initial Training.

Viernes 21 - GFMInstructor.

Sébado 22 - GFMi Group Fitness Management instruction Hemamientas de Gestion.

hv Cordoba 2415, T°P, C1120AAG, Ciudad Autdnoma de Buenos Aires, Argentina. / Tel: (5411) 4954 hh51
E-mail: info@BodySystems.org / Web: www.Bodysystems.net '_.
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FullMak retapizo maquinas
en cruceros

la empresa FullMak, especialista en tapiceria para
gimnasios, retapizo los equipos de musculacion del
crucero “Seabourn Spirit”, procedente de Inglate-
rma, y también hizo un frabajo de mantenimiento y
reparacién de maquinas en el sector de fitness del
crucero “Clelia I, procedente de Grecia.

“Nuestra empresa fue confratada por una com-
paifa que se dedica ol mantenimiento de
bugues en Argentina. Trabajos de este tipo nos lle-
nan de orgullo y nos dan un reconocimiento a nivel
local e infernacional”, destaca Marcelo Cristo, fitular
de FullMak. Puede visitar www.fullmak.com.ar.

Plataforma vibratoria
DKN XG10

MIR Fitness estuvo presente durante el

verano en los balnearios de Pinamar,

Caril y Mar del Plata, con propuestas

deportivas para los visitantes que incluye-
ron sesiones en la plataforma vibratoria
DKN XG10. “Este modelo estd particu-
larmente adaptado para responder a los
criferios de la nueva generacion de
centros de finess, spas e institufos de
estética”, destaca Gustavo Miranda,
socio gerente de la empresa.

Fitness Beat, contra
la musica ilegal

la empresa Fitness Beat, patrocinada por los doctores
Néstor Vergne y Silvia De Girolamo, inici6 diversos juicios
penales a dos individuos que copian y venden CD y DVD
de su produccién, “sin nuestro consentimiento, violando la
ley 11.723 de propiedad intelectual, que prevé penas de
6 meses a 3 afios de prisién”, comenta Rubén Parlagreco,
gerente de Produccion de la empresa.

En uno de los casos denunciados, sefiala Parlagreco que
el Tribunal Oral en lo Criminal n® 27 de la Capital Federal
resolvio, en la causa n® 2684, que la imputada deberd
estar a derecho de presentarse a la Justicia por un afo,
cuando le sea requerido, y enfrentar un juicio civil por
darios y perjuicios.

“Vamos a denunciar a todos aquellos que incurrieren en el
mismo delito, iniciando un proceso penal y/o civil para
que la gente del fitness no sea engafiada por personas
inescrupulosas”, indica el empresario.

ENA Sport renovo su web

la empresa ENA Sport, dedicada a la produccion y
venta de suplementos nutricionales para deportistas, re-
nové su pagina web. Ingresando a www.enasport.com
los visitantes enconfrardn un sitio agil, de facil nave-
gabilidad, que presenta innovaciones en su disefio y
oferta de servicios. Ademads, quienes se registren en
la web participaran

MIR es distribuidor exclusivo de estos equipos. Ofrece
capacitacion posventa y dos afios de garantia. Para
consultas sobre éste y ofros productos de la marca visite
www.mirfitness.com.ar.

por una orden de
compra de 500 pe-
sos en suplementos
a eleccion.

A la cartera de
productos se accede por el men( superior con dos
alternativas, los botones “Sport”, para deportistas,
y "Health”, para el cuidado de la salud. Cada uno
de ellos muestra toda la gama de suplementos, con
imagenes, descripciones, precios y la posibilidad de
bajar un archivo PDF con datos y caracteristicas.

ESCUELAS

MAS DE 10 ANOS DE TRAYECTORIA EDUCATIVA

CONSTANCIAS OFICIALES Y PUNTAJE DOCENTE
NUEVA EDUCACION FISICA

® Gestion & Marketing o Sireiching ® 13 Congreso Infer. de Fitness,
Wellness, Deportes & Calidad de Vida,
® |X Congreso Nac. de Rehabilitacion
® RCP y Primeros Auxilios  por el Ejercicio, Preparacion Fisica

© (iclismo de Interior & Entrenamiento Personal

® R.P.G. (Reed. Post. Global) e VI Encuentro de Marketing

® Markefing Personal de Productos y Servicios de Fitness

SEDES
Capital, Vicente Lopez, Quilmes, Lanus Este y Morén.

Informes e inscripcién: (54 11) 4331-6698,/0089 de Lunes a Viernes de 10:00 a 18:00 hs.
Web: www.escuelasnef.com.ar / Email: info@escuelasnef.com.ar

o Personal Trainer & Musculacion @ Esferodinamia
® Técnicas de Gimnasia

los visitantes también pueden acceder a las cam-
pafias publicitaras grdficas de los productos y los
eventos, o enviarlas a un amigo. Y si desean mandar
una consulta a la empresa, pueden hacerlo directa-
mente desde el formulario al que se accede con el

botén “ENA te ayuda”.

® Masoterapia

® Gimnasia Acudtica

® Rehabilitacién por el Ejercicio

@ Preparacion Fisica Personal
& Grupal

® Pilates con Equip. (Reformer)

® Pilates Mat y con Elementos




Eventos

IHRSA 2010
Latinoamericano
de Gimnasios

El jueves 11 de marzo se realizd en San Diego, California
(Estados Unidos), una nueva edicién del Foro Latinoame-
ricano de Gimnasios. De este evento, que fue parte del
programa de la 292 Convencién Internacional & Feria
Anual de IHRSA, participd més de un centenar de empresa-
rios del filness provenientes de diversos paises de la region.

la conduccién del foro estuvo a cargo de Joana Doin,
abogada laboralista y asesora juridica de algunas de las
principales redes de gimnasios de Brasil, y de Guillermo
Vélez, editor y cofundador de la revista Mercado Fitness.
Las temdticas abordadas por ambos especialistas en esta
presentacion fueron: indicadores, politicas salariales vy le-
gislacion laboral.

Del evento participaron ejecutivos de algunas de las redes
de gimnasios més importantes de América Latina, como
Cia. Athletica, Al BodyTech, Competition y Runner, de
Brasil; Sport City y Sportium, de México; Sport Club, de
Argentina; Sport Life, de Chile; Gold’s Gym, de Repiblica
Dominicana; y PowerClub, de Panama. El foro fue patro-
cinado por Fitness Brasil.

"Este evento ha ido ganando cada vez més importancia
dentro de la convencién de IHRSA v eso se ve reflejado
en la creciente participacion de los empresarios latinoa-
mericanos. Esperamos el afio proximo tener més tiempo
disponible no sélo para presentar contenidos de inferés
para el secfor, sino para promover y facilitar las relaciones
entre quienes asistan”, sefiald Guillermo Vélez.

Promo Apertura
Buenos Aires
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para el éxito

de un centro de fithess

Ubicacion y accesibilidad, posicionamiento y notoriedad,
ambiente, nivel de instalaciones, equipamiento, tecnologia
y liderazgo. Estos son solo algunos de los ingredientes
en la receta del éxito de cualquier club deportivo.

sPor qué algunos clubes sobresalen en el mercado? sPor
qué algunos fienen éxito mientras que a ofros centros “si-
milares” les cuesta mantenerse? Para infentar responder
a estas cuestiones, vamos a analizar los factores que
consideramos mds importantes para que una instalacion
deportiva sea exitosa.

- Ubicacién y accesibilidad: el factor principal para la
eleccion de un centro deportivo por parte de los clienfes

Y

-\ Ahora podes llevar el Método Pilates a domicilio con los Nuevos Equipos Plegables

=

sigue siendo la proximidad a su domicilio o a su lugar de
trabajo. Por este motivo es preciso analizar el tipo de clien-
fe que hay en un radio de 10-15 minutos de disfancia y
adecuar las dimensiones y el tipo de centro a la demanda
existente en esa zona.

la accesibilidad es ofro aspecto a tener en cuenta. De-
pendiendo de la poblacion en la que estemos ubicados,
puede haber hdébitos diferentes respecto de la forma de
desplazarse. En algunas poblaciones se camina mucho,
mientras que en ofras se foma el auto para cualquier des-
plazamiento, aunque sea corto. Hay ofros sitios en los que
el transporte publico es 4gil y permite acceder al club des-
de zonas mas alejadas.

Estk

cadillac Plagay,

Cursos @

Valija con rueditas

CON LA COMPRA DE UN REFORMER PLEGABLE TE REGALAMOS EL BOX
Mas informacion www.martinguidofitness.com / ventas@martinguidofitness.com / Cel. 15-50151816



Por Pablo Lopez
de Vifaspre (*)

- Posicionamiento y notoriedad: desarrollar un concepto de
cenfro afractivo y diferente al de la competencia y que sea
de alguna manera especial, es lo que llamamos un posicic-
namiento diferenciador. Si a esto lo acompafiamos con una
buena politica de comunicacién y con acciones publicitarias
bien frabajadas, conseguimos ademés notoriedad, es decir
que nos conozcan y reconozcan en nuestra zona de influen-
cia. Ademés, si el club estd situado en una buena zong,
para conseguir mds noforiedad es muy importante disponer
de una gran fachada que dé a lugares muy transitados.

- Ambiente: cuando preguntamos a las personas que han
visitado algin club pero que no se han hecho socias,
cudl ha sido el motivo por el que no se han apuntado, en
muchas ocasiones la respuesta es “por el ambiente”. Un
cenfro deportivo no es una tienda a la que entfro a comprar
una camisa y me marcho. Es un lugar ol que concurriré
periddicamente y en el que voy a pasar como minimo una
hora. jQuiero sentirme a gusto!

El ambiente esté relacionado con el posicionamiento del
club y con el perfil de cliente al que se dirige. Este es un
aspecto en el que se frabaja muy poco y en el que, segin
mi punfo de vista, no se estd arriesgando lo suficiente.

sNo tiene la sensacion de que todos los gimnasios son
igualese Parece que fodos los nuevos centros que se abren
estén marcados con el mismo patron. Creo que un gim-
nasio que se dirija a gente joven y que infenfe transmifir
dinamismo, socializacién, fecnologia, efc., no deberia
tener un disefio parecido a un club que busca clientes ma-
yores de 45 afios y que prefende vender exclusividad,
tranquilidad, estatus. Por ello, tanto la distribucion de espo-
cios como los materiales, los colores, la luz, la decoracién
y la musica, no deberian ser iguales.

- Nivel de instalaciones: las expectativas que tiene un po-
tencial clienfe cuando entra en un centro deportivo son

La Ruta del Management

cada dia mas elevadas. Cada vez se tiende més a bus-
car zonas amplias y abiertas para evitar la sensacion de
agobio. los vestuarios son una zona que fiene especial
importancia tanfo a nivel de limpieza como de confort,
por lo que se cuida mucho la utilizacién de materiales
cdlidos y de fécil limpieza, ademds de la incorporacion
de elementos de valor afiadido, como secadores, jabédn,
colonia, efc.

Si una instalacion dispone de pocos metros, se deberia
buscar un equilibrio entre la cantidad de servicios que se
ofrecen y el confort. A veces puede ser més inferesante
brindar menos servicios, renunciando a cierfos tipos de pu-
blico, para conseguir una instalacién mucho mas cémoda
para una clase de cliente mas especifico.

- Buen equipamiento: shasta qué punto el cliente actual
de un club es sensible a la calidad del equipamiento? En
las encuestas que hemos realizado, es uno de los aspectos
que mas aparecen, por lo que estd claro que el cliente tie-
ne sus patrones para valorar qué equipamiento es bueno
y cudl no lo es.

No sabemos en funcién de qué criterios realiza esfa valo-
racién, ni siquiera si valora criferios muy concretos o si se
deja llevar por una sensacién generada por una mezcla
de matices. En cualquier caso, es posible que detrés de
esfa valoracién haya aspectos como disefio del equipa-
miento, comodidad de uso, nivel de ruido, prestaciones,
opciones de la pantalla, TV, etc.

Empresas que sobresalen

Ademés de esfos aspectos de disefio o de planificacion
previa al funcionamiento del club, hay ofros, que son infer
nos, que diferencian a las empresas que fienen mas éxito.
Vamos a comentar a continuacion algunos de los que des-
taca Jim Collins en su libro Empresas que sobresalen y que

PLATAFORMAS
VIBRATORIAS
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son el resultado de varios afios de investigacion para iden-
tificar los factores que tienen en comin las empresas que
sobresalen de la media en cualquier sector empresarial.

- Liderazgo de nivel 5: los lideres de nivel 5 represen-
fan una combinacién entre humildad personal y voluntad
profesional. Son ambiciosos, pero sobre todo para la
compaiiia, no para ellos mismos. Muestran una gran mo-
destia, son sencillos y humildes. Estan decididos a hacer
lo que sea necesario para que la compaiiia tenga éxito
y sea una empresa magnifica. Afribuyen el éxito més a
factores externos que a ellos mismos; en cambio, cuando
las cosas van mal, se culpan a si mismos y asumen toda
la responsabilidad.

- Primero quién, luego qué: las empresas que han dado
el salto hacia el éxito, empezaron la transformacion
incorporando al proyecto a la gente adecuada y pres-
cindiendo de la inadecuada, y después buscaron en qué
posicion colocar a cada una de las personas indicadas.
Primero decidieron a quién querian tener en el equipo, vy
después donde querian llegar y cémo hacerlo. La deci-
sién sobre si una persona es adecuada o no se basa en

WwWWw. mtdgym com.ar
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gran medida en rasgos de cardcter més que en conoci-
miento o experiencia.

Estas empresas son muy rigurosas en los siguientes fres

aspectos:

e FEn caso de duda, no contratar, seguir buscando.

o Sisabe que tiene que hacer un cambio de gente, hégalo.

o Destinar a los mejores las mejores oportunidades, no
los problemas mas graves.

- Hacer frente a las adversidades: la mayoria de las em-
presas ha iniciado un proceso de cambio haciendo frente
a las adversidades de un momento concreto. Para eso
es necesario crear una cultura en la que la gente fenga
la oportunidad de que la escuchen. Esto conlleva cuatro
practicas basicas:

e liderar con preguntas, no con respuestas.

e Entablar un didlogo y un debate participativo, no coercitivos.

e Analizar la situacion, sin culpar a nadie.

e Crear mecanismos de confrol de “bandera roja”, que
permitan defectar situaciones que no se puedan ignorar.

- Una cultura de disciplina: una cultura con personas dis-
ciplinadas evita el exceso de burocracia, ya que permite
dar a la gente mayor libertad y responsabilidad dentro de

« Alto valor biolé
|« Libre de Glute (3
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las limitaciones del sistema. la forma de disciplina mas
imporfante es la adherencia al concepto de negocio prin-
cipal y la capacidad de desestimar oportunidades que no
entran denfro de esfe concepto de negocio. A todas las
empresas se les presentan oportunidades, pero hay que
saber distinguir las que aportan valor al negocio y las que
nicamente lo debilitan o desorientan.

- Utilizacién de la tecnologia: las compafiias con éxito
evitfan novedades fecnolégicas basadas en la moda; sin
embargo, son pioneras en la aplicacion de tecnologias
cuidadosomente seleccionadas. Si la fecnologia aporta
valor a la actividad principal, entonces intentan ser pione-
ras, de lo confrario buscan un equilibrio o la desestiman.
Utilizan la tecnologia como un impulso acelerador de un
proyecto, pero no como el elemento basico o justificante
del proyecto. En la utilizacién de los cambios tecnolégicos
que aparecen, estas empresas suelen fener una aproximar-
cién progresiva usando la secuencia “arrastrarse, andar y
correr”, por lo que hacen una implantacion por fases.

- Proceso coherente: las transformaciones de las empresas

hasta llegar a ser exitosas pueden parecer drasticas des-
de fuera, pero internamente suelen responder a procesos
lentos y muy organizados. Nunca se producen de golpe,
y no son el resultado de una sola accién o programa
o innovacién definitiva. Las transformaciones sostenibles
siguen un patrén predecible de creacién/acumulacion
y rupiura/avance que funciona como un disco gigante
y pesado, que necesita mucha energia para empezar a
moverse, pero que una vez que estd en marcha, va acu-
mulando inercia y aumentando su velocidad hasta que
da el salfo.

En definitiva, a pesar de la dificultad que tiene identificar
factores de éxito comunes a varios clubes deportivos, pues-
fo que cada realidad es diferente, si estamos convencidos
de que el éxito va a depender de la suma de muchos
pequerios factores, entre los cuales se encuentran segura-
mente los que aqui se comentan.

[*) Licenciado en Ciencias de la Actividad Fisica y el Deporte, con pos-
grado en Planificacion y Gestion de Instalaciones Deportivas. Dirige su
consulfora y la red de clubes UP Quality Fitness en Espaiia.
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Claves

Articulo provisto por

Success By Association™

la consideracién de costos
en la programacién de clases

iQué hacer cuando una clase tiene lista de espera? iEs conveniente agregar
otra? §Se justifica el gasto? Y si no lo hago, ¢puedo perder clientes? Tres
operadores de gimnasios de los Estados Unidos brindan recomendaciones ante
una consulta sobre como balancear los costos con la programacion de las clases.

Consulta: "Nuestros miembros acuden
en cantidad a las clases de bicicleta
fija, tanfo que hemos asignado una
sala més grande con més de 30 bick-
clefas, y an asf en cada clase hay al
menos 10 personas en lista de espera.
En el balance de costos versus progro-
macion de clases estamos atascados.
5Se deberia  afiadir ofra clase con el
riesgo de que decaiga la asistencia en
algin momento y tener que pagarles a
dos profesores en lugar de uno?”

- Respuesta 1 / Scott Lewandowski, de
Fitness Formula Corporate.

lo experiencia del usuario es lo més
importante, y ése debe ser el facfor a
considerar en la decisién final sobre
si se agrega o no una clase. Hay 10
miembros que no pueden participar de
una actividad y eventualmente podrian
dejar el gimnasio. Recuerde, cuesta

mds dinero sumar un nuevo miembro
que retener a uno actual.

Si no puede aiadir més bicicletas en el
salén, yo agregaria clases. Los socios
que participan en actividades grupales
consfruyen lazos fuertes con sus em-
pleados y con los ofros miembros de la
clase. Estas relaciones no tienen precio
y elevan los niveles de refencion.

sConsiderd un  calendario de  clo-
ses grupales segin la temporada? Al
cambiar la  programacion  frimestral-
mente, junfo con las esfaciones, puede
eliminar las clases adicionales si los
nimeros de participacién de miembros
comienzan a bajar.

sHace un seguimiento de los costos
por asistente de cada clase? Conocer
ese monto le permitird identificar los
puntos débiles en su grilla de activi-

dades vy ayudard a ajustar o a reducir
sus oferfas de clases para maximizar el
reforno sobre la inversion de sus pro-
gramas grupales.

- Respuesta 2 / Thomas Kulp, de Uni-
versal Athlefic Club.

Definitivamente debe afiadir ofra clase,
ya sea antes o después de la actual. Pue-
de encuestar a las personas en lista de
espera para esfablecer qué horario es el
mds conveniente. Esto fambién ayudard a
crear una sensacion de que usfed, como
operador del club, escucha y responde
los necesidades de los miembros.

El costo del instructor es pequefio en
comparacién con los ingresos adiciona-
les que se obtendrén si mantiene a sus
miembros comprometidos y satisfechos.

El nimero de asistentes probablemen-
fe disminuird durante un tiempo en la
clase principal, pero los miembros
actuales estaran abiertos a invitar @
mas gente. En mi experiencia, si usted
tiene 30 socios como méximo en la
clase actual, muy pronto fendrd entre
40 y 50 enfre las dos clases. Y si eso
sucede, entonces todos estaremos sa-
fisfechos con esas 10 personas en la
clase, y usted se las habra arreglado
para indagar qué tipo de clase agre-
gary en qué horario.

- Respuesta 3 / Anne Whiteside, de
Yakima Athletic Club & YAC Fitness.

Sugiero afadir ofra clase y anunciar
que se evaluard su continuidad en seis
semanas. Si la asistencia es bastante
alta, se mantendrd. Si no lo es, enton-
ces puede cancelar la clase y no verse
obligado a pagar a ofro instructor por
la boja asistencia. Asegurese de que el
instructor esté al tanto de que se trafa
de una close de prueba.
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Central

Casi un tercio de los dificultades que enfrentan
los empresarios del fitness estdn vinculadas con
lo gestion de sus empleados. Las mayores proble-
H U M n N 0 mdticas son: falencias en el nivel de formacion,

baja motivacion y compromiso, altas fasas de

rotacion y, para colmo de males, inexistencia de

legislacion laboral especifica que regule al sector.
Por Guillermo Vélez




En noviembre de 2003, el articulo principal en la edicion
nimero 1 de Mercado Fitness se fitulé “El factor cuota”, y a
partir de éste muchos empresarios del sector comenzaron
a referirse de ese modo a las dificultades que enfrentaban
a causa de las bajas mensualidades cobradas a sus clien-
fes, asi como a sus miedos para realizar los ajustes de
precios necesarios.

Seis afios después, si bien ain estéd en la agenda de
los empresarios del fitness, “el factor cuota” ya no enca-
beza su ranking de preocupaciones sino que ha cedido
su lugar a “el factor humano”, una problemética mucho
mas profunda y critica, cuya solucion demandard tiempo,
enormes esfuerzos y, sobre todo, la participacién del con-
junto del sector.

En la economia actual, para cualquier compaiia —sobre todo
para empresas de servicios— los recursos humanos son su
principal capital y su mayor diferencial frente a la competen-
cia. Claro que la industria de gimnasios no es la excepcién,
pero para los empresarios del sector, su gente es causa prin-
cipal de un tercio de los problemas que enfrentan a diario.

Una encuesta realizada en 2009 por Mercado Fitness re-
velo que el 29,9% de las dificuliades con las que conviven
los empresarios de gimnasios estd vinculada con la gestion
de su personal. Un trabajo de investigacion mas reciente
revela que las principales problematicas para los emplea-
dores en materia de recursos humanos se circunscriben a:

1) Deficiente nivel de formacién en los profesionales que
ofrece el mercado laboral.

2) Baja motivacién y falta de compromiso por parte del
personal.

3) Altas tasas de rotacién de empleados, ya sea por re-
nuncias o por despidos.

4] Inexistencia de legislacién laboral especifica que regu-
le al sector.
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las conclusiones de este informe fueron presentadas en
marzo en el Foro Latinoamericano de Gimnasios que se
realizé en el marco de la Feria y Convencién Internacional
de IHRSA en Saon Diego, Estados Unidos. En su edicion
2010, el Foro estuvo a cargo de Joana Doin, aboga-
da laboralista y asesora juridica de algunas de las redes
de gimnasios mds importantes de Brasil, y de Guillermo
Vélez, editor de Mercado Fitness.

A continuacién, se abordan con mayor profundidad las
dificultades antes mencionadas:

1) Formacién

El primer y mas importante grupo de problematicas vincula-
das con los recursos humanos —mencionado por el 67,9%
de los empresarios encuesfados— se circunscribe al nivel de
formacién que tiene la fuerza laboral disponible en el sector.

Segin los consultados, faltan recursos humanos debida-
mente capacitados desde el punto de vista profesional y
técnico, que sean honestos y tengan la actitud necesaria
para un buen desempefio de sus funciones. Esto dificulta
los procesos de seleccién del personal y obliga a las em-
presas a invertir en la formaciéon de su gente.

En los mercados menos desarrollados, donde la oferta
académica especializada en fitness es aln escasa, o bien
fiene un nivel bajo, los cuestionamientos en cuanto a las
carencias de formacion de los profesionales se circunscri-
ben a aspectos tcnicos. No hay buenos profesores para
atender la sala de aparatos ni para dar clases colectivas.
En estos mercados, el empirismo como fuente de conoci-
miento juega un rol tan importante como peligroso.

En cambio, en mercados con una historia mds rica en ma-
teria de fitness, no se cuestionan las competencias técnicas
sino la actitud de los profesionales vy su falta de enfoque

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 demostracion en contacto@digitalsoftware.com.ar

Catamarca 4031 - Vte. Lopez - Buenos Aires - Argentina. Tel. (54 11) 4711-6168 / 4790-8270
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hacia el servicio, la calidad de atencién vy los resultados.
Esto puede afribuirse a que, en general, la mayoria se
formé para educar a nifios en escuelas o para entrenar a
afletas o a equipos deportivos, pero no para safisfacer a
clientes, con necesidades complejas y especificas.

En consecuencia, los profesionales suelen no tener perfil
comercial, no entienden el mercado ni se ven a si mis-
mos como proveedores de servicios. Esto resulta critico
en un sector que se torna cada vez més competitivo y en
el que prevalecen consumidores mucho més informados
y exigentes respecto del servicio, con expectativas de
mejores resultados.

2) Motivacion

Por ofro lado, casi la mitod de los empresarios encuesta-
dos (41,5%) mencioné como problemdtica el pobre nivel
de motivacién que caracteriza a muchos de sus emplea-
dos, que varios no dudan en calificar como irresponsables
e informales.

Esto se fraduce usualmente —segin sefialan— en con-
ductas poco felices como: impuntualidad, falta de
iniciativa y de entrega vy, por consiguiente, en bajos
niveles de atencién al cliente. En este escenario, resulia
imprescindible una supervisién rigurosa y permanente
del trabajo del staff por parte de los directores o geren-
tes de las empresas.

3) Rotacion

El panorama se torna adn mas desafiante por causa de
ofra de las grandes dificultades que enfrentan los empreso-
rios del fitness: los altos niveles de rotacién de empleados,
lo cual incrementa los costos involucrados en capacitacion,
ya que ingresan permanentemente nuevos colaboradores
y abandonan sus puestos de trabajo otros que ya fueron
capacitados.

Un solo lugar. Todas las superficies...

Probleméticas

I oo

J a5%

Formacion

Motivacion
Rotacion [ 22.6%
Legislacion [ 18.9%
owos [ 11.3%

Esta problematica —sefialada por el 22,6% de los en-
cuestados— afecta sobre todo a las dreas de recepcion y
ventas. Los empleadores atribuyen la rotacion a que quie-
nes ocupan esas funciones dificilmente vean posibilidades
de crecimiento asociadas a un plan de carrera, por lo
cual sienfen que el gimnasio es un espacio laboral de tran-
sicién hacia algo mejor.

En lo que respecta a los profesores e instructores, la situa-
cién no es muy distinfa. La mayoria estd en una permanente
busqueda de alternativas laborales mejor pagas —a veces
de autoempleo—, lo que implica que su grado de compro-
miso con la empresa no sea el esperado por el empleador.
Una dificultad puntual en este sentido es el atractivo que
tiene para ellos, por ejemplo, la funcién de entrenador
personal, que suele esfar mucho mejor remunerada.

Por ofro lado, una parte importante de la fuerza laboral
—conformada por los instructores de clases colectivas— se
inclina por el multiempleo, es decir que trabajan por hora,
dictando clases en diferentes lugares, lo cual también suele
redundar en un bajo nivel de compromiso por parte de és-
tos hacia cada uno de los lugares donde se desempefian.

4) legislacion

Y por tltimo, el 18,9% de los empresarios consultados men-
cioné probleméticas vinculadas con la legislacién laboral
que rige al sector en los mercados de América Latfina.

Floor-System
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Algunos encuestados definieron como sui generis la for-
ma de contratacién de empleados que utilizan. De hecho,
varios desfacaron la ausencia de legislacion laboral es-
pecifica y adecuada para el sector —vacio legal-, lo cual
coloca a muchos en una situacion de inseguridad juridica.
Esto es asf sobre todo con el modo de contratacion de
aquellos empleados que trabajan pocas horas semanales
y que son justamente remunerados por hora.

Tal es el caso de los instructores de clases colectivas,
que suelen fener a cargo algunas horas en varios gim-
nasios y que no tienen formalizada su relacion laboral
con ninguno de ellos, sino que frabajan bajo la figura
de prestadores externos de servicios. En la mayoria de
los mercados de la region —segin se desprende de la
encuesta— formalizar ese vinculo seria tan costoso, que
se pondria en grave riesgo la renfabilidad y subsistencia
de los empresas.

Algunos nimeros

De la encuesta realizada por Mercado Fitness en febrero
parficiparon 53 empresas lideres de América Latina, que
en conjunfo fotalizan 551 unidades, atienden 721.783
clientes y tienen 21.413 empleados. En 2009, la fac-
furacion global —de 45 de las 53 empresas— fue de
566.631.714 délares y proyectan en 2010 un crecimien-
to del 15,85%.

Empleados directos: del total de colaboradores de esfas
compaiias, el 80% son empleados directos y el ofro 20%
estd conformado por personas que se desempefian en los
clubes ofreciendo servicios a sus miembros, pero son fro-
bajadores independientes o empleados que responden a
un proveedor externo o bien a un concesionario.

Tercerizacion: mas de la mitad (56,60%) realiza el mante-
nimiento y limpieza con personal propio. Por el contrario,
la mayoria (56,60%) deja el restaurante-bar en manos

Central

Outsourcing
Mantenimiento y limpieza 5 151% 28,3%
9%
Bar o restaurante [SZ21340 56,6%
Asesoramiento nutricional 43,4% 35,9%
Evaluacion fisico-médica 49,1% 28,3% 11,3% 3
Entrenamiento personalizado 60,4% 17,0% 151% °f
Tienda deportiva BEPLI:EZS 39,6% B
Spa - Estética - Bronceado I3 VA 37,7%
1.99
Otros % l

M Propio ™ Tercerizados ™ Ambos " No ofrece

de terceros. El asesoramiento nufricional se ofrece con
personal inferno en el 43,40% de los casos, y lo mismo
ocurre con las evaluaciones fisicomédicas en el 49,06%
de los empresas.

Por ofro lado, el entrenamiento personalizado se brinda
con personal propio en el 60,38% de los casos encuesto-
dos, mientras que la tienda deportiva se terceriza en mas
de un tercio de las empresas (39,62%), al igual que los
servicios de estéfica-bronceado-spa (37,74%).

Area técnica: el 50% de la fuerza laboral en las empresas
del sector pertenece al area deportiva, es decir que tiene
formacion y presta servicios vinculados con la actividad
fisica, como profesores de educacion fisica, instructores de
fitness, enfrenadores personales, efc.

Clientes por empleados: considerando el total de los co-
laboradores (directos e indirectos), el valor de tendencia
central, entre los encuestados, es de un empleado cada
29 clienfes.

Fabrica de equipos
Instructorado de Filates




Central

Salarios: respecto de la remuneracién bésica mensual
que en promedio reciben algunos de los colaboradores
en las empresas consultadas, se sabe que un gerente de
unidad cobra por mes 1.500 délares; un coordinador
deportivo, 1.000 délares; un profesor de aparatos, 450
délares; un instructor de fitness grupal, 10 délares por
hora; un vendedor, 350 délares; y una recepcionista,
400 délares.

Cabe destacar que todavia hay empresas sin un compo-
nente variable —o sea, sujeto a resultados— en el pago
a sus empleados. las funciones que usualmente reciben
premios o comisiones —que complementan el salario— son
las de gerente (38% de los casos) y vendedor (45% de
los casos). Mediante premios y comisiones, éstos pueden
llegar a igualar y hasta duplicar el monfo de su salario
bdsico mensual.

En el 19% de los casos, el coordinador deportivo tam-
bién recibe algin tipo de incentivo al alcanzar ciertas
metas prefijadas. Y para muchos profesores de aparatos,
segun algunos encuestados, el premio consiste en asig-
narles horas de enfrenamiento personalizado en el mismo

WHIRLY CYCLE

COMPRE AL IMPORTADOR DIRECTO

La mejor bicicleta de Indoor del Mercado al mejor precio.
Mas de 2500 bicicletas vendidas en todo el pais.

San Martin 645 . Capital Federal . Argentina
Contactenos por mail a msilva@leparc.com
o al 15-4196-1792 Sr. Martin Silva

club, gracias a las cuales éstos pueden llegar a ganar
entre 3y 4 veces mas de lo que reciben por hora en su
ofra funcién.

Contribuciones patronales: una queja frecuente entre em-
presarios de algunos mercados tiene que ver con las altas
contribuciones patronales que pagan. En Brasil, por ejem-
plo, los encargos trabalhistas —como ellos los llaman—van
del 60 al 102%, mientras que en Argentina oscilan entre

el 30y el 35%, en Colombia son del 30% y en Costfa Rica
del 26%.

Salarios y contribuciones/Facturacién: el sector invierte
el 35% de sus ingresos en pagos a empleados vy al Es-
tado en concepto de salarios y de impuestos laborales,
respectivamente.

Conclusién

El bajo nivel de motivacién de los empleados v la dificul-
tad para lograr en ellos un mayor compromiso, su escasa
fidelidad y los altos niveles de rotacion, asi como la au-
sencia de planes de carrera que les permitan proyectarse
dentro de las empresas, sumada en algunos casos a la
informalidad del vinculo laboral, son diferentes caras de
la misma moneda.

Salir de este circulo vicioso dependeré en gran medida
de lo que los empresarios del sector hagan como em-
pleadores para garantizarles a sus colaboradores lo que
cualquier persona espera de un trabajo: posibilidades
de crecimiento profesional y econémico. En este senfido,
la copacitacién es una buena herramienta no sélo para
formar a la gente sino también para motivarla y asi conser-
varla por mas tiempo.

Si el mercado no provee profesionales lo suficientemente
capacitados desde el punto de vista técnico o si, por
el confrario, ésfos tienen un perfil demasiado tecnicis-
ta, que los aisla y los aleja de las necesidades de sus
clientes, serén los mismos empleadores quienes deberdn
darles los conocimientos, ensefarles el enfoque apropia-
do, unificar los criterios, fijar los esténdares y marcarles
asi el rumbo.

Fste es un negocio de personas: de personas que pagan
para recibir la ayuda de ofras personas que tienen los co-
nocimientos y la predisposicion para acompanarlas en el
logro de sus objetivos. Sin empleados capacitados, pero
sobre todo sin empleados motivados y comprometidos,
esos resultados nunca llegan, entonces los clienfes se van
y el negocio pierde su razén de ser. Recuerde: éste es un
negocio de personas. =
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Se trata de un novedoso sistema para la desinfeccion del
agua de las piscinas, creado y patentado en Portugal,
cuya fecnologia permite un fratamiento ecologico que
"elimina totalmente el uso de productos quimicos como al-
guicidas, floculantes, clarificadores y precipitantes, y evita
dosis masivas de cloro”, afirmé Ricardo Petrella, gerente
de Controles y Servicios, disfribuidor exclusivo de estos
equipos en Argentina.

En Bahia Blanca, provincia de Buenos Aires, Uno Bahia
Club emplea el purificador para su piscina de 600 mil [i-
fros, que recibe entre 600 y 700 baiistas diarios. “lo mas
positivo es que nos ha mejorado la calidad del agua y
hemos reducido la cantidad de cloro”, comenté Edgardo
Piangatelli, gerente del centro deportivo.

El purificador ecolégico electronico Hidrion frabaja con la
tecnologia de la ionizacion. Es decir, “libera en el agua
iones de metales seleccionados por su alto poder bacteri-
cida, fungicida y alguicida, que actian dejando la piscina
eficazmente desinfectada, pura y saludable”, explicd Pe-
trella. Asimismo, destacd que este equipo “termina con el
problema, para los bajistas, de los vapores de agua im-
pregnados de cloro en las piscinas cubiertas, que ademds
ataca y destruye las instalaciones”.

El Complejo Deportivo Toribio Mendoza, ubicado en la
provincia de San Lluis, cuenfa con tres piscinas climatiza-
das, y posee este equipo en funcionamiento desde julio.
"Se instald y en pocos dias produjo la ionizacién del agua,
la que se mantiene cristalina desde entonces. Los bafiistas
disfrutan de una piscina ecolégica sin vapores de cloro en
el ambiente”, sefialé Charly Mendoza Toribio, fitular del
cenfro. Por ofra parte, desde su puesta en marcha se ha
obtenido “una considerable economia al no tener ya que
asumir costos en productos quimicos para las piscinas”,
indicé el propietario.

Este equipo se instala en el circuito de agua de la piscina,
infercalado entre la bomba y el filtro, e ioniza el agua
automdticamente cuando funciona la bomba. “El sistema
no requiere ningOn suministro de insumos ni mantenimiento
de rutina. Es completamente modular, y se puede frafar el
agua de piscinas de cualquier famaio”, asegurd el geren-
te de Confroles y Servicios. s

Para mas informacion puede comunicarse al feléfono

0800-266-0607.
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Capacitacion

Congreso Pilates Zone
en Carlos Paz

Del 22 al 25 de abril se llevard a cabo en el Portal del
lago en Villa Carlos Paz, Cérdoba, el lll Congreso para
Egresados, organizado por el Instituto Pilates Zone. "El
confenido estd pensado para que los instructores puedan
aplicarlo inmediatamente, y aumentar sus clienfes con gru-
pos poblacionales especificos”, destaca Maria Eugenia
Bertolo, coordinadora de Cursos del instituto.

Durante este evento se abordarén las siguientes fematicas:
reformer, circuito, rehabilitacion, accesorios, patologias,
mat pilates y flebologia, preparto y posparto, pilates y
neurorehabilitacion, esferodinamia, pilates para nifos y
para la tercera edad, obesidad, efc.

El congreso contaré con certificacién — universitaria de la
Regional IV del Colegio de Kinesiélogos y Fisioterapeutas
de Cérdoba, y de Pilates Zone. Para mas informacién,
llamar a los teléfonos 0351-4812708 / 155950037 o

por mail a info@pilateszoneweb.com

Presentamos la primera
bicicleta fija del mercado
para clases grupales

en el agua.

:* Con manubrio para realizar
ejercicios de remo.

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

:: Hecha 100% en acero inoxidable.

Cordoba: Curso de indoor bike

Evo Training Club organiza un curso de indoor bike com-
puesto por cinco médulos de 10 horas cada uno, que
se dicfarén uno al mes, a partir del 17 de abril. la ca-
pacitacion estard a cargo del profesor Mario Oliva y se
realizard en las instalaciones del gimnasio, ubicado en

Podesta Costa 3210, Barrio Jardin, Cordoba capital.

El curso es de modalidad presencial, con evaluaciones
periédicas y un examen final tedrico y préctico. Para in-
formes llomar al teléfono (0351} 4649368 o por mail a

info@evo-club.com / www.evoclub.com

Bio Fitness 2010, en San Luis

Del 26 al 28 de marzo tuvo lugar la 1° Convencién
Regional Bio Fitness 2010, organizada por Bio San
Luis® Pilates & Spa Express. “la finalidad del evento
fue dar a conocer las ltimas tendencias del fitness,
con la posibilidad de ampliar ofertas de comercializo-
cién y capacitacion en la provincia de San Luis y en la
region de Cuyo”, destaca Ricardo Gutiérrez, director
Ceneral de la empresa.

Entre ofros, estuvieron presentes los siguientes profe-
sionales: Adrién Andreani, Gerardo Mello, Cecilia
Cano, Rich Paz, José Slamon, Adriana Vanni, Angé-
lica Séez, Mariela Mancini y Marilina Rouquaud. El
evento se realizé en las instalaciones del Casino Dos
Venados de la Villa de Merlo. Mds informacién en
www.biosanluis.com.

Plataforma vibratoria
en Buenos Aires

El Instituto Mirta de Fussi presenta sus seminarios de co-
pacitacién en gimnasia sobre plataforma vibratoria que se
dictaran en su sede de la Ciudad Auténoma de Buenos Aires.
la formacion esta dirigida a profesores de educacion fisica,
kinesidlogos v esteticistas que deseen incorporar en sus gim-
nasios o centros de estéfica este sistema de entrenamiento.

"Con s6lo 30 minutos diarios, esta metodologia brinda sor-
prendentes resultados en fonificacién muscular, reduccion de
peso, aumento de la flexibilidad y el equilibrio, y efectos pre-
ventivos de la osteoporosis, ademas de ser beneficiosa contra
la celulitis”, destaca José Luis Fussi, fitular de la empresa.

Las capacitaciones se realizarén en Pacheco de Melo 2738,
en el barrio de Recoleta. Por mas informacién, llamar a los

teléfonos (011) 4806-8320 / 1530563737 o escribir @

confacto@mirtadefussi.com.ar
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Recursos Humanos

Aqui les presento algunas recomenda-
ciones para lograr que los proximos
meses sean mds exitosos que nunca,
incluso en tiempos dificiles:

1. Si estd considerando confratar
nuevos empleados o instructores, iden-
fifique las prioridades de lo que busca.
la experiencia y el conocimiento son
importantes, pero recuerde que se
pueden adquirir. Usted necesita un
mejor desempefio en habilidades de
comunicacién, empatia, energia y en-
tusiasmo. No puede permitirse el lujo
de gastar tiempo y dinero en alguien
que no enfregard esfos atributos a sus

-
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una nueva experiencia en servicio

Wrety [/

® Reparacién

® Mantenimiento preventivo

Buen servicio,

miembros. Ellos sélo apartaran a los
socios o los abandonaran después de
un corfo perfodo porque no cuentan
con el entendimiento o no priorizan la
preocupacién por el trabajo.

Si tuviera que enfrevistar a alguien
interesado en asumir el papel de coor-
dinador deportivo, me gustaria hacerle
algunas preguntas como: “sHa traba-
jado en la indusfria como instructor o
entrenador y ha considerado avanzar
en la gestione” Usted quiere alguien
que esté motivado y orientado hacia
el éxito. "sEsté realmente interesado
en el crecimiento de los miembros, asi

sindNimo
_de capacitacion

La formacion continua del staff ayuda a reforzar en sus
integrantes el comportamiento deseado.

Un trabajador enfocado en el servicio al cliente creard
un enforno positivo para que los miembros quieran
asistir al club con regularidad.

Recuerde: un trabajador enfo-
cado en el servicio al clienfe

creard un enforno positivo
para que los miembros quieren
asistir al club con regularidad.

Un armado de clases ren-

fable, con la ejecucion de
programas de enfrenamiento
exitosos, comienza con la per-
sona adecuada en el lugar de
lider y promotor.

como en el del club?” Debe quedar
claro que la mayor preocupacion esté
puesta en nuestros miembros o el ne-
gocio fracasard.

El servicio final que puede propor-
cionar a sus miembros es asegurarles

Spore wear

Consulte precios mayoristas

24/7

UNICO SERVICIO TECNICO
24 HORAS DEL DIA
LOS 7 DIAS DE LA SEMANA*

® Reacondicionamiento

® \/enta de equipos nuevos y usados Tel. (54 11) 4502-0698

indoorsportwear@gmail.com

Tel. (011) 156 095 1972 - ID 572 * 599
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EN RESPUESTA A LA CRECIENTE PREOCUPACION MUNDIAL
POR LA OBESIDAD Y EL SEDENTARISMO EN LOS NINOS,
RADICAL FITNESS PRESENTA

RADKIDZ® 0FRECE A GIMNASIOS, CLUBES Y ESCUELAS UN PROGRAMA DE ENTRENAMIENTO
ESPECIALMENTE DISENADO Y ADAPTABLE PARA CHICOS DE 4 A 12 ANOS.

RADKIDZ® sg BASA EN:

e DIVERTIDAS COREOGRAFIAS Y RUTINAS DE EJERCICIOS
» EXCELENTE MUsIcA

DESARROLLO DE OBJETIVOS EDUCACIONALES ESPECIFICOS EN CADA NUEVA CLASE
DESARROLLO DE LA COORDINACION, LA MOVILIDAD Y EL BALANCE
INTERACCION GRUPAL Y ... MUCHO MAS!

.LPONGAMOS A LOS CHICKUS EN MOVIMIENTO CON
O |
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POR MAS INFORMACION ESCRIBINOS A: INFO[ARADICALFITNESS.NET
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Recursos Humanos

Recuerde: los grandes clubes fienen capacitaciones en servicio al cliente
todos los meses para garantizar que éste sea excepcional y los mantenga
en la vanguardia. Mediante la formacion debe ensefiar a su personal
coémo usar el lenguaje corporal y los fonos de voz, y también cuéndo y
cémo actuar en lugar de ser pasivo o parecer descortés. La atencion al
cliente y la energia optimista del staff es una funcion critica de los clubes
y puede ser la Unica manera de mantener a sus clientes contentos y fraer

mds negocios.

que se unirdn a un programa de
acondicionamiento  fisico que les
entregard diversion, estimulo y educa-
cién. La experiencia total dependera

del lider.

A la hora de hacer la bisqueda, las
siguientes recomendaciones pueden
ser Ufiles: “Se busca coordinador,
instructor, enfrenador y empleado
con mentalidad de servicio para un
club de fitness. Lider con mucha ener-

B&'—-\ rce é e

BIOMECANICA

i,

gia, organizado con la ensefianza
y las habilidodes de comunicacién
interpersonal. Las tareas incluyen pro-
mocion, marketing, administracion,
documentacion y seguimiento de los
programas”.

2. El entrenamiento para un buen ser-
vicio al clienfe nunca debe terminar.
Seguramente, usted tiene reuniones
periddicas con el personal para hao-
blar del servicio. Es preciso no pasar

A DE
I AN

por alto lo obvio, como sonreir, tener
contacto visual, saber y utilizar los
nombres de las personas.

No hay que dejar que se dé por
sabido lo mencionado, para no co-
rrer el riesgo de caer en formas de
comportamiento habitual. Si su obje-
tivo es cambiar la manera de actuar,
revolucionar las habilidades  del
servicio al cliente haciéndolas per-
manentes en el tiempo, debe ofrecer
a su staff una formacién continua
para reforzar en sus integrantes el
comportamiento deseado.

las estadisticas sefialan que cuesta
seis veces mds obtener un nuevo miem-
bro que mantenerlo, y entre el 60 v el
80% de los nuevos negocios proviene
por referencias y el boca en boca, de-
rivado de las experiencias que ofrece
el gimnasio.

EQUIPAMIENTOI ACCESORIOS I DESARRDODLLOS DEPORTIVOS I LINEA CARDID

Br;.a rcé€ /CJ Frca

POR H. ANSELMI

l[-f:'_'*_',a’l PROVEEDORES DEL CLUB ATLETICO BOCA JUNIORS

TODALALINEA DE MAQUINARIA PARA GIMNASIO EN DOS PRESENTACIONES
LINEABARCELONA-LINEA OLIMPICA

Cel. 15-B675-0651
edu_barcelona@live.com.ar
Showroom y ventas: Machado 1544 - Castelar / Fabrica: Guido B60 - Moron




Cada centro debe tener un programa
continuo de entrenamiento de servicio
al cliente, para todos los empleados
que inferacttan con los socios. La for-
macién debe emplear juegos de roles
para simular diversas situaciones que
podrian ocurrir. Un gran  motivador
para un cambio de comportamiento
es que ofros miembros del staff obser-
ven la manera en que sus compaieros
actan ante una situacion simulada. Lo
capacitacion también debe cubrir las
palabras adecuadas y eficaces para
usar cuando un socio se siente mal,
ante problemas con miembros actuales
y cémo ser proactivos con el clienfe.

Por lo tanto, asegirese de contrafar a
las personas adecuadas, aquellas que
esfén abiertas y con animo favorable
para parficipar en un gran programa
de enfrenamiento de servicio al cliente.
También observe a quienes ya confra-

16: zestén dispuestos a participar de
un programa de enfrenamiento nuevo
y mas profesional?, zestan dispuestos
a ser responsables de la capacitacién?
A confinuacién, eche un vistazo al
actual programa de servicios de su
gimnasio. 3Cudnto tiempo ha pasado
desde que tuvo una gran sesion de en-
frenamienfo con su personale Si usted
es el administrador o el propiefario,
sesté capacitado para ofrecer formas
nuevas y productivas para que su servi-

El futuro éxito de nuestros
programas estd
en la calidad de las
personas que contratamos
para desarrollar y ejecutar

€30S programas.

Recursos Humanos

cio realmente pueda mejorar y atraer a
nuevos miembros?

Si desea ofrecer programas creativos
y de alio calibre, necesita empleados
bien enfrenados y muy motivados.
Nuestros programas seguirén  siendo
juzgados sobre la base del liderazgo,
el reconocimiento y la camaraderia,
asi como los resultados individuales.
Programas de enfrenamienfo con un
servicio permanente y un calendario
constante de eventos, son la clave. El
futuro éxito de los mismos esfé en la ca-
lidad de las personas que contratamos
para desarrollarlos y ejecutarlos. =

(*) Sandy Coffman tiene mas de freinta afios de
experiencia en la industria del finess. Fue pro-
pietaria de fres clubes en Milwaukee [Estados
Unidos) durante once afos. Es consultora, con-
ferencista y también autora del libro Successful
Programs  forfiiness and Health Clubs: 101
profitable ideas. SLCoffman@aocl.com

En Suplementacion Nutricional
elija sdlo la mads alta calidad.

{ Ganeral | Engineared { Nutritional | Technology |

54 11 4744 D606
www.gentech.com.ar

Productos elaborados bajo extrictas
normas microbioldgicas y sanilarias




Internacionales

ESTADOS UNIDOS
Precor abre nueva fabrica

Precor comenzé a funcionar en su nue-
va planta en el condado de Guilford, en
Carolina del Norte, Estados Unidos. En
esfa fébrica producird equipos profesio-
nales de musculacion, incluyendo todo lo
nuevo de la linea-C, asi como maquinas
de la linea Icarian: carga por discos,
equipos funcionales y multiestaciones.

Con una inversién superior a los 26 mi-
llones de délares y mas de 21.300 m?,
el edificio proporciona un aumento significativo de la
capacidad de Precor. “Més del doble de su actual planta
de fabricacién de equipos de fuerza”, seiald la empresa en
un comunicado.

"Estamos muy entusiasmados con la capacidad que esta
nueva instalacién nos da”, dijo Paul Byrne, presidente de
la compadia. “El mercado profesional de los equipos de
fuerza es cada vez mayor y la nueva planta seré clave para
servir a la creciente demanda”, destacé el ejecutivo.

ESPANA-PORTUGAL
Alianza de Life Fitness

Life Fitness y la empresa Fluidra, que brinda aplicacic-
nes para el uso sosfenible del agua, firmaron un acuerdo
esfratégico para potenciar el sector del wellness y de los
equipamientos deportivos en Espaiia y Portugal, a través
de la colaboracién conjunta en la creacién de nuevos
espacios, la gestion de los mismos y la instalacién de
productos y maquinaria deportiva de alta calidad.

"Este acuerdo comercial y estratégico permitird reducir
el tiempo de gestion, los costos y ofrecerd un Gnico
interlocutor para los proyectos que realicen conjunta-
mente las dos compaiias”, destacaron los ejecutivos

de ambas corporaciones.
Fuente: www.europapress.es

numaﬂ

profeinasciiatads. comar, Tl J620-0480 / 4627-8174
CONSULTE FOR VENTA POR MAYDR A CLUGES ¥ GRANASIGS.

IHRSA
Gimnasios y cuidado del
medio ambiente

Los resultados de una encuesta realizada recientemente
por IHRSA indican que, en general, los operadores de
clubes tienen una perspectiva positiva sobre la integra-
cion del medio ambiente en el manejo de sus précticas
empresariales diarias, y representa una forma de lo-
grar un buen impactfo en el rendimiento de su negocio.

las iniciativas “verdes” en gimnasios incluyen mejoras
como el reciclaje y la limpieza con productos no 16xi-
cos; y en los proyectos de construccién mas grandes,
la utilizacién de materiales bajos en compuestos organi-
cos voldtiles (COV), ofros posconsumo reciclado —como
suelos de goma-, v la instalacion de calefaccion, aire
acondicionado vy sisfemas de ventilacién con certifica-
cion LEED (liderazgo en Energia y Disefio Ambiental).
Por mas informacién visite www.ihrsa.org.

Coleccion de Reebok y Armani

Reebok International Limited y Giorgio Armani S.p.A. han
creado EA7 Reebok, una coleccién de prendas que com-
bina estilo, deporte y tecnologia para el consumidor activo
e interesado en la moda y en el disefio. “El estilo global de
las marcas de Emporio Armani, combinado con la heren-
cia de Reebok en enfrenamiento y

fitness, encaja perfectomente para

crear una nueva oferta en el mer-

cado deportivo y de la moda”,

expres6 Uli Becker, presidente de

Reebok International.

la primera coleccién EA7 Reebok se presentd en la Se-
mana de la Moda en Milén, ltalia, en enero. Saldré a la
venta en julio en algunas tiendas Reebok alrededor del
mundo y en las del Emporio Armani.
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REEDUCACION POSTURAL GLOBAL e Em

PRESENTA LA REVOLUCION EN EL FITNESS
La Glohalidad
en su Salon de Fitness
¢ 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)4797-6261 /rpgcentro@yahoo.com.ar /www.rpgcentro.com.ar




%.DPIL.C(;m\

Equipamiento J. Filates

LDPIL.COM, lider en innovacion en la industria del fitness y wellness,
comunica su nueva unidad de negocios, representando oficialmente
a la empresa mas importante del sector de estética

q“ BODY HEALTH'

LDPIL.COM Repres. para la Argentina

BH5202 .
N . | CON BHS 202 PODES ESCULPIR
& VM =1 ' & ' TU CUERPOY DERROTAR LA
CAMBIA TU CUERPO Y TU VDA, (RS | CELULITIS PARA SIEMPRE
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LDPIL.COM B * BODY HEALTH'

Int. Alfaro 280 - uso - Buenos Aires

Tel/fax. [5411]45 99 - infoldldpil.com - contactosidbodyhealthgroup.com - www.lpdil.com



Tecnologia

CardioGym®:
entrenamiento
de cardio y fuerza

CEEROO0D

Elnuevo equipo CG6000 CardioGym®
de Avanti Fitness infegra enfrenamiento
cardiovascular y de fuerza en una se-
sion breve de ejercicios. El objetivo,
segun destacan desde la empresa, es
“minimizar el tiempo de entrenamiento
total y maximizar los resultados”.

Este aparafo presenta un disefio in-

novador que permite a los usuarios
llevar a cabo diversas acciones, tales
como empuijar, firar, pedalear y remar,
enfre muchas ofras. También ofrece el
CardioGym Personal Trainer™, un
instructor virtual, disponible al tocar un

CardioGym fue presentado  recien-
femente en la 29° Convencion
Infernacional & Feria Anual IHRSA,
que se desarrollb del 10 al 13 de
marzo en San Diego, Estados Unidos.
Para més informacion puede visitar
www.cardiogym.com =

botén, que puede orientar toda la se-
sion de enfrenamiento y garantizar un
CardioGym Personal Trainer™ ejercicio seguro.

bl ol bl bl bl bl b

¢ 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.

_MWEETIC . SYSTEM

I}1U-F!!EE#_HIGA T SOLIDEL OUE PHIENG!H_H TUE MUSCULS

UNA BUENA MUSCULATURA
SE LOGRA SUDANDO
2
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Carbo
Complex

Saturn: La diferencia entre ser o parecer importado...

“SATURN SPORT NUTRITICON CENTER™
wwwisaturnargentina.com.ar
[Dsaturnargentina.com.ar

sé 3101 [Cap. Fed.] CP: C1406GYO
Tel/Fax: (01 114613-0025
Envios a t | pais
Distribuidc Epuestos y accesorios
para equipamientos de gimnasio ¢ Machines

Pte. Quintana 667
Rosario | Argantina
(54) 0341 464 93441

holiday@ecitynet.net.ar




Auriculares desechables
o reutilizables

la empresa norteamericana AVID Fitness disefia y fabri-
ca auriculares desechables vy reutilizables para centros
de fitness, spas, hoteles, gimnasios y cadenas de clu-
bes. “Nuestra linea de auriculares electronicos es una
herramienta valiosa para completar las necesidades de
entretenimiento”, destacan desde la compaiiia.

Los centros los usan ya sea como un servicio complemen-
fario para los miembros o como una forma de aumentar
los beneficios a través de la reventa. Mientras que algu-
nas instalaciones toman esfos artficulos como productos
desechables, ofras optan por comprar almohadillas reem-
plazables para su reutilizacion e higiene.

La empresa tfambién ha desarrollado un modelo ecolégico,
se frata del AE-2010. La base del botén para el oido estd
hecha de madera y los elementos de los altavoces estan
realizados con materiales reciclables. Mas informacién en
www.fitnessheadphone.com

Ropa inteligente para
prevenir enfermedades

Mediante un proyecto de investi-
gacién de la Unién Europea (UE),
denominado MyHeart, cientificos
han desarrollado ropa biomédi-
ca inteligente, con sensores capaces de adquirir,
procesar y evaluar datos fisiolégicos. El objefivo prin-
cipal de este proyecto es combatir las enfermedades
cardiovasculares mediante la prevencion y el diag-
nostico precoz.

Con una camiseta infeligente se pueden supervisar
continuamente los signos vitales de una persona y
conocer su estado de salud. El objetivo de estos apo-
ratos es vigilar al paciente cuando estd en su casa,
paseando o haciendo esfuerzos. La informacion lue-
go se almacena y se transmite por Bluetooth.

El uso de sistemas que vigilan a distancia a los pacien-
fes coronarios “los motivan a respetar el régimen de
fratamiento y a adoptar un esfilo de vida beneficioso;
esperamos poder mejorar la supervivencia de las per-
sonas con enfermedades cardiacas y frenar el cosfo
general de los cuidados”, explica Henk van Houten,
vicepresidente principal de Phillips Research y respon-
sable del programa de investigacion sanitaria.

) GLOBUS

BEAUTY PLANET

TECNOLOGIA DE ULTIMA GENERACION
PARA LA ESTETICA INTEGRAL

ELECTROESTIMULACION INTELIGENTE

EQUIPOS DIGITALES PORTATILES

NUEVO GENESY 1200

PLATAFORMAS VIBRATORIAS

NUEVO MIODELO
VASCULANTE

WAVE 100

MODELO GOLD
Amplitud de Frecuencia
de 15 A 70Hz.

CAVITACION PROFESIONAL

LIPO ZERO 3000

CAPACITACION A CARGO DE PROFESIONALES

+5411-4725 -2202 | info@globusdeargentina.com.ar
www.globusdeargentina.com.ar
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Natatorios

Por Cristina Barcala (*)

FITNESS ACUATICO

Por qué incorporar
elementos de arrastre

El fitness acudtico crece en el mundo
cada dia mas debido a sus enormes
beneficios para las personas de todas
las edades y niveles de acondiciono-
miento fisico. Es una de las actividades
mas elegidas por los adultos mayores,
y de las mds recomendadas por los
profesionales de la salud, por ejemplo
para la rehabilitacién. En virtud de esto
sabemos que el negocio acudtico tiene

CUrsos &
INskructora

area ficness grupal
» Gimrasia Rerobica
« Gimnasia Localizeda
« Gimrvasia Acuatico
s Fitness de Combakte
« Ritmos
area enktrenamiento
» Personal Trainer
« Musculacion

un gran po’rencic:|, pero su crecimiento
ird de la mano con una oferta de ser-
vicios que cumpla con las expectativas
de los clientes.

Generalmente, en todos los mercados,
los propietarios y gerentes de clubes
y gimnasios oforgan gran importan-
cia ol equipamiento de musculacion
y cardiovascular que ofrecen en sus

g
&
dos

instalaciones, asi como a las clases
de fitness grupal y a los accesorios
utilizados para las mismas. De la mis-
ma forma, estar actualizados con las
nuevas tendencias tanfo en programas
como en equipos para sus piscinas, les
permitird mejorar su rendimiento.

En lo actualidad, los elementos de
arrasfre como paletas y tobilleras se

Lrupo Siicon Dinag SR

Molinetes r.ccare
Credenciales
Accesorios

Lectores:

Proximidad - Codigo de Barra - Huella

Paredn 2721

« Preparacion Fisica Deportiva

area wellness

« Actividad Fisica para lo 3ra. Edad
« Actividad Fisica para la Salud

« Metodo Pilates

« Tail Chi Chuan

+ Yogo Integral
area esketica

» Masadista

- Estética Corporal

» Cosmetologio

NUEVA MODALIDAD DE C
Cursos e Inst
1 Jarnada int

RSADO
rados semipresenciales
siva par mes

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

ALQUILER Y VENTA DE APARATOS
PARA EL METODO PILATES

Tel. (54 11)47668-1211

46-0419

tesarteca.com.ar
ilatesazteca.com.ar




utilizan con mucho éxito y estan total-
mente incorporados en los programas
acudticos de paises como  Estados
Unidos, Brasil, Esparia, ltalia y Alemao-
nia, entre ofros. El arrastre es la fuerza
mas significativa que se encuentra en
el medio acudtico, y para aumentar el
potencial del agua se deben utilizar
elementos que permitan realizar ejerci-
cios de esfe fipo.

los equipos de arrastre son livianos,
faciles de guardar, muy duraderos y
no necesitan mantenimiento. Una in-
version en esfos elementos no es muy
significativa en cuanto al monto, pero
st respecto de los beneficios para la
oferta de actividades del natatorio,
ya que esfos materiales crean y dan
variedad a muchas clases con obijeti-
vos diferenfes.

Pesas Dob
Alberdi 383, Villa Lynch
Gran Buenos Aires

Tel. (54 11) 5280-7850/7851

pesasdob@hotmail.com
www.pesasdob.com.ar

Los elementos de arrastre son recomendables para:

B Desarrollar programas de acondicionamiento acuético para mejorar la

resistencia- fuerza.

B Brindar variantes para socios actuales que necesiten incorporar més

carga.

Afraer a un nuevo piblico (los hombres) para trabaijar la fuerza, ya que
sentirén el trabajo duro de estos materiales.

Incluirlos en programas de descenso de peso.

Armar programas de ferapéutica, donde en muchos casos es indispen-

sable ganar fuerza muscular.

En cuanto a los beneficios, entre mu-
chos ofros, el enfrenamiento de la
fuerza en el finess acudtico mejora la
actitud postural, aumenta la produccion
de coldgeno (ligamentos y tendones
mas resistenfes), aumenta la indepen-
dencia de los adultos mayores porque
mejora la funcionalidad y disminuye el
riesgo de caidas y accidentes.

los profesores tendrén que capacitarse
para poder maximizar el uso y apli-
cacién de esfos materiales segun los

distinfos objetivos. Esfo es fundamental,
porque si no se capacita a los instructo-
res lo compra no serd efectiva, ya que
solo los usaran los 10 minutos finales
de la clase y no seré un negocio ren-
table para el club o el natatorio que
incorpore los accesorios. La inversién
tiene que abarcar los elementos vy la
capitacion. =

[*) Profesora Nacional de Educacién Fisica,
capacitadora de profesores y asesora de na-
faforios sobre programas de fitness acudtico.
ww.cristinabarcala.com.ar.

DISCOS STANDARD Y OLIMPICOS
DISCOS CON AGARRE

SET DE MANCUERNAS ARMADAS
LINGOTES

LADRILLOS GUIA

PLATOS INERCIALES PARA INDOOR BIKES
BARRAS Y MANCUERNAS

MANUBRIOS PINTADOS,

CROMADOS Y PLASTIFICADOS




Servicios

Contar con un bar dentro de las insto-
laciones del gimnasio, donde el cliente
pueda relajarse para beber o comer
algo saludable y nutritivo, no sélo le

Club Pinheiros - Brasil

cios, sino que facilita y promueve la
socializacién entre los miembros, lo
cual refuerza su identificacion con el
lugar y, por lo tanto, su sentido de per-

“En nuestro caso, el bar se ha conver-
fido en una oficina para los socios”,
asegura Edgardo Azzarita, coordina-

dor general de SMG Sport, el gimnasio

agrega valor a su propuesta de servi-  tenencia. que el Grupo Swiss Medical tiene en el

Salta @&

~ Cada vez mas cerca
Bariloche u

SEMINARIO INTERNACIONAL

8 HORAS

FABIO 54BA W DURA
5: LIDERAZGO - CALIDAD - VENTAS - RETENCION

Inscripciones anticipadas
PRECIOS DE INSCRIPCION*
Fecha Limite
Hasta 60 dias antes
Hasta 30 dias antes
Hasta 7 dias antes

Descuentos por grupo:
:De 2 a 4 personas: 5%

:De 5a 10 personas: 10 %
:De 11 0 més personas: 15 %
Medios de Pago:
::Efectivo 6 Cheque Personal
::Depdsito o Transferencia
:Tarjetas de Débito/Crédito

El dia del evento
Informes e inscripcion:
Tel/Fax. (54 11) 4115-3525/24
www.mercadofitness.com

Estos precios no incluyen IVA.
*Los precios de inscripcion a este seminario son los mismos en las dos ciudades.
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al instalar un bar

shopping Paseo Alcorta, de la ciudad
de Buenos Aires.

Para Javier Petit, gerente de Relaciones
Insfitucionales de Megatlon, el espacio
del bar cumple una doble funcién: “Por
un lado, la hidrataciéon de los socios
antes, durante y después del ejercicio;
y, por ofro, la sociabilizacion”.

sPropio o tercerizado?

Al plantearle este inferrogante, Fede-
rico Bitran, gerente de las unidades
Unicenter y Nordelta de la cadena
Sport Club en Buenos Aires, opina que
es lo mismo que el bar lo maneje un
tercero o el propio gimnasio. “lo im-
porfante es fener una oferta acorde
con la necesidad del piblico y que
esté bien atendido”, asegura.

En SMG Sport esfe servicio esta ter-
cerizado. "Esfo nos permite liberarnos
de los gostos inherentes a empleados
y cargas sociales, ausencias, despidos
y vacaciones. Todo queda a cargo de
la empresa responsable del bar y se
libera al gimnasio”, destaca Azzarita.

En la opinién de esfe ejecutivo, “si el
confrato de fercerizacion es bueno y
la empresa confratada es seria, no
habrd mayores inconvenientes, ya que
presfard un servicio acorde con las ne-

itelig

Amigable

ente

Performance Food Centers es una empresa dedicada al disefio, montaje, operacion
y abastecimiento de bares de jugos en América del Norte, donde atiende una red

de 890 bares en gimnasios, escuelas y cafeterias. la empresa desarrolla el bar desde

cero o ayuda a potenciar el negocio exisfente.

Visite la pagina web www. performancefoodcenters.com

cesidades y exigencias del lugar”. En
SMG Sport cobran al concesionario un

abono fijo de alquiler mas un porcenta-

ie de la facturacion del bar.

Megatlon también apuesta a la terce-
rizacion del bar en la mayoria de sus
sedes. "logramos con el tiempo pres-

L W
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fadores de alta calidad, que agregan
valor a la propuesta del club”, sefiala
Pefit. En Megatlon Nofez, de la ciu-
dad de Buenos Aires, concesionaron el
servicio a Starbucks, una de las cade-
nas de cafeterias mas destacadas del
mundo. "El tréfico de gente enriquece
a ambas organizaciones”, dice Petit.

Club Megatlon Nufiez- Argentina

Un completo equipo para el fitness. R

Ideal para organizar competencias

en el gimnasio.

> Silenciloso

Good Will R.C.

Colon 593 - Ciudad - Mendoza
Tel. (0261) 155566176 - www.concept2.cl - goodwillrc@gmail.com
Bartolomé Mitre 4020 - Capital Federal
Tel. (54 11) 4958-2620 / 4958-5216




Servicios

En Go Fitness & Spa de la Paz, Bolivia, funciona Mezzo
Café, un bar propio del club, que en breve pasard a ser
tercerizado, cuando se concrete en abril el traslado del
gimnasio al nuevo centro comercial de esa ciudad. “El bar,
como tal, podria rendir més; sin embargo, mi negocio es
el gimnasio y el bar se constituye en un servicio mas para
el socio. Por lo tanto, no rinde como deberia”, destaca
Liliana Ascarrunz, gerente General de la empresa.

Caracteristicas

En cuanto al espacio necesario para montar un bar, segin
Azzarita, "dependiendo de los servicios que se quieran
vender, el bar no deberia tener menos de 12 m?, ademas
de un darea de mesas”. Para Bitrdn lo mds importante es
que el bar "esté ubicado en un drea visible, por donde
circule mucha gente”.

En el caso de Megatlon Nifez, de 4.000 m?, o Megatlon
la Imprenta, de 2.900 m? cubiertos, “el servicio de bar
ocupa algo mas de 200 m? y cuenta con entrada indepen-
diente”, comenta Petit. En Megatlon Center, de casi 5.000
m? cubiertos, el bar dispone de 70 m? en planta baija,

Companhia Athletica - Brasil

y se complementa con el servicio de venta de bebidas,
dispuesto en algunos vestuarios. En ofras unidades, como
Recoleta o Martinez, el bar estéd emplazado en el mismo
espacio del sector de musculacion y aerébica.

En la opinién del director de SMG Sport, con un flujo dia-
rio de 200 socios ya se justifica la instalacién de un bar,
aunque destaca: “Todo depende del nivel y de las costum-
bres sociales de los clientes del club”. Por su parte, Bitran
considera necesario un ingreso promedio al gimnasio de
500 personas por dia para que el bar funcione bien. “En
nuestros centros el flujo ronda entre 900 y 1.100 personas

Equipamiento integral para glmnasio
service, accesorios | repuesios
para maquinas ¢ Indoor Bike

por dia”, afirma Petit,

Los requerimientos en materia de personal varian segin el
servicio brindado vy la cantidad de socios del gimnasio. En
las dos sedes de Sport Club que Bitrén tiene a cargo, “con
una persona durante la mafiana y dos en las horas pico,
estd bien”. Azzarita, por su parte, cree que “minimamente
debe haber una persona por turno, mds un supervisor”.

 Moreno Bs. As. / Defensa 941 Haedo /Argentina
(54 11) 15-6537-7376// ozono_fitnessByahoo.com.ar

Action Sport - Argentina




(*) Por Mariana Patron Farias

Muchas personas concurren al gimnasio directamente
desde su trabajo sin comer nada, y es un riesgo bus-
car exigirse deportivamente en ese estado. También
sucede que cuando ferminan su rutina, al mediodia,
refornan a su jornada laboral y no tienen oportunidad
de almorzar algo saludable en ningtn lado. Ni hablar
de aquellos que entrenan muchas horas mezclando
disciplinas, necesitarian hacer un recreo para reponer
energia entre medio.

Algunos alimentos que no deberian faltar en un bar bien
equipado dentro del gimnasio son: barras de cereal
—de semillas o proteicas—, agua y bebida deportiva,
yogures, licuados y jugos naturales de frutas, batidos
profeicos y ensalada de frutas (con vy sin azicar).

Calletas de avena, de gluten o de algarroba, por dar
algunos ejemplos, serian practicas para una merien-
da. Incluso se podrian vender frutas frescas (bananas,
manzanas, duraznos, peras), frutas secas (almendras,
avellanas, nueces, efc.) o disecadas (pasas de uva,
orejones). Es conveniente armar envases individuales,
para que sea higiénico. Lo mismo para la granola,
copos de maiz y cuadraditos de avena.

Sandwiches de lomo, pechuga o atin con pan inte-
gral, farfas light, arroz con atin o pollo, milanesas de
soja y fideos pueden ser un almuerzo posible, ademés
de ofrecer ensaladas (con legumbres, huevo, pollo o
kanikama, y variedad de verduras cocidas y crudas,
condimentadas con aceite de oliva y limén).

Comer luego del entrenamiento es beneficioso, so-
bre todo durante la media hora siguiente, ya que el
organismo absorbe mayor cantidad de hidratos de
carbono y repone el glucogeno muscular consumido,
liquidos, sales minerales y proteinas, imprescindibles
para la recuperacion muscular.

(*) Licenciada en Nutricién, UBA. Directora de NUTRIM.

mariana@nutricoach.com.ar

La combinacion perfecta entre
forma, tecnologia, belleza & funcionalidad.
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Diseno y Biomecanica perfecta,
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Disefo, Solidez y Optima relacion
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Donde termina la imaginacion
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La mas completa Linea de maquinas
y bancos de peso libre.
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Servicios

los servicios de hidratacién que estn a cargo de
Megatlon cuentan con un espacio de alrededor de 16
m?y los atiende una persona por turno. “En estos centros
de hidrafacién estomos asesorados por Pepsi Inferno-
cional, lo cual nos brinda muy buenos estandares de
calidad, de provisién y de répida respuesta para los
clientes”, remarca Petit.

Desde Sport Club opinan que “para hacer tentadora la
propuesta del bar, es bueno ofrecer platos rapidos y sanos
como sandwiches y ensaladas”. Y tampoco pueden faltar
los jugos naturales, los licuados y la tradicional cafeteria.
Por su parte Petit indica que “barras de cereales, bebidas
isotonicas, agua, asi como propuestas ligths, siempre son
buscadas y bienvenidas por los socios”.

Para Azzarita, si bien es importante que el menl guar
de relacion con las caracteristicas saludables del lugar
donde se encuentra, “la oferta del bar tampoco debe ser
100% dietética, ya que no fodos los socios quieren con-
sumir productos bajas calorias, y esas personas también
deben encontrar alli alternativas bien variadas”.
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Distribuye Leading Brands SA para Argentina, Uruguay, Paraguay y Bolivia
info@leadinghrands.com.ar - (5411) 4782 7132

Gimnasio Eco Fit - Brasil

3Cémo lograr
que los socios i

Planee su estrategia en dos niveles:

1. Cree una tienda de nutricion en general, ofrecien-
do una variedad de alimentos y bebidas con las
que sus miembros puedan identificarse. Mantenga
su inferés por la rofacién frecuente de productos
nuevos.

2. Eduque a sus miembros sobre la importancia de la
nutricion y su relacion con el logro de sus obijetivos
de rendimiento fisico. Usted puede conducir a mas
miembros a su bar mediante el uso de un enfoque
multifacético para la educacién nutricional: vestua-
rios con consejos de nutricién, carteles, envio de
correo electrénico, etc.

Para empezar, tiene que determinar cudles son los
diferentes productos y/o servicios que tienen ma-
yor probabilidad de venderse en su gimnasio. Para
ello, debe entender su demografia: squiénes son sus
miembrose, stiene un servicio de guarderia infantil,
programas juveniles o muchos miembros con diabetes?
Una vez que comprenda plenamente las caracteristi-
cas de las personas que frecuentan sus instalaciones,
podré mejorar la oferta con opciones que ayudaran
a sUS sOCios.

Recuerde: la mayoria de la gente quiere comer bien, y
si proporciona la informacién y luego abre el camino
ofreciendo opciones saludables, el bar superard sus
expectativas y sus miembros tendran mas probabilida-
des de alcanzar sus objefivos de fitness con una oferta
nutricional acorde.

Fuente: www.clubsolutionsmagazine.com



PROYECTO 226
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El Proyecto 226 nacié por iniciativa de
Guillermo Martin, un triatleta amateur
de 40 afios, con el objetivo de recau-
dar fondos para colaborar con una
institucién de bien piblico, a fravés de
donaciones de particulares y empre-
sas, por cada kilémetro que él logre
recorrer en el Ironman de Brasil 2010,
a redlizarse el 30 de mayo en la isla
de Florianopolis, Brasil.

El lronman es la prueba mas exigente
del triatlén. Lla competencia de Brasil
tiene un recorrido de 226 kilometros
e involucra fres disciplinas: natacion,
ciclismo y afletismo. "El desafio nun-
ca es grande cuando hay un objefivo
y se estd motivado para conseguirlo,

Entrenaml
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de clube

SEMINARIOS - 25 de Abril

jento

Internacional con Ju

yo queria correr por algo y asi nace
el Proyecto 226", asegurd su creador,
que trabaja en el drea de sistemas de
un grupo de empresas.

Para colaborar, tanto particulares como
empresas, deben hacerlo aportando la
suma base de un peso por cada kilome-
fro que logre recorrer en la competencia.
Aungque también es posible elevar la
apuesta. Martin seficla que las compa-
nfas que se comprometan con un aporte
de 5 pesos o més por kilometro, fendran
la posibilidad de ver su logo en la web
del proyecto como sponsor destacado.

El dinero recaudado serd destinado en
su totalidad a colaborar con el hogar

Funcional
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33 apllcado a los Deportes de Combate
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Fisica de Futbolistas

cripciones anticipadas: Llama al (011) 4115 3524/5
Cupo maximo 100 personas
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Media Sponsor
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Emprendedores

El Alba, una institucién que brinda abri-
go temporario o prolongado, asistencia
infegral y capacitacién a nifios y ado-
lescentes con sus derechos vulnerados.
"El aporte serd depositado directamente
por quienes colaboren en la cuenta de
la entidad. Ademds, obtendrdn su factu-
ra por la donacién, por lo que contardn
con el beneficio impositivo que oforga
la misma”, comenté el atleta.

Hasta la fecha, Proyecto 226 lleva
recaudado 5.424 pesos. Para compro-
meter un aporte se puede ingresar @
www.proyecto226.com y acceder a la
seccién "Compromisos de Aportes”. Alli
se completa un formulario con los datos
del aportante y el monto comprometido.
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Juan Carles Santana: Master en Ciencias del Ejercicio (Florida Atlantic University).
Director del Institute of Human Performance (IHP) en Boca Ratén, Estados Unidos.

www.ihpargentina.com



Salud

el estado.de dnimo

Hacer e|ercicio mejora

El ejercicio puede mejorar el estado de
&nimo, aunque es posible que haya que
esfar muy decaido para nofar los efectos,
sefiala un estudio realizado en el Reino
Unido. Segin los investigadores de la
Universidad de  Wolverhampton, una
hora de ejercicio aerdbico disminuyé la
fension, el enojo vy la fatiga de los par-

ficipantes del estudio, con un beneficio
mayor para quienes se sentian deprimi-
dos antes de realizar actividad fisica.

los especialistas evaluaron a 80 volun-

farios, entre hombres y mujeres j6venes,
a quienes se les realizaron pruebas del
estado de dnimo, anfes y después de

una hora de ejercicios aerdbicos. Se
defermind que 52 presentaban decai-
miento animico previo, mientras que
28 no se sentian decaidos. luego de
la actividad, el primer grupo fue mas
propenso a reportar disminucién de ira,
fafiga y fension, asi como un aumento
de la energia, reveld el informe.

Actividad fisica durante
buena parte del embarazo

Un programa de actividad suave y controlada en el segundo v tercer
frimestre de gestacion puede beneficiar tanfo a la madre como a su
recién nacido, revela una investigacion esparola.

Un equipo de especialistas en ciencias del deporte de la Universidad Po-
littcnica de Madrid evalud a 162 mujeres espaiolas embarazadas de
enfre 25y 35 afios, de las cuales 80 siguieron un programa de ejercicio
suave, tres veces por semana, en una sala destinada a ello en el Servicio
de Ginecologia del Hospital Severo Ochoa de leganés (Madrid).

Los resultados demostraron que el ejercicio “no perjudicé la salud del
fefo ni aumento la tasa de partos prematuros; v en el caso de mujeres
con mayor peso, la actividad fisica atenuaba posibles problemas futu-
ros en el bebé”, destaca Rubén Barakat, director del estudio.

Fuente: www.elmundo.es

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

DY

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
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Salud

Ejercicio ayuda a llegar mas sano a la adultez

Cuando es constante y se realiza du-
rante toda la vida, el ejercicio ayuda
a las personas a llegar mas sanas a
la adultez. A esta conclusién arribéd
una invesfigacién en la que partici-
paron hombres y mujeres mayores
de 65 afios que no presentaban en-
fermedades crénicas como diabetes,
hipercolesterolemia e hipertension y
que, en el marco de un esfudio anfe-
rior, informaron que habian realizado
actividad fisica semanal por enfre 15
y 25 afios anteriores a la muestra.

Més alléd de los datos personales,
P
los participantes se  sometieron a
p P
pruebas de estrés cardiopulmonar y
ultrasonidos del corazén y vasos san-
guineos, ademas de ofros examenes
para evaluar su salud cardiaca, a

cargo de los especialistas del Centro
Médico Southwestern, de la Universi-
dad de Texas, en los Estados Unidos.

Entre las conclusiones del estudio, los
profesionales destacaron que mienfras
mds ejercicio habian hecho los adulfos
mayores durante sus vidas, mayores
fueron las probabilidades de llegar sa-
nos a la adultez y vejez. "Por ejemplo,
quienes hicieron ejercicio de cuatro a
cinco veces por semana durante sus
vidas, presentaban un esfado fisico el
54% mejor que quienes no se movian
fanto. Y aquellos que se ejercifaron
dos o tres dias de los siefe, obtuvieron
un beneficio el 42% mayor”, indicé el
doctor Paul Bhella, lider del estudio.

Fuente: ProSalud
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Informe

Los argentinos,
la dieta y
la comida

Cada vez més argentinos realizan diefas para adelgazar
y consumen alimentos light o de bajas calorias. Asi lo reve-
la un estudio realizado en Argentina por la empresa TNS
entre la poblacion adulta mayor de 18 afios.

Un tfercio de los encuestados indicd haber realizado un
régimen para bajar de peso alguna vez en su vida: el
20% declard haberlo hecho en el pasado, mientras que
el 13% afirmé hacerlo en la actualidad. Por ofra parte, e
independientemente de lo anterior, el 24% de los entre-
vistados sefialé que consume productos light siempre o
casi siempre.

“Esta investigacidn nos muestra una creciente concienti-
zacién de los argentinos acerca de su alimentacion. Sin
embargo, todavia hay mucho por hacer. De acuerdo con

o
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estudios realizados por TNS, la oferta de productos vy la
variedad de mensajes sobre el bienestar confunden al con-
sumidor. Se necesitan mensajes mds claros por parte de
las empresas y una politica educativa en pos de la salud
de nuestra poblacién”, comenta Constanza Cilley, gerente

General de TNS Argentina.

los segmentos sociodemogréficos que declararon en ma-
yor medida haber ajustado sus costumbres alimentarias
para perder peso y, a su vez, quienes consumen comidas
light, son principalmente las mujeres, los mayores, las per
sonas de nivel socioeconémico alto y los residentes en la
Ciudad Auténoma de Buenos Aires.

Se determind que los principales motivos para consumir
productos light son tener una alimentacién sana, tanto por
razones de peso como por recomendacion médica.

Puerto de Palos 837 Villa Dominico /Tel.

oMforcE

EQUIPAMIENTO DE ALTA CALIDAD PARA TU GIMNASIO

EQUIPAMIENTO DE MUSCULACION
EQUIPAMIENTO AEROBICO
ACCESORIOS / ASESORAMIENTO

(54 11) 4207-8668 / Cel. 1135469561 / Radio 632*635 / www.lionforce.com.ar




Relacién con la dieta
»Cudl de esfas alternativas corresponde a su
situacione

1%

B vsae

. Actualmente hago dieta para adelgazar.
. Hice dieta para adelgazar en el pasado, pero ahora no.
. Nunca hice diefa para adelgazar.

TNS Argentina. Base: Muestra nacional de poblacion adulta

la relacién con la alimentacion no es uniforme en los
distinfos grupos sociodemogréficos. Quienes declararon
en mayor medida realizar algin tipo de dieta para bajar
de peso son: las mujeres —quienes més que duplican la
canfidad de hombres (el 18% vs. el 7%)-, las personas
de mayor nivel socioecondmico (nivel alto, el 21%; me-
dio, el 14%; vy bajo, el 12%), a medida que aumenta la
edad (el 19% de quienes tienen entre 50y 64 afios vs. el
8% de los menores de 25) y los que viven en la Ciudad
Auténoma de Buenos Aires (el 18% vs. el 12% y el 13%
en el Gran Buenos Aires y en el interior, respectivamente.

Relacién con la dieta
5Cudl de estas alfernativas corresponde a su
situacion®

INFORMACION SEGUN GRUPOS SOCIODEMOGRAFICOS

Masc.  Fem. 1824 2534 3549 5064 65+

POTENCIAEL
ENTRENAMIENTO ACUATICO
EN TU GIMNASIO

Equipos de arrastre

e |[deal para trabajos de fuerza y resistencia

e Diferentes usos para distintos objetivos en la clase
e Permite regular la intensidad del ejercicio

e Livianos, faciles de guardar y resistentes

¢ No requieren mantenimiento

¢ Dos programas de capacitacion

® Acondicionamiento fisico ¢ Uso terapéutico

Juguetes didacticos
infantiles

La empresa INDUPLAST ha desarroflado
y patentado el producto EVO ACUATIC - Pat. 7902
info@induplast.com.ar - www.induplast.com

www.cristinabarcala.com.ar - barcala@ciudad.com.ar



Informe

7% 52%
65% 71% 64% 1 69%
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20%
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Actualmente hago dieta para adelgazar.
. Hice dieta para adelgazar en el pasado, pero ahora no.
Nunca hice dieta para adelgazar.

TNS Argentina. Base: Muestra nacional de poblacion adulta

Al comparar mediciones anteriores realizadas por TNS
Argentina, existe un crecimiento de la proporcion de ar-
gentinos que en la actualidad realiza dieta: aumenté del

8% en 2002 al 13% en 2009.

Relacién con la dieta
5Cudl de estas alternativas corresponde a su
sifuacione

TENDENCIA 2002-2009

66% ST
2002 2009

Actualmente hago diefa para adelgazar.
. Hice dieta para adelgazar en el pasado, pero ahora no.

Nunca hice diefa para adelgazar.

TNS Argentina. Base: Muestra nacional de poblacion adulta

Consumo de alimentos bajas calorias

Més alléd de estar haciendo dieta o no, cerca de un cuarto
de los argentinos afirmé que consume alimentos light, diet
o de bajas calorias en forma regular: uno de cada diez
los consume siempre y el 15% casi siempre; dos de cada
diez entrevistados sefiald que casi nunca los consumen; y
seis de cada diez, nunca.

Consumo de alimentos baja calorias
5Con qué frecuencia diria usted que consume
alimentos light, diet o bajas calorias®

Siempre /

Casi nunca / Casi siempre

Nunca

Siempre Q% - Casi siempre 15%
Casi nunca 1 9% - Nunca 57 %

TNS Argentina. Base: Muestra nacional de poblacion adulta

Ofro dafo a destacar es que la proporcion de argentinos
que declard consumir este tipo de alimentos regularmente
(siempre o casi siempre] crecio 10 punfos porcentuales

respecto de 2002 (el 14% vs. el 24% en 2009).

- * MULTILED INGENIERIA EN MARKETING VISUAL

. LETREROS ELECTRONICOS

APLICADA AL DEPORTE

Comunique con displays de tecnologia LED. Productos dinamicos, atractivos, con optima visualizacion y bajo consumo.

¢
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‘:. MULTILED Salta 285 - (C 1074 AAE) Buenos Aires - Tel./Fax : 54 11 4373 9500 - ventas@muitiled.com.ar - www.multiled.com.ar




Consumo de alimentos baja calorias
5Con qué frecuencia diria usfed que consume
alimentos light, diet o bajas calorias?

TENDENCIA 2002-2009

14% 24%

2002

2009

Siempre - Casi siempre

Casi nunca - Nunca

B ~sne

Al igual que lo que se observa con la realizacién de una
dieta para bajar de peso, el consumo de alimentos light
es significativamente mas frecuente enfre las mujeres (el
33% declaré consumirlos siempre o casi siempre vs. el
14% de los hombres|, a mayor edad (el 37% entre los
mayores de 65 afios vs. el 10% entre los jévenes de 18
a 24), en la Ciudad Auténoma de Buenos Aires (el 37%
vs. el 26% en Gran Buenos Aires y el 21% en el interior] y
en los secfores altos (alcanza a casi la mitad de este seg-
mento, con el 44% vs. el 24%, y el 22% en los sectores
medios y bajos).

Razones de consumo o no consumo de
productos light

la principal motivacién de los argentinos para consumir
este tipo de alimentos es la salud: la mitad (48%) de los
que declararon consumir alimentos light mencioné el que-
rer fener una alimentaciéon sana, el 36% afirmé que lo
hace por recomendacién del médico o problemas de
salud, y la misma proporcién sefialéd que lo hace por ra-
zones de peso.

Entre aquellos que no consumen este tipo de alimentos,
el 32% expresd que no necesita bajar de peso, mientras
que el 24% mostrd falta de interés y costumbre en este
fipo de alimentos. En el contexto de alimentacion sana es
interesante destacar que el 16% de quienes no consumen
alimentos light explicé que la razédn es preferir comer ali-
mentos sanos pero naturales.

Informe

Razones de consumo y no consumo de alimentos
bajas calorias

5Cudles son las razones por las que usted
consume/no consume alimentos light, diet o
bajas calorias?

o
= Para tener una alimentacién sana 48%
=
2 Por razones de peso 36%
8 Por recomendacién médica,/problema de salud 36%
A  Porque le gusta mas el sabor de esfe tipo de alimentos 6%
¥ No lo decido yo/son los que compran en casa/frabajo || 2%
r4
(o) Otras 6%
N
§ NS/NC | 1%
TNS Argentina. Base: Muestra nacional de poblacion adulta
Quienes consumen alimentos /ight siempre / Casi siempre (24% del total)
No necesito perder peso 32%
() No esfoy acostumbrado a comer productos fight 24%
s 4 P g/
a No me inferesa esfe fipo de productos 23%
g Prefiero comer alimentos sanos pero naturales 16%
o
fo) No me gusta el sabor de este fipo de alimentos 12%
E Por precio/son més caros 10%
: Son producios con componentes artificiales o dafiinos 4%
= No existen versiones light,
% diet o bajas calorias de los productos que me gusian 1| 1%
ﬁ Otras 5%
e Ns/NC [ 3y

TNS Argentina. Base: Muestra nacional de poblacion adulta
Quienes nunca / Casi nunca consumen alimentos /ight (76% del total)

El estudio se realizb en la Argentina y se encuesté a 1.001

personas adultas. =

Fuente: TNS Argentina [www.ins-global.com).

FitNness

Suscripcion Anual /6 ediciones
> En Argentina: $180
> Consultar costos internacionales

SUSCRIBASE AHORA MISMO

s

Incluye el envio bimestral dg la revista,
por correo privado con acuse de recibo.

info@mercadofitness.com
(54 11) 4115-3524 / 25

Wesi Gym
4488-1575 wec
CENTER FITNESS SYSTEM

Somos fabricantes. Todas las maquinas
profesionales y para el hogar.

OFERTA en discos, barras y

mancuernas con topes y a rosca.
Cintos y tobilleras de cuero.
Repuestos y accesorios en general.
Colchonetas, tobilleras, steps, rodillos
poleas, registros, cables. Sogas elasticas,

mosquetones, articulos para boxeo, artes
marciales. Bandas para cintas. Reparacion

Maipu 4143. Ciudadela

nieveswestgymcenter@hotmail.com
www.westgym.com.ar




Novedades

Libro para mantener
activos a los ninos
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Sugiere a los padres estrategias para inculcar una rufina
mas saludable y activa a sus hijos. Su nombre en espariol
es Bienestar solapado: formas divertidas y sencillas para
infroducir sutilmente el ejercicio en la vida diaria de los
nifios, escrito por la psicéloga Missy Chase Lapine junto
con su entrenadora, Larysa Didio.

El texto contiene mas de 100 estrategias, juegos y conse-

jos con ejercicios para nifios y adolescentes. “La epidemia

de obesidad infantil se puede erradicar aplicando un

método inteligente que induzca al bienestar. Un chico sa-

ludable puede quemar 400 calorias extra por dia”,
sefiala Lapine.

El fitulo original del libro es Sneaky Fitness: fun,

foolproof ways fo slip fitness into your childs

everyday life. Se trata del cuarto escrito, de una

serie que expone lo que Lapine lloma “la induc-
cién a un estilo de vida mas sano”.

El best seller The Sneaky Chef, por ejemplo, ofrece re-
cefas para que los nifios incorporen comida saludable @
su diefa, por ejemplo brownies con espinaca y galletas
con germen de frigo. “Comer sano es solo la mitad de la
batalla. En realidad hay que moverse més. Nuestros nifios
hoy hacen una vida muy sedentaria”, comenta su autora.

Mas informacién en www.thesneakychef.com

Maraton mundial
por el agua

Mas de 190 ciudades
participaran el 18 de
abril del Maraton del
agua, una serie de
carreras de 6 km, el
equivalente a la distan-
cia media que muchos nifios y mujeres recorren a diario
para conseguir agua. La iniciativa pretende marcar un pun-
fo de inflexion en la dramdtica situacién que padece gran
parte de la humanidad, y unir a todas las personas en una
de las causas mds urgentes de esta época.

6K

Run for Water Euenas Aires

Parte de lo recaudado serd destinado a la ONG Espacio
Agua para desarrollar proyectos orientados al uso racional
y sustentable de este recurso. En Buenos Aires se correrd
en la fecha mencionada, a las @ de la mafana, desde
Figueroa Alcorta y Sarmiento.

Ademés de la carrera, se realizarén conciertos y varias
actividades educativas sobre el tema. El cupo es de
10 mil participantes. Para informes e inscripcion visite
http: / /maratondelagua.com



Con el respaldo
dela empresa
de servicio técnico

lider en el mercado.

kapitanpedales@yahoo.com.ar

ssioestniana A do delccais Nextel 690*2928
Instalaciones - Garantia de nuestros equipos 011*15-393?*15‘?5

Equipamientos para SPA y Pliatas

ARQUITECTURA CREATIVA

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

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

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

dadicada a
industria del

Argantina
promover |a

Organizacidn
desnrraollar ¥y
fitnass y del wellnass.
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Nuestro
g los

la administracién de
intarcambio - de informacidn  pars
y dasarroilo constante de suempresa.

principal obljetivo es Apoyar
miembroa de |la CGA an
5U negocio propiciandoe slempre el
lograr el crecimiento

RESORTES MG

PILATES & FITNESS
+ +

Reformer +Cadillac + Chair

resistencia correcta + duracion + identificables.

La llanta de nylon y la cubierta de poliuretano.
El ruleman que lleva es el 608, estandar para roller
y patines, verticales anchas, horizontales conicas.

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

@mmw

i ——
Pugowiesia ol Serviein Jof Fituans

Sisterna Hagisirado por UP DOWN

- Disefios Exclusivos
- Nuevos Modelos
- Equipos de Alta Calidad

Edmundo D. Amicis 133 - Tel |(0358) 156 001268 - 154 017147
5500 - Rio Cuarto - Cba. - Argentina
E-mail; Info@updawn.com.ar

www.upduwn.cam.ar

La mejor manera de cuidar
- a tus clientes.
o “* La mejor suplementacién natural.

SluenNnium

5N O MIR

Intra\Webs @ @ 9 @ FITNESS
Ser parte de la Camara de Gimnasios de Argentina as un caming
gaguro hacia la expansidn v el éxito. Forme parte de la CGA v
recibird todos los baneficios que brindamos.
Necesitamos del Apoyo y la participacién de todosl|

Av.Corrientes 5260 Capital Federal - ( 1414 ) TellFax: 4857-2659  e-mail: info@camaradegimnasios.org.ar | www.camaradegimnasios.org.ar



Franquicias

hacemos

Por Gerardo Saporosi (*)

Durante mas de veinte afios como consultor e inversor, he
desarrollado varios proyectos exitosos en Argentina y en
el exterior, incluyendo la reorganizacién de compaiiias, el
desarrollo de marcas, fusiones y adquisiciones, y proyec-
tos de expansion ferritorial. Hace unos afios, con mi socia
decidimos dejar nuestra oficina en el centro de Buenos
Aires y, ya que la fecnologia y nuestra tarea lo permiten,
trabajar desde nuestras respectivas casas. Es mds, suelo
trabajar bastantes dias al mes desde mi casa en la costa
afléntica. Esta determinacion la tomé con el fin de disfrutar
del trabajo vy de la vida en general, con tiempo para des-
cansar después de muchos afos de batalla.

Entonces conoci a Nathaniel Leivas, v casi de inmediafo
me senfi inmerso en el mundo Radical Fitness. Es algo que
nunca me habia pasado: la potencia del proyecto nos
sedujo de inmediato. Y aqui estfamos.

Toda mi vida, primero como gerente corporativo en
Adidas y luego como empresario independiente, tuve que
enfrentar procesos de reesfructuracion empresarial. Las his-
torias de los startups son mds o menos parecidas: “Tuvimos
una gran idea. Conseguimos el dinero, logramos reclutar
buena genfe, nos fue bastante bien por un tiempo. Des-
pués algo pasd. Nos caimos y todo termind”.

No hay otro destino
que el que nosotros

®
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Desafortunadomente existe una estadistica muy cruel: el
50% de los startups no pasa la crucial barrera de los tres
afos, y el 95% muere antes de llegar al quinto afo. Esto
es ofra manera de decir que la mayoria de los negocios
fracasa. Este fracaso no es necesariamente fotal, pero
se hace evidenfe en muchos aspectos. Por ejemplo, las
empresas no pueden confrolar sus cosfos, dejan que sus
clientes se escapen u ofrecen productos que el mercado no
necesita. Sin embargo, esfos riesgos pueden ser tofalmente
erradicados si se encara a tiempo una reestructuracion de
la empresa.

El disefio organizacional es una secuencia completa que
resulta de alinear la misién, la vision, los valores, los princi-
pios operativos, las estrategias, los objefivos, las técticas,
los sistemas, la estructura, la gente, los procesos, la cultura
y las medidas de performance, de manera de alcanzar los
resultados en el contexto circundante.

Es lo mismo que pasa en una carrera de Formula 1: ganar
es un tema que sobrepasa por mucho a la simple estructura
del auto.

No puede saberse cémo hacer algo si antes no se sabe
qué es lo que se quiere hacer. Lo que muchos duefios de
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empresas hacen mal, es imaginar el futuro. Por lo gene-

ral, estén muy preocupados por la farea cotidiana, y un

dia se encuentran con que —antes de llegar al fafidico L,NEA PROFES,ONAL
quinto afio— tienen que cerrar las puertas, y que un com-

petidor se quedd con su negocio.

Encontré que Radical Fitness, ademés de haber pasado
hace tiempo el critico periodo mencionado, osfenta un
fuerte liderazgo. Esta es una cualidad fundamental para
enfrentar la nueva etapa de la compaiiia, en la que
actualmente estamos, que exige una gran audacia y
valentia, ya que ahora “jugamos en las grandes ligas”
y los problemas que enfrentamos son los inherentes al
nivel que alcanzamos.

Nathaniel y Gabriela Leivas saben que la cultura de lo
compaiiia, que hoy es la Gnica empresa argentina con
franquicias en 25 paises, es un activo muy importante
que debe ser preservado y apalancado en un desarrollo
de transformacién organizacional. En este proceso de
cambio existen dos cosas que hay que seguir de cerca:
un fuerte liderazgo y un estricto control de procesos. Y
para ambos hace falta encontrar a las personas ade-
cuadas, con las habilidades, destrezas y experiencia
necesarias para el duro combate que se avecina. El
auto de Formula 1 que ganaba carreras en la década
del 90 no va a friunfar si no se le incorpora la tecnolo-
gia disponible en el nuevo milenio.

Ademés, el contexto no podria ser mds favorable. Y mas
peligroso. ..

El finess es la segunda industria que mas crece en el
mundo, después de las telecomunicaciones. Esto quiere
decir, simplemente, que lo competencia actual va a ser
mucho mas agresiva que hasta ahora.

Casi fodos los analistas coinciden en que el mercado
del finess va a experimentar un crecimiento muy sosteni-
do durante los proximos 10 afios. Tenemos que esperar
una guerra, y prepararmnos para ella. Y asi lo sienten
todos los “soldados” de Radical Fitness en Argenting,
Australia, Nueva Zelanda, Japén, Taiwén, Hong Kong,
Chipre, Grecia, libano, Egipto, Francia, Bélgica, Ho-
landa, Suiza, Portugal, Brasil, Chile, Bolivia y los nuevos
franquiciados que ingresan al sistema a razén de uno
por mes.

las organizaciones se comportan de la forma en que
fueron disefiadas para comportarse. Radical Fitness ha
sido redisefiada para estar orientada a la estrategia de
mediano plazo, a la guerra competitiva permanente y c"‘) OLIVIO

al siempre cambiante escenario. Esté esfructurada para

enfrentar el futuro con “guerreros” de primera clase en +54 11 46280600 | info@olmo.com.ar | www.olmo.com.ar
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“El 50% de los

start-ups no pasa
la crucial barrera
de los tres afios

y el 95%

las posiciones clave (no es casualidad que el programa
mas popular de la compaiiia sea Fight Do), y tiene un solo
objetivo: ser la empresa nimero uno en facturacion de la
industria en un plazo de cinco afos.

5Qué modelo elegimos
para la reestructuracion?

Existen muchos modelos de reorganizacion de usos co-
munes, principalmente disefiados por grandes consultoras
como McKinsey vy similares. Estos modelos han sido pro-
bados por lo menos durante dos décadas en muchas
empresas de fodo el mundo. Sin embargo, han sido di-
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sefiados en escenarios de mucha mayor esfabilidad que
los actuales, cuando las organizaciones tendian a ofrecer
un solo producto que era facil de manejar a través de las
distintas dreas de la compaiiia.

El mundo de hoy es muy diferente. En la actualidad las
empresas suelen tfener un portfolio dinémico de productos
que operan de manera muy diferente unos de ofros, que
pueden simultdneamente competir y colaborar entre ellos,
y que obligan a tomar decisiones del tipo “camaleon”
para adaptarse con rapidez al escenario o desaparecer
definitivamente.

Es por eso que elegimos para Radical Fitness un disefio
con una arquitectura organizacional flexible, en la que
sus miembros son auténomos, aunque estan coordinados,
combinando las mejores herramientas del flujo de infor-
maciéon hacia arriba y hacia abajo, vy creando de esta
manera un ambiente fuerfemente cooperativo entre fodos
los miembros de la organizacion. Este modelo es el que
llamamos Radical Fitness Franchise Program, v es el que
actualmente gobierna el crecimiento de la empresa por
todo el mundo.

Cualquier jugador de ajedrez sabe que la partida se gana
o se pierde en una jugada. Por eso sabe que es necesario
concentrarse en cada movida y no dejar ninguna librada
al azar. En una batalla; si uno no gana, pierde. No hay
grises. Es como una mujer embarazada. No puede estar
"un poco” embarazada. Llos miembros de Radical Fitness
saben que su principal responsabilidad es “disefiar” la
batalla que estédn combatiendo, y no dejar que sean los
competidores los que la disefien.

Escribic William Shakespeare en Julio César: “los cobar-
des mueren muchas veces antes de morir”. En la industria
del finess se avecina una batalla de proporciones, exci-
tante y peligrosa. Vale la pena lucharla.

[*) Presidente de Franchising Group. International Franchise Manager de
Radical Fitness. sapo@fgroup.com.ar

www.e-morales.com.ar
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VIAMONTE 2250, C.ABA (1056)
TEL: (5411} 4851-9168

info@e-morales.com.ar
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en su entre

Anteeliniciodeunaactividad fisicaconel objetivo
de mantener una buena salud, el primer paso es
comenzar con la intensidad que su instructor
o profesor crea recomendable, basada en la
frecuencia cardiaca y su entrenamiento previo.
Por otro lado, es preciso que lo ayuden en la
evaluacion de su estado de salud para conocer
si existen limitaciones de algun tipo para poder
comenzar con su programa de ejercitacion.

La preevaluacion de la salud le dard una
idea de qué factores aumentan el riesgo de
enfermedades relacionadas con el ejercicio o
lesion. Usted puede compartir estos resultados
y el programa de ejercicios recomendados con
su médico personal. Adicionalmente considere
lo siguiente:

el exito

namiento

Por Jorge Franchella (¥)

TIEMPO DE EJERCICIO

Poner su calendario en un papel le permitird
ubicar con facilidad cuando realizard el plan
de ejercicios y, ademas, hard més probable que
persevere en el mismo.

AUTOEVALUACION
El realizar un mapa de sus metas y del plan, y
firmar un acuerdo con uno mismo para iniciar
o continuar el ejercicio, también servira para
mantener la constancia.

HAGALO SIMPLE

- Eljja primero los ejercicios que le resulten
mas faciles y mas agradables.
Incorpore un programa basico de la fuerza
empleando la sobrecarga del peso del cuerpo.
Incorpérese al programa de estiramientos
basicos.

CREE UN RITUAL
Haga del ejercicio una rutina diaria en su vida.

Llogo del Gimnasio

+ AMERICAN COLLEGE
; of SPORTS MEDICINE,

ACOASyP

CONSEJO ARGENTINO L)
V DE SALUD Y PREVENCION T

Informacion tomada de los consejos del American College
of Sports Medicine.
(*) Médico cardiologo y deportélogo, miembro del American College of

Sports Medicine y director del Consejo Argentino de Salud y Prevencion
(COASyP) jfranchella@masvida.com
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Snap Fitness crece en México

Desembarcéen2009enalpaisazteca. Tieneenlaactualidad3unidades

y proyecta 15 en funcionamiento y 30 vendidas para finales de 2010.

El objetivo es contar con 100 gimnasios en operacion en 5 aiios.

Snap Fitness es una franquicia de gimnasios de bajo
costo creada en 2003 en Estados Unidos por Peter
Taunton, como una alternativa a los gimnasios grandes.
Actualmente, posee 2.000 unidades en funcionamiento
distribuidas en Estados Unidos, Canadd, México, India
y Nueva Zelanda.

Este concepto de negocio se caracteriza, ademds, por es-
tar abierto las 24 horas, contar con escaso personal y alta
eficiencia operativa. “Snap Fitness llegé a México en 2009
gracias a un grupo de inversionistas a los que les gustd el
concepto’, afirma Mayte Ibarra Belmont, directora de la
empresa para ese pais.

El primer Snap azteca abrié en mayo de 2009 en Metepec,
Estado de México. Unos meses después, en septiembre del
mismo afio, se inauguré la segunda unidad en Querétaro.
Y en enero de este afno se sumd la tercera sede de la marca,
ubicada en Puebla.

Los gimnasios estin equipados con mdquinas de peso asis-
tido y drea de peso libre, mds aparatos cardiovasculares:
caminadoras, elipticas y bicicletas fijas. El equipamiento
presente en estos centros es de la marca Matrix y las elipticas
son Octane. Las instalaciones, ademads, disponen de bafnos
con duchas y camas de bronceado opcionales.

Algo tentador del concepto, mds alld de su bajo costo, es
que los socios al inscribirse firman un acuerdo, “pero no es
un contrato que los obligue a permanecer un tiempo de-
terminado, sino que pueden cancelar su membresia en el
momento que lo deseen, con un aviso de 30 dias, sin ningin
cargo”, explic6 Ibarra Belmont.

Snap Fitness estd dirigido al nivel socioeconémico C, C+,
A/B. “Contamos con una gran variedad de miembros pues el
gimnasio permanece abierto las 24 horas y puede adaptarse
al horario de todos, ya sea que trabajen muy temprano o
salgan muy tarde”, indica la ejecutiva. Los miembros ingre-
san utilizando una tarjeta magnética que puede usarse en
cualquier Snap del mundo una vez activada.

Actualmente, la sede Metepec de 410 m? cuenta con 590
socios. El costo de la membresfa individual ronda los 48 dé-
lares, aproximadamente, y existen también membresias para
pareja y familiares.

Los gimnasios estdn ubicados en zonas residenciales o
de oficinas. Sus dimensiones oscilan entre 250 y 400 m?,
aproximadamente. Ibarra Belmont explica que “para el fun-
cionamiento se necesita un administrador y un ayudante,
dos personas de limpieza y dos entrenadores. Y la inversién
necesaria es de aproximadamente 270 mil ddlares”.



“El concepto de Snap es muy interesante en México, ya que

en los tltimos afos, los mexicanos han empezado a tomar
conciencia de su salud y bienestar y cada vez son mds los
que quieren hacer algo por mejorar, asi que un gimnasio
al alcance de la mano es muy interesante e innovador, por
eso el éxito que ha tenido”, asegurd la directora de la marca
para México.

FITBIZ

INSTITUTE

AGOSTO 19, 20, 21 VZZ :
SEPTIEMBRE 16, 17, 18.4 19.

CUPO SOLO PARA 30 PERSONAS
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Snap Fitness se estd abriendo camino en toda la Republi-
ca Mexicana. “Se calcula que para finales de 2010 estardn
operando alrededor de 15 centros, y estardn vendidos
unos 30. El objetivo es que en los préximos 5 afios haya
100 gimnasios Snap en funcionamiento”, sostuvo Ibarra
Belmont. A largo plazo planean la expansién a otros paises
de America Latina.s

Mis informacién en www.snapfitness.com/mexico

“SOLO ES POSIBLE AVANZAR CUANDO SE MIRA LEJOS.”

José Ortega y Gasset

www.fithiz.com.ar
FITBIZ ARGENTINA Av. Paseo Col6n 470 2° D (1063)

Buenos Aires, Argentina
Tel/Fax (54 11) 4115-3525/24 - info@fithiz.com.ar



SAN PABLO - BRASIL

Ya llega
Alliance Fitness

Del 16 al 18 de abril se realizard en San Pablo, Brasil,
Alliance Fitness, un nuevo espacio que reunird en el
mismo lugar y fecha los tres eventos que ya realiza anual-
mente Fitness Management School (FMS): el Congreso
Brasilefio de Personal Training, el Congreso Brasilefio de

Natacién Infantil y el Seminario Internacional de Ges-
tién FMS.

“Alliance Fitness convocard a tres ptblicos distintos y de
alto valor para los negocios del fitness: entrenadores perso-
nales, propietarios y gerentes de gimnasios, y profesionales

de la natacién infantil”, senalé Marcos Tadeu, director
de FMS.

El evento también contard con un sector de exposicién
de accesorios, equipamientos y servicios, denominado
Alliance Market Place, que funcionard los tres dias de
10 a 19 horas.

Alliance Fitness tendrd lugar en el Centro de Convencio-
nes Rebougas, que se estima serd visitado por mds de 1.600
profesionales y empresarios durante las tres jornadas. =

MANAGEMENT TOUR
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Eventos de Alliance Fitness

- 4° Congreso Brasilefio de Personal Training: el ciclo
de conferencias serd dictado por Annet Lang (Estados
Unidos), Alexandre Moreira, Mdrio Charro, Julio Cerca
Serrdo, Luiz Antonio Domingues y Giulliano Esperanca.

Cursos paralelos: Prescripcién del entrenamiento fundamen-
tado en evidencias cientificas para el entrenador personal;
Entrenamiento personal para clientes de la tercera edad; y
Entrenamiento funcional: fundamentos y aplicacién.

- 2° Congreso Brasilefio de Natacién Infantil: el ciclo
de conferencias serd dictado por Martha Sanz, Magdale-
na Sanz (Argentina), los doctores Fernando Barros, Maria
Lucia Contreras, Rosely Rangel, Marcelo Baboghluian y
Shawn Tomilnson (Inglaterra), entre otros.

- 3° Seminario Internacional de Gestién FMS: a car-
go del especialista norteamericano Victor Brick. Habrd
un curso preseminario dictado por el consultor brasilefio
Luis Amoroso.

Para informes e inscripcién: www.alliancefitness.com.br

Seminarios en Montevideo y en Lima

Mercado Fitness tiene ya las fechas confirmadas para desem-
barcar con su Management Tour en Montevideo (Uruguay)
y en Lima (Perd). El primer seminario internacional de
gestion de gimnasios se llevard a cabo el 22 de mayo en el
Crystal Palace Hotel de la capital uruguaya, y el segundo
tendrd lugar el 19 de junio en el Novotel de Lima.

En Uruguay, de la jornada de capacitacién —patrocinada por

la empresa Hi Fitness— participardn como oradores: Javier
Petit, gerente de Marketing y Relaciones Institucionales de

la red de clubes Megatlon; Gabriela Retamar, directora Téc-
nica de Body Systems; y Almeris Armiliatos, director de la
consultora brasileha Inner GP.

En Perq, el seminario es patrocinado por la firma Compania
Fitness y el contenido estard a cargo de los consultores bra-
silenos Luis Amoroso (FitBiz) y Ricardo Cruz (B2F), que
abordardn las temdticas: planificacion, estrategia, ventas y lide-
razgo. Por més informacion sobre estos eventos, puede llamar

a los teléfonos 09-4540563 (Uruguay) y 01-2733168 (Pert). »




BOLIVIA

Go Fitness & Spa se traslada GO

En abril, Go Fitness & Spa de La Paz,
Bolivia, se traslada al nuevo centro co-
mercial de esa ciudad, Megacenter La
Paz. “Nos mudamos a un ambiente que
posee todas las caracteristicas para fun-
cionar como gimnasio. Estd ubicado en
el 3° piso del mall con vista a la avenida
principal”, destacé Liliana Ascarrunz,
gerente General de la empresa.

Con una inversién de 200 mil délares,
en local arrendado, el nuevo Go Fitness
tendrd 750 m? y ampliard su capaci-
dad de socios en un 15%. “También
estamos aumentando la cantidad de

TAR TRALC: ,

equipamiento cardiovascular y renovan-
do las mdquinas de trabajo muscular,
siempre con la linea Life Fitness”, co-
menté Ascarrunz.

Las nuevas instalaciones contardn ade-
mds con un spa mds completo, “ya que
tendremos un dermatdlogo y un ciruja-
no pldstico de renombre como parte de
nuestros servicios, cama solar Ergoline,
sauna seco y a vapor’, sefalaron desde
la empresa.

Ademids, Go Fitness ofrecerd sala de pi-
lates con reformers de Pilatesland, sala

KIP Maghines

de Spinning y dos salones més para tra-
bajo aerébico en fitness, karate, aikido,
kickboxing, y escuela de jazz para nifios
desde 2 afnos. Y tendrd externalizado el
servicio de café.

En cuanto a las membresias, proyec-
tan implementar una cuota de ingreso
y estdn evaluando un aumento en los
abonos mensuales. “Los socios tiene
mucha ansiedad por conocer las nuevas
instalaciones y disfrutar de las inno-
vaciones que hemos implementado”,
afirmd la ejecutiva. =

Equipos para
Gimnasio

Lima - Peru
Ventas: (511) 273 3168
ventas@ciafitness.com.pe
www.ciafitness.com.pe




BRASIL

COMPANHIA ATHLETICA - BRASIL

El 4 de marzo, la
agencia DM9DDB
lanzé Tweet Calories,
el medidor de calorias
gastadas en Twitter
creado para la cadena
de gimnasios brasilena
Companhia Athletica.
Por medio de esta herramienta, los usuarios de esta comuni-
dad on-line pueden conocer cudntas calorias gastaron en sus
Gltimas 24 horas en Twitter.

El test emplea un método matemdtico simple. Toma en
cuenta un promedio del tamafio de las palabras, la velocidad
media de digitacién, las calorias que se pierden por minu-
to, y cudnto se acostumbra gastar en una sesién en Twitter,

Tel: 7083210 :
Cel; 094540563 www.hf.com.uy info@hf.com.uy

Lanzan medidor de calorias en Twitter

“twittada”. Para realizar el test, basta con ingresar al sitio
http://tweetcalories.com y digitar el usuario de Twitter. Por
otra parte, en el perfil @tweetcalories es posible comparar
con otras personas que ya se sumaron al test.

Uno de los dos primeros en probar Tweet Calories fue el
actor estadounidense Ashton Kutcher, famoso por la serie
de televisién “That 70’s Show”. Se puede acceder a la infor-
macién del mismo en @tweetcalories, haciendo referencia
a la visita del perfil oficial de Kutcher: @aplusk, que en su
tltima sesién consumié 5,15 calorias.

Otro famoso en sumarse al medidor fue el actor Tom
Hanks. A través de su usuario @tomhanks realizé el test
y consumid 1,03 caloria en las dltimas 24 horas, segtin la
informacion registrada.

Mercado de suplementos
nutricionales

En 2009, el mercado de los suplementos alimenticios regis-
tré un crecimiento en Latinoamérica que fue liderado por
Chile con un alza anual del 28,3%, segtin indica un estudio
realizado por Euromonitor International. En segundo lu-
gar figura Argentina, con un incremento del 9,2%; luego
Brasil, con el 8,6%; Colombia, con el 7,7%; y México, con
el 1,8%.

Respecto del tamano de mercado, Brasil es quien estd a la
cabeza, con 1.062,9 millones de délares; seguido de México,
con 638,9 millones; y Colombia, con 199,3 millones.

En cuanto al consumo per cépita de los suplementos, lide-
ra la lista México con 5,9 ddlares por habitante, el segundo
puesto lo obtiene Brasil con 5,4, el tercero Colombia con
4,4 por persona, y en la cuarta posicién figura Chile con

4 délares.

Los operadores del sector coinciden en que la demanda de
los suplementos nutricionales seguird creciendo, porque el
consumidor es cada vez mds consciente de la importancia de
la nutricién y de la salud preventiva.

Fuente: www.estrategia.cl



CHILE

Ciencias de la
Actividad Fisica

Del 6 de abril hasta el 30 de noviembre se desarrollard una
nueva versién de la Diplomatura en Ciencias de la Ac-
tividad Fisica en la Universidad de Chile. El programa,
organizado por el Instituto de Ciencias Biomédicas de la
Facultad de Medicina, contard este afio con 264 horas pre-
senciales y abarcard temdticas orientadas al cuidado y buen
rendimiento del deportista.

Entre ellas figuran: bioquimica energética, fisiologia del
ejercicio, evaluacién de la condicién fisica, nutricion y acti-
vidad fisica, biomecdnica, y bases del entrenamiento.

Para mds informacién puede llamar a los teléfonos

978-6513/6514 o escribir a awhite@med.uchile.cl

Nuevo sistema Crossfit

Se trata de una disciplina de acondicionamiento fisico que
combina diferentes ejercicios utilizando “el peso del cuerpo,
levantamiento de pesas en estilo olimpico y de potencia,

y actividades como correr, remar y pedalear, entre otras”,
coment$ Luis Castro, uno de los impulsores de Crossfit

en Chile.

Castro asegura que el interés por esta disciplina ha ido en
aumento “a nivel mundial, de 18 gimnasios en 2005 a mds
de 1.500 en 2010. Crossfit llegé a Chile en mayo de 2009 y
actualmente contamos con tres sedes en Santiago”.

Este entrenamiento estd disenado para deportistas de alto
rendimiento y también apunta a la poblacién en general, “la
que en su gran mayoria realiza una escasa actividad deporti-
va diaria”, indic6 Castro.

MEXICO
Inauguran Fisical Fitness

En la ciudad de Tequis-
quiapan abrié sus puertas,
recientemente, el centro
de  acondicionamiento
Fisical Fitness.
Ofrece musculacién, sec-

fisico

tor cardiovascular, clases
de baile y préximamente
se sumardn otras discipli-
nas como pilates, yoga y Zumba.

“Una de las cuestiones mds importantes como entrenador
es ayudar a la gente a lograr sus objetivos”, aseguré Hugo
Molina, propietario del centro. Y al respecto, sefialé que a
los socios se les efectia una encuesta médica para conocer
“cudl es el trato que necesita cada persona, de acuerdo con
su aspecto de salud y sus metas personales”.

Bl
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Inversiones Salud y Vida Ltda, Av. 8 Norte 340 / Vifia del Mar / Chile

Tel: 56-32-682216 / movil; 82098963 f ventas@fullgym.cl [ www.fullgym.cl



PARAGUAY

Curso: Gimnasia
Postural Global

Durante dos fines de semana de abril
se desarrollard en Paraguay el curso de
formacién intensiva Gimnasia Postu-
ral Global, organizado por la profesora
Paola Espinola, representante para ese
pais del Centro Roust, con sede central
en Argentina.

La formacién estd destinada a profesio-
nales del fitness, profesores de educacién
fisica, de danza, de yoga, de natacidn,
entrenadores personales y kinesi6logos,
asi como también a alumnos avanzados
de estas carreras

La capacitacién intensiva serd durante
dos fines de semana completos:

- Primer médulo: viernes 9, sibado 10
y domingo 11 de abril.

- Segundo médulo: viernes 16, sibado
17 y domingo 18 de abril.

- Horario: de 9 a 18 horas.

El curso se dictard en Asuncién, en el
estudio Corporea Pilates, ubicado en
avenida Sacramento 750. Para mds in-
formacién puede llamar a los teléfonos
(595 21) 60 77 90/ (595 991) 51 31 08
o escribir a pilates.corporea@gmail.com
/ www.corporeaweb.tk

M A G A XTI NFE

www.sportmagazine.com.py

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

info@sportmagazine.com.py
Asuncion - Paraguay

VENEZUELA

Infraestructuras Deportivas
y Recreativas

Del 19 al 22 de mayo se realizard el
Primer Seminario Internacional de
Infraestructuras Deportivas y Re-
creativas en Barquisimeto, Venezuela.
“El evento pretende realizar un inter-
cambio de ideas y experiencias con los
protagonistas de la planificacién, cons-
truccién, modernizacién y gestién de
instalaciones deportivas y recreativas en
el contexto nacional e iberoamericano”,

indicé Enrique Reyes, coordinador ge-
neral del evento.

El programa del seminario prevé con-

ferencias, foros, cursos, actividades
culturales y también exposicién y venta
de revistas, libros, productos, equipos y
materiales.

Para mayor informacién puede visitar

www.aiidyr.org

Life Fitness renueva su sitio web

=W |

Con la premisa What we live for (para
lo que vivimos), y como parte de su
estrategia de marketing, la empresa

Life Fitness redisené su pdgina web
www.lifefitness.com.ve.

“A nivel visual el sitio realiza una ana-
logia entre el uso de los equipos y el
ejercicio al aire libre”, explicé Alberto
Mestre, director general de Life Fitness
en Venezuela.

El objetivo es que los consumidores de
la marca “puedan recibir, con el uso de
nuestros equipos, los mismos beneficios
de ¢jercitarse bien sea desde la comodi-
dad de su hogar, o desde el gimnasio de

su preferencia’, afirmé Mestre.




VENTA

Diego Lanzani

Vendo 2 cintas Athletic 2,5 HP a
$3250 c/u y una también Athletic
de 1,5 HP a $1600, 5% de desc. si
compras las 3.

Tel.: (011) 5962-4033

E-mail: diegolanzani76@hotmail.com

Gastén Cortese

Se ofrece equipamiento de fitness re-
acondicionado de primera linea:

1 escalador StarTrac 4100: USD
1000 / 5 bikes Star-Trac 4400 RB:
USD 900 / 1 prensa 45° Finess
Machine: USD 300 / 1 set de Body
Pump: USD 300 / 1 bike life Finess
Q500 UB: USD 800 / 1 bike life
Fitness 500 RB: USD 900 / 1 banco
Paramount (abs, triceps) USD 250 / 1
banco Paramount de 90% USD 250
/ 7 bancos abdominal Paramount:
USD 250 / 1 banco multiangular Pa-
ramount: USD 250.

Tel.: (011) 4855-8574

E-maiil: ventas@systemfit.com.ar

Marcelo Rag

Vendo por cierre de gym a excelen-
fes precios, 3 escaladoras mecénicas
profesionales a $650, 4 bicicletas
Professional Gym a $650 c/u y dos
bicis negras Simi a $550, dorsalera
M Force 80 kg a $1250, eliptico me-
canico Fox, 1 escaladora trepadora a
$650. Tel.: (011) 46739024

E-mail: infosporigym@yahoo.com.ar

Sergio Marini

Vendo 10 bicis indoor Mir 4 meses
de uso con garantia $1300 ¢/u, 13
bicis Sportmax $950 c/u, 15 bicis
Spiner Bike 2 afios de uso, $1100
c/u, 13 bicis Eva Gym $750 c/u.
Tel: (O11) 15 6263-8762

E-mail: sergiomarini®6@hotmail.com

Alberto Nastri

Vendo escalador Llife Fitness 7500 a
$4000. En funcionamiento y buen
estado. Cinta Kip Machines modelo
218 $4500, Bco. multiangular Mag-
num $300, 200 kg en discos $700,
2 barras 1,70 my 2 de 1,20 m
$100.

Tel.: (O11) 4807-4078

E-mail: betonasturi@hotmail.com

Javier Garcia

Vendo aparatos de musculacién, is-
quiotibial de pie, gemelos de pie,
multifuerza, doble polea paralela,
remo bajo, bancos de pecho plano,
inclinado, declinado, Bco. Scoft senta-
do, paralelas con respaldo abdominal
y disco para oblicuos, envio fofos.
Tel.: (0343) 155110878

E-mail: gimnasioolympiapna@hotmail.com

Pablo Raffinetti

Vendo Modular de 4 Caras Cybex.
Abdominales, polea individual, sillon
de cuadriceps y espinales. USD 2800.
Tel.: (011) 47779239

E-mail: proffinetii@cybexintl.com.ar

Guillermo Spandri

Vendo 5 bolsas de boxeo con soportes
y base para la pera todo x $399 un
regalo y 2 colchonetas nuevas.

Tel.: (011) 42169479
E-mail: guillespandri@hotmail.com

Gustavo Pérez

Clasificado: vendo minitramps en buen
estado $180 c/u.

Tel.: (011) 4758-2931

E-mail: gymatp@hotmail.com

Analia Mansilla

Vendo 2 camas de Pilates, con tabla
de salto, box y antideslizantes.

Tel: (O11) 15 51555971

E-mail: amesteticaysalud@hotmail.com

Gustavo Mufioz

Vendo urgentel!l bici recumbent y dos
convencionales p/rehab. También dos
cintas Sportart.

Tel.: (02266) 15475024

E-mail: centrocorpus@yahoo.com.ar

Gabriela Rocha

Vendo banco scott, espaldar grande
para fondos y dominadas Fox linea
Full, banco plano con soporte Fox Ii-
nea Full.

Tel.: (03487) 582105

E-mail: confacto@newgymfitness.com.ar

Hernén Litta

Vendo mancuernas de fundicion (120
unidades aprox.) de 1 kg, 2 kgy 3 kg
a $5,00 el kilo.

Tel.: (O11) 48370276

E-mail: info@ionix-gym.com.ar

Pablo Bonfanti

Vendo 15 Step Quuz junior s/goma
(70*37*10) menos de un afio de
uso, $1000.

Tel.: (0351) 4731202

E-mail: enlinea_2006@yahoo.com.ar

Paula Gémez

Vendo 11 miniram de Mir con tela
reforzada, muy poco uso. $180 cada
uno o lote completo $1880, escucho
propuestas.

Tel.: 15 6391-4502

E-mail: plsilva 1@hotmail.com

Paula Silva

Vendo 8 bicis Spinner Bike en muy
buen estado, ¢/u $900, envio fotos.
Tel.: (O11) 15 6391-4502

E-mail: plsilva 1@hotmail.com

Gustavo Signos

Vendo equipamiento de pilates P&P, re-
former, trapecio, chear, unid. de pared,
reformer con forre, efc. Equipamiento
aerdbico: cinfa Life Fitness, 3 bicis, elip-
fico con prog. y 1 plataforma vibradora.
Tel.: (011) 15 4057-1064

E-mail: signospilates@yahoo.com.ar

Hugo Rato

Vendo 4 cinfas San Martino 1 hp in-
destructible a rodillo, envio fotos.

Tel.: (02362) 642143

E-maiil: freetimegym@hotmail.com

Alberto Rodriguez

Vendo set de maquinas aerébicas con
monitor tactil importadas; comprenden
2 simuladores de trote (escalador sim-
ple y alternado) una bicicleta monitor
tactil y dos simuladores de sky con
pantalla tactil (fodos a color) marca
Nautilus producfo Onico en Argentina
(s6lo para entendidos).

Tel.: (0261) 155755522

centrosdeportivosproform@yahoo.com.ar

Fernando Rodriguez

Vendo conjunto o individual excelen-
te descuento por block de méquinas
$16000, peck deck Fox, bco. plano,
bco. inclinado, bco. hombros, bco.
Scoft sentado y parado, mancuernero
de 2 filas, prensa, fondos paralelas ¢/
twister.

Tel.: (011) 47252930

E-mail: nexonet@arnet.com.ar

Clasificados

COMPRA

Carlos Centurién

Estoy interesado en pisos para gim-
nasio, de goma o similar, usados o
no. Escucho ofertas a mi correo.
Tel.: (0351) 153005248

E-mail: charly_ce@hotmail.com

Walter Jesos Appella

Compro maquinas lingoteras en buen
estado, preferentemente sillén de cué-
driceps, multicadera, press hombros,
y prensa horizontal, entre ofras.

Tel.: (02317) 426817

E-mail: wappello@gmail.com

Sergio Filgueira

Compro méquina de abdominales
senfado profesional y polea cruzada
prof. Tel.: (011) 15 5062-0242

E-mail: sergiofilgueira@yahoo.es

FONDO DE COMERCIO

Ana Larrauri
Vendo excelente gimnasio en pleno
funcionamiento en Barrio Norte

(Cacri’rol Federal). Transfiero carte-

ra de clientes, fondo de comercio
y equipamiento completo.
E-mail: vtagym@hotmail.com

Martin Belgrano

Vendo 2 fondos de comercio en Bel
grano: centros de Pilafes con circuito
30 minutos finess, plataformas vibra-
forias y centro de estética.

Tel.: (011) 47860418

Email: roca.life@hotmail.com

BUSQUEDA

Fernando Rodriguez

Buscamos profesores para las  si-
guientes actividades: aero kid boxing
y similares, aerojump y similares.
Tel.: (011) 47252930

CEL: (O11) 15 5502-4287

E-mail nexonet@arnet.com.ar

Sonia Ferreyra

Necesito profesor instructor o es-
fudiante de Ed. Fisica para gym,
aerobic, Aero box, etc. gym artisti-
ca, gym en telas. De Cérdobo.

Tel.: (03572) 423065

Email: gymeurric@yahoo.com.ar

A\

FITNESSBROKER.
AV

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

Alquileres

Fondos de Comercio

Permutas

WWW.FITNESSBROKER.COM.AR

Proyectos

Servicios Ventas



Guia de proveedores / Eventos

PUBLICIDADES EN ESTA EDICION

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

Amici - (034 1) 440-7553 / www.amicivirtual.com.ar

Amino 8 -(011) 155411 6075 / rb@amino8.com

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

Aqua Power - barcala@ciudad.com.ar / info@induplast.com.ar

Azteca - (011) 4768-1211 / info@pilatesazteca.com.ar

Barcelona Biomecdnica - (011) 4628-0651 / edu_barcelona@live.com.ar
Bard International - (011) 4545-7700 / info@bard-international.com

BH Hi - Power - (0221) 471-2323 / mkig@randers.com.ar

Bici Mundo - (0351) 4221665 / bicimundo@arnet.com.ar

Bike Machine - (034 1) 4400931 / bikemachine@bikemachine.com.ar
BiobodyX - (011) 4584-6734 / info@biobodyx.com.ar

Biofitness - (011) 15 6095-1972 / info@biofitness.com.ar

Biomax - (0341) 464-9441 / holiday@citynet.net.ar

Biznet - (0341) 4110111 / info@biznet.com.ar

Body Sysfems - www.BodySystems.nef

Calderas Santero - (011) 4931-0183,/0294 / info@calderassantero.com
Centro Roust - (011) 4393-2446 / rpgcentro@yahoo.com.ar

Cia. Arg. de lockers - (011) 47777555 / lockers@argentinadelockers.com.ar
Concept2 - (011) 4958-2620 / goodwillic@gmail.com

Confrol Gym - (011) 4958-1711 / info@controlgym.com.ar
Cybex-(011) 47779239 / praffinefti@cybexint.com.ar

Danseur - (011) 5272-4500 / www.danseur.com.ar

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

Digital Fitness - (011) 4711-6168 / contacto@digitalfitness.com.ar
Embreex - (0221) 471-2323 / mkig@randers.com.ar

E-morales - (011) 4682-9312 / info@e-morales.com.ar

Equipamientos Fox - (011) 4278-3072 / ventas@equipamientosfox.com.ar
Equipamientos Millennium - {011) 4265-1609 / ventas@equipmillennium.com
Equipos Pilates - (011) 15 3037-1975 / info@equipospilates.com.ar
Escuelas NEF - (O11) 4331-6698/0089 / info@escuelasnef.com.ar
Everlast - (011) 4782-7132 / info@leadingbrands.com.ar

Fenix Machines - (011) 4200-1444 / ventas@fenixmachines.com.ar
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
Floor-System - (011) 4597-4020 / www.floor-system.com.ar

Full Mak - (O11) 4441-3228 / info@fullmak.com.ar

Gentech - www.gentech.com.ar

Clobus - (011) 47252202 / info@globusdeargentina.com.ar

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

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

Grupo Silicon Dinop - (011) 4941-0478 / info@gsdtecnologia.com.ar
Hidrion - 0800 266 0607 / controlserv@fibertel.com.ar
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Hidro World - (01 1) 4509-6879 / info@hidro-world.com.ar 27
Gym Home - (011) 4816-5650 / gymhome@fibertel.com.ar 74
Home Reformer - (011) 4751-8503 / homereformer@gmail.com 32
Impact Fitness - (011) 4855-8574 / adillen@systemfit.com.ar 08
Indoor SportWear - (011) 4502-0698 / indoorsportwear@gmail.com 58
Informética & Deportes - (0341) 4932606 / info@entrenar.com.ar 34
ltik - www.itik.es 80
JBH Equip - (011) 4228-6141/4228-3182 / info@jbhequip.com.ar 13
Kapitan Pedales - (011) 15 4058-7195 / kapitanpedalen@yahoo.com.ar 81
Kip Machines - (011) 4327-2963 / hmoavro@kipmachines.com 02
lab. lada - (011) 4629-0480 / proteinas@lablada.com.ar 62
[DPIL- (011) 4733-3959 / www.Idpil.com 63
le Corps - (011) 5786-0458 / lecorppilates@yahoo.com.ar 51
Llion Force - (011) 4207-8668 / www.lionforce.com.ar 76
Llona Sur-(011) 4270-3700 / info@lonasur.com.ar 34
Maquinas Sanmartino - [0358) 464-8213/maquinassanmartino@armet.com.ar 22
Mat Pro - (011) 4442-1796 / info@mat-pro.com.ar 44
Mir Fitness - (011) 4574-4842 /43 / mir@mirfitness.com.ar 18
MTD Gym - (0341) 4575721 / O7newedal@infovia.com.ar 42
Multiled - (011) 4373-9500 / ventas@multiled.com.ar 78
Néo Presséo - (01 1) 46669484 / naoindumentaria@hotmail.com 29
Nitrec - (011) 4283-2265 / infonitrec@yahoo.com.ar 44
Olmo - (011) 46280600 / info@olmo.com.ar 83
Ozono Equipamiento - (011) 4468-1037 / ozono_filness@yahoo.com.ar 70
Panatta - (56 9) 890-26751 /aortiz@panattasport.cl 71
P &P Equipamientos - (01 1) 4544-6058/9994 /info@pypequipamientos.com 53
P-equipe - (011) 4892-0490 / 0540 / info@p-equipe.com.ar 23
Pesas Dob - [011) 52907850 / 7851 / pesasdob@hotmail.com 67
Pilates Delivery - (011) 155-015-1816 / www.martinguidofitness.com 40
Precor - (0221) 471-2323 / www.precor.com 31
Radical Fitness - (011) 43817061 / info@radicalfitness.net 59
Randers - (0221) 471-2323 / info@randers.com.ar 15
Resortes MG - [011) 46870041 / resortesmg@fibertel.com.ar 81
Roan Service - (011) 4735-2298 (L. 24 hs) / roan@argentina.com 30
Saturn Supplements - (011) 4613-0025 / ventas@saturnargentina.com.ar 64
Semikon - (011) 4208-1285 / ventas@semikon.com.ar 33
Sonnos - (011) 4651-4692 / info@sonnosweb.com 10
Star Trac - (011) 4855-8574 / info@spinning-ar.com.ar 09
SysGym - (0351) 152-417379 / sysgym@amayasociados.com.ar 35
Up Down - (0358) 156001268 / info@updown.com.ar 81
West Gym - (011) 4488-1575 / nieveswestgymcenter@hotmail.com 79
Whirly Cycle - (011) 15 41961792 / msilva@leparc.com 52
Xfit - (011) 4208-1480 / info@xfit.com.ar 54

CALENDARIO 2010
Abril

22y 23 - 6tas Conferencias Mercado Fitness 2010 (Buenos Aires, Argentina).

24 - Certificacién Int. en Entrenamiento Funcional (Buenos Aires, Argentinal).

29/4 al 2/5 - FIBO 2010 (Essen, Alemania).

29/4 al 2/5 - 20° Fitness Brasil Internacional (San Pablo, Brasil).
Mayo

8 - MF Management Tour (Bariloche, Argentina).

13 al 16 - Rimini Wellness (Rimini, lialia).
22 - MF Management Tour (Montevideo, Uruguay).

Junio

5 - MF Management Tour (Salta, Argentina).

18 al 20 - Rio Sport Show (Rio de Janeiro, Brasil).
19 - MF Management Tour (Lima, Perd).

Agosto ,
10 al 14 - IDEA World Fitness Convention (los Angeles, EE.UU.).

IHRSA Institute for Professional Club Management (EE.UU.).

Septiembre
2 al 4 - IHRSA Fitness Brasil (San Pablo, Brasil).

Octubre

1y 2 - 2das Conferencias Mercado Fitness PAIS (Cérdoba, Argentina).
Wellness Paraguay (Asuncién, Paraguay).



sumleNium

La marca numero 1 en €Equipamiento Profesional de Argentina

Rachs

Con el respaldo de;

Redescubra Uranium uraniumfitness.com AFITNESS e



» PA

QUETE

COMPLETO

ELEVATION ™SERIES

.

Todo lo que quieres. Todo lo que tus usuarios guieren,
Equipada con lo mas revolucionario en la industria del fitness,
la linea de equipos cardiovasculares de la Elevation Series
ofrece integracion 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 ejercicios
para gimnasios, Para mas informacién contacta a nuestrg
Distribuidor Nacional al (54 11) 4713-5090 o a través de la

Seccion Comercial de www.fitnesscompany.com.ar
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