




































































































En 2008, la policía detuvo en Madrid, España, a un 
individuo acusado de robar relojes, dinero, documentos 
de identidad y otros efectos de valor de los armarios de 
varios gimnasios de esa capital, que después empeñaba 
en casas de compraventa de metales preciosos, para lo 
cual utilizaba documentos también robados. El día que 
fue finalmente apresado, el individuo llevaba encima dos 
relojes de marca valorados en 12.000 euros.

En septiembre de 2009, un hombre de 41 años fue de-
tenido en Granada capital (España), acusado de robar 
en el gimnasio del que era cliente. Según la policía, el 
delincuente tenía antecedentes y era conocido en varios 
gimnasios de la ciudad, de donde había sido invitado a 
marcharse por sospechas de robo. En la investigación, los 
agentes constataron que “esta persona iba al gimnasio 
hasta tres veces por día, lo cual no se correspondía con su 
nivel de entrenamiento ni con su forma física”.

En Austin, Texas (Estados Unidos), tuvo mucha repercusión 
el caso de Cynthia Huster-Forrest, de 29 años, quien fue 

acusada de robar 17 vehículos en varios gimnasios de esa 
ciudad norteamericana. Según crónicas policiales, la mujer 
se llevaba carteras o llaves de los vestuarios y luego robaba 
los autos del mismo estacionamiento del gimnasio o bien en 
las direcciones de las licencias de conducir que se llevaba.

En 2009, en Perú, una joven de 22 años, estudiante en un 
exclusivo instituto privado, ganó notoriedad en los medios 
por robar en gimnasios de Miraflores, Surco y San Borja. 
La mujer fue detenida por la policía cuando tramitaba una 
tarjeta bancaria con un DNI robado. El caso desató un re-
vuelo en las redes sociales, entre acusadores y defensores.

Según autoridades policiales, esta joven –hija de un policía 
abogado– solía elegir a sus víctimas por el parecido físico 
con ella para no despertar sospechas a la hora de sacar 
dinero, ropa o celulares con las tarjetas de crédito o de dé-
bito robadas. La muchacha, sin antecedentes, fue acusada 
de hurto agravado, estafa y falsificación de documentos.

Pero un caso más actual y resonante ocurrió en abril pa-

Tarjetas de crédito, relojes, teléfonos, efectivo, documentos y llaves encabezan 
la lista de bienes más robados. La mayoría de los hurtos se produce en vestuarios 
y estacionamientos. Para ingresar, los delincuentes suelen usar pases diarios o 
invitaciones gratuitas. Pero cuidado, éstos no siempre vienen de afuera. Conozca 
qué responsabilidad le cabe al gimnasio y qué herramientas de seguridad existen.

Ladrones al acecho
ALERTA
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sado, cuando un hombre de 35 años fue detenido en 
Cataluña, España, como presunto autor de 32 robos en 
gimnasios. Su estrategia era llegar en costosos autos roba-
dos, infiltrarse entre los socios y forzar los armarios para 
llevarse objetos de valor, tarjetas de crédito y, en algunos 
casos, las llaves de los domicilios particulares de los clien-
tes, que luego iba a robar.

No obstante, los delincuentes de los que debe cuidarse 
no siempre vienen de afuera del gimnasio. En marzo de 
2009, Mark Medrano, gerente de LA Fitness, en Buford, 
Georgia (Estados Unidos), fue arrestado por abrir los 
lockers de los vestuarios y robar las pertenencias de sus 
clientes. Al momento de ser aprehendido, la policía en-
contró en su bolso una computadora portátil y un anillo de 
bodas, ambos robados.

Pero el peor de los escenarios aparece cuando es el pro-
pio dueño del gimnasio quien roba a sus clientes. Éste es, 
por ejemplo, el caso de Mike Vona, propietario de Boom 
Fitness, en Valdosta, Georgia, quien fue arrestado en mayo 
de 2009 por robar miles de dólares de las cuentas banca-
rias de sus socios, entre ellos al capitán de la policía local.

La lista de penosos e innumerables ejemplos como éstos 
podría ocupar todas las páginas de esta edición de la re-
vista. Ocurre que los gimnasios son lugares de alto tránsito 
de personas. Aparecen nuevas caras todos los días y son 
muchos los flancos vulnerables que dan lugar al delito, 
con lo cual los hurtos a clientes son moneda corriente. De 
hecho, hay foros en Internet y grupos en Facebook que 
abordan específicamente este tema. 

Deslinde de responsabilidades
Así como en muchos edificios es común encontrar, arriba 
del ascensor, una placa con la leyenda “habiendo es-
caleras, el dueño del inmueble no se responsabiliza por 
accidentes en el ascensor”, la mayoría de los gimnasios 

Seguridad en el estacionamiento
La mayoría de los estacionamientos en clubes y gimna-
sios son abiertos y los ladrones saben que los clientes 
dejan sus automóviles allí por largos períodos. Para 
proteger a sus clientes del vandalismo, considere las 
siguientes recomendaciones:

- Ilumine adecuadamente todas las áreas. 
- Coloque cámaras de seguridad en lugares estratégicos.
- Elimine recovecos donde resulte fácil esconderse. 
- Instale un control de acceso supervisado en la entrada 
principal. 
- Instale alarmas contra intrusos en todos los accesos 
secundarios. 
- Ponga barreras para vehículos en todas las entradas 
alrededor del club. 
- Cuente con un botón antipánico en la zona de recep-
ción del gimnasio. 
- Ponga cajas de seguridad para dinero en efectivo. 
- Implemente membresías de gentileza para oficiales de 
policía. 

Además, aconseje a sus socios que dejen las perte-
nencias de valor en el baúl del automóvil, bajo llave. 
Bolsos, computadoras y billeteras a la vista son blancos 
fáciles. Pero para que la prevención del crimen sea 
efectiva, debe incluir estas iniciativas en el entrenamien-
to de su staff y en los programas de concientización de 
los socios.

Fuente: IHRSA
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En la Ciudad de Buenos Aires, el decreto 1821 regla-
mentó en 2004 la ley 139 que fija las normas para la 
habilitación de una instalación deportiva. En su artículo 
2, la ley señala que los gimnasios deben obligatoriamen-
te contar con “vestuario (local destinado al usuario para 
mudarse de ropa) y guardarropa (sector o espacio para 
la guarda de indumentaria, bolsos y otros elementos per-
sonales de los concurrentes)”.

En la opinión de Daniel Benelbas, abogado del Estudio Kon 
& Asociados, “el gimnasio es responsable cuando el socio 
se desprende de la guarda de sus efectos personales y la 
traslada al gimnasio, ya sea dejándolos en el guardarropas 
o mediante la contratación de un locker. Si faltan los objetos 
de esos lugares, siempre debe responder el gimnasio”.

Por este motivo, Benelbas sugiere que en el contrato de al-
quiler del locker se deje asentado hasta qué monto se hace 
responsable el gimnasio. “No obstante –añade el letrado– 
cuando el socio no traslada la guarda de sus pertenencias 
y, por ejemplo, olvida algo en la caminadora y eso es 
sustraído, la responsabilidad del gimnasio es discutible”.

Frente a este escenario, resulta imperativo que los gimna-
sios cuenten con herramientas que les permitan minimizar 
los riesgos de que ocurran estos delitos para proporcio-
narles a sus clientes un ámbito más seguro para ellos y sus 
pertenencias. Tres herramientas básicas son: sistemas de 
control de acceso, cámaras de vigilancia y lockers.

El control de acceso
Una de las herramientas de seguridad más usadas es el 
control de acceso, que consta de un sistema informático 
y de algún tipo de barrera física (molinete, puerta, etc.) 
que obligue a todos los clientes a identificarse antes de 
ingresar. Al respecto, Marcelo Schift, coordinador de va-
rios centros de fitness porteños, dice: “La tecnología ofrece 
muchas alternativas para efectuar controles más rigurosos 
en el ingreso al gimnasio”.

suele resaltar en los reglamentos internos que hacen firmar 
a sus socios al matricularse que “la empresa no se respon-
sabiliza por el daño o robo de sus pertenencias”. ¿Pero 
esto es realmente así?

En 2007, un tribunal chileno sancionó a un gimnasio por 
no cuidar las pertenencias de una clienta, que habían sido 
robadas desde un casillero, mientras ésta realizaba su ruti-
na de entrenamiento. En su sentencia, la Justicia consideró 
que por la actividad propia de un gimnasio, éste debe 
proporcionarle a sus clientes espacios seguros donde guar-
dar sus pertenencias bajo llave, lo que implica la custodia 
de tales efectos personales. 

En otras palabras, el tribunal consideró que el servicio de 
casilleros es complementario al servicio de actividad física 
que ofrece un gimnasio. Por lo tanto, como el cuidado de 
los bienes de sus clientes es parte del servicio, según la 
sentencia en cuestión, surge la obligación para el gimna-
sio de prestarlo de manera adecuada tal como hace con 
el servicio principal. La custodia implica necesariamente 
evitar la pérdida, hurto o robo.

Cuidado con los pases diarios
“En una oportunidad llegó al gimnasio una persona que 
compró un pase por el día, con la única intención de ro-
bar. Cuando nos percatamos de eso, fuimos a buscar la 
grabación de las cámaras y notamos que el ladrón había 
llegado con el cabello de un color (una peluca) y cuando 
se fue tenía otro color”, relata el consultor Ricardo Cruz.

En este sentido Cruz destaca que el mayor peligro ra-
dica en el “uso incorrecto de los pases diarios y de las 
invitaciones gratuitas (free passes)”. Es necesario tener un 
control sobre esas herramientas y para eso recomienda 
pedirle siempre a esos usuarios sus documentos –para 
hace copias– y tomarles una fotografía. ¿Antipático? No, 
precavido.



No obstante, los gimnasios no siempre tienen previsto en 
el diseño de su entrada el lugar apropiado para instalar 
un sistema de control. “A veces es complicado satisfacer al 
dueño en su necesidad de controlar el ingreso y, a la vez, 
tener lugar para atender bien a sus potenciales clientes”, 
explica Ariel Casanovas, de GSD Tecnología. “Algunos 
cuentan con una sola puerta para ingreso y egreso, con lo 
cual no tienen forma de llevar un control eficiente, y menos 
aún una salida segura en caso de siniestros”, agrega. 
 
GSD Tecnología ha desarrollado una DLL (sigla que sig-
nifica “lenguaje de definición de datos”) que permite la 
integración de sus molinetes. Esta firma ofrece molinetes 
monovolumen de ingreso, para espacios reducidos, que 
actúan por medio de lectores tradicionales o de un teclado 
numérico por código de socio o DNI, y display accesorio 
de dos líneas por 20 caracteres para la visualización de 
datos ingresados y de mensajes de bienvenida con nom-
bre y apellido del socio.

Respecto de la tecnología de lectores, Casanovas cree 
que las mayores expectativas están puestas en los biomé-
tricos y los RFID (proximidad sin contacto), “aunque los 
tradicionales de código de barras siguen siendo los más 
aceptados por su solidez y bajo costo”. Las credenciales 
RFID se pueden usar como monedero electrónico, “per-
miten realizar transacciones para múltiples propósitos, sin 
necesidad de llevar dinero”.

En el caso de Sport Club, la tecnología “agiliza muchísimo 
el movimiento de las sedes, especialmente en el control de 
acceso, ya que no sólo regula quién ingresa sino que con 
esa herramienta podemos evaluar y diagnosticar la tasa 
de uso por horarios y por sexo, entre otras cosas”, expli-
ca Gerardo Díaz, gerente de la sede Paraguay. Para el 
control de acceso utilizan molinetes con lectores de huella 
digital y también tarjetas (carnet).

Asimismo, el software cumple una función importante en 
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materia de seguridad. “Que no se puedan modificar datos 
de los clientes sin indicar un motivo, o manejar distintos 
niveles de usuario en el sistema, ayuda a que la recepción 
del gimnasio sea un lugar seguro”, explica Sergio Esté-
vez, director de Control Gym, a la vez que agrega: “Con 
recientes modificaciones en el software, logramos una vi-
sualización más ágil y clara de la situación del cliente, 
con una ventana adicional donde aparece su fotografía”.

Las cámaras de video 
Otra herramienta de seguridad cada vez más presente 
en gimnasios son las cámaras de video para vigilancia. 
Según Hugo Amaya, titular de Sysgym, a la hora de im-
plementar un sistema de seguridad por medio de cámaras 
“el dilema pasa por definir si se usará un CCTV (Circuito 
Cerrado de Televisión) o bien cámaras IP”. Para este espe-
cialista cordobés, las ventajas de estas últimas son notorias 
y las detalla a continuación: 

- Instalación: el CCTV obliga al cliente a modificar su es-
tructura edilicia; en cambio las cámaras IP inalámbricas, 
solamente necesitan un tomacorriente cerca de la misma.

- Costos: ejemplo con dos  cámaras: para instalar un CCTV 
hay que comprar dos cámaras y un DVR para almacenar 
la información. Inversión: de 3.500 a 5.000 pesos (850 
a 1.200 dólares). Mientras que con el otro sistema, sólo 
hay que comprar las dos cámaras IP. Inversión: de 2.000 
a 3.000 pesos (490 a 730 dólares). Debe considerarse 
que las cámaras IP requieren para funcionar bien una bue-
na conexión a Internet.

- Confort: el sistema de CCTV sólo permite ver localmente 
lo que sucede en el lugar, en cambio con las cámaras IP 
el cliente puede, a través de Internet, incluso usando un 
smartphone, ver lo que sucede en su gimnasio sin estar 
presente en el mismo.

- Crecimiento: mediante el sistema CCTV es más limitada 
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la cantidad de cámaras que se pueden instalar. En cambio 
las cámaras IP no tienen un límite, ya que las mismas se 
configuran dentro de la red de computadoras que tenga 
el cliente en su gimnasio.
    
Los lockers
Una medida básica a tomar consiste en estimular en los 
socios el uso de los lockers en los vestuarios y sugerirles 
además no dejar objetos de valor en los mismos. Al res-
pecto, Gerardo Díaz, de Sport Club Obras Paraguay, de 
la Ciudad de Buenos Aires, dice: “La seguridad depende 
mucho de concientizar a los socios para que dejen sus 
pertenencias a los encargados del vestuario o que utilicen 
lockers para guardarlas”.

En la experiencia de José Manuel Forcada, gerente 
general de la Compañía Argentina de Lockers SA, en 
gimnasios o centros deportivos deben usarse lockers con 
cerradura de seguridad para “alto tránsito de usuarios”. 
Esta clase de lockers, según explica el empresario, “cuen-
ta con llaves sin libre reproducción, sistema de extracción 
de cilindros (protección jurídica) y pueden ser accionados 
por monedas o fichas”.

Los lockers están incluidos en un mueble reforzado, con 
marcos perimetrales que evitan roturas por exceso de fuer-
za y vienen en módulos desarmables. Según Forcada, la 
empresa ofrece “lockers para uso rotativo gratuito, que 
devuelven la moneda cuando el cliente abre la puerta, 
evitando la pérdida de llaves; o bien lockers para uso 
arancelado, en cuyo caso la cerradura se instala con una 
alcancía que retiene la moneda o ficha”. 

En los vestuarios de los gimnasios Sport Club Unicenter y 
Norcenter, ubicados en zona norte del Gran Buenos Aires, 
“ofrecemos lockers con cerraduras que se pueden alquilar 
por mes a un costo bajo, o la opción del guardarropas al 
cuidado del vestuarista de turno”, explica Federico Bitrán, 
gerente de ambas unidades. 

En Always Club, de la Ciudad de Buenos Aires, cuentan 
con todas las herramientas de seguridad hasta aquí des-
criptas. “Tenemos lockers con llaves privadas, servicio de 
guardarropas, molinetes, software específico y cartelería 
abundante. También hay una red de cámaras, y ofrece-
mos un abono especial a la Policía Federal, y con ellos 
nos sentimos más protegidos”, afirma Rubén Rodríguez, 
director Deportivo del gimnasio. 

Lo mismo ocurre en Megatlon Núñez. “Contamos con un 
excelente sistema de control de acceso con un carnet con-
tactless con foto (la fotografía del socio se replica en la 
pantalla de control de acceso). Además, hay cámaras de 
seguridad en la recepción, en los salones de musculación 
y de fitness grupal, y en todos los sectores de tránsito. Esto 
nos permite monitorear el movimiento”, destaca Guido Mi-
guez, directivo de la empresa.  

En la cadena norteamericana Anytime Fitness, que man-
tiene abiertos sus gimnasios las 24 horas, la tecnología 
es fundamental para garantizar la seguridad cuando no 
hay personal de atención a clientes. La empresa utiliza un 
sistema de control de acceso que permite ingresar única-
mente a los socios. Y en el interior hay cámaras digitales 
de video y sistemas de alarmas que avisan a la policía en 
caso de que ocurra algún inconveniente.

Seguridad dentro del gimnasio
Usualmente los hurtos se producen en los vestuarios, 
mientras los clientes están entrenando. Los ladrones 
suelen ingresan usando un pase diario o una invita-
ción gratuita. A veces sólo roban tarjetas de crédito 
y dejan el efectivo. De este modo, la víctima no se 
percata del robo hasta que necesita la tarjeta, reci-
be el resumen o la llaman de la compañía porque se 
realizaron varias compras por altos montos de dinero.

Fuente: Club Industry.
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Hablar de “escuelas de verano” en pleno invierno pare-
ce, a priori, un tanto fuera de lugar, o mejor dicho, fuera 
de época. Pero conocer sobre este negocio varios meses 
antes de la temporada estival, le permitirá anticiparse a la 
habitual baja de concurrencia que suele sufrir en esa épo-
ca del año y tomar decisiones para revertir esa situación.

Comúnmente, en los meses de verano, a causa de las 
vacaciones y de las altas temperaturas, la gente suele inte-
rrumpir su rutina del año para tomarse un descanso. Y eso 
incluye dejar de ir al gimnasio. Sin embargo, para muchos 
centros deportivos las vacaciones representan una buena 
oportunidad de negocios.

Al entrar los niños en receso escolar, sus padres buscan 
alternativas para mantenerlos activos y entretenidos, mien-
tras ellos trabajan. Frente a ese escenario, las escuelas de 
verano o colonias representan un alivio para ese segmento 
de consumidores, ya que mantienen a sus hijos ocupados 
y vigilados, mientras éstos aprenden y se divierten.

Para Olimpo Spa, de Gonnet, provincia de Buenos Aires, 
“la colonia representa el 30% de los ingresos totales del 
negocio en la temporada de verano”, reconoce Ana Julia 
Becker, titular del gimnasio. Ana Broglia, coordinadora 
del gimnasio Jockey Club, de Córdoba, señala por su par-

Conozca esta alternativa para generar ingresos y aprove-

char sus instalaciones durante los meses de calor, cuando 

la concurrencia en los gimnasios suele decaer. 

te que además de generar ingresos “la escuela de verano 
nos brinda la posibilidad de sumar a toda la familia” a 
través de los niños.

No obstante, las empresarias consultadas coinciden en 
que llevar adelante con éxito esta unidad de negocio 
requiere una planificación previa, que involucra principal-
mente la adecuada selección del personal: profesores de 
educación física, guardavidas, estudiantes avanzados de 
carreras afines y, en algunos casos, también maestras.

Asimismo, se deben preparar los contenidos y las activi-
dades que se dictarán. La colonia de verano comienza 
a mediados de diciembre –según al receso escolar– y se 
extiende hasta fines de febrero. El rango de edad de los 
niños que asisten varía entre 2 y 13 años. 

Sobre el personal
En el Jockey Club comienzan desde julio a organizar las 
primeras acciones para la selección del personal. El proce-
so dura aproximadamente dos meses en los que se toman 
pruebas de natación para evaluar el nivel de conocimiento 
de esa disciplina. “A los mejores se los invita a participar 
como colaboradores en clases de natación (cursos) para 
asegurarnos de que el manejo de niños sea el exigido por 
nosotros”, indica Broglia.
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En Open Park, de San Justo, provincia de Buenos Aires, la 
organización comienza en octubre. El staff de la colonia 
está conformado por un coordinador, dos profesores de 
educación física y un ayudante por grupo, más un profesor 
de natación. “Contamos con personal hace muchos años, 
y si hubiese que incorporar a alguien comenzamos con la 
búsqueda en noviembre”, indica Jorge Chmiel, a cargo de 
la dirección de deportes.

En Olimpo Spa trabajan con grupos reducidos. “Tenemos 
un profesor cada 15 chicos y con los niños más pequeños, 
de dos y tres años, hay un ayudante fijo”, detalla Becker. 
Este centro deportivo suma personal adicional para la co-
lonia, ya que los profesores que trabajan durante el año se 
toman vacaciones en la época estival.

Una vez conformado el equipo de trabajo, en el Jockey 
de Córdoba comienzan con las acciones de marketing. 
Broglia asegura que una de las más efectivas es entregar 
folletos a la salida de los colegios. “Van los profesores 
disfrazados, llevan globos de colores y caramelos para 
llamar la atención”, explica. También colocan pasacalles, 
mandan e-mails a los socios del año anterior y complemen-
tan con telemarketing.

Sobre las actividades
En las escuelas de verano suele ofrecerse un combo de 
actividades tanto deportivas como  recreativas y culturales. 
Para Chmiel, “la natación recibe la mayor atención”. En 
cuanto a deportes de campo, Open Park ofrece fútbol, 
básquet, voleibol, handball y softball, “más nuevas alterna-
tivas que propongan los profesores”, agrega.

Las propuestas recreativas son también importantes. En 
Olimpo Spa ofrecen talleres de cocina, plástica y vida en 
contacto con la naturaleza, “para lo cual hacemos salidas 
fuera del complejo”, indica Becker. En Open Park también 
realizan excursiones, campamentos y “otras actividades 
como ir al cine, teatros y museos”, añade Chmiel.

En el Jockey Club los niños pueden hacer teatro, cerámi-
ca, artesanías, clases de baile y talleres de reciclado, entre 
otras actividades. Para esto “pedimos a los alumnos que 
traigan una caja con elementos en desuso como fibras, 

lana, palitos de helado, trozos de tela, etc., para trabajar 
con diversos materiales sin generar gastos”, sugiere Broglia.

Las instalaciones y membresías
El Jockey Club tiene un gran parque, pileta cubierta de 50 
m, salón de 300 m2, quinchos y canchas de voleibol pla-
yero, básquet y fútbol. Olimpo Spa tiene dos piletas, dos 
parques chicos y tres salones multifunción. Y Open Park 
cuenta con cuatro piletas, espacios verdes con canchas 
de fútbol, voleibol, básquet, salones cubiertos y quinchos.

Durante la temporada 2010/2011, el precio de la men-
sualidad en el Jockey Club fue de 260 pesos (63 dólares), 
con descuento para hermanos. Concurren alrededor de 
300 niños en diciembre, cantidad que desciende un 15% 
en enero y vuelve a subir en febrero. 

En Open Park tienen precios diferenciados según los turnos: 
en la temporada pasada se cobró 290 pesos (70 dólares) 
por la mañana, de 9 a 13; 429 pesos (104 dólares) por 
la tarde, de 13.30 a 18; y 639 pesos (155 dólares) la 
jornada completa. Para la temporada 2011/2012 espe-
ran recibir alrededor de 400 alumnos.

Y en Olimpo Spa el precio promedio de la mensualidad 
fue de 560 pesos (136 dólares) la temporada pasada. La 
colonia funciona de lunes a viernes de 9 a 13 y de 14 a 
18. La capacidad máxima es de 80 niños por turno. En 
la temporada anterior tuvieron alrededor de 400 alumnos, 
que van rotando generalmente por quincena.
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Andrés Capriles es un emprendedor 
nato, multifacético, que ha incursio-
nado con éxito en diferentes sectores y 
negocios. Con 40 años, ya tiene varios 
proyectos en su haber: Gold´s Gym, 
Valle Arriba Atlethic Club (VAAC), 
Sanitas Venezuela, DeRemate.com, 
eVision Partners y General de Seguros. 
Y como su motor emprendedor no se 
detiene, está trabajando en el desarrollo 
de un sitio de ventas colectivas: www.
aprovecha.com

Estudió Ciencias Administrativas en la 
Universidad Metropolitana de Cara-
cas y realizó un MBA en la Escuela de 
Negocios de Harvard. “Mi historia em-
presarial es desafiar un poco el sentido 
común, crear cosas nuevas”, sostiene 
Capriles. Tanto es así, que junto al em-
presario peruano Manuel Vega fueron 
los promotores de uno de los acon-
tecimientos más importantes para la 
industria del fitness de Venezuela: la 
creación de la primera cadena de gimna-
sios de gran porte con la llegada al país 
de la franquicia Gold´s Gym.

Poner en marcha este ambicioso proyec-
to fue todo un desafío en un mercado 
muy poco desarrollado, con gran in-
certidumbre política y económica, 
inestabilidad jurídica, alta inflación y 
gran control de cambio con poco acceso 
a dólares. Frente a este panorama, y a 
pesar de él, Capriles y Vega decidieron 
ir para adelante. “Tuvimos que vencer 
el escepticismo. Nos decían que si nadie 
había hecho esto hasta ahora era porque 
no funcionaba. Lo mismo nos dijeron 
sobre el VAAC”, relata Capriles. 

Hoy, Gold´s Gym tiene tres unidades 
en Caracas. La primera abrió en julio de 
2007 con 1.200 m2 de inicio y dos años 
después fue ampliada al doble de su ta-
maño; está ubicada en el edificio Bazar 
Bolívar. Luego, se inauguró la segunda 
sede de 1.900 m2 en Montalbán, dentro 
del Centro Uslar. Y en mayo de 2010 se 
hizo la tercera apertura en el Centro Co-
mercial El Recreo, el local más grande, 
con 2.500 m2.

Los valores promedio de las membre-
sías en sus gimnasios rondan los 44 
dólares mensuales. Cuentan con 6.000 
miembros y para finales de año esperan 
un crecimiento agresivo del número de 
socios que alcance los 10.000 clientes 
activos. Su mayor caudal de clientes 
tiene entre 25 y 39 años. “Son personas 
dinámicas, que siguen tendencias, les 
interesa estar a la moda, y quieren tener 
vidas físicamente activas”, dice.

Una vez asentado el crecimiento, pro-
yectan la expansión nacional. De 30 
empleados directos pasaron a 150. 
“Tenemos que terminar de superar las 
complejidades de una operación cinco 
veces más grande. Cuando estabilice-
mos las mismas prevemos un volumen 
de negocios cercano a los 5 millones de 
dólares”, indica el ejecutivo. En diálogo 
con Mercado Fitness, Capriles compar-
te su visión sobre el sector:

¿Cómo ve el escenario regional para la 
industria de gimnasios?
El mercado latinoamericano va a adap-
tar con mucha velocidad las mejores 
prácticas mundiales. Luego del mercado 

“La vida empresarial

Reflexiona Andrés Capriles, CEO de Gold´s Gym Venezuela. “A 
veces hay que acelerar el paso, recuperar energías pero nunca de-
tenerse porque la carrera es larga”, explica el empresario, que corre 
maratones hace 10 años.

es como un maratón”
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brasileño, que es una realidad continental 
distinta, hay otros muy bien desarrolla-
dos con operadores estabilizados y luego 
buenos ejemplos de cadenas muy impor-
tantes. Yo me imagino que esto se va a 
consolidar, es cuestión de tiempo.

¿Qué desafíos enfrenta usted como 
emprendedor en su país?
Emprender en Venezuela es un reto 
increíble por los obstáculos que hay 
que enfrentar, lo cual torna a los em-
prendedores particularmente ágiles. 
Parafraseando a Charles Darwin en El 
origen de las especies: “No se trata de ser el 
más fuerte sino de tener la mayor predis-
posición a cambiar”. Esa característica 
en el ADN debe estar muy presente.

¿Qué cualidades debe tener un buen 
empresario del fitness?
Yo creo que para ser empresario en esta in-
dustria hay que creerse este estilo de vida. 

Se trata de profesar lo que uno predica. 
Yo desde hace 10 años corro maratones, 
en promedio una al año, y participo en 
varias carreras cortas. Es una manera ex-
traordinaria de mantenerme en buena 
forma física y capturar los beneficios que 
ofrece la industria a nivel personal. Hago 
actividad física cinco veces a la semana.

Correr me da el balance que necesito 
para enfrentar los retos empresariales. 
Sobre estas decisiones personales estoy 
tratando de construir un negocio que 
tenga la posibilidad de impactar  en 
las personas y contribuir a cambiar los 
hábitos. La vida empresarial es como 
un maratón, a veces hay que acelerar el 
paso, recuperar energías pero nunca de-
tenerse porque la carrera es larga.

¿Cómo se puede lograr que más gente 
se acerque a la actividad física?
Estamos en un peregrinaje al cual dedi-

camos un tiempo muy importante. La 
educación sobre los beneficios de hacer 
actividad física es labor del Estado; de 
las empresas, que deben adoptar dentro 
de sus prácticas el ofrecer este beneficio 
que les reporta claras ventajas; y por su-
puesto de los operadores como nosotros, 
que generemos una oferta adecuada.

Hay que producir una suerte de círculo 
virtuoso para que la actividad crezca y 
tengamos una población más sana. Hay 
que realizar una promoción adecuada. 
Somos el país de la Miss Venezuela y 
la Miss Universo pero se desconoce 
que tenemos el sexto índice de mayor 
obesidad infantil del mundo. Estamos 
sentados en una bomba de tiempo. 

En este marco, me imagino que vamos 
a ser un agente de cambio importante 
con nuestros gimnasios si contribuimos 
mucho a crear conciencia.
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Body Masters Fitness Center trasladó su sede del Edificio 
Mishima a una nueva ubicación dentro de Santa Cruz de la 
Sierra, en Equipetrol Norte. “Es una zona residencial y al 
mismo tiempo empresarial, donde también se encuentran 
los mejores hoteles y restaurantes de la ciudad”, señala René 
Claure, titular de la empresa. 

El gimnasio dispone de 1.400 m2, ofrece sala de fitness gru-
pal, sector de indoor clycling, artes marciales, estudio de 
pilates y como novedad introducen un salón con hot yoga. 
“Seremos los primeros en brindar este concepto en el país, y 
creemos que será un éxito”, dice Claure. El local está equi-
pado con Life Fitness Signature Serie, Hammer Strength y 
máquinas Precor en el sector cardiovascular.

Reconocen falta de controles
Los gimnasios y centros de rehabilitación física se encuen-
tran sin regulación por falta de una legislación para tener un 
control más estricto sobre estos lugares, reconoció el secre-
tario de Salud de Sinaloa, Ernesto Echeverría Aispuro. “La 
proliferación de gimnasios obliga a legislar en ese sentido, 
con el fin de tener un control estricto de estos espacios”, 
sostuvo el funcionario. 
Fuente: www.noroeste.com.mx

Life Fitness abre tienda
La marca norteamericana inauguró una tienda en San Juan de 
Puerto Rico. La misma estará ubicada en Caparra, una zona 
de alto poder adquisitivo. “Contar con operaciones comercia-
les y una tienda en Puerto Rico, que es el centro del comercio 
de las islas del Caribe, asegurará que podamos ofrecer un me-
jor apoyo a clientes de la región”, asegura Tim McCarthy, 
vicepresidente de la Unidad de Negocios para las Américas.
Fuente: Business Wire

Body Masters traslada sede Crece el bienestar corporativo 
En tres años, el 77% de las empresas mexicanas tendrá un 
programa de salud y bienestar para sus empleados. Actual-
mente, el 42% ya lo ofrece, mientras que el 35% planea 
tenerlo, según un estudio de la consultora Aon Hewitt. “Es 
necesario fortalecer y crear modelos de salud y bienestar en 
las empresas que reemplacen los modelos curativos por los 
preventivos”, dice Nilda Cabra, directora de Salud y Bene-
ficios de la compañía. 
Fuente: Corporate Game México

Desembarco de Vibro Slim & Fit 
La cadena especializada en estética corporal y adelgazamien-
to acaba de inaugurar su primera unidad en México, de 140 
m2, ubicada en el centro comercial Plaza Lilas, Bosques de 
Las Lomas. Vibro Slim & Fit tiene como objetivo para 
2011 abrir 5 nuevos centros. Este primer local funcionará 
también como sede de formación para los futuros franqui-
ciados y empleados de la compañía en México. 
Fuente: www.infofranquicias.com
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La red de clubes médicos deportivos Bodytech inició las 
operaciones de su cuarta sede en Perú, ubicada en el Centro 
Comercial Real Plaza, de la ciudad de Arequipa. Con una 
inversión de 850 mil dólares, el nuevo gimnasio dispone 
de 1.200 m2 y capacidad para 1.400 socios. La propuesta 
está dirigida al segmento socioeconómico A y B, y el valor 
promedio de la membresía es de 50 dólares. El gimnasio 
emplea a 35 personas.

“Con este proyecto queremos llevar bienestar y salud a la 
comunidad arequipeña”, destaca Gustavo Yepes Muñoz, 
gerente de Operaciones y Servicios de Bodytech. A futuro 
proyectan continuar con el crecimiento en la región, “te-
niendo como próximo objetivo iniciar operaciones en el 
exclusivo sector de Miraflores, en Lima, y sumar tres nuevas 
sedes este año”, indica el ejecutivo.

PERÚ

Mercado Fitness pasó por Lima
El 2 y 3 de julio se realizó en Lima la segunda edición del 
Management Tour. A lo largo de ambos días, los consul-
tores brasileños Luis Amoroso y Fabio Saba ofrecieron 
capacitación en marketing, retención y ventas. En parale-
lo, se realizó una certificación internacional de Spinning, 
a cargo del master trainer mexicano Eduardo González. 
El evento contó con el apoyo de Compañía Fitness, P y P 
Equipamientos y Sonnos.

Cuarta sede de Bodytech
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URUGUAY

La cadena de gimnasios femeninos Vivafit llega a la región 
mediante la firma de una franquicia maestra para Uruguay. 
El acuerdo fue firmado por el empresario uruguayo Ulises 
Fontanini y Pedro Ruiz, director general de Vivafit. El pri-
mer gimnasio de la marca estaría listo para octubre, ubicado 
en pleno centro de Montevideo.

El contrato prevé la apertura de 20 unidades en el país du-
rante los próximos tres años. También incluye un derecho 
de otorgar franquicias directas y de preferencia para la fran-
quicia maestra de Vivafit en Argentina, Chile y los estados 
del sur de Brasil. El acuerdo quedó sellado el 23 de junio en 
el Hotel Sheraton de Montevideo.

Vivafit cuenta con más de 100 unidades operativas, dis-
tribuidas en España, Portugal, Singapur e India. Con la 
llegada a Sudamérica “la franquicia será una marca aún más 
global, presente en tres continentes, y nos sirve de entrada a 
numerosos países donde ya tenemos contactos con empre-
sarios interesados”, concluye Ruiz.
Fuente: http://es.globedia.com

Nuevas aperturas de Bodytech
El 19 de julio, la cadena brasileña Bodytech inauguró su 
15º gimnasio en Río de Janeiro (el vigésimo sexto de toda 
la red). La flamante unidad tiene 3.800 m2 y, según Luiz 
Urquiza, accionista de la compañía, “esperan alcanzar 
los 3.000 clientes en 24 meses”.  Por otro lado, el 11 de 
agosto Bodytech reinaugura la unidad de Eldorado, que 
estuvo en obra durante los últimos 12 meses y marca la 
llegada de la marca a San Pablo.

Motivos para elegir un gimnasio 
En Brasil se realizó una encuesta online para determinar qué 
motivo tiene mayor peso en la gente al momento de elegir 
un gimnasio. De la consulta participaron más de 8.400 per-
sonas. Los resultados señalan que, al momento de elegir un 
gimnasio, la gente prioriza: 

- Buenos aparatos y profesores: el 31,15%
- La cercanía al hogar: el 13,06%
- Atención personalizada: el 11,63%
- Ir al mismo gimnasio donde concurren amigos: el 8,99%
- Que sea el más barato: el 8,37%
- Clases diferentes: el 7,99%
- Horarios amplios: el 5,32%
- El público que frecuenta el lugar: el 4,92%
- Estructura física: el 2,84%
- Bastante peso libre: el 2,66%
- Tener piscina: el 2,49%
- Ser parte de una red: el 0,58%

Fuente: http://noticias.uol.com.br

Vivafit pone un pie en Sudamérica

BRASIL

Pedro Ruiz y Ulises Fontanini.



Aldana Lanzarini
Vendo 5 camas de pilates con 4 
años de uso marca P-Equipe. Se 
venden por unidad, pero en caso 
de comprar el pack, CONSULTAR. 
Accesorios: Box / Tabla de salto. 
$2290 c/u.
E-mail: aldana@open-park.com.ar

Ezequiel Moreno
Vendo con urgencia tres camas pilates 
nuevas, con garantía incluida $1850 
c/u.
E-mail: yoelmismo21@hotmail.com

Emiliano Araiz
Vendo urgente 4 bicis de indoor mar-
ca Profesional Gym y Spinner Bike 
$950 c/u y una bici indoor nueva 
con sistema a correa $1299. Se pue-
den ver y probar, envío foto.
Tel.: (011) 15 5497-2912   
E-mail: fitness_emi@hotmail.com

Hernán Litta
Mancuernas de fundición 1 kg / 2 kg 
/ 3 kg. Buen estado de conservación. 
Precio por kg: $5.
Tel.: (011) 4837-0276   
E-mail: info@ionix-gym.com.ar

Sabrina Di Giambattista
Vendo camilla de cuádriceps y sillón 
de isquiotibiales color blanco y naran-
ja, sólo 6 meses de uso, $3500 cada 
una. Escucho ofertas.
Tel.: (011) 15 5840-5651   
sabrinabattistacanta@yahoo.com.ar

Rodrigo Tononi
Vendo cinta Evolution Fitness 4 hp 
funcionando. Vel. Máx. 18 km/h, 
$4000. Envío foto.
Tel.: (011) 4247-3994   
E-mail: rodrigotononi@hotmail.com

Fernando Moscatelli
Vendo en buen estado, lista para 
uso intensivo (más de 8 hs) cinta de 
correr Universal Unitrack T4000 Pro-
fesional US$ 2.200. Además, vendo 
3 cuadros de cintas Vision Fitness (im-
portados) para que te armes la cinta 
con el motor y el equipamiento que 
vos quieras.
Tel.: (011) 4573-4081   
E-mail: techno_fitness@yahoo.com.ar

Germán Pérez
Vendo máquina hawk biomecánica 
$800, 2 bancos espinales $300, 
1 banco 90 olímpico súper pesa-
do $1000 en perfecto estado por 
recambio.
Tel.: (011) 4732-0530   
E-mail: bodybuildersgym@live.com.ar

Ezequiel Moreno
Vendo con urgencia tres camas pilates 
nuevas, con garantía incluida $1850 
c/u.
E-mail: yoelmismo21@hotmail.com

Belén Castro Aranda 
Vendo multicadera para aducto-
res, abduc y gluteos, con 40 kg de 
peso $1100; Dorsalera con 55kg a 

$1200; ventilador industrial para pa-
red, de excelente potencia $500. 
Tel.:  (011) 15 5782-7587   
E-mail: belencastro_20@hotmail.com

Gustavo Signos 
Por renovación, vendo equipamiento 
studio pilates primera marca, trapecio 
chear reformer con torre, 2 unidad de 
pared, todos los accesorios, más zona 
aerábica. Cinta 4hp, tres bicis, una 
recumbert, todas con sensor de pulso, 
programas de elevación. 
Tel.:  (011) 15 4057-1064   
E-mail: signospilates@yahoo.com.ar

Silvina Mileo 
Vendo máquinas de musculación mar-
ca Milennium línea platinium, 2 cintas 
marca Randers, dos bicicletas para 
cardio, 11 bicicletas para indoor 
marca Milennium, 5 camas de pilates 
marca PyP, cámara termoadelgazante 
y cámara de ozono. 
Tel.:  (02252) 15416293   
E-mail: smileo@telpin.com 

Alfredo Veit 
Urgente vendo 4 bancos (2 planos, 
1 inclinado, 1 hombros) 2 bicis (1 
Kromax, 1 Pro-Form magnética) 1 man-
cuernero, 1 pino porta discos, 6 barras 
c/soporte, 2 parlantes 150w c/u y 1 
potencia de 500w de 2 canales. Ven-
do o canjeo x camas de pilates. 
Tel.:  (011) 15 5140-5466   
E-mail: alfredoveit@yahoo.com.ar

Norma Mammoliti  
Vendo plataforma vibratoria triplanar 
marca Bshaker BS FIT. $6.000. 
Tel.: (011) 42514-0911   
E-mail: circuloaerobico@hotmail.com

Patricia Gómez  
Dyna Rider Bicicleta Ergométrica Moto-
rizada Portatil Starsan - Muy poco uso. 
Trae pedales y manijas. Ideal para 
rehabilitación. Doble giro (sentido 
horario y antihorario). $550.- 
Tel.: (011) 4701-5972
E-mail: patgomez1@gmail.com

Germán Lenzi  
Vendo gym completo. Escucho ofertas, 
permuto. 
Tel.: (0346)115634614   
E-mail: germanlenzi@hotmail.com

Carlos Marachlian  
Vendo lote 15 Indoor Bikes con mante-
nimiento permanente, Liquido a sólo $ 
12000 (Efectivo, no fracciono). Juego 
completo de 12 pares de mancuernas 
\Martillado\2.5 a 30 kg $2500.  
Tel.: (011) 15 5700-0063   
mastergymargentina@yahoo.com.ar

Itatí Di Russo
Kip Machines Recumbert KCR100 
$4000, elíptico KT900 $6000, re-
former Contrology y P-Equipe $2500, 
aparatos y peso libre Fox Full, indoor 
Fox Full $1200, indoor Evolution y 
Quantum $1500, 17 kits de BP de 17 
kg + 70 discos $2100, mancuernero 
+ 15 mancuernas $415.
Tel.: (2983) 644614   
E-mail: itati_74@hotmail.com

Luciano Burrieza
Vendo Cinta Precor modelo C952i, 
funcionando totalmente. US$ 3.000. 
Cinta Star trac PRO. Motor 5 hp 
corriente alterna, sin uso, estuvo en 
exhibición y no se puede vender como 
nueva. El valor de la plataforma nueva 
es de US$ 11.500 y ésta se vende 
por US$ 8.500. 2 años de garantía.
Tel.: (011) 15 5739-0594   
E-mail: ventas@impactfitness.com.ar

Silvia Barroso
Vendo lote de 13 bicicletas San Mar-
tino en perfecto estado service actual 
$14.500 y 6 bicicletas X-Italy Force 2 
años de uso $1500 c/u.
Tel.: (03462) 422432   
E-mail: tiamaria@tiamariaweb.com.ar

Susana Soulier
Cama de Jade Siogra en perfecto es-
tado y con muy poco uso, ¡remato ya! 
$12.000.
Tel.: (011) 4966-0854   
prana.bienestar@yahoo.com.ar

Fabián Djelardini
Vendo equipamiento de musculación 
completo marca Uranium y algunas 
máquinas de la línea Fitness Machine. 
Bicis Johnson por renovación de equi-
pamiento.
Tel.: (011) 4433-6444   
E-mail: olympuscenter@fibertel.com.ar

Juan Ignacio Sánchez
Vendo plataforma vibratoria BH YV30 
triplanar con 6 meses de uso, máqui-
nas Fitness Machine con poco uso y 
cintas Kip Machines KR 320, usadas 
en excelentes condiciones.
Tel.: (011) 15 3460-0111   
E-mail: juanni78@hotmail.com

Daniel García
Vendo o permuto por cuatriciclo 250 
cc en adelante en buen estado lote de 
12 bicicletas Millennium último mo-
delo con 1 año de uso en excelente 
estado.
Tel.: (0223154) 385580   
E-mail: flexfirst@gmail.com

Vanesa Venturini
Vendo caminador elíptico y bicicleta 
Semikon $2000 ambas cosas.
Tel.: (011) 15 3650-9855   
E-mail: tutukita@hotmail.com

Fernando Rodríguez
Vendo conjunto de máquinas para 
gimnasio, excelente descuento si se 
compra en block. Completo como 
para armar un gimnasio.
Tel.: (011) 15 5502-4287   
E-mail: info@asconsulting.com.ar

María De Leonardis
Vendo lote 10 bicicletas indoor marca 
Uranium. Nuevas, en caja original.
E-mail: mlpdl1975@hotmail.com

Marcelo Rago
Oportunidad, casi gym completo, 12 
máquinas de Fitness Machine Gold 
full, 5 años de uso, bancos mancuer-
nero completo, discos comunes 400 
kg. Vendo todo junto, no acepto 

VENTA fraccionar y canje, sólo efectivo: 
$40.000.
Tel.: (011) 15 4673-9024   
E-mail: infosportgym@yahoo.com.ar

Ricardo Szenasi
Vendo 30 máquinas de musculación 
y 20 bancos en excelente estado, 
marca Fitness Machine, listo para 
abrir un gimnasio.
Tel.: (011) 5803-2462   
E-mail: ricardoszenasi@hotmail.com

Leandro Miranda
Vendo 2 bicicletas Recumber Life 
Fitness, 1 polea frontal doble 
biomecánica, 1 remo Hammer bio-
mecánica, 1 hack sentadilla Fitness 
Machine, 1 sillón abductores Fitness 
Machine y 1 máquina abdominales 
sentado Fox.
Tel.: (011) 15 4992-9048   
E-mail: leocas14@fibertel.com.ar

Gisela Bottero
Vendo plataforma vibratoria triplanar 
excelente estado $3200.
Tel.: (011) 15 4439-4127   
E-mail: dinami.k@hotmail.com

Nicolás López
Vendo 3 cintas de correr Star Trac 
con bandas nuevas y service com-
pleto (hecho por el representante) 
$10.000 c/u; escucho ofertas.
Tel.: (011) 6991-3488   
E-mail: capo_lopez@hotmail.com

Alberto Rodríguez
Vendo cintas profesionales 9 cintas 
importadas Star Trac 4000 US$ 
2000 c/u. 2 cintas importadas 
Sport Art modelo 6150 US$ 2500 
c/u. 4 cintas Johnson modelo Jet 
7000 US$ 2800 c/u. Todas en 
excelente estado y funcionamiento. 
Envío fotos.
Tel.: (0261) 155755528   
alberto-rodriguez@live.com.ar

Gustavo Roldán
Compro máquinas de musculación 
usadas en óptimo estado. Mandar 
fotografías y presupuesto.
Tel.: (03404) 15438256 
E-mail: bucanero31@hotmail.com 

Aldo Celli
Compro fondo de comercio gimna-
sio. Zona Oeste Gran Buenos Aires 
– Ciudad Autónoma de Buenos Aires.
Tel.: (011) 46567150  
E-mail: winnergym@argentina.com

Gustavo Gatario
Gimnasio de salud muy bien ubica-
do, todos equipos BH y Kip nuevos.
Tel.: (0341) 4312353  
E-mail: gustavogatario@hotmail.com 

FONDO DE COMERCIO
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CALENDARIO 2011 

Agosto
6 – MF Management Tour (Neuquén, Argentina)
4 al 7 – FitBiz Institute – Módulo 1 (Buenos Aires, Argentina)

Septiembre
1 al 3 – IHRSA Fitness Brasil (San Pablo, Brasil)
8 al 11 – FitBiz Institute – Módulo 2 (Buenos Aires, Argentina)
17 – MF Management Tour (Bogotá, Colombia)
23 al 24 – 3ra Expo & Conferencias Mercado Fitness PAÍS (Córdoba, Argentina)

Octubre
8 – MF Management Tour (Asunción, Paraguay)
17 al 19 – 3er Congreso Iberoamericano de Instalaciones Deportivas (Barcelona, España)

Noviembre
5 – MF Management Tour (Rosario, Argentina)
16 al 17 – 5° Congreso de Gestión y Marketing Deportivo (Barcelona, España)

CALENDARIO 2012 

Marzo 
14 al 17 – IHRSA 2012 (Los Ángeles, EE.UU.) 

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

Aqua Life - (011) 4484-6512 / ventas@aqualifeevolucion.com.ar  

Arquitectura Creativa - (011) 4554-7458 / arquitectura_creativa@yahoo.com.ar

Athletic - (011) 4722-5500 / lineapro.arg@athletic.com.br 

Barcelona Biomecánica -  (011) 4628-0651 / edu_barcelona@live.com.ar

Bard International - (011) 4545-7700 / info@bard-international.com

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

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

Bike Machine - (0341) 4400931 / bikemachine@bikemachine.com.ar 

BiobodyX - (011) 3972-5646 / 15 5568-3278 / info@biobodyx.com.ar 

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

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

Body Systems - www.BodySystems.net  

Calderas Santero - (011) 4931-0183/0294 / info@calderassantero.com 

Cia. Arg. de Lockers - (011) 4777-7555 / lockers@argentinadelockers.com.ar 

Concept2 - (011) 4958-2620 / goodwillrc@gmail.com 

Control Gym - (011) 4958-1711 / info@controlgym.com.ar 

Cuerpo Activo - (011) 4624-6255 / info@cuerpoactivoss.com.ar

CrossFit - (011) 4522-0798 / info@crossfittuluka.com

Cybex - (011) 4777-9239 / praffinetti@cybexint.com.ar 

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

Digital Fitness - (011) 4711-6168 / contacto@digitalfitness.com.ar

Eco Piscinas - 0800-266-0607 / controlserv@fibertel.com.ar

Embreex - (0221) 471-2323 / mktg@randers.com.ar 

Equipamientos Fox - (011) 4278-3072 / ventas@equipamientosfox.com.ar 

Equipamientos Millennium - (011) 4265-1609 / info@equipmillennium.com

Escuelas NEF - (011) 4331-6698/0089 / info@escuelasnef.com.ar

Evolution Center - (0351) 411 8866 / ventas@evolutioncenter.com.ar

Fenix Machines - (011) 4200-1444 / ventas@fenixmachines.com.ar 

Fibra Humana - (011) 4961-9822 / info@fibrahumana.com 

Fitness Beat - (011) 4784-1074/4787-6588 / info@fitnessbeat.com.ar 

Fitness Company - (011) 4713-5090 / info@fitnesscompany.com.ar 

FitCompany - (011) 6009-1120 / info@fitcompanyargentina.com.ar

Fitness Gym - (011) 4278-2885 / fitnessgym@maquinasdegimnasios.com.ar

Fitness Shop - (0223) 491-0739 / info@fitness-shop.com.ar 

Full Mak - (011) 4441-3228 / info@fullmak.com.ar  

Cámara de Gimnasios - (011) 4857-2659 / info@camaradegimnasios.org.ar

GMP Equipamientos - (0341) 421-6955 / 453-5080 

Go - (0341) 445-2062 / ventas@planetago.com

Grupo Silicon Dinap - (011)  4941-0478 / info@gsdtecnologia.com.ar

Gym Clothes - (011) 4612-4959 / info@gym-clothes.com.ar 

Gym Home - (011) 4816-5650 / gymhomeventas@fibertel.com.ar 

HTN High Tech Nutrition - (011) 4555-0770 / info@htn-nutrition.com 

Haka Sport - 0810-222-0038

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

Informática & Deportes - (0341) 493-2606 / info@entrenar.com.ar 

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

Kapitan Pedales - (011) 15 4058-7195 / kapitanpedalen@yahoo.com.ar 

Kettlebell - (011) 15 5416-9529 / info@kettlebell.com.ar

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

LDPIL - (011) 4733-3959 / www.ldpil.com 

Le Parc - (011)  15 5868-9029 / equipamiento@leparc.com

Life Fitness - (011) 4713-5090 / info@fitnesscompany.com.ar

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

Lona Sur - (011) 4270-3700 / info@lonasur.com.ar

Máquinas Sanmartino - (0358) 464-8213/maquinassanmartino@arnet.com.ar 

Mastertech - (011) 4574-0910 / info@mastertech-usa.com 

Mat Pro - (011) 15 5578-2211 / info@mat-pro.com.ar

Max Metal - (0237) 468-7894 / admin@dealerfitness.com.ar 

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

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

Movement - www.movement.com.ar

Não Pressão - (011) 4666-9484 / naoindumentaria@hotmail.com

NB Equipamiento - (011)15 6547-0815 / info@nbequipamiento.com 

Ozono Equipamiento - (011) 4468-1037 / ozono_fitness@yahoo.com.ar

P & P Equipamientos - (011) 4544-6058 / 9994 / info@pypequipamientos.com

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

Pesas Dob - (011) 5290-7850 / 7851 / pesasdob@hotmail.com

Pilarte -  (011) 4222-9743 / correopilarte@hotmail.com 

Precor -  (0221) 471-2323 / www.precor.com 

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

Resortes MG - (011) 4687-0041 / resortesmg@fibertel.com.ar

Roan Service - (011) 4735-2298 (L. 24 hs) / roan@argentina.com

Saturn Supplements - (011) 4613-0025 / ventas@saturnargentina.com.ar

Schnell - 0810-222-0038 / www.schnellsport.com

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

Solución ARG - proclub@solucionarg.com

Sonnos - (011) 4651-4692 / info@sonnosweb.com 

Sport Solutions - (56) (02) 24617224 / aortiz@sportsolutions.cl

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

Step Nuevo Milenio - (011) 4574-4842 / mir@mirfitness.com.ar 

Unicom Fitness - (011) 4572-5472 / info@unicomfitness.com.ar 

Uranium - (011) 4713-5090 / info@uraniumfitness.com

Vento - (011) 4794-0971 / info@ventoentrenamiento.com.ar

Watercycling - (011) 4633-2834 / info@watercycling.com.ar 

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