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Tus noticias

Si parece que fue ayer que asomaste a 
la vida. ¿Cómo hiciste para crecer tantos 
años en un día? Aún recuerdo como si 
fuera hoy la primera vez que te vi, tan 
pequeña y frágil, que daba miedo tomar-
te con las manos. Eras un sueño hecho 
realidad, que nos llenó en un instante de 
orgullo y satisfacción, pero también de 
responsabilidad, miedos y preguntas. 

El desafío era, y aún sigue siendo, enor-
me: ayudarte a crecer. Eras la primera 
vez para nosotros, que nunca antes ha-
bíamos intentado nada igual. Pero aun 
así nos animamos a tomarte de la mano 
para dar con vos los primeros pasos. En 
el camino hubo, como suele suceder, al-
gunos sentires encontrados, sinsabores, 
discusiones y unas pocas lágrimas. 

Pero sin duda fueron muchas más las son-
risas, las caricias y las alegrías que nos 
regalaste. Así vos también nos ayudaste 
a crecer, a elegir el rumbo, a saber qué 
peleas dar y a reconocer cuándo es me-
jor decir basta. Y mientras esto ocurría, 
en un abrir y cerrar de ojos el tiempo 
hizo de las suyas y creciste tanto y tan 
rápido que apenas nos dimos cuenta. 

Tu corta historia está plagada de ama-
neceres agitados, de aprendizajes 
apurados y de varios golpes, pintados 
de llantos y raspones, pero también de 
manos generosas, dispuestas a ayudar a 
levantarte. Por eso, estoy seguro de que 
si tuviéramos que empezar de nuevo, lo 
haríamos casi todo igual, tan sólo para 
asegurarnos de que llegues a ser como 
sos: única. 

Por eso hoy, en este cumpleaños, todos 
los que fuimos, somos y queremos seguir 
siendo parte de tu andar lleno de luz por 
esta vida, brindamos por vos y te desea-
mos, de todo corazón, muchos años más 
de sonrisas, aplausos, abrazos, logros y 
felicidad. Te queremos.

Gracias por acompañarnos.
Guillermo Vélez
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10 :: Redes sociales

Por Justin Tamsett (*) 

SUGERENCIAS PARA UN MEJOR USO DE 

Antes de postear información en esta red social, decida cuál será la estrategia de su marca en la misma para 
luego determinar así el estilo de sus mensajes.

En la industria del fitness, la mayoría de las pequeñas em-
presas comete errores con la información que publica en 
las redes sociales, y eso es negativo para sus seguidores. 
Principalmente hay dos cosas que molestan a los fans en 
Facebook: las actualizaciones de estado sin sentido y la 
venta explícita cuando no hay una relación de confianza. 

Si usted se despierta y piensa: “Tengo que actualizar mi 
estado en Facebook”, hay una gran probabilidad de 
que ponga información sin importancia sobre lo que está 

haciendo en ese momento. En cualquier red social, las per-
sonas se hacen amigos, seguidores o fans de una marca 
porque ésta les agrega valor a sus vidas de algún modo. 

Pero si se publican mensajes como “Salió el sol” o “Tos-
tadas para el desayuno”, no se está añadiendo valor, y 
con posteos de ese tipo se pierden seguidores. Lo recomen-
dable con cuentas que pertenecen a empresas es publicar 
únicamente mensajes relacionados con la marca. Si es un 
gimnasio habrá información de fitness, nutrición, salud, etc.
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No obstante, antes de empezar a postear información, es 
necesario definir por qué está su marca en Facebook o en 
cualquier otra red social. ¿Qué está tratando de hacer? 
¿Mejorar sus ventas? ¿Relacionarse con clientes actuales y 
potenciales? ¿Ser una fuente de información? ¿Ser un nexo 
entre personas de una determinada comunidad?

La estrategia detrás del por qué está su marca en Facebo-
ok le ayudará a determinar el estilo de sus mensajes en 
cada posteo y favorecer el crecimiento de su red de con-
tactos. Para esto también es importante conocer qué tipo 
de información es la más resonante para sus seguidores, y 
en Facebook puede hacerlo a través del “me gusta”.

Por ejemplo, un día puede subir un video con ejercicios y, 
en otra ocasión, una receta sana. Si más fans hacen clic 
en el “me gusta” de esta última opción, entonces realice 
mayor cantidad de posteos en esa línea. Asimismo, es 

importante que sus actualizaciones de estado sean autén-
ticas y no de las que se programan automáticamente para 
enviar por Hootsuite, ya que éstas no crean ningún com-
promiso con la marca.

Ocúpese con cierta regularidad de crear sus propios men-
sajes en Facebook, y que éstos estén bien dirigidos y sean 
auténticos para sus fans. Las actualizaciones de estado 
programadas son una forma perezosa de tratar de tener 
un mayor número de fans. Y si bien hay lugar para ellas, 
asegúrese de añadir sus propias actualizaciones también.

Finalmente, si piensa que sólo porque alguien es su segui-
dor usted tiene derecho a embestirlo con publicidad para 
tratar de venderle, está equivocado. Realmente, si trata de 
vender algo en todos sus posteos perderá a sus seguidores 
para siempre. Facebook no es una herramienta de marke-
ting directo, sino un mecanismo para crear relaciones.

A través de sus mensajes, demuestre que es un experto, 
que sabe lo que está haciendo. Así construirá confianza 
con sus seguidores y fortalecerá su relación con ellos. Una 
vez creado ese vínculo, puede sutilmente tratar de ven-
derles. Esto, en marketing, se llama ruta de acceso o de 
exploración (del inglés breadcrumb, que significa “miga 
de pan”).

La mejor forma de lograrlo es combinar contenido edu-
cativo o informativo, que realmente agregue valor a sus 
seguidores, con ofertas comerciales en una proporción de 
10 a 1. Haga bien esta combinación de posteos y sus fans 
luego compartirán sus mensajes de venta con sus propias 
redes de contactos y así el crecimiento será exponencial. 

(*) Graduado en Educación Física en la Universidad de Newcastle  
(Australia). Experto en medios de comunicación sociales. Conferencista y 
director de Active Management. jt@activemgmt.com.au
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Por primera vez en Los Ángeles
Mercado Fitness organiza el grupo de empresarios y profesionales de América Latina que participará del mayor 
evento de la industria mundial de gimnasios. 

En 2012, la Convención y Feria Anual de IHRSA cambia 
de escenario y se traslada a la ciudad de Los Ángeles, 
California (Estados Unidos), donde se llevará a cabo la 
edición número 31, del 14 al 17 de marzo próximo. 
Además de estrenar nueva sede, el evento incluirá, por 
primera vez, la traducción simultánea al español de las 
principales presentaciones. 

Los visitantes de América Latina tendrán la posibilidad de 
participar del Foro Latinoamericano de Gimnasios, rela-
cionarse con colegas, visitar la feria comercial, conocer 
gimnasios de la ciudad, estar en consultorios con especia-
listas y también aprender de los más prestigiosos oradores 
que se darán cita en la convención: 

William Taylor (patrocinado por Ma-
trix Fitness): en menos de seis años, 
Taylor llevó a Fast Company de ser 
un emprendimiento a convertirse en 
una compañía que se vendió por 
340 millones de dólares. Es autor de 

cinco libros de negocios. Entre ellos, el más conoci-
do, Practically Radical, analiza en profundidad a 25 
empresas y los factores que las ayudaron a competir, 
innovar y a ser exitosas. 

Simon Sinek (patrocinado por Pre-
cor): etnógrafo de profesión, Sinek ha 
dedicado su vida a estudiar las corpo-
raciones y los líderes para descubrir 
por qué hacen lo que hacen y por 
qué algunos tienen más éxito y mayor 

impacto que otros. Ha compartido sus ideas con una 
amplia gama de personas y entidades, desde miembros 
del Congreso a Microsoft Corp. y el Ballet de la Ciudad 
de Nueva York, y ha condensado esto en su best seller 
How Great Leaders Inspire Action (2009). 

Guy Kawasaki (patrocinado por Te-
chnogym): empresario, experto en 
motivación y autor de 10 libros, que 
incluye Enchantment: The Art of Chan-
ging Hearts, Minds, and Actions, un 
best seller del The New York Times. En 

su conferencia va a explorar las implicaciones empre-
sariales de “El arte del encantamiento: cómo maniobrar 
a través de decisiones difíciles, romper hábitos arraiga-
dos, desafiar la sabiduría de las multitudes y lograr en 
sus colegas el trabajo a largo plazo con objetivos de 
beneficio mutuo”. 

Para más información sobre IHRSA LA 2012 puede 
visitar www.ihrsa.org/convention. Para obtener una 
carta de invitación para renovar su visa, contacte a Jac-
queline Antunes ja@ihrsa.org. Y para sumarse al grupo 
Mercado Fitness que viajará a Los Ángeles, escriba a 
guille@mercadofitness.com 

IHRSA 2012
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Ultra Fitbit 
Se trata de un pequeño 
accesorio para llevar 

enganchado al cinturón o en el bolsillo 
del pantalón, que funciona como un 
podómetro avanzado. Fitbit surgió para 
llevar la cuenta de la actividad realiza-
da durante el día gracias a los sensores 
integrados, y con la ventaja de tener un 
servicio en la red complementado con 
gráficos históricos y estadísticas.

Con éste, es posible saber cuántos ki-
lómetros se hacen al día, a la vez que 

permite traducirlos en calorías reales 
quemadas, y también registra los perío-
dos de sueño. La versión Ultra añade 
nuevos sensores, como el altímetro y el 
contador de escalones, e incluye una 
pantalla LCD que muestra mensajes mo-
tivadores. www.fitbit.com

Samsung YP-F3
Es un reproductor de MP3 muy liviano, con un di-
seño sencillo y elegante. Incluye un clip en la parte 
trasera para llevarlo enganchado a la mochila o a la ropa. Está disponible en 2 GB 
o 4 GB de memoria y en tres colores: negro, azul o rosa. Además de reproducir 
música, el YP-F3 incluye un modo especial para hacer deporte –función Fitness– con 
información sobre tipos de ejercicio e instrucciones para realizarlos.

Dreamtouch masajes 
La empresa Cincos presenta Dreamtouch, 
un nuevo aparato de masajes que per-
mite simular sensaciones de peso, de 
presión o movimiento a través de un 
brazo con retorno de esfuerzo. El ro-
bot masajista es capaz de diferenciar 
entre una pieza ósea, un músculo con 
contracción y un músculo descansado. 
Y al estar permanentemente en con-
tacto con la piel, modula su presión 
y asegura así un masaje de calidad. 
www.cincos.es





18 :: Internacionales

Estados Unidos

LA Fitness pega el batacazo 

LA Fitness, una de las mayores cadenas de gimnasios de 
Estados Unidos, anunció la compra de 171 clubes de Bally 
Total Fitness por 153 millones de dólares. Según Club Indus-
try, tras completar esta operación, Bally seguirá manejando 
las 100 unidades que aún le quedan. Hacia mediados de 
año, ejecutivos de Bally habían estado negociando una posi-
ble venta de sus clubes a manos de Gold´s Gym International.

Ésta es la segunda gran venta sobre el final de 2011 en 
el mercado norteamericano, ya que también en noviembre 
Life Time Fitness anunció que había comprado cuatro clu-
bes de Lifestyle Family Fitness, en Florida, Ohio e Indiana, 
y que podría comprar otras cinco unidades de esta com-
pañía en Carolina del Norte. Por otro lado, en agosto, 
Equinox compró cuatro unidades de The Sports Club/LA 
por 130 millones de dólares. 

En el ranking de Club Industry, LA Fitness figura en el puesto 
número 2 detrás de 24 Hour Fitness. En 2010, LA Fitness 
obtuvo ventas por 1.000 millones de dólares, mientras que 
las de 24 Hour Fitness rondaron los 1.350 millones de 
dólares. Bally, por su parte, estaba en dicho ranking en el 
puesto 5, con ventas por 550 millones de dólares. 

Mercado Fitness, en España
Mercado Fitness estuvo presente en el 5º Congreso de Ges-
tión y Marketing Deportivo “Fitness is Business”, realizado 
en Barcelona, España, el 16 y 17 de noviembre. Más de 
150 profesionales del sector participaron del evento con el 
objetivo de actualizar sus conocimientos y poner en común 
aspectos importantes para el futuro de la industria.

España

Informe privado deja mal 
parados a los gimnasios

El cuidado del usuario en gimnasios 
de España es deficiente, ya que el 
42% de los mismos no ofrece sufi-
ciente información a sus clientes, 
no realiza un seguimiento y control 
profesional de su estado físico ni de-
muestra interés por la salud de éstos. 
Esta situación no habría registrado 
mejoras en los últimos tres años.
 

Estos datos se desprenden de un informe elaborado por Eroski 
Consumer a partir de encuestas realizadas a 125 instalacio-
nes deportivas de 18 capitales españolas. El último informe 
de este tipo, realizado en enero de 2008, había arrojado 
resultados similares. En España, más de 9 millones de usuarios 
acuden habitualmente a gimnasios.

Según Eroski Consumer, la calidad del servicio que ofrecen 
los gimnasios consigue una valoración media de “bien”, me-
jorando el “aceptable” del estudio de 2008, aunque el 14% 
no logra superar la prueba, cifra similar al informe anterior. Sin 
embargo, la proporción de centros que reciben un “excelente” 
o un “muy bien” alcanza el 30%.
 
El estado de las instalaciones y los servicios básicos logran un 
“muy bien” y un “bien” de nota media final, respectivamente. 
En 2008, las valoraciones en ambos aspectos estaban inter-
cambiadas: era de un “muy bien” en cuanto a los servicios 
ofertados y un “bien” para el estado de mantenimiento y con-
servación de las instalaciones. 
Ante la publicación de este informe, la Federación Nacional 
de Empresarios de Instalaciones Deportivas salió al cruce 
diciendo que éste no muestra un panorama real ya que “el 
método empleado para su realización no es el adecuado, 
por lo que sus datos no representan de ninguna manera 
al sector”, al tiempo que remarca que “la calidad de los 
servicios ofertados por los gimnasios españoles, en líneas 
generales, es excelente”.

El informe en cuestión está disponible en www.consumer.es

Bally lanza BFit Club
Bally Total Fitness entra en el terreno de los gimnasios de bajo precio con la apertu-
ra de su primer club BFit en Oak Lawn, Illinois, Estados Unidos. El gimnasio cuenta 
con más 1.600 m2, incluye modernas máquinas cardiovasculares y de fuerza, 
así como una rutina de entrenamiento de 30 minutos. También brinda cabina de 
bronceado, sesiones de entrenamiento personal, lockers y vestuarios. 

Los precios de afiliación parten desde los 5 dólares, por quince días, y una cuota 
de inscripción de 59 dólares. El costo de la membresía BFit Elite es de 10 dólares 
por dos semanas, e incluye entrenamientos de boot camp y kettlebell en sesiones 
de ejercicios semipersonalizadas para pequeños grupos.

Fuente: www.clubindustry.com





El perfil de los consumidores de clubes de fitness estaría 
cambiando, según sugiere un estudio de IHRSA, que reve-
la que las mujeres y los jóvenes fueron quienes impulsaron 
en 2010 una porción significativa del crecimiento en la 
cantidad de nuevas membresías, que por primera vez en 
varios años tuvo un aumento respecto del período anterior. 

Durante 2010 la suba fue del 10,8%, y ahora llega a 
los 50,2 millones de miembros. IHRSA determinó que las 
mujeres alcanzan una ligera mayoría (57%) de los nue-
vos socios. Esto podría representar un desafío para los 
gimnasios, ya que éstas tienden a ejercitarse con menor 

frecuencia que los hombres (93,4 días al año ellas, versus 
101,8 ellos).

Para promover un uso más regular del gimnasio por parte 
del público femenino, IHRSA sugiere aumentar la oferta de 
clases grupales, ya que en éstas ellas son más propensas 
a participar que los hombres (68% versus 32%). Asimismo, 
la entidad norteamericana recomienda incluir en la progra-
mación clases suaves, tales como yoga, Pilates y tai chi, 
en las que también prevalece el público femenino (64% 
versus 36%) sobre el masculino.

Otras actividades típicas en gimnasios están más divi-
didas: los equipos cardiovasculares son apenas más 
populares entre las mujeres con el 53%, mientras que las 
pesas y las máquinas de resistencia son más elegidas por 
los hombres, con igual porcentaje. 

El informe también mostró que más público joven se sumó 
a los gimnasios en 2010. Cerca del 10% de los socios 
actuales tiene entre 6 y 17 años, pero ese mismo grupo de 
edad representó casi el 18% de los nuevos miembros en 
2010. Del mismo modo, el segmento de 18 a 34 años, 
que constituye el 30% de los afiliados existentes, se unió 
a los clubes el año pasado, registrando el porcentaje más 
alto, cercano al 34%. 

Las cifras de las nuevas membresías de 2010 también 
revelan que el esperado auge de que los baby boomers 
(personas nacidas en el período posterior a la Segunda 
Guerra Mundial en países anglosajones) se sumen a los 
gimnasios, puede estar por venir. Representan el 23% de 
los socios a largo plazo de más de 55 años de edad, y 
sólo el 16% de los nuevos afiliados.

Fuente: IHRSA

Estados Unidos

 Más mujeres
  Y más jóvenes
  en gimnasios 

Conozca el nuevo perfil de los con-
sumidores de fitness en el mercado 
norteamericano según IHRSA, una 
entidad sin fines de lucro que agrupa 
a más de 7.000 clubes deportivos y 
gimnasios de todo el mundo. 
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Recursos Humanos :: 25

Otra mirada 
a los equipos 
de trabajo

Tal vez uno de los problemas más significativos en los 
gimnasios es la formación de los equipos de trabajo y 
de sus integrantes. Ya sea que llamemos a éstos recursos 
humanos, capital humano o clientes internos, en definitiva 
estamos hablando de personas que deben trabajar en red, 
es decir, en interacción y colaboración. Pero ¿por qué en 
algunos casos resulta tan complejo lograrlo? Los invito a 
pensar juntos algunas ideas, más con la intención de ge-
nerar nuevas preguntas que con la de encontrar soluciones 
únicas.

Una de las creencias menos útiles sobre los equipos es 
pensarlos como estructuras fijas y permanentes. Si tene-
mos en cuenta que las personas que los conforman están 
en constante transformación, podríamos considerar que lo 
mismo ocurre en los grupos de trabajo: modificaciones in-
ternas o externas, cambios de objetivos, miembros que se 
suman, otros que se van, etc. Lo importante es comprender 
que los equipos de trabajo, y sus integrantes, están en 
permanente proceso de transformación. 

Esto significa que hay cambios tanto en la estructura como 
en las necesidades de los miembros del equipo. Por lo 
tanto, la formación de un grupo de trabajo no es una tarea 
que puede tener fecha de finalización, muy por el contra-
rio, es una tarea que requiere de una construcción diaria.

Una visión facilitadora
Estos cambios y transformaciones demandan líderes en 
contacto permanente con el equipo, que observen y con-
versen continuamente de forma grupal e individual, para 
poder acompañar y facilitar el proceso. Este contacto no 
es sólo una acción aislada en determinadas situaciones de 
crisis, sino una política de trabajo y un hábito que debe ser 
instalado dentro del equipo.

Esta visión facilitadora permite generar mejoras signi-
ficativas en los niveles de comunicación, confianza y 
compromiso de los integrantes de un equipo. Esta cadena 
representa la piedra fundamental a partir de la cual se 
construyen y desarrollan los equipos de trabajo. 

La comunicación efectiva y clara permite que la informa-
ción importante circule permanentemente dentro del grupo. 
El manejo de la misma por parte de todos los integrantes 
es vital para alcanzar los objetivos. Difícilmente un equipo 
sepa hacia dónde ir si no tiene claro tanto el objetivo 
como cada uno de los pasos y tareas para lograrlo. 

En la mayoría de los casos, la comunicación con la que 
el grupo trabaja está relacionada con un estilo que deno-
minamos comunicación emocional y es de poca utilidad 
para éste. Sus características están ligadas a lo personal, 

Por Julián Rud (*)

“Ninguno de nosotros es tan bueno como todos nosotros juntos”. 
Formar un equipo no es una tarea con fecha de finalización, sino una construcción diaria.





enfocadas en los errores o la culpa y poseen un carácter 
negativo. Un ejemplo de ello puede ser las llegadas tarde 
de un profesor a una clase. Si se suman varias, antes de 
conversar sobre el tema se genera una acumulación de 
malestar que se exterioriza con declaraciones de este es-
tilo: “Juan, siempre llegas tarde. No puede ser que hagas 
esto, sos un irrespetuoso. La gente se queja por tu culpa, 
así que la próxima vez te quedas sin trabajo”. 

Mientras que, por otra parte, podemos recurrir a una co-
municación efectiva que se relaciona con las tareas y con 
la búsqueda de soluciones o alternativas, y es de carácter 
positivo. En el desglose de la comunicación, la informa-
ción útil dentro de un equipo la podemos pensar de forma 
diferente a la que se utiliza regularmente (de carácter 
emocional). A esto llamamos otra información, que debe 
incluir en el mensaje: 

- Objetivos (para qué / meta) 
- Tareas (cómo / plan)
- Recursos (con qué / herramientas o colaboradores)
- Acción (cuándo / plazo y fechas)

Si se transforma en “otra información”, el ejemplo ante-
rior quedaría así: “Juan, quisiera conversar con vos los 
horarios. Hay cuestiones que no están funcionando bien. 
Si estás de acuerdo, tendríamos que buscar una manera 
para que puedas comenzar puntualmente tu clase. ¿Hay 
alguna razón por la cual te demoraste en más de una opor-

tunidad? (objetivo). Si te parece, cuando termines la clase 
nos reunimos a vemos qué opciones podemos encontrar 
(tareas). Está libre el salón 2 y creo que en 30 minutos lo 
podemos resolver (recursos). Yo tengo disponible hoy de 
17 a 20, ¿en qué momento te parece mejor (acción)?”

Sea cual fuere la información circulante, si posee estas 
características se transforma en comunicación efectiva y 
resulta muy positiva para el funcionamiento del equipo.

Confianza y compromiso
La confianza es clave para reforzar la red interna de tra-
bajo, y ésta se genera como consecuencia de una óptima 
comunicación. La confianza dentro del equipo, hacia y 
desde quien lidera es la que brinda la posibilidad de cons-
truir grupos más sólidos y autocríticos. Si no existe un alto 
nivel de confianza será difícil poder revisar en conjunto los 
errores y las responsabilidades de cada integrante, y sin 
esta revisión no hay chances de mejoras. 

En estos casos también es importante observar cómo se 
trabaja internamente sobre los errores, de qué forma son 
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evaluados y aplicados en función del proceso de aprendi-
zaje, crecimiento y transformación.

El compromiso de cada integrante con la tarea es en prin-
cipio algo que podemos denominar compromiso externo 
(horario, puesto, responsabilidades, etc.). Por otra parte, 
el compromiso interno, basado en los valores personales y 
en todo lo que excede a la tarea específica, sólo es alcan-
zado por aquellos que sienten la confianza necesaria en 
el resto de los integrantes del equipo, incluidos los líderes. 
El sentido de pertenencia, la alineación con los valores del 
grupo genera un mayor nivel de compromiso interno en 
cada uno de los integrantes. 

La potencia del equipo
Una herramienta importante, y tal vez la más relevante 
para desarrollar la potencia de los equipos, son las reunio-
nes. Algunas pueden ser de carácter formal, programadas 
y planificadas, mientras que otras se generan de manera 
informal, espontánea y casual. 

No existe posibilidad para que un equipo explote al máxi-
mo su potencia si no es trabajando en conjunto. Para 
quienes lideran equipos esto significa la responsabilidad 
de generar espacios para que las personas se encuentren. 
Si estos encuentros están planificados y su desarrollo es 
coordinado, representan una de las herramientas más po-
tentes de un equipo. 

Y nos referimos a potencia y no a potencial, ya que la 
potencia es la acción de máxima eficiencia puesta en fun-
cionamiento, mientras que el potencial alude a un supuesto 
futuro de lo que podría ser. 

Cada integrante de un equipo posee un mundo propio y 
valioso de ideas y opiniones que pueden resultar útiles a 
la hora de resolver diferentes cuestiones en el gimnasio. 
Sin importar a qué área específica pertenezcan, es inte-
resante sumar a todos en la búsqueda de soluciones o 
ideas para un proyecto. En muchos casos, quien está en 
un determinado sector ya posee una visión permanente y 
parcial que puede ser confrontada y mejorada por la de 
otras personas, de diferentes áreas. Lo mismo ocurre con 
los niveles jerárquicos, no siempre la persona que lidera 
tiene la respuesta correcta o la mejor.

Si sumamos a todas las personas y a sus ideas tendremos 
más y mejores opciones para decidir, solucionar e innovar. 
Es aquí donde reside la potencia de los equipos.

En relación con los equipos de trabajo y su liderazgo, 
podemos afirmar que éstos trabajan contagiados con la 
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política y el humor de quienes los lideran, y éste es un 
punto importante a tener en cuenta para analizar el fun-
cionamiento de los grupos. La extensa tarea de definir 
en profundidad cuál es el papel de el o los líderes, sus 
funciones, sus estilos y sus desafíos, será tema para otra 
oportunidad.

Simple y efectivo
Seguramente no existe un método único o una sola ma-
nera de trabajar en equipo, y en cada caso las reglas 
generales también tienen sus excepciones. Sin embargo, 
en la búsqueda de herramientas, las opciones más simples 
muchas veces resultan las más efectivas. La mejor manera 
de construir el trabajo en equipo es que el equipo trabaje 
en construir. 

Una construcción basada en la creación de nuevas ideas 
y propuestas en conjunto, la ejecución efectiva de las ta-
reas asignadas en los tiempos acordados, la identificación 
y alineación con los valores del equipo y el apoyo e inte-
racción entre los integrantes.

Las posibilidades de crecimiento de un equipo, así como 
sus mejores herramientas, surgen de manera más efectivas 
si son desarrolladas, analizadas y acordadas por el mismo 
equipo. Ray Kroc, fundador de una de las cadenas de co-
mida rápida más exitosas del mundo, escribió alguna vez: 
“Ninguno de nosotros es tan bueno como todos nosotros 
juntos”. Simplemente, visión de equipo.

(*) Socio gerente de la consultora Fitcode. Especializado en counseling. 
Actual consultor asociado de QS Consultora Psicosociológica de la Or-
ganización. j.rud@fitcode.com.ar





Vale la pena tener un
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Aunque todas las cadenas y la mayoría de los centros 
deportivos de referencia en España ya cuentan con 
equipos de venta profesionales, en nuestro atomizado 
sector aún son muchos los gerentes que se cuestionan la 
conveniencia de implantarlos.

Ciertamente, desarrollar un equipo comercial en condicio-
nes implica cierta inversión: costos de puesta en marcha, 
software, equipamiento de oficina, etc., y un incremento 
de gastos corrientes: sueldo de los vendedores, teléfono, 
etc. Montos que para ser compensados van a precisar 
de economías de escala mínimas y de un cierto nivel de 
eficiencia en la implementación. 

En gimnasios muy pequeños puede ser preferible desa-
rrollar la polivalencia comercial del personal vigente, 
apoyados en un sistema eficaz de cierre de ventas. Sin 
embargo, cuando se dan las mencionadas premisas, los 
incrementos de facturación pueden superar el 20%, lo que 
facilita que no sólo se cubran los gastos y se amortice la 
inversión rápidamente, sino que además se mejore el be-
neficio neto espectacularmente. 

Las preguntas pertinentes serían por qué y cómo se logra 
esto. Y la respuesta tiene varios apartados:

1. Un eficaz sistema de cierre de ventas, desarrollado por 
personas con las adecuadas capacidades y adiestramien-
to, propicia que los porcentajes habituales de cierre de 
ventas a visitantes espontáneos, que suelen estar entre el 
50 y el 70% en centros que carecen de sistema, suban 
en torno del 20%. Lo que puede significar pasar de 100 
inscripciones/mes a 120 sólo por este concepto.

2. El sistema comercial va acompañado de una adecuada 
política de precios que apueste por cierta agresividad en 
la venta de largo plazo (planes anuales y semestrales) y los 
vendedores cuentan con un apropiado argumento orienta-
do al compromiso del cliente con el ejercicio físico. Estas 
ventas, que en la mayoría de los centros sin sistema están 
por debajo del 10% del total, se pueden incrementar por 
encima del 30%, dependiendo de la apuesta que haga la 
gerencia en el reparto de modelos de cuotas.

3. Como consecuencia de la venta de largo plazo, la 
retención de clientes aumenta espectacularmente. Aun-
que se produzca un descenso en el ingreso promedio por 
persona, éste se ve muy compensado por el incremento 
de clientes. Esto propicia que centros que están en torno 
del 80% de socios que repiten de un mes respecto del 
siguiente puedan subir al 90%. 

No se debe soslayar que el promedio de duración de los 
clientes con cuotas mensuales está entre 4 y 6 meses. Si 
bien algunos duran años, la mayoría se queda muy po-
cos meses, independientemente del nivel de satisfacción 
que tengan en la instalación.

EQUIPO DE VENTAS?
Por Sebastián Jiménez (*)
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Si usted gerencia un gimnasio de 1.000 m² o más y carece de un equipo de 
vendedores profesionales, está perdiendo dinero por el costo de oportunidad.

4. Unos vendedores capacitados serán capaces de con-
vencer a los posibles clientes de que cuotas más altas son 
muy rentables para ellos por los valores añadidos reales 
que el servicio de la instalación ofrece. Al fin y al cabo, lo 
importante para un cliente de fitness no es ahorrar dinero 
(para eso es mejor un fondo de inversión), lo realmente 
importante es lograr resultados.

5. Los vendedores van a lograr una facturación mucho 
mayor de los visitantes espontáneos interesados en el 
gimnasio, y también mediante una labor comercial pro-
activa obtendrán un elevado volumen de contactos. De 
estos últimos derivará un importante número de nuevas 
inscripciones que nunca habrían llegado por iniciativa 
propia. Un buen vendedor logrará un promedio míni-
mo de 20 inscripciones adicionales por esta vía, y hay 
quienes llegan a superar las 50 por mes. Sólo con los 
ingresos de las primeras ventas a estos clientes, ya se 
cubre el costo de ese vendedor. 

6. El equipo comercial es el mejor control de calidad del 
gimnasio. En su afán por vender van a estar preocupados 
porque todo resulte muy atractivo y que la reputación del 
gimnasio se mantenga lo más alta posible para facilitar las 
ventas a referidos y por el boca a boca.

7. Unos vendedores bien seleccionados y adiestrados 
ofrecerán una imagen de atención al cliente muy superior 
y serán auténticos relacionistas públicos del gimnasio que 
mejorarán los vínculos con los socios y la imagen exterior.

8. El sistema y el equipo comercial se completan con 
una gestión paralela a la de captación que incluya: 
reventa de planes largos a clientes con cuotas mensua-
les; repesca de potenciales clientes que nunca llegaron 
a inscribirse en primera instancia; recaptación de ex 
socios, con un enorme potencial e importancia cre-
ciente; y gestión antibajas y de recobros. Apuntalando 
adecuadamente todas estas facetas, los incrementos de 
facturación son múltiples y súper efectivos.

Si usted gerencia un gimnasio con una superficie superior 
a los 1.000 m² y carece de un equipo y de un sistema 
con vendedores profesionales está perdiendo mucho dine-
ro por el costo de oportunidad. Debe tener presente que 
los equipos comerciales copan las áreas geográficas y, si 
su competencia se adelanta, su implantación y posiciona-
miento se van a ver muy complicados.

(*) Doctor en Economía, máster en Gestión Deportiva, propietario de 
Tatán Gimnasios y consultor en implementación de equipos de venta para 
centros deportivos. gerencia@tatangimnasios.com







Resumen de la monografía ganadora del 3º puesto del Concurso GIM, escrita por Bettina 
Fernández, Edgardo Piangatelli y Marcelo Larrea, del equipo de Uno Bahía Club, de la ciudad de 
Bahía Blanca, en Argentina.

Cómo medir los factores que
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FAVORECEN LA RETENCIÓN

El mundo del fitness es una industria nueva y en rápida 
expansión. Dichas características alientan a las empre-
sas del sector a adoptar un marketing de “balde con 
fugas”, que implica poner el foco en la captación de 
clientes, llenar y llenar el balde sin percatarse de que 
por alguna parte existe una fuga.

Esta política se sustenta al no percibirse ninguna conse-
cuencia financiera, ya que la facturación se mantiene 
constante o incluso crece gracias a la propia inercia 
del mercado, que acerca un flujo de nuevos clientes 
superior al que abandona.

La evolución del sector hace que la captación de nuevos 
clientes siga siendo una tarea indiscutible; sin embargo, 
las empresas deben comenzar a concentrarse también 
en conservar los clientes actuales y forjar relaciones ren-
tables y duraderas con ellos. 

¿Por qué se van los clientes y adónde?
Las empresas de servicios con pagos mensualizados, 
como las que comercializan TV por cable, medicina 
prepaga, educación, etc., poseen un alto grado de 
permanencia de sus clientes. La escasa deserción que 
presentan resulta de la insatisfacción o indiferencia 
por parte de las prestadoras a las necesidades de los 
clientes, que se desvinculan buscando un mejor servi-
cio en la competencia.

En cambio, en la industria del fitness el cliente aban-
dona el servicio no necesariamente por insatisfacción 
o indiferencia, ni se marcha a la competencia. 
Aquí una gran cantidad de clientes deja de asistir 
solamente por no encontrar motivación en realizar 
actividad física y se excusan en no tener tiempo o 
estar sobreatareados, transformándose en sedenta-
rios permanentes.

Marcelo Larrea, Bettina Fernández y Edgardo Piangatelli.
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A diferencia de otro servicio, los clientes de un centro 
de fitness tienen que poner el cuerpo, moverlo, es-
forzarlo, transpirarlo y cansarlo no sólo una vez sino 
siempre, independientemente del trajín diario, produc-
to del trabajo y ocupaciones cotidianas. Por eso, las 
probabilidades de que surjan las excusas, las ausen-
cias y deserciones son altas.

Existen muchos procedimientos de retención, que predican 
la indagación entre los clientes que se fueron, para averi-
guar por qué tomaron esa decisión. Si bien es importante 
realizar esta práctica, debemos ser cuidadosos con las 
decisiones que tomamos a partir de ellas, ya que esas 
respuestas, en general, dirán que el servicio del gimnasio 
es excelente y que no tuvieron problemas. Pero que innu-
merables obligaciones personales y laborales no le dejan 
tiempo para realizar actividad física.

Si los administradores, profesores o encargados de re-
tención se dejan llevar por estas expresiones de sus ex 
clientes, sólo lograrán agravar el problema, ya que se des-
hacen de la responsabilidad del motivo de abandono y no 
actúan en efecto. Entonces, debemos reconocer que:

El único responsable del abandono de un cliente es el 
centro o gimnasio y sus actores. 

Hay prácticas que ayudan a afrontar los problemas de 
retención, como realizar llamados a los clientes que se 
fueron con el fin de averiguar los motivos de su de-
serción y confeccionar listados de planes próximos a 
vencer, entre otras. Sin embargo, debemos ser conscien-
tes de que esas prácticas sólo nos permiten saber dónde 
estamos parados. 

Retención pasa por invertir tiempo, esfuerzo y dinero en 
el logro de la satisfacción y motivación del cliente, pro-
veyendo continuamente niveles memorables de servicio, 
alineados con los objetivos del cliente. Para esto habrá 
que otorgarle a las políticas de retención la misma impor-
tancia y recursos que se asigna a la búsqueda y captación 
de nuevos clientes.

La retención es un conjunto de acciones y factores ali-
neados, por un lado, con lo que pretenden, quieren y 
necesitan los clientes para realizar actividad física en for-
ma continua. Y, por el otro, con la capacidad de cada 
gimnasio de otorgarlo.

Estos factores son físicos, sociales y empresariales. Los 
factores físicos se refieren tanto al mantenimiento de la 
higiene, atributo de gran protagonismo en el sector, como 
a la infraestructura, que se relaciona con características 
ambientales como espacios amplios y luminosos, de fácil 
ventilación, equipamiento moderno y en buen estado, ves-
tuarios acordes a las actividades e instalaciones cómodas 
que inviten a quedarse.

El aspecto social engloba cuestiones vinculadas con las 
relaciones y lazos afectivos que los socios de un gimnasio 
generan con sus pares creando el sentido de pertenencia. 
Y por otro lado, a la atención del personal, responsable 
de motivar a los clientes en la continuidad de la actividad 
física y de hacerles vivir sensaciones positivas en cada 
momento de la verdad.

El factor empresarial versa sobre características de la em-
presa (misión y visión), su imagen y marca.

Esta descripción explicita los factores que, conjugados, 
hacen a la retención, que podemos describirla como una 
variable que depende de otras. Es decir que la retención 
es una función de las variables descriptas.

Es más útil y diferenciador conocer qué motiva a los clien-
tes a quedarse y seguir eligiendo nuestro gimnasio y no 
lo es tanto saber por qué se van.

Debido a que:

- Si desertan por insatisfacción, el problema es de gran 
magnitud y está en varios niveles inferiores al de la reten-
ción. En este caso, se debe averiguar qué se está haciendo 
mal y resolverlo para evitar la insatisfacción.
- Si abandonan por falta de motivación, tenemos chances 
de mejorar los índices de retención.

La retención está 
directamente 

relacionada con el 
grado de motivación 

para realizar 
actividad física que 
logra el gimnasio 
sobre sus clientes

Gráfico indicativo de la relación positiva entre las variables, pero no 
de la sensibilidad de la variable retención respecto de variaciones 
en la motivación.

Retención 
de clientes

Motivación 
del cliente

R = F (mdC)

Retención = F (Higiene, Infraestructura, 
Personal, Relaciones interpersonales, Empresa) (1)              
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Un termómetro para la retención
Si creemos que alguien tiene fiebre, echamos mano a una 
herramienta, el termómetro, que luego de un proceso (un 
tiempo prudencial para que el mismo capte la temperatura 
del cuerpo) precisa cuántos grados de temperatura posee 
la persona. Y sobre la base de pautas preestablecidas por 
la medicina, sabemos si es elevada o no, y de acuerdo 
con la medición en grados si es alarmante o no tanto.

Tal como lo es la temperatura corporal para la medicina, 
el mantenimiento del plantel de socios de nuestro gimnasio 
indica la salud de nuestro sistema de retención. Por eso, 
medir y monitorear los factores que la propician ofrece 
indicios claros de los resultados de nuestras acciones, y 
constituye una invalorable herramienta de gestión para to-
dos los gimnasios.

Construyendo el indicador
Para poder medir o cuantificar debemos transformar nues-
tra función (1) en una ecuación: 

Cada término de la misma está 
formado por dos elementos. Por 
un lado, los técnicamente llama-
dos ponderadores a, b, c, d y 
e, que indican la importancia 
(peso) relativa de cada factor 
(variable) determinante en la 
retención. Y, por el otro lado, 
las llamadas variables inde-
pendientes, que en esta fórmula 
representan los factores determi-
nantes en la retención.

Si medimos adecuadamente y reemplazamos con los 
valores obtenidos tanto a los ponderadores como a 
cada factor, obtendremos el indicador de retención para 
nuestro gimnasio. El indicador puede calificar entre 1 
(mínimo) y 4 (máximo).

¿Cómo obtener los valores?
Se obtienen en dos etapas:
Los ponderadores: nos dicen qué tan importante es cada 
factor en la decisión de asistir a un gimnasio, permiten co-
nocer las preferencias de las personas y generar un plan 
de acción para estar acordes con ellas. 

Retención = a* Higiene + b* Infraestructura 
+ c* Personal + d* Relaciones interpersonales 

+ e* Empresa                            

Indicador 
de retención

4 Máximo

1 Mínimo

3

2
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Los valores surgen de una encuesta a una muestra repre-
sentativa de la población que realiza actividad física en 
gimnasios, consistente en colocar en un ranking los 5 atri-
butos que a su parecer son fundamentales que posea un 
gimnasio al momento de elegirlo.

Cada una de esas respuestas es valorizada, clasificada 
y agrupada dentro del ítem al que pertenezca (Higiene, 
Infraestructura, Personal, Relaciones interpersonales, Em-
presa), y luego se calcula cuánto representa cada uno de 
estos factores en el 100% de las respuestas. Cada ponde-
rador tendrá un valor entre 0 y 1.

Las variables independientes: informan la calificación que 
los clientes le dan a su gimnasio en cada uno de los facto-
res clave para la retención.

Para obtenerlas se realiza una encuesta de satisfacción 
entre una muestra representativa de los clientes, que luego 
es valorizada. La calificación variará entre 1 y 4 puntos.

Para obtener el indicador, se reemplazan los valores de 
ponderadores y variables independientes en la fórmula. 
El resultado refleja qué tan efectiva es la combinación 
de acciones que nuestro gimnasio practica a los fines 
de la retener clientes. 

Comparando el valor obtenido respecto del rango en el 
que varía el indicador, tenemos una precisión de la salud 
de nuestro sistema de retención, a partir del cual genera-
mos estadísticas comparables y la posibilidad de medir 
programas y políticas que decidamos poner en práctica.

Conclusiones
Finalmente, concluimos que la retención está directamente 
relacionada con el grado de motivación hacia la prác-
tica de actividad física que logra el gimnasio sobre sus 
clientes. Por eso, proponemos medir dicho atributo me-
diante un indicador que sea una simple herramienta de 
gestión, fundamentándonos en que “lo que no se mide, 
no se puede mejorar”. 

El rasgo diferenciador del mismo es que su objetivo es 
cuantificar y monitorear los motivos por los cuales se que-
dan los socios, para luego potenciarlos y mejorarlos. 

Tomar conocimiento de lo que cada persona pretende de 
un centro de actividad física al momento de inscribirse y 
procesarlo (ordenarlo, clasificarlo y cuantificarlo) no sólo 
brinda información numérica sino que nos compromete a 
gestionar la motivación de los actuales y potenciales clientes. 

Es importante aclarar que los factores clave para la reten-
ción utilizados en este indicador son orientadores. Cada 
gimnasio, en función de sus características e intereses, 
optará por algunos o incorporará otros que crea más ade-
cuados, sin dejar de lado que todo atributo influye, aunque 
en diferentes grados, en la motivación de los clientes hacia 
la práctica de actividad física.

Independientemente de las características, escalas y rea-
lidades de los gimnasios y clubes, es muy importante que 
sus actores se esfuercen por escuchar e internalizar lo que 
el cliente valora, verdades que muchas veces pasan de-
lante de nuestras narices y no usufructuamos. Sólo así se 
tendrá una real dimensión de la situación y, en función de 
ella, se podrán iniciar acciones concretas y directas en pos 
de que nuestros clientes se queden y estén motivados.





Spiridon Multigym es un 
equipo compacto para 
uso doméstico o para cen-
tros de fitness en espacios 
reducidos. Permite a sus 
usuarios ejercitar diferen-
tes músculos: trapecios, 
bíceps, piernas, pantorri-
llas, dorsales y pectorales. 
Este producto fue desarro-
llado en 2010 por Virginia 
Giampaoli, Rocío Pazos, 
Mariano Ronaldo, Pablo 
Vega Caro, Pamela Ortiz 
y Juan Carlos Fernández, 
mientras cursaban la mate-
ria Tecnología 4. 

Entre sus principales ventajas se destacan: considerable 
reducción del tamaño que ocupa el mecanismo de pesas 
y poleas; ocultamiento de dicho mecanismo entre chapas 
estructurales que otorgan una estética distinguida al pro-
ducto y además impiden que el usuario esté en contacto 
con éste, evitando posibles accidentes; fácil y práctico ac-
ceso lateral para el cambio de peso; montaje y desarme 
rápido y práctico. 

A partir de la repercusión que tuvo el Spiridon en Inno-
var 2011, este grupo de estudiantes de la UBA aspira 
a concretar una alianza estratégica con alguna empresa 
metalúrgica del sector que les permita fabricar en serie 
este producto y comercializarlo.

Innovar 2011
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Estudiantes desarrollan
Spiridon
Multigym
Estudiantes del último año de la carrera de Diseño Industrial de la Universidad 
de Buenos Aires (UBA) desarrollaron una máquina multiejercicios denominada 
Spiridon Multigym. La misma fue recientemente presentada en la exposición 
Innovar 2011, que organiza el Ministerio de Ciencia, Tecnología e Innova-
ción Productiva de Argentina y que tuvo lugar en Tecnópolis, Villa Martelli, 
provincia de Buenos Aires.
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Consultorías a distancia en ciencias del ejercicio

El G-SE –Grupo Sobre Entrenamiento– lanzó un servicio 
de consultoría a distancia para brindar apoyo a profesio-
nales de las ciencias del ejercicio. Con esta modalidad, 
se los ayuda a decidir sobre evaluaciones a realizar, do-
sificación de las cargas, periodización, reevaluaciones, 
corrección de las planificaciones y todo lo referente a la 
práctica del día a día.

Muchos profesionales se encuentran en situaciones nuevas, 
distintas, desafiantes, pero también desconocidas, y ne-
cesitan llevarlas a cabo de la mejor manera para poder 
familiarizarse y aprender, cometiendo la mínima cantidad 
de errores posibles. Para atender estas necesidades fue 
que el G-SE lanzó este servicio de consultoría a distancia.

Las consultorías disponibles son: fitness, estética corpo-
ral y preparación física, a cargo de Marcelo Bolognese; 
taekwondo, fútbol, hockey y rugby, a cargo de Sebastián 
del Rosso; antropometría y cineantropometría, biomecánica y 
evaluación, a cargo de Darío Cappa; actividad física adap-
tada y salud, adultos mayores, a cargo de Joaquina Basile.

Antes de iniciar una consultoría, el usuario deberá –uti-
lizando un seudónimo si desea– comentarle su caso al 
consultor, a través de un formulario, en el que detallará su 
experiencia y formación, así como los datos del deporte o 
de los deportistas con los que va a trabajar. De esta forma 
el consultor podrá evaluar bien si puede serle de ayuda o 
no al usuario.

En caso de que el consultor pueda asistirlo, recién enton-
ces se procede a la inscripción, cuyo pago puede hacerse 
vía Internet o por medios tradicionales. La consultoría se 
realiza a través de los foros de discusión, en los que el 
usuario detalla su caso y hace preguntas, y en las sesiones 
de consulta en vivo, cuyas fechas son especificadas en un 
calendario virtual.

Sobre el G-SE
El G-SE nació en 1999 por iniciativa de un grupo de pro-
fesores en educación física y áreas afines que tenían como 
objetivo brindar capacitación a profesionales de las cien-
cias del ejercicio utilizando tecnologías de la información 
a través de Internet. Hoy tiene más de 180.000 usuarios 
registrados, 1.300 artículos publicados y 990 productos 
en su e-shopp.

Desde 2004, el G-SE ofrece cursos a distancia, simposios 
y talleres virtuales en habla hispana sobre entrenamiento 
personalizado, psicología del deporte, actividad física y 
salud, entrenamiento de la fuerza, nutrición deportiva, pre-
vención y rehabilitación de lesiones, entre otros temas. A 
la fecha, más de 120.000 alumnos se han matriculado.

A partir de 2011, con el eslogan “Tecnología en forma”, 
el G-SE cambia su formato y se enfoca más en la colabo-
ración social, permitiendo que en toda la plataforma se 
interactúe, se comparta y se modifique. Por más informa-
ción, puede escribir a capacitacion@g-se.com



En noviembre, Sheraton Hotels & Resorts Worldwide 
presentó en Buenos Aires, Argentina, el Sheraton Fitness 
Programmed by Core Performance, un novedoso progra-
ma de salud y entrenamiento. Su desarrollo demandó una 
inversión de 120 millones de dólares y desde fines de 
2011 está presente en más de 130 hoteles Sheraton en 
todo el mundo.

La gestación de este programa para los huéspedes del 
Sheraton comenzó en 2008 y estuvo a cargo de Mark 
Verstegen, fundador de Core Performance y Athletes’ 
Performance. Ésta es la primera vez que esta compañía 
norteamericana especializada en alto rendimiento de-
portivo se asocia con una cadena hotelera para crear 
programas de entrenamiento y salud.

Sheraton Fitness se basa en cuatro pilares: mente, nutri-
ción, movimiento y recuperación. Su objetivo es ayudar 
a los huéspedes a ejercitarse –cada sesión dura 30 mi-
nutos– y a comer sano durante su estadía en el hotel. 
Según encuestas realizadas por esta compañía, “el 62% 
de los pasajeros considera importante hacer ejercicio físi-
co mientras viajan”.

La novedad del programa es que se puede practicar tanto 
en el gimnasio del hotel como en la habitación. En este 
último caso, hay que solicitar en recepción el Gym in a 
Bag, un bolso que incluye un kit básico de fitness cuya 
guía está en un canal de TV. Los huéspedes pueden inclu-
so continuar con sus rutinas de ejercicios desde sus casas 
a través de Internet.

Este lanzamiento es parte de un plan global de revitaliza-
ción de la marca, en el que esta compañía con más de 
400 hoteles en el mundo lleva invertidos 6 mil millones 
de dólares.
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BY CORE PERFORMANCE

Presentan Sheraton Fitness 
en Argentina



En España lanzaron una herramienta informática que permite, mediante terminales táctiles instaladas 
en los gimnasios, crear programas de ejercicios personalizados que se adaptan a las necesidades y 
los objetivos de cada usuario. 

Inteligencia artificial

46 :: Innovaciones

TSCompany, empresa tecnológica especializada en 
software vinculado con la actividad física y el deporte, 
presenta airfit®, un sistema experto para la generación 
automática de programas de actividad física persona-
lizados, óptimos y seguros, que siguen las pautas del 
Colegio Americano de Medicina del Deporte (ACSM, 
tal su sigla en inglés). 

A través de terminales táctiles ubicadas en los gimnasios, 
el sistema identifica al usuario mediante su huella digital. 
Para prescribir un programa, airfit® solicita a cada persona 
determinados datos: información biométrica, antropométri-
ca, historial deportivo, preferencias, objetivos, patologías, 
medicación, hábitos de vida, etc. 

La herramienta también tiene en cuenta los equipos dispo-
nibles y los métodos de trabajo de cada centro deportivo. 
Opcionalmente, los programas pueden combinar sesio-
nes de musculación con clases colectivas. Y, a su vez, 
éstos pueden ser evolutivos (cambiando ejercicios, cargas, 

airfit® 

APLICADA AL DEPORTE

« »
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formas de trabajos entre distintos microciclos) o estables 
(manteniendo la homogeneidad entre microciclos), a tra-
vés de las plantillas inteligentes.

Asimismo, el sistema realiza una pequeña entrevista 
diaria para conocer las horas de sueño, el nivel de 
estrés y el estado de ánimo de la persona. “Si un usua-
rio está muy estresado, en vez de recomendarle una 
fuerte carga cardiovascular, prescribe, por ejemplo, 
una clase de yoga”,  explica Ignacio Larriba, CEO 
de la compañía.

Con airfit® los tiempos exactos de ejecución de los ejerci-
cios y sus correspondientes pausas se detallan al segundo 
y se ilustran a través de videos. Esta herramienta también 
permite la edición manual de programas o la aplicación 
de plantillas propias del gimnasio. En este caso se in-
corpora un sistema de alertas por la inadecuación de 
ejercicios según el perfil de cada usuario: patologías, ni-
vel, preferencias, etc.

A través de la web y/o smartphones, el usuario puede 
gestionar los datos de su entrevista y acceder a los 
gráficos de su evolución, así como a todo el historial 
de su actividad física. Y el concepto de comunidad 
también está presente en el entrenador virtual airfit®, 
ya que cuenta con su propia red social que conecta a 
los usuarios y que permite un contacto directo con los 
profesores del gimnasio. 

“Gracias a la inteligencia artificial, el instructor de sala 
aumenta su eficiencia al disponer de más tiempo para 
la atención a los usuarios, ya que airfit® automatiza 
los procesos para la realización de programas perso-
nalizados y gestiona y centraliza toda la información 
de los socios, que está accesible en todo momento”, 
indica Larriba. 

Puesta en marcha
Para implementar el sistema sólo se requiere una red con 
acceso a Internet. Los terminales para los técnicos se insta-
lan en las mismas computadoras de escritorio que ya tiene 
el gimnasio, sin añadir costos en este aspecto. Los puntos 
de acceso táctil para la sala son propiedad de TSCom-
pany y deben adquirirse al margen del servicio. 

Para calcular el número de unidades se tiene en cuenta 
el tamaño del salón, la forma y los picos de afluencia de 
usuarios. “Los estudios que hemos realizado arrojan una 
media de cuatro terminales de consulta por gimnasio”, se-
ñala Larriba. El resto del sistema (servidores) está alojado 
en la nube (Amazon) y es transparente a la instalación. 

En España, este servicio cuesta unos 950 euros (1.294 
dólares) mensuales, por un plazo mínimo de un año. 
El alta asciende a 800 euros (1.090 dólares) a pagar 
únicamente el primer mes e incluye un punto de acceso 
táctil. TSCompany asume la instalación, la capacitación 
inicial (24 horas) y el mantenimiento del software y del 
hardware. 

El gimnasio puede incorporar más terminales de acceso 
táctil a un costo de 1.500 euros (2.044 dólares) cada 
una. “Éste no es un sistema cerrado, sino que evolucio-
nará según la demanda de nuevas funcionalidades por 
parte de nuestros clientes”, explica Larriba, al tiempo que 
comenta que la aplicación para iPhone estará accesible 
próximamente.

“La fase de internacionalización de este servicio se plan-
tea para dentro de 6-8 meses, y comenzará por Estados 
Unidos y Brasil”, asegura. TSCompany cuenta con el 
aval de la Universidad Politécnica de Madrid y con la 
colaboración del CSIC, la Universidad Rey Juan Carlos y 
el INEF de Madrid. Para más información, puede visitar 
www.tscompany.es
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El entrenador norteamericano Drew Manning, de 30 años 
de edad, quiere demostrar que cualquier persona, inde-
pendientemente de su condición física, puede ponerse en 
forma a través de la actividad física regular. Y para cumplir 
su objetivo decidió experimentar con él mismo y llevó su 
cuerpo al extremo atravesando un cambio radical.
 
El 7 de mayo comenzó su experimento cuando se encon-
traba en óptimo estado físico, con 87 kilos de peso y bajo 
porcentaje de grasa corporal. A partir de esa fecha inició 
una dieta hipercalórica, sobre la base de alimentos ricos 
en grasas, que mantuvo a lo largo de seis meses, etapa en 
la que no realizó ninguna actividad física. 
 
Semanalmente, Manning fue documentando la transfor-
mación de su cuerpo a través de su blog fit2fat2fit.com. 
Cumplido el período inicial de aumento de peso, a prin-
cipios de noviembre el entrenador superaba ampliamente 
los 120 kilogramos y sus abdominales se habían converti-
do “en una masa blanda”, según él mismo expresó. 
 

A partir del 5 de ese mes, Manning comenzó la segunda 
parte de su plan para recobrar su figura, que tendrá tam-
bién seis meses de duración. Y al igual que en la etapa 
inicial, todos los avances están siendo documentados con 
fotos semanales que va publicando en Internet, junto al 
registro de las medidas de su cuerpo. 

“Voy a enseñarle a las personas a ponerse en forma, 
permitiendo que puedan seguir mi plan de comidas y de 
rutinas específicas de entrenamiento”, señala Manning en 
su blog. Al tiempo que afirma: “Quiero compartir mis cono-
cimientos de fitness con mis seguidores y darles esperanza 
de que es posible ponerse, y luego mantenerse, en forma”.
 
“Para muchos bajar de peso es un problema, ya que de-
ben superar barreras físicas y emocionales. A través de 
esta experiencia espero lograr una mejor comprensión de 
esas dificultades y sentir también lo difícil que es ser obe-
so. Sé que sólo será por seis meses, pero al menos tendré 
una idea de lo que se siente”, concluye Manning.

Un cambio radical en 12 meses
Drew Manning, antes y a la mitaddel experimento (mes 6).
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La manera en que alguien se 
sienta y se mueve determina 
su postura, y esto tiene un im-
pacto sobre la cantidad de 
tensión y presión que pone 
sobre su cuerpo. Y al mover-
se de forma incorrecta, una 
persona “genera, sin saber-
lo, diferentes problemáticas 
como la deformación de ro-
dillas o de espalda, lo que 
puede provocarle dolor”, ex-
plica María Furriol, profesora 
de Educación Física, especia-
lista en la Técnica Alexander.

Frente a esta problemática, Furriol desarrolló la técnica de 
Trabajo Óptimo Motriz (TOM), que aprovecha la capa-
cidad del cerebro para potenciarse y regenerarse. Es un 
entrenamiento de la coordinación neuromuscular que tra-
baja sobre los vicios/patrones posturales y coordinativos, 
difíciles de observar y cambiar, ya que son inconscientes. 
“Ésta es la clave para un desarrollo motor y mental óptimo 
a largo plazo”, asegura.

Con esta técnica se realizan trabajos de fuerza, potencia, 
flexibilidad, resistencia y velocidad, enfatizando en cómo 
hacer el movimiento para mejorar el rendimiento y a la 
vez prevenir dolores y lesiones corporales. “Pueden rea-
lizarla desde atletas que buscan mejorar su performance 
deportiva hasta personas con escoliosis, asma, fibromial-
gia, hipertensión, problemas cardíacos, posturales y/o 
con exceso de peso”, dice Furriol.

El proceso incluye tres instancias: reeducar la coordina-
ción neuromotora del cuerpo; entrenar fuerza, flexibilidad 
y resistencia; y perfeccionar la técnica y ejecución, desa-
rrollando una coordinación motora y una actitud mental 
que mejore el funcionamiento del organismo, incluidas las 
emociones que influyen en el rendimiento.

Furriol ofrece servicios a particulares y a empresas, y 
también dicta capacitación a profesionales del fitness y 
la salud. “Nuestros cursos están diseñados para ensam-
blarse con otras técnicas como pilates, yoga, stretching y 
entrenamiento deportivo”, comenta. 

Para más información puede visitar www.MariaFurriol.com

Qué es el
TOM

Trabajo Óptimo Motriz
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Esta técnica, desarrollada por la italiana 
Antonella Faleschini, permite a una persona 
con su cuerpo suspendido ejercitarse con la 
resistencia de su propio peso.

Stark Body Flying® 

Stark Body Flying es una técnica de ejercitación postu-
ral en suspensión, con resistencia gravitacional. Para su 
práctica se utiliza el peso del cuerpo y la gravedad para 
mejorar coordinación, resistencia, flexibilidad, postura, 
fuerza y estabilidad. Permite integrar disciplinas como Pila-
tes, yoga y gimnasia artística, entre otras.

Fue desarrollada en 2008 por la italiana Antonella 
Faleschini, y posibilita mover el cuerpo en todos los 
planos del espacio, sin que el peso sea un obstáculo. 
Para esto se emplea una herramienta –llamada Body 
Fly– compuesta por un centro de tela y tres asas en cada 
lado, que puede ser fijada al techo, vigas de madera o 
acero, o soportes móviles.

La parte central del Body Fly sostiene la pelvis y el uso de 
las manijas le permite al usuario lograr una posición más 
segura y confortable. Con este implemento, la persona 
puede realizar una inversión total o parcial del cuerpo, 
haciendo movimientos con control del equilibrio para de-
sarrollar tanto la fuerza como la flexibilidad. 

Según Faleschini, “el Body Fly mejora la postura, re-
vitaliza la columna vertebral, relaja la tensión de las 
articulaciones, ligamentos y músculos, y mejora la cir-
culación, reduciendo problemas como la hinchazón de 
piernas y tobillos”. Esta actividad se adapta a todo tipo 
de usuarios, ya que es posible aumentar progresivamen-
te el nivel de dificultad. 

“Se pueden armar desde clases recreativas hasta 
sesiones exigentes”, asegura Cecilia Cano Ruso, repre-

sentante exclusiva del método en Argentina. “Una vez 
que se encuentra el centro de gravedad, se aprende 
a coordinar el movimiento y la respiración de manera 
natural, con una agradable sensación de confort, rela-
jación y energía”, añade.

Gustavo Parano, quien también está a cargo del desa-
rrollo de Stark Body Flying en el país, señala que “esta 
actividad es ideal para estudios de Pilates y gimna-
sios que estén buscando innovar el servicio. La pueden 
aprender y dictar profesores de educación física, en-
trenadores personales, instructores de yoga, bailarines 
y deportistas”. 

Cano Russo y Parano, junto a Mariela Mancini, son 
los responsables de la expansión de la técnica y para 
esto iniciarán un proceso de selección de representan-
tes zonales entre los futuros instructores certificados. 
La primera en ser elegida fue la instructora Virginia Lo 
Votrico, quien estará a cargo del Partido de la Costa, 
en Buenos Aires. 
    
Las primeras dos certificaciones internacionales de Stark 
Body Flying se llevaron a cabo en octubre y noviembre 
de 2011; una en el gimnasio Boa Forma, de la Ciudad 
de Buenos Aires, y la otra en el marco del 3º Congreso 
Internacional Pilates, Fitness y Wellness, realizado en la 
ciudad de Villa Gesell.

Para más información sobre esta técnica, puede co-
municarse a los teléfonos (54 11) 4751-8503 o  
(54 911) 15-3041-9176.
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Mayor conciencia sobre la problemática de la obesidad, 
la actividad física como estilo de vida, entrenadores 
mejor formados, la tecnología como aliada, la 
gimnasia al aire libre, los adultos mayores y el agua, 
más demanda del sector corporativo, el personal 
training en ascenso, la búsqueda de nuevos mercados 
y una relación más estrecha con la comunidad médica. 
Todo esto y mucho más se viene en 2012.

Por Solana Trucco (*)

Tendencias



Central :: 55

La concientización sobre la problemática de la obesidad, 
de manera general, y el combate contra la obesidad in-
fantil, en particular, figuran entre las principales tendencias 
del sector para 2012 en los informes anuales del Consejo 
Americano del Ejercicio (ACE) y del Colegio Americano 
de Medicina del Deporte (ACSM).

Y no es para menos. Según la Organización Mundial 
de la Salud (OMS), en el planeta hay 1.000 millones de 
adultos con sobrepeso, y más de 300 millones son obe-
sos. Cada año mueren, como mínimo, 2,6 millones de 
personas por estas causas. Y un dato más preocupante 
aún: hay más de 42 millones de menores de cinco años 
con sobrepeso.

En un escenario como éste, el potencial para la industria 
de la actividad física es enorme, y el aporte que ésta 
puede realizar a la sociedad en términos de calidad de 
vida, aún mayor. Según el documento Presente y futuro 
del fitness, de Wellness & Sport Consulting de España, 
más del 80% de la población no es usuaria de gimnasios.

En ningún país del mundo el nivel de penetración del fitness 
supera el 18% y, de hecho, en la mayoría de los países 
las cifras están muy por debajo. De modo que hay mucho 
espacio para crecer, ya que a pesar de las problemáticas 
señaladas, la mayor parte de la población es aún apática a 
los gimnasios y a los beneficios que éstos les proporcionan.

Las comodidades que ofrecen las nuevas tecnologías y 
la falta de tiempo producto de la vorágine laboral en las 
grandes ciudades generan y justifican el estilo de vida 
sedentario que lleva el común de las personas. Por eso, 
el sector deberá duplicar esfuerzos para crear propuestas 
aún más atractivas, que atraigan cada vez más gente ha-
cia el fitness. 

La aparición y evolución de estas propuestas es lo cada 
año analizan expertos de ACE y ACSM a la hora de 
elaborar sus informes sobre tendencias del fitness. A conti-
nuación compartimos las conclusiones más importantes de 
ambos trabajos y los comentarios al respecto de algunos 
de los empresarios y consultores más destacados de la 
industria.

OBESIDAD. En el primer lugar de su lista de tendencias 
para 2012, ACE destaca que el año próximo habrá una 
mayor toma de conciencia por parte de la población so-
bre las consecuencias negativas para la salud derivadas 
de la inactividad física y la obesidad. Asimismo, el infor-
me de esta entidad señala que perder peso seguirá siendo 
la razón principal por la que los consumidores inician un 
programa de entrenamiento. ACSM, por su parte, ubica 
en el quinto lugar de su listado al combate a la obesidad 
infantil. 

PROFESIONALIZACIÓN. Por quinto año, ACSM destaca 
en primer lugar de su ranking de tendencias que el mer-
cado demandará profesionales cada vez más educados 
y experimentados. En el puesto 7 de su lista, ACE señala 
que los entrenadores harán más hincapié en capacitarse 
en forma permanente y los gimnasios reconocerán cada 
vez más la importancia de contratar empleados formados 
en instituciones reconocidas. 

ESTILO DE VIDA. En segundo lugar, ACE señala que los 
consumidores, con el apoyo y educación de los profesio-
nales del fitness, harán de la actividad física un estilo de 
vida. Al respecto, Edgardo Piangatelli, gerente general 
de Uno Bahía Club, de la ciudad de Bahía Blanca (Ar-
gentina), dice: “Notamos una evolución constante hacia 
una vida más saludable y una mayor conciencia sobre los 
riesgos del sedentarismo”.
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Por su parte, Fritz Bartsch, presidente de la cadena de 
gimnasios Pacific, de Chile, señala que en su país “efec-
tivamente hay un serio problema de obesidad”. No 
obstante, el empresario destaca que “también hay un cla-
ro aumento de la población que está cambiando su estilo 
de vida por uno más saludable”, al tiempo que añade: 
“Contamos con un gobierno que nos apoya con políticas 
que estimulan la actividad física”.

A tono con estas declaraciones, Cedric Bryant, director 
científico de ACE, afirma: “Aunque todavía hay mucho 
trabajo por hacer, nos sentimos alentados por el cambio 
de actitud de los consumidores respecto del fitness. Están 
modificando su comportamiento y su estilo de vida. Por 
eso, en 2012 los profesionales deberán proporcionar en-
trenamientos más centrados en la salud y en el bienestar 
general”.

CONDUCTA. Según ACE, el consumidor medio sigue 
creyendo que la mejor manera de perder peso es seguir 
una dieta restrictiva. Por eso, en el tercer lugar de su lis-
tado aparece la necesidad de identificar las estrategias 
adecuadas para trabajar con cada cliente en el estableci-
miento de metas y en sostener su nivel de motivación.

Para esto habrá que preparar a los profesionales del fitness 
para ayudar a los consumidores a entender mejor que no 
hay una solución rápida para conseguir resultados dura-
deros. En este sentido Piangatelli señala: “Es fundamental 
alinearse con los objetivos de cada cliente para que éste 
note nuestra preocupación por su evolución”. 

“Todos –prosigue– debemos aportar a la educación y 
concientización del mercado. Las dietas por sí solas no 
funcionan, y tampoco la actividad física sin una nutrición 
balanceada”. En este sentido, cabe mencionar que la cuar-
ta ubicación en el listado de ACSM es la “incorporación 
del ejercicio en los programas para descenso de peso”.

A tono con esta tendencia, según ACE, los gimnasios 
incorporarán cada vez más a sus equipos de trabajo a 
nutricionistas y a otros profesionales de la salud como 
fisioterapeutas y psicólogos para atender las crecientes 
necesidades de sus clientes, incluyendo la gestión de pro-
gramas de bienestar, nutrición y estrés. 

A esto se refiere la tendencia número 19 mencionada por 
ACSM cuando habla de la figura del “wellness coach”, 
un profesional con un enfoque uno-a-uno, similar al de un 
personal trainer, que proporciona apoyo, orientación y es-
tímulo, manteniendo presente todo el tiempo los valores, 
las necesidades y los objetivos de cada cliente.

LA COMUNIDAD. ACE señala en cuarto lugar de su ran-
king que la comunidad tiene una participación mayor en 
la promoción de la actividad física, a la vez que disfruta 
de más y mejores posibilidades para ejercitarse en forma 
gratuita en polideportivos municipales o en gimnasios al 
aire libre en plazas públicas. Al respecto, Darío Micillo, 
de la consultora Fitcode, confirma: “Las ciudades saluda-
bles son un movimiento mundial que busca acercar a las 
personas al ejercicio físico regular”.

Por su parte, Piangatelli añade: “Cada vez más gente se 
inclina a la actividad al aire libre y eso es incentivado por 
el Municipio, que construye ciclovías, sendas peatonales, 

Sobre ACE
El Consejo Americano del Ejercicio (ACE) es una 
entidad norteamericana sin fines de lucro dedica-
da a promover los beneficios de la actividad física. 
Además, ACE certifica a entrenadores personales, 
ofrece educación continua a profesionales del fitness 
y conduce investigaciones en el campo de las cien-
cias del ejercicio. Por más información, puede visitar 
www.acefitness.org 
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espacios verdes y gimnasios al aire libre. Nosotros, como 
administradores de clubes deportivos, debemos acoplar-
nos y estimular este tipo de acciones”. 

AIRE LIBRE. En el puesto 14 del listado de ACSM, se seña-
la que cada vez más entrenadores ofrecen a sus clientes la 
posibilidad de ejercitarse al aire libre. Al respecto, el per-
sonal trainer Daniel Tangona explica que “la naturaleza 
ayuda a las personas a relajarse y les facilita la concentra-
ción para seguir la rutina de entrenamiento”. 

En este punto, Cruz enciende una luz de alerta y señala: 
“Esta tendencia debe ser seguida de cerca por los gimna-
sios, ya que el número de corredores de calle creció en 
los últimos años mucho más que la cantidad de nuevos 
inscriptos en gimnasios”. Por eso sugiere animarse a salir 
de ambientes cerrados y diversificar los estímulos.

TECNOLOGÍA. En el puesto 5, ACE anuncia que se usará 
aún más la tecnología como complemento de los servi-
cios de fitness, proporcionando un apoyo adicional en la 
motivación. Internet, las redes sociales y los smartphones 
seguirán revolucionando la industria con la creación de 
programas y aplicaciones de fitness más interactivas.

Al respecto, el consultor brasileño Ricardo Cruz seña-
la: “La tecnología es importante y los gimnasios deben 
aprovecharla para crear los mecanismos que les permitan 
conectarse con cada cliente de manera personalizada. 
No obstante, no hay que olvidar que el principal negocio 
de un gimnasio todavía es analógico”. 

ADULTOS MAYORES. En la sexta ubicación, ACE señala 
que la gimnasia acuática y las clases grupales de fitness 
serán las actividades más populares para el segmento de 
adultos mayores. Y ACSM confirma en el tercer puesto de 
su listado que en 2012 se popularizarán aún más los pro-
gramas de actividad para personas de la tercera edad. 

El precio sigue siendo una barrera
A pesar del incremento en la oferta de gimnasios de 
bajo costo, el 56% de los norteamericanos encues-
tados señala que el precio de las membresías es la 
principal barrera para inscribirse en un gimnasio, se-
gún el “Reporte de tendencias” que la International 
Health, Racquet and Sportsclub Association (IHRSA) 
publica trimestralmente.

Este número es menor al 62% de los encuestados, que 
mencionó el precio como una barrera en 2008. Los 
baby boomers (gente nacida en el período posterior a 
la Segunda Guerra Mundial) fueron los que más adu-
jeron esta razón para no ir a un gimnasio. El precio 
también es el motivo principal por el que el 38% de 
los ex socios de un gimnasio dijo haber cancelado su 
membresía. 

Según este estudio realizado por IHRSA, en conjunto 
con The Leisure Trends Group, las razones principales 
para anotarse en un gimnasio son: sentirse mejor con-
sigo mismos (59%), estar saludables (56%), verse mejor 
(49%), perder peso (48%) y mantener su fuerza (45%). 
Los encuestados podían elegir más de una razón para 
asociarse a un gimnasio.

Respecto de los motivos por los cuales los socios de 
un gimnasio se quedan, el estudio indicó: bienestar 
general (61%), ponerse o mantenerse en forma (61%), 
ubicación conveniente (52%), variedad de equipamien-
to (48%) y progresar en sus metas personales (41%).



(*) Periodista

58 :: Central

Piangatelli señala que las actividades acuáticas han tenido 
un gran crecimiento en todos los segmentos etarios. “Pero 
para los adultos mayores, ésta es la actividad ideal ya 
que obtienen muy buenos resultados y les permite socia-
bilizar con sus pares”, dice. Y en esta línea agrega: “Las 
personas de la tercera edad tienen tiempo, necesitan estar 
ocupadas y son fieles porque notan rápidamente los pro-
gresos gracias al ejercicio”. 

BIENESTAR CORPORATIVO. En el puesto 8, ACE desta-
ca que las empresas buscarán descuentos en membresías a 
gimnasios como un beneficio para sus empleados. Y ACSM, 
por su parte, coloca en el puesto 12 la propagación de pro-
gramas de promoción de la salud en el lugar de trabajo, y 
en el puesto 18 la proliferación de programas de incentivos 
para estimular conductas saludables en los empleados.

Al respecto, Piangatelli, de Uno Bahía, señala: “Los empre-
sarios se están dando cuenta de los múltiples beneficios que 
les reporta tener empleados en buena forma física. Por eso 
es esperable que cada vez más empresas monten sus pro-
pios gimnasios, para que su personal pueda aprovecharlos 
en horarios especiales, pero dentro de la jornada laboral”.

ENTRENAMIENTOS POPULARES. En el puesto 9, ACE 
señala como los programas con mejores perspectivas a: 
Zumba, Boot Camp y TRX. Y además menciona al entrena-
miento intervalado y acondicionamiento del core. ACSM 
destaca a Zumba (9), Boot Camp (13) y también asegura 
que se le dará mayor importancia al acondicionamiento de 
los músculos estabilizadores del abdomen, tórax y espalda.

Además, el informe de ACSM destaca con vistas a 2012 
el crecimiento del entrenamiento de fuerza (2) –en rutinas 
para hombres y mujeres–, los ejercicios funcionales (10), 
el yoga (11) en todas sus variantes, el ciclismo estaciona-
rio (16) y los entrenamientos diseñados específicamente 
para atletas de distintas disciplinas. 

En cualquier caso, para Piangatelli lo importante es que 
“los programas sean fáciles, divertidos, efectivos y que 
estén a cargo de profesores carismáticos y creativos, 
que transmitan energía a los clientes”. Cruz, por su par-
te, opina que la tendencia es romper la burocracia de la 
coreografía perfecta y la exigencia de seguir un patrón, 
dejando lugar a movimientos más libres que hagan de la 
actividad física algo placentero para la gente. 

PERSONAL TRAINING. ACSM colocó al entrenamiento 
personalizado en el puesto 6, destacando que el mercado 
prestará mayor atención a la educación y certificación de 
los entrenadores personales. Asimismo, la entidad ubica 
en octavo lugar de su lista de tendencias al crecimiento 
de la modalidad de entrenamiento semipersonalizado en 
pequeños grupos de 2 a 4 integrantes, con grandes des-
cuentos para cada miembro. 

MERCADOS. Según ACSM, en 2012 los profesionales y 
empresarios del fitness seguirán buscando nuevas formas 
de ofrecer sus servicios a la mayoría de la población, que 
es la que aún no hace actividad física en gimnasios. 

MÉDICOS. En el puesto 20 de su listado de tendencias 
para 2012, ACSM señala que la industria de gimnasios 
se vinculará más con la comunidad médica, ya que ésta 
resulta una fuente importante de referidos. 

Sobre ACSM
El Colegio Americano de Medicina del Deporte 
(ACSM) es la mayor organización de medicina de-
portiva del mundo. Con más de 45.000 miembros 
y profesionales certificados en todo el planeta, esta 
entidad norteamericana se dedica a desarrollar inves-
tigaciones con el fin de educar a profesionales de las 
ciencias de la salud y el ejercicio. Por más informa-
ción, puede visitar www.acsm.org 
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LAS MEJORES CAMPAÑAS DEL MUNDO
Presentamos una selección de las ideas más ingeniosas y creativas de la industria del fitness 

plasmadas en campañas publicitarias de clubes y gimnasios de todo el planeta. 

Empresa: Combat Sport Club, gimnasio especializado en artes marciales mixtas (EE.UU.) 
Texto: Nacido para pelear. 

Empresa: X-Fit Body Trainer (Canadá)
Texto: Deje de mentirse.

Empresa: Cintia Gym (Brasil)
Texto: Colección de verano. 

Empresa: Crunch Fitness (EE.UU.)
Texto: Volumen muscular.

Empresa: Poul Nielsen, 
entrenador personal. 
Tarjeta de presentación elástica.

Empresa: Flow Yoga (Canadá)
Tarjeta de presentación que parece una 
pequeña colchoneta de yoga.

Empresa: Virgin Active (Australia) 
Texto: Elogios en cada etapa. No im-
porta lo bien que chapotee, le daremos 
todo el ánimo que necesita para ver que 
su entrenamiento en el agua va viento en 
popa. Empiece en virginactive.com.au

Empresa: Crunch Fitness (EE.UU.)
Texto: Feliz Halloween.

Un clásico
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Empresa: Gold´s Gym (Canadá)

Empresa: Mais Pilates Studio (Brasil)
Texto: Una tarjeta de negocios que muestra de for-
ma rápida e interactiva los principales beneficios de 
hacer Pilates: mejora la postura y la flexibilidad.

Texto: Levantamos un nuevo Megatlon en Puerto 
Madero.

Empresa: Shape Fitness Club (Polonia) 
Texto: Piense en su estado. 

Empresa: Kieser Training (Reino Unido) 
Texto: Al tiempo que te ves bien, 
correctamente entrenados tus múscu-
los, ayudás a reducir el colesterol, 
mejorar la circulación y aumentar la 
fuerza de tu corazón.

Empresa: Results Downtown Fitness (EE.UU.)
Texto: Tené el cuerpo que siempre quisiste. Casi. 

Empresa: Kieser Training (Reino Unido) 
Texto: Con nuestro sistema de entre-
namiento, usted aumentará su fuerza 
y su tono muscular en tan sólo 30 mi-
nutos, dos veces a la semana.

Empresa: Energy (India) 
Texto: Con el objetivo de crear conciencia entre las 
personas que frecuentan los centros comerciales y 
restaurantes cercanos al gimnasio, se colocó en el 
suelo la imagen de una balanza que marca 90 kilos 
justo donde las personas apoyan sus pies, al sen-
tarse en los bancos de descanso, con la leyenda: 
“Quemá calorías”, más el teléfono del gimnasio. 

Empresa: Results Downtown Fitness (EE.UU.)
Texto: Se viene el verano.

Empresa: Companhia Athletica (Brasil)
Texto: La buena forma viene con la práctica.

Texto: Megatlon está de moda. Vení a Paseo Alcor-
ta y descubrí un nuevo gimnasio.
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WELLclub sumó el AMT® de Precor 
La sede Parque Las Heras de la red de gimnasios  
WELLclub de la Ciudad de Buenos Aires incorporó a su 
zona cardiovascular el AMT® de Precor, comercializa-
do en Argentina y en Uruguay por la firma Argentrade 
SRL. “Con el AMT®, los usuarios pueden ajustar cómo-
damente su paso con una longitud que varía de 0 a 69 
centímetros”, explica Santiago Grigera, ejecutivo de la 
compañía.

Nuevos productos Reformer con suspensión
de Sanmartino
La empresa cordobesa Máquinas 
Sanmartino lanzó nuevos produc-
tos de su línea Max. Se trata de la 
Cinta Profesional 10000 Max-Xp, 
que cuenta con motor de 3 de HP, 6 
programas de trabajo preestablecidos, moni-
tor con 5 displays y control de pulso cardíaco, entre 
otras funciones. Y también presenta su nuevo modelo de 
indoor bike, la 10007-Max. Para más información puede 
visitar www.maquinassanmartino.com 

LeParc busca distribuidores 
La firma LeParc Fitness Equipment, que ofrece equipa-
miento integral para gimnasios y también comercializa 
sus productos a edificios, hoteles, consorcios, empresas y 
hogares, está buscando distribuidores en toda la Argenti-
na. La empresa tiene su oficina y showroom en la Ciudad 
de Buenos Aires. Para más información puede escribir a  
equipamiento@leparc.com

Este novedoso reformer que combina entrenamiento con 
bandas de suspensión y Pilates fue desarrollado por la profe-
sora Melisa Asim. El equipo fue presentado recientemente,  
durante el seminario Estabilidad Funcional Aérea (EFA) 
en reformer, que el Instituto Pilates Zone organizó en Cór-
doba, Argentina.

EFA es una técnica que propone la flexibilización y el forta-
lecimiento de las distintas estructuras músculo-esqueléticas. 
Realizada en reformer “se pretende generar un estímulo 
que lidere la acción muscular simultánea de los músculos 
que cruzan una articulación, además de estímulos propio-
ceptivos”, explica Asim. 

Se trata de ejercicios mediante movimientos integrados y 
multiplanares que implican estabilización, desestabiliza-
ción, equilibrio, fuerza y flexibilidad con todos los beneficios 
del Pilates, con la intención de mejorar la habilidad de 
movimiento, la fuerza especialmente en la zona media y 
la eficacia neuromuscular. 

Quick Circuit, de Fitness Gym

Desarrollado por la empresa Fitness Gym, Quick Circuit 30´ 
es un programa de entrenamiento que incluye un cir-
cuito de fuerza y cardiovascular, diseñado para guiar 
a las personas a través de una secuencia ordenada 
de ejercicios que pueden realizarse en 30 minutos. 
Con este sistema, el usuario hace un trabajo físico 
completo que involucra brazos, piernas, pecho, espal-
da y abdominales. Para más información puede visitar 
www.maquinasdegimnasios.com.ar
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Tecnología híbrida de Life Fitness Combo indoor de Xfit
Radicada en la provincia de Buenos Aires, la empresa Xfit 
se especializa en la fabricación y comercialización de 
equipamiento para gimnasios. Actualmente, tiene vigente 
una promoción para adquirir 11 bicicletas indoor más 
una tarima para el profesor a 16.400 pesos (3.848 dóla-
res). Para más información puede visitar www.xfit.com.ar 

Mejoras de Uranium Elliptical
Uranium Elliptical presenta modificacio-
nes en su línea profesional. Una variante 
del modelo Smith, denominada Smith 
XY, que permite el desplazamiento en 
ambos sentidos de la barra. Está provis-
ta con cuchillas portabarras, en el frente 
y en el fondo para el uso indistinto de 
los soportes, 6 portadiscos olímpicos y 
2 barras tope de seguridad móviles. Es 
ideal para ejercicios como estocadas, 

sin riesgo para el usuario. 

La polea cuádruple presenta una interesante variante 
que incluye el remo bajo sentado y dorsales sentado con 
polea, dentro del mismo equipo. En tanto que el rack 
portamancuernas cambia la forma de su estructura para 
optimizar espacio, manteniendo el sistema de bandeja 
con las mismas características. 

A su vez, se presenta el redi-
seño de dos de las estaciones 
individuales, dominadas asisti-
da y multicadera, integrándolas 
definitivamente a la estética 
de la Línea Uranium Elliptical 
con muy buenos resultados.  
Para más información puede vi-
sitar www.uraniumfitness.com

Life Fitness ha creado Green to Go, una iniciativa basa-
da en el desarrollo de productos y procesos que respetan 
los recursos naturales de la Tierra y ofrecen soluciones 
sostenibles. En relación con este programa, la empresa 
ha incorporado un nuevo sistema híbrido de ahorro de 
energía, aplicado a los elípticos y bicicletas de la Serie 
Elevation con Consola Engage, que utiliza la energía ge-
nerada a partir del trabajo del usuario. 

Con los nuevos productos híbridos, cuando el usuario lle-
ga a un cierto nivel de intensidad de entrenamiento, la 
energía eléctrica se convierte en autogeneradora, reba-
jando así el consumo de energía de la consola en más 
del 75%. 

Cuando una persona está entrenando a un nivel de resis-
tencia y revoluciones por minuto lo suficientemente altas, 
aparecerá un icono verde con la palabra hybrid, para que 
el usuario sea consciente de que está alimentando a la 
máquina con su esfuerzo. En el resumen del entrenamiento 
aparecerá también cuánta energía se ha ahorrado durante 
el ejercicio. Más información en www.lifefitness.com

Promoción de Fitness Beat
La empresa Fitness Beat ofrece a quienes compren la pulse-
ra-pendrive elegir 10 títulos precargados. Este accesorio, 
ideal para deportistas, permite almacenar 4 GB de música 
y su costo es de 250 pesos (59 dólares). Más información 
en www.fitnessbeat.com





Curso y vacaciones en Carlos Paz

Pilates Zone organiza el curso de formación en gimna-
sia para embarazadas, que tendrá lugar del 13 al 17 
de febrero de 2012 en Carlos Paz, Córdoba. Quienes 
participen recibirán un obsequio especial de la empre-
sa: una semana de alojamiento, desayuno y almuerzo 
en el Hotel Portal del Lago. El programa incluye gimna-
sia en colchoneta, reformer, agua, esferas, nutrición y 
marketing, entre otras temáticas. Para más información 
puede llamar al (0351) 15-595-0037 o por mail a pi-
lateszone@gmail.com

Curso KROPP-IFES 
IFES Educación Superior de Neuquén dicta el curso KROPP 
(entrenamiento funcional en circuito), con la coordinación 
del profesor Santiago Vimo. Tiene una duración de cuatro 
meses y se dicta cada quince días (sábado por medio, de 
13 a 18). Es una formación técnica que permite incorporar 
herramientas para desarrollar el programa de entrenamien-
to funcional KROPP, ya sea para aplicarlo en formato de 
clase, entrenamiento grupal o personal training. Más infor-
mación en www.ifes.edu.ar

Congreso Pilates, Fitness y Wellness

Del 4 al 6 de noviembre se realizó el 3º Congreso Inter-
nacional Pilates, Fitness y Wellness en la ciudad de Villa 
Gesell, provincia de Buenos Aires. Fue organizado por 
Grupo Cambiar y Home Reformer. El evento contó con la 
participación de 20 presentadores nacionales e interna-
cionales, y convocó a profesionales de toda la región. 
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Impulso a la Cámara de Natatorios

Los miembros de la Cámara Argentina de Natato-
rios (CADEN) están realizando encuentros con el 
objetivo de unificar criterios y evaluar la situación ac-
tual del sector. Además, la iniciativa de las reuniones 
incluye una mirada hacia el futuro de las piscinas 
para lograr un mejor posicionamiento y mayores be-
neficios para el mercado del agua.
 
“En esta primera etapa queremos desarrollar, median-
te el intercambio y la información, puntos importantes 
como disposiciones municipales, ahorro de recursos, 
proveedores y convenios de trabajo”, señalan desde 
la CADEN. La Comisión Directiva está integrada por 
Cristina Barcala, Fernando Terrilli, Eduardo Lucero, 
Jaqui Esquitino y Alejandro Murgelli. Para más infor-
mación puede escribir a barcala@ciudad.com.ar 

Sexta Convención YMCA 

El 29 y 30 de octubre, en YMCA-Asociación Cristiana de 
Jóvenes se llevó a cabo la sexta edición de la Convención 
Internacional YMCA Body & Mind, con la coordinación 
de la consultora Fitcode. Con el aporte de destacados pro-
fesionales, se desarrollaron tres áreas temáticas: Acuática, 
Fitness y Personas con discapacidad. Además, se presen-
taron programas como Zumba, Kangoo Jump, sistema ABE 
para personas con obesidad, ABBoxing y Active Entrena-
miento Funcional, entre otros.
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Mptrain, el innovador sistema de entrenamiento en formato 
de audio MP3, acaba de lanzar su Circuito Cardio Virtual 
que combina tres programas: mpRun indoor (cintas), mpElip 

(elípticos) y mpBike (bicicletas fijas). “El objetivo es darle a 
nuestros clientes la posibilidad de entrenar en circuito de 
forma más completa y en una sola sesión”, explica Joaquín 
González, director de la empresa.

El sistema es ideal para incorporarlo al área cardiovascular 
de un gimnasio o para agregarlo a un estudio de Pilates. “Los 
centros de fitness pueden potenciar así su sector cardio maxi-
mizando su uso, mientras que los estudios de pilates, que 
por lo general cuentan con espacio reducido y poco perso-
nal, pueden agregar un servicio aeróbico para combinarlo 
con pilates y plataformas vibratorias”, detalla González. 

Esta herramienta tecnológica alivia el trabajo de los instructo-
res, a la vez que estimula a los clientes “ya que el sistema los 
va guiando y animando con música al ritmo del ejercicio”. 
Además, Mptrain ofrece los programas de entrenamiento 
mpBike 1a y 1b, mpElip 1 y mpRun1. Todas las actualiza-
ciones se pueden agregar a las anteriores. 

“Estamos trabajando para lanzar nuevos programas, entre 
ellos uno de remo que vamos a desarrollar junto con la gente 
de Remoindoor de Mendoza”, anticipa González. Mptrain 
fue lanzado en febrero de 2011 y actualmente está presen-
te en 47 centros deportivos de Argentina. “El objetivo es 
cerrar este año con 100 centros y luego expandirnos hacia 
Chile”, dice González. Para más información puede visitar: 
www.mptrain.com

Referencias: 
Véase nota en revista nº 44, “Lanzan un coach MP3 para 

entrenar”, páginas 27 y 28. 

Lanzamiento de Mptrain

Circuito
Cardio
Virtual 
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Frente al crecimiento de la tasa de desempleo en Esta-
dos Unidos, muchos operadores están recibiendo una 
gran cantidad de currículum vítae como respuesta a sus 
búsquedas laborales. Esta situación hace más difícil de-
tectar al mejor candidato, y por ello consultan sobre 
cuál es la mejor manera de eliminar a los postulantes 
indeseables y encontrar al indicado durante un proceso 
de selección de personal. 

Independientemente de la situación actual, “siempre que 
inicie una búsqueda, recibirá muchos currículum que no 
parecen ser los ideales”, asegura Bill McBride, presidente 
y COO de Club One, Inc. El ejecutivo considera que la 
carta de presentación puede ser un gran indicador sobre 
los candidatos en los cuales focalizarse. 

Por ejemplo, si alguien pone de relieve en su historia 
personal situaciones sobre salud, actividad física, la re-
cuperación de una lesión, pérdida de peso, su triunfo 
personal en el  fitness, etc., “por lo general vale la pena 
un segundo vistazo. Estas personas, más allá de su for-
mación, realmente creen y se apasionan por nuestro 
producto”, dice McBride.

En estos tiempos difíciles, muchos deciden renunciar a su 
formación y seguir su pasión y sus sueños. “Tenga cuida-
do de no descartar a los que sean fuertes embajadores 
de su marca, y tampoco contratar a aquellos que están 
desesperados”, advierte McBride. 

Enviar una pregunta de seguimiento también resulta efec-
tivo para anular algunos candidatos: “¿Por qué optó por 
postularse en nuestra empresa?”. Esto le permitirá saber si 
están interesados realmente e hicieron los deberes o si sólo 
han enviado su CV al voleo. 

Para Donna Russell, directora de Recursos Humanos de 
Fitcorp Corporate Office, “hay que buscar a los postulan-
tes que se toman el tiempo para escribir una carta de 
presentación convincente y describen por qué quieren tra-
bajar en su empresa y qué tienen para ofrecer”. 

En la entrevista, “busque personas que sean respetuosas, 
enérgicas, elocuentes y centradas”, sugiere Russell. ¿Estos 
candidatos indagan sobre la empresa antes de la entrevista? 
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Gerentes y consultores norteamericanos exponen y analizan las prácticas más efectivas para descartar 
a los postulantes no calificados al seleccionar personal. 
Los buenos postulantes realmente interesados lo hacen. ¿Es-
tán vestidos profesionalmente? ¿Hacen preguntas sobre su 
club? ¿El solicitante encaja en la cultura del gimnasio?, “son 
cuestiones que tienen que ser evaluadas”, afirma Russell. 

En Corpus Christi Athletic Club emplean un sistema que 
descarta a los candidatos no calificados en la etapa 
temprana de la entrevista. Lisa Gorsline, presidente del 
club, comenta los pasos que están involucrados en el 
proceso de selección: 

- Revise los CV.
- Elija a los candidatos calificados en el papel. 
- Llámelos y acuerde una entrevista telefónica (es preciso 
establecer un tiempo futuro y la fecha). Realice la entrevista 
telefónica. 
- Escuche las palabras de la jerga. 
- Escuche el tono de voz.
- ¿Hay ruido de fondo? 
- ¿Fueron puntuales para la entrevista telefónica? 
- ¿Hablaron con propiedad?

Esto le permitirá seleccionar a los potenciales candidatos. 
“Los siguientes pasos para el proceso son entrevistas perso-
nales, una etapa de verificación de antecedentes y luego 
la oferta del puesto”, indica Gorsline.

“Contratar al personal adecuado para la posición 
correcta puede ser a veces una tarea difícil. Una organi-
zación se define por su gente”, afirma Diogo Angelino, 
asistente de Dirección en Solplay - Family Health Club. 

Aquí expone algunas ideas sobre cómo maximizar la 
búsqueda del empleado perfecto: 

- Obtenga ayuda. Cazadores de talentos. Uno de los 
secretos para tener éxito es contar con algunos de sus 
colaboradores más importantes involucrados en el interior 
de instituciones como universidades y empresas, que pro-
porcionan formación al personal de clubes y gimnasios. 
Esto le permitirá buscar y encontrar talentos antes de que 
sean contratados por otro competidor. 

Estas personas conocen sus necesidades, saben lo que 
está buscando y las posiciones que deben completarse 
de inmediato, y lo más importante: pueden identificar 
a los candidatos que comparten la visión, misión y 
valores de su club. 

- Tome su tiempo para contratar a un nuevo empleado y 
asegúrese de que tiene al candidato adecuado. Es fun-
damental para el éxito de su organización conseguir las 
personas apropiadas en los lugares correctos. Sea paciente.  

- Busque valores. Contrate las habilidades que no se 
pueden entrenar, como la pasión, el compromiso y la 
actitud, y enseñe a su nuevo empleado el resto. En caso 
de duda no reclute, siga buscando. Y recuerde, si usted 
elige a una persona indeseable y se da cuenta de que 
es momento de su desvinculación, sea valiente y hágalo 
lo más rápido que pueda.

Para más información sobre IHRSA, puede visitar www.ihrsa.org

CANDIDATOS
CÓMO ELEGIR A LOS MEJORES



SALE AL RUEDO
Un grupo de jóvenes emprendedores, integrado por 
dos profesores de educación física y un diseñador web, 
lanzó en Argentina recientemente el sitio trainerzone.
com.ar. Se trata de un portal de Internet orientado al 
fitness, la salud, la estética y el deporte, que permite a 
particulares, profesionales e instituciones encontrarse y 
relacionarse entre sí. 

El sitio ofrece a los entrenadores e instructores, por un 
lado, y a los clubes deportivos y gimnasios, por el otro, 
la posibilidad de darse a conocer mediante la creación 
de sus propios perfiles. Desde allí, los profesionales pue-
den publicar sus antecedentes laborales y los gimnasios 
divulgar sus servicios, en ambos casos añadiendo foto-
grafías y videos. 

Además, los gimnasios registrados tienen también la 
posibilidad de publicar sus ofertas laborales y los profe-
sionales postularse a las mismas a través del sitio. Para 
los particulares interesados en fitness el atractivo radica 
en poder encontrar y contactar en la web a su próximo 
entrenador personal o bien al gimnasio que le resulte 
más conveniente.

“El uso de las herramientas que ofrece Trainer Zone 
es gratuito, rápido y sencillo”, destacan sus creado-
res, Marcos Mariani y Alejandro Primavera, ambos 
profesores de educación física y amigos, que junto al 
diseñador y programador Lucas Burcheri Costa decidie-
ron llevar adelante este emprendimiento. 

“Notamos la creciente demanda en el mercado de pro-
fesionales idóneos, abocados al cuidado del cuerpo y 
la salud. Nuestro objetivo es proporcionar una herra-
mienta para encontrarlos de manera fácil y efectiva”, 
aseguran. En Trainer Zone también se publican cursos, 
talleres de perfeccionamiento y eventos vinculados con 
el fitness y el deporte. 

Marcos Mariani, Lucas Burcheri Costa y Alejandro Primavera.



Certificación internacional
El 21 y 22 de enero de 2012 representantes de  
CrossFit Inc. dictarán por segunda vez en Argentina la 
Certificación nivel 1, que tendrá lugar en el box de 
CrossFit Tuluka de Palermo. Para más información pue-
de visitar www.crossfittuluka.com

Gimnasios :: 75

Buenos Aires

Véase nota relacionada en revista nº 47, “No usamos máquinas, las 
creamos”, páginas 64 y 65. 

CrossFit Tuluka abrió a comienzos de di-
ciembre un nuevo gimnasio, esta vez en 
el barrio porteño de Palermo, en Hondu-
ras 5955. El centro de entrenamiento, de 
 750 m², “será el box más grande de 
Latinoamérica”, asegura Martín Casas, 

director Comercial de la empresa. 
Allí se trasladó el local de 
200 m² que funcionaba en 
Villa Urquiza.

El flamante gimnasio cuenta 
con un techo de 7 metros 
de altura desde donde 
cuelgan anillas y sogas, 
además de una estructura de 

CrossFit Tuluka 
ABRE NUEVA SEDE

hierro de 30 metros de largo con 
barras para hacer pull-ups (domina-
das) y 10 metros para pasadas de 
monkey bar. 

Además, posee máquinas de remo, 
targets en la pared para hacer el 
wall ball (arrojar pelotas de peso a 
la pared a 2,5 y 3 metros de altu-
ra), ruedas de tractor para golpear 
con las masas, barras olímpicas, 
kettlebells y sand bags para cargar, 
entre otros elementos. 

Los WOD (work of the day, que en 
español quiere decir “entrenamiento del día”) comien-
zan cada hora, a partir de las 8 y hasta las 21, horario 
en que se inicia el último entrenamiento del día.
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Always Club muda sus instalaciones
Con una inversión aproximada de 500.000 dólares, a 
mediados de diciembre Always Club inaugura sus nue-
vas instalaciones en Palermo Soho, en la Ciudad de 
Buenos Aires. El gimnasio, de 2.200 m² en dos plantas, 
tendrá un área de musculación –equipada con Para-
mount, Star Trac y Octane–, dos salas de fitness grupal 
y una de Spinning.

Además, contará con un sector de 200 m² para entre-
namiento funcional, una sala de Pilates y plataformas 
vibratorias, salón de capacitaciones, masajes, sauna, 

bar y consultorio médico. La cuota mensual promedia los 
220 pesos (52 dólares). “Actualmente tenemos 4.000 
socios y queremos llegar a 5.000 en 14 meses”, dice 
Alejandro Valle, uno de los propietarios de Always Club. 

“Tenemos amplias expectativas, ya que desde el inicio este 
nuevo gimnasio fue desarrollado para atraer gente nueva 
hacia la actividad física y retener al grupo de clientes que 
ya nos acompaña”, señala Valle, al tiempo que añade: 
“Queremos brindar un servicio diferente, con espacios 
más amplios y perfectamente diseñados”. 



CÓRDOBA

Jockey Club 
se reequipó con Athletic

El gimnasio del Jockey Club Córdoba Country adquirió 
máquinas de musculación, cintas, bicicletas y elípticos de 
la línea Professional Fitness de Athletic. “Esta importante in-
versión se hizo, principalmente, para cuidar al cliente que 
nos acompaña y retribuirle así su fidelidad”, destaca Ana 
Broglia, coordinadora de este centro abierto en 2004, al 
tiempo que destaca: “Este paso nos dará la posibilidad 
de generar nuevas ventas y seguir posicionados dentro del 
mercado cordobés”.

					   
NEUQUÉN

Terra abre su cuarto gimnasio
Terra festeja sus diez años en el 
mercado del fitness de Neuquén 
y anuncia la apertura en enero 
de 2011 de su cuarto gimnasio, 
esta vez en la ciudad de San Mar-
tín de los Andes. Desde 2001 
“apostamos por la excelencia en 

equipamiento y atención al cliente”, destacan Pablo Fie-
rro y Fernando Soria, propietarios de la empresa. 

Terra ofrece en todas sus sedes servicios de musculación, 
fitness grupal, indoor cycling, Pilates, spa, natación, 
Power Plate y deportes de aventura, entre otras activida-
des. En el evento de festejo por el aniversario, realizado 
el sábado 3 de diciembre en su local de Av. Olascoaga 
1435, hubo cena, sorteos, premios y música.

URUGUAY

Megatlon, en Punta del Este
La red de clubes Megatlon, de Argentina, abrirá el 15 de 
diciembre un gimnasio en el balneario La Barra, de Punta 
del Este, en Uruguay. Éste funcionará durante las tempora-
das de los próximos tres veranos, hasta finalizar febrero. 
El gimnasio tendrá profesores bilingües para atender al 
turismo internacional. Se podrá contratar una membresía 
por día, semana o temporada, de acuerdo con las nece-
sidades del visitante.
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Los gimnasios tienen una base de so-
cios que además de consumir servicios 
propios del fitness son potenciales o ac-
tuales consumidores de otros servicios 
–que pueden o no estar vinculados con 
la actividad física–, como estética, ma-
sajes, nutrición, etc. Por ello, una forma 
de generar más ingresos es venderles 
más servicios a sus actuales clientes.

Pero si en su gimnasio hay un público 
interesado en un servicio que usted aún 
no brinda y no tiene el conocimiento 
para hacerlo, o bien no cuenta con los 
medios para realizar la inversión en 
contratar a especialistas, comprar equi-
pos y acondicionar un espacio, entre 

Negocios dentro del negocio
Estudios de Pilates, centros de remo indoor y muros de 
escalada deportiva. Nuevas unidades de negocio que, en 
alianzas con terceros, podrían comenzar a explotar.

otras cuestiones, 
se abre el camino 
para la terceriza-
ción o las alianzas 
estratégicas.

Usted tiene una es-
tructura en marcha, 
con instalaciones y 
un público cautivo. 
Eso resulta tentador 

para quienes buscan minimizar riesgos 
de inversión e iniciar un emprendimien-
to con el respaldo de otro ya existente. 
Lo fundamental es especificar en un 
contrato los detalles del acuerdo, con 
los derechos y responsabilidades de 
cada parte. 

Una alternativa sería, por ejemplo, 
cederle un espacio dentro de sus insta-
laciones a un tercero –a cambio de una 
porción de los ingresos que sus servicios 
generen– o bien subalquilárselo por un 
monto fijo mensual o determinando una 
base mínima, más un porcentaje varia-
ble de las ventas generadas por esa 
nueva unidad de negocio.

Esta práctica fue y sigue siendo muy 
común con los estudios de Pilates 
montados dentro de gimnasios. “Mi 
arreglo contempla el pago de un al-
quiler por un espacio de 20 m2, más 
un porcentaje por cada cliente que 
genero. Compartimos vestuarios y la 
recepción”, comenta Gustavo Flo-
res, preparador físico e instructor de 
Pilates, quien montó su estudio en el 
Nuevo Gimnasio Argentino de Núñez, 
en la Ciudad de Buenos Aires.

En su opinión, el beneficio es mutuo. 
“Lo ideal es complementar la oferta del 
gimnasio y que éste ayude al profesio-
nal y viceversa. Para mí es importante 
que el centro cuide las instalaciones, 
la recepción y los detalles que hacen 
al confort de mis alumnos, ya que ellos 
son también potenciales clientes para 
el resto de los servicios del gimnasio”, 
dice. 

Flores realizó toda la inversión para 
montar el estudio: compró los 4 refor-
mers, los accesorios y se ocupó de 
ambientar la sala. La limpieza y el 



Véase nota relacionada en la revista nº 39: 
“Qué tener en cuenta al instalar un bar”, pági-
nas 68 a 72.

Si quiere ofrecer nuevos servicios pero 
no sabe exactamente cuáles, pregún-
teles a sus socios qué prefieren. En 
Oxígeno-Actividades Físicas & Spa, 
de la ciudad de Paraná, Entre Ríos, 
están realizando una consulta así vía 
web. Los clientes de la empresa tienen 
que votar entre las siguientes opciones: 
cama solar, nutricionista o indumentaria.

mantenimiento también corren por su 
cuenta. “Ocupo el 10% del gimnasio 
y tengo unos 60 clientes por mes, que 
en su mayoría vienen buscando espe-
cíficamente esta actividad”, destaca.

Los estudios de Remoindoor, que brin-
dan clases grupales de remo de interior 
de 30 minutos, también funcionan 
dentro de gimnasios de la provincia 
de Mendoza. El convenio incluye el 
alquiler del espacio y en este caso 
no se cobra porcentaje por clientes. 
“Nuestro mercado es muy diferente al 
de Buenos Aires”, asegura Leonardo 
Pedrosa, titular de Remoindoor, profe-
sor de educación física y ex remero. 

Existen tres estudios de remo instalados 
en los gimnasios YX, Vida Training y 
Sport Fitness. “En algunos gimnasios 
de amigos logré tener hasta seis meses 
de gracia, que me permitieron tantear 
el funcionamiento de esta novedosa 
actividad para los centros de fitness. 

En otros lugares ingresé directamente 
pagando el alquiler”, dice Pedrosa.

Actualmente, en el gimnasio YX Pedro-
sa paga 1.300 pesos (310 dólares) 
de alquiler mensual por un espacio de 
25 m2, donde tiene instalados 6 re-
mos. “Hacemos diferentes combos con 
el gimnasio para ofrecer nuestros servi-
cios. Por ejemplo, vendemos remo con 
indoor cycle juntos por 200 pesos (48 
dólares) al mes”, comenta Pedrosa. 

Otro ejemplo es el de Punto Cumbre, 
una firma especializada en escalada 
deportiva, que realizó una alianza con 
la red de clubes Megatlon e instalaron 
en 2009 un muro de 10 metros en la 
sede del Ateneo de la Juventud, en la 
Ciudad de Buenos Aires. “Para poner-
lo en marcha realizamos una inversión 
mixta. Nosotros nos hicimos cargo 
de la gestión y de la parte técnica”, 
explica Demián Delgado, de Punto 
Cumbre. 

“Observamos que, por un lado, en el 
mercado de fitness local hacía falta 
este tipo de servicio y que, por otro, 
los centros específicos de escalada no 
contaban con comodidades, presentes 
en gimnasios, como bares y vestuarios. 
Entonces pensamos que incorporar 
esta actividad a un Megatlon tenía que 
funcionar”, reflexiona Delgado.

Para los socios del gimnasio, ésta es 
una actividad arancelada a la que 

Pregunte a sus socios

también tienen acceso los no socios, 
que pueden pagar únicamente este 
servicio. “Aunque costó al principio, 
se lograron los objetivos. Hoy tene-
mos una gran afluencia de público 
extranjero que viene buscando esta 
actividad”, indica Delgado. Actual-
mente, en la sede Devoto de Megatlon 
están reacondicionando el muro de es-
calada, próximo a inaugurar.
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El Sistema ABE® es un método de entrenamiento con im-
pacto controlado, elevada intensidad y baja apreciación 
subjetiva del esfuerzo, ideal para personas con sobrepe-
so u obesidad, enfermos metabólicos y adultos mayores. 
Para practicarlo se utiliza una plataforma que contiene una 
cámara que disipa aire al saltar o bailar sobre la misma.

La disipación del aire permite disminuir el impacto sobre 
las articulaciones y aumentar el tiempo de apoyo del pie, 
realizando un mayor esfuerzo pero con una menor sen-
sación del mismo. “Es la primera vez que se aplica en 
actividad física el principio de disipación controlada del 
impacto a través del aire”, dice Rubén Rodríguez, creador 
de ABE.

Los primeros pasos del sistema surgieron cuando Rodrí-
guez, ex boxeador y actual propietario de un gimnasio 
en la ciudad de Río Cuarto, Córdoba, ensayó algunos 
ejercicios sobre una cubierta de camión, buscando una 
alternativa de actividad física de bajo impacto para reha-
bilitarse de dos hernias de disco que había sufrido. 

Estudios realizados junto al médico Fabio Citta revelan que 
la sensación subjetiva del esfuerzo realizando ejercicios 
sobre las plataformas ABE® es un 25% menor. “Por eso se 
puede prolongar el trabajo por períodos superiores a 40 
minutos, aun cuando esto significa niveles de frecuencia 
cardíaca máximos que van del 80 al 90% de la capa-
cidad del practicante, lo que genera una gran demanda 
calórica”, explica Citta.

El método fue desarrollado en Río Cuarto, Córdoba, y ya 

está presente en varias provincias argentinas. Tiene 50 

instructores certificados. Cuenta con el reconocimiento cien-

tífico de la Federación Argentina de Medicina del Deporte.

Impacto controlado, intensidad
Sistema ABE®
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Rubén Rodríguez.



Asimismo, el profesional indica que “sobre la Plataforma 
ABE® hay un 78% menos de impacto que en el suelo, a 
la vez que se aumenta el tiempo de apoyo y se trabajan 
todos los grupos musculares”. El método se basa en elevar 
la frecuencia cardiaca y mantenerla a través de una pro-
puesta estimulante y divertida, acompañada por música. 

Una clase de ABE® tiene una duración de 45 minutos e in-
cluye movimientos de baile, boxeo, entrenamiento militar y 
aeróbicos, entre otros. El método está exento de coreogra-
fías y brinda “libertad absoluta al usuario para realizar la 
clase según sus propias posibilidades, regulando él mismo 
la intensidad”, afirma Rodríguez. 

El Sistema ABE®, que está próximo a cumplir su sexto año, 
está presente en Córdoba, Mendoza, La Plata y próxima-
mente también en la Ciudad de Buenos Aires. Recibió el 
reconocimiento científico de la Federación Argentina de 
Medicina del Deporte y el aval internacional del doctor 
James Levin, de la Clínica Mayo, en Estados Unidos. 

La Plataforma ABE® tiene un metro de diámetro, 17 cm de 
altura y 15 kg de peso. Es portable y apilable. El costo por 
unidad es de 1.800 pesos (429 dólares). En Argentina ya 
hay más de 50 instructores capacitados en este sistema. 
La certificación está destinada a profesionales de la salud 
y la actividad física e instructores de fitness.

Para más información, visite www.sistemaabe.com.ar o 
escribir a sistemaaberiocuarto@gmail.com

El doctor Juan Emilio Vidales es el representante médico en Buenos Aires. 

juanvidales@hotmail.com 

y diversión



El 5 de noviembre, Mercado Fitness 
realizó por primera vez en Rosario un 
seminario de gestión de gimnasios. 
El mismo tuvo lugar en el hotel Solans 
Presidente, estuvo a cargo del consultor 
brasileño Almeris Armiliato y contó con 
la participación de 74 empresarios y 
profesionales del fitness de diferentes ciu-
dades de Santa Fe y provincias vecinas.

En esta jornada de capacitación ge-
rencial se abordaron temáticas como 
liderazgo, marketing, ventas y retención. 
En paralelo al seminario, se realizó una 
muestra de productos y servicios con 
la participación de las empresas Equi-
pamientos Millennium, Kip Machines, 
Pilatesland, Mir Fitness, Mptrain, 
SysGym, Sintonía FIT y Wimo.

MERCADO FITNESS VISITÓ ROSARIO
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De la mano de Mercado Fitness, el reconocido 
consultor australiano Justin Tamsett visitará por 
primera vez Montevideo, Uruguay, para dictar 
un seminario de Fitness Management el viernes 

30 de marzo. E inmediatamente después, el 31 de 
marzo y 1 de abril, dictará una capacitación de 
dos días de duración en Buenos Aires, Argentina.

En ambos seminarios, Tamsett abordará los temas: 
marketing, ventas, retención y liderazgo. Este experto 
comenzó su carrera en 1988 como entrenador per-
sonal. Luego trabajó en gimnasios como vendedor y 
como gerente. Y en 1993 abrió su propio gimnasio, 
Active Fitness Centre. Actualmente dirige su consultora, 
Active Management.

JUSTIN TAMSETT, EN ARGENTINA Y URUGUAY







Dancing Queen Planet

84 :: Social media

LA BAILARINA DE LA TROTADORA

Un video titulado Dancing Queen Planet, que capturó imá-
genes de una clienta de Planet Fitness, en El Paso, Texas 
(Estados Unidos), bailando sobre una cinta de correr, se 
convirtió en un fenómeno viral en las redes sociales, supe-
rando el millón de visitas en Youtube.

Según puede verse en las imágenes, tomadas por otros 
clientes del gimnasio con un teléfono celular, la mujer no 
parece haber notado que estaba siendo filmada mientras 
rompía, al ritmo de la música, con la monotonía de una 
simple caminata sobre la trotadora. 

Pero por lo que muestra el video, la mujer –llamada 
Nicole Harris– no está improvisando sino que, por el 
contrario, tiene varias horas de práctica bailando de 

ese modo ya que, con sus auriculares puestos, se mueve 
sin esfuerzo y con mucha gracia. 

En declaraciones a la prensa, Harris comentó que empezó 
a bailar sobre una trotadora luego de haberse lesionado 
una rodilla haciendo artes marciales, porque había escu-
chado que realizar caminatas laterales podía ayudarla en 
su recuperación. 

Hace algunos años, la banda de rock OK Go, de Chicago, 
saltó a la fama cuando sus cuatro integrantes realizaron una 
coreografía perfectamente sincronizada sobre varias trota-
doras. Este video ha tenido 50 millones de visualizaciones 
en Youtube desde que fue posteado en 2006 y la banda 
obtuvo el premio Grammy por “Mejor video musical”.



Demanda contra títulos de fitness en Wii
La compañía Impulse Technology demandó a Nintendo, 
EA, Ubisoft, Konami, Majesco y Namco Bandai por pre-
sunta utilización indebida de tecnología de control de 
movimiento en los títulos Wii Fit Plus, Grand Slam Tennis, 
Zumba Fitness 2 y UFC Personal Trainer que, en conjun-
ción con la consola Wii, el mando de control y la Balance 
Board, infringirían la patente de Impulse, que fabrica y 
vende la Trazer InterActive Fitness Machine.
Fuente: www.meristation.com 

Millonaria demanda contra Power Balance 
La empresa Power Balance, que hizo su aparición en el 
mercado mundial en 2009 ofreciendo unas pulseras de 
plástico con un holograma que supuestamente mejoraba 
la fuerza, el equilibrio y la flexibilidad de sus usuarios, de-
berá indemnizar con 57,4 millones de dólares a un grupo 
de consumidores estadounidenses que presentó una de-
manda por publicidad engañosa, según informó la página 
web TMZ.

LEGALES
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Desde octubre, la firma Arcos Dorados 
Argentina, propietaria de la máster 
franquicia de una famosa cadena 
internacional de comidas rápidas, 
cuenta con un gimnasio corporativo 
en su planta de Olivos, en la zona 
norte del Gran Buenos Aires. El fla-
mante centro fue equipado, tanto 
en musculación como en cardio, 
por Cybex.

“Hasta el momento tenemos 77 
inscriptos de un total de 250 em-
pleados en planta. Estamos muy 
contentos con el número alcanza-

do y por la respuesta de nuestra gente, ya que se vive un 
clima de alegría y distensión dentro del gimnasio”, desta-
ca Patricio Nobili, gerente de Recursos Humanos de Arcos 
Dorados.

La actividad se desarrolla en tres turnos: 7 a 9, 12 a 14 y 
18 a 21 horas. “En estos horarios contamos con uno o dos 
profesores de educación física en la sala”, señala Nobili. 
Asimismo, tienen un salón para clases grupales donde se 
dicta yoga, GAP y aerobox. “En función de la convocato-
ria, abriremos nuevos turnos”, agrega el ejecutivo.

Además, próximamente Arcos Dorados lanzará su propio 
running team, con dos salidas semanales, con el fin de 
participar en diferentes carreras durante el año.

Fitness corporativo

ARCOS DORADOS
TIENE NUEVO GIMNASIO



la actividad física, el deporte, la recreación y disciplinas 
afines, lo que le da un carácter de mayor representatividad 
a la actividad dentro del colegio”, afirma Colazo.

Podrán matricularse todos aquellos profesionales que po-
sean titulación específica, de más de 600 horas cátedra, 
debidamente acreditada. Además, se contempla la posibi-
lidad de otorgar matrículas provisorias hasta cumplimentar 
la capacitación requerida por el colegio profesional.  

Colazo señala que en la constitución del primer consejo 
directivo estarán representados los institutos de formación 
docente de la provincia, la Confederación de Deportes y 
la Agencia Córdoba Deportes, entre otros organismos. El 
proyecto de ley, que ya pasó por la Comisión de Depor-
tes, será tratado en la Comisión de Trabajo y podría ser 
sancionado antes de finalizar 2011.

Nota: con información de www.lavoz.com.ar

En breve podría sancionarse en Córdoba, Argentina, la 
ley que impulsa la creación del Colegio de Profesionales 
de la Actividad Física, Deportiva, Recreativa, del Tiempo 
Libre, de la Vida en la Naturaleza y Afines. De aprobarse, 
más de 10.000 personas que trabajan actualmente en 
clubes, gimnasios y centros de estética, sin tener un título 
habilitante, deberán estudiar y matricularse para ejercer. 
	
“En marzo comenzamos a trabajar en la colegiatura de 
profesionales vinculados con la actividad física tomando 
como antecedentes los colegios de profesionales de La 
Pampa, de Salta y la Federación de Profesores de Educa-
ción Física del NOA”, destaca el profesor Néstor Colazo, 
quien junto a un grupo de expertos fueron los encargados 
de elevar el proyecto a la Legislatura. 

Sin embargo, la iniciativa que impulsan para Córdoba es 
más abarcativa, “ya que incluye a varios profesionales de 
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Córdoba

Trabajadores de gimnasios
deberán matricularse 



El Honorable Concejo Deliberante de 
Corrientes, en Argentina, aprobó en 
noviembre el proyecto de ordenanza 
que regula el funcionamiento de los 
gimnasios instalados en el ámbito de 
la ciudad. La iniciativa fue elaborada 
por la presidencia del HCD, el conce-
jal Claudio Polich, y la Asociación de 
Gimnasios de la provincia. 

La Dirección Municipal de Deportes 
será la autoridad de aplicación, y junta-
mente con la Asociación de Gimnasios 
tendrán a su cargo la confección del 
Registro Municipal de Gimnasios, don-
de se detallarán las características de 
los establecimientos, conforme a los 
requisitos establecidos.

La norma prevé para la habilitación de 
estos centros: 

- Identificación de los responsables. En 
caso de ser personas jurídicas deben 
contar con su estatuto aprobado o le-
galizado por la Inspección de Personas 
Jurídicas para funcionar como tales y 
además estar inscriptos en el Registro 
Público de Comercio. 

- Contar con seguro de responsabilidad 
civil con cobertura para la integridad psi-
cofísica de las personas que allí asisten. 

- Poseer contrato de cobertura de servi-
cios de emergencias médicas para la 
atención del personal y asistentes de 
cualquier carácter, entre otras medidas.

Los gimnasios y/o locales donde fun-
cionen equipos que emitan radiaciones 
ultravioletas, camas solares, lámparas, 
equipos de estética o similares también 

se regirán por la presente ordenanza. 
Estos lugares deberán contar con la 
aprobación de la dependencia de Sa-
lud Pública competente de la provincia. 

“Tuvimos gran incidencia en este proyecto, 
asesorando y dando nuestro punto de vis-
ta en detalles que sólo nosotros podíamos 
aportar, dando ejemplos de lo verdadera-
mente importante y crucial en este rubro 
de servicios”, asegura Vicente Farías, 
miembro de la entidad que agrupa a los 
gimnasios de Corrientes. 

Como asociación “nuestro mayor com-
promiso es proteger a los miembros y 
brindarles todo el asesoramiento técni-
co, financiero y legal para que puedan 
desarrollarse y trabajar dentro de la 
nueva regulación de esta actividad”, 
concluye Farías.
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Carta al dueño de mi gimnasio
Estimado señor propietario del gimnasio al que asisto, usted sabe:

-Que soy descoordinado y no tengo experiencia motriz, que esa sensación es fea y parece 

que el instructor a cargo de mi clase no sabe que ese sentimiento existe. 

-Que me dolió mucho todo el cuerpo después de las primeras clases; y que el volumen 

de la música a veces me deja sordo y me da dolor de cabeza.

-Que no cuento con experiencia en el uso de los aparatos como los que hay en su 

gimnasio, y que tengo miedo de lastimarme al intentar usarlos.

-Que ya me caí de la cinta de correr, que ya me golpeé con el pedal de la bici de Spinning, 

y que en la sala de fitness busco un espacio para esconderme.

-Que me apena la indiferencia de ciertos profes que sólo atienden a las chicas jóvenes 

y lindas, y pareciera que nosotros no existimos.

-Que me intimidan los físicos desarrollados, sobre todo los de alg
unos profes, y que 

cuando me miro al espejo, me parece que está fallado porque a mí todo me cuelga y 

está flácido. 
-Que me siento discriminado en varios momentos, que escucho los comentarios y las 

risas cómplices a mis espaldas.

-Que me da vergüenza desvestirme y exhibir mi desnudez ante desconocidos; que no me 

gusta bañarme en duchas sin mamparas o con mamparas transparentes.

-Que es tanto el estrés y malestar que todas estas situaciones me provocan, que pago 

la cuota todos los meses pero casi no voy al gimnasio. 

-Que necesito muchas cosas para “mejorar la calidad de vida”, tal como bien dicen sus 

anuncios en el gimnasio, pero lo primero que debo hacer es ir, estar y quedarme allí.

- Que quiero sentirme mejor, pero preciso que me ayuden y que lo hagan a partir de mis 

limitaciones, y tengo dinero para pagarle por hacer eso.

-Que si bien no conozco a mucha gente dentro del gimnasio, sí conozco a mucha otra 

gente afuera que es, piensa y siente como yo.

Estimado señor propietario del gimnasio al que asisto, ojalá usted entienda estas líneas 

y pueda hacer algo para ayudarme a sentirme mejor y a seguir siendo su cliente. 

Atentamente

Su cliente, al menos por ahora…

90 :: Reflexiones

Nota: el texto original, muy parecido a éste, fue escrito por un profesor y empresario con 30 años 
de experiencia en el sector. Le agradecemos especialmente que nos haya permitido publicarlo.





Sepa cómo mantener motivados a sus instructores para que éstos contribuyan al logro de las 
metas del gimnasio de manera entusiasta y comprometida.

Motivando a los

92 :: Recursos Humanos

Por Yordi Arteaga (*)

Es sugestivo ver cómo, al igual que muchas personas que 
comienzan a ejercitarse y luego abandonan el gimnasio, 
muchos instructores –tras un inicio explosivo– van deca-
yendo en su motivación hasta dejar de ser parte de la 
empresa. Es interesante, porque son los mismos responsa-
bles de motivar a los clientes quienes caen en un estado 
crónico de desmotivación. 

Esto plantea inconvenientes no sólo por el obligado recam-
bio del staff, sino porque afecta la calidad del servicio y 
sin dudas también al clima organizacional. Frente a este 
escenario, el desafío del líder es mantener alto el nivel de 
motivación de los instructores para que éstos contribuyan 
al logro de las metas de la empresa de manera entusiasta 
y comprometida. 

Pero lograr que instructores poco comprometidos se pongan 
la camiseta puede ser una meta frustrante para cualquier 
coordinador o gerente. Ocurre que el uso mecánico de 
los planes de incentivos tradicionales los torna, a la larga, 
poco efectivos. Bonos por rendimiento, comisiones por 
ventas, el empleado del mes... Los premios y castigos no 
siempre alcanzan. 

Por eso es necesario dar cuenta de otras estrategias para 
lograr que los instructores vuelvan a ser entusiastas y moti-
vadores con los clientes y con la empresa. En esta línea, 
compartiré cuatro herramientas que pueden resultar útiles 
para motivar a los motivadores:

CRM interno. Muchas empresas aplican programas de 
Customer Relationship Management (CRM) para gestio-
nar las relaciones con sus clientes, pero no tienen nada 

parecido para usar con su personal. No se trata sólo 
de registrar a un instructor en una base de datos, sino 
de hacerlo parte de las campañas –al igual que con los 
clientes– con miras a retenerlo.

El CRM no es simplemente un programa de informática 
sino una manera de estar permanentemente en contacto 
tanto con los clientes como con los empleados, para que 
unos y otros sientan que son tenidos en cuenta por la em-
presa: un saludo de cumpleaños, una bebida hidratante 
de obsequio, recibirlos con entusiasmo y demostrarles pre-
ocupación por ellos. 

La tribu de las tribus. Los instructores viven consumiendo 
capacitaciones que les prometen el éxito y los invitan a 
formar parte de diferentes tribus, lo cual hace más difícil 
que éstos se sientan parte de un gimnasio determinado. 
Para imprimirles sentido de pertenencia hay que darles re-
conocimiento y la posibilidad de lograr estatus, dentro y 
fuera de la empresa.

Las actividades de capacitación, exclusivas para sus instruc-
tores, pueden resultar integradoras y efectivas. Asimismo, 
es bueno usar las redes sociales para mantener un contac-
to constante con ellos, ofreciéndoles información atractiva 
y a la cual sólo ellos puedan tener acceso. La idea es 
estimular la motivación intrínseca a través del aprendizaje, 
la identidad y la diversión. 

Evaluar el desempeño y no la popularidad. Contar el 
número de socios que toman una clase o el número de 
clientes que un entrenador atiende por hora, ciertamen-
te tiene que ver con el nivel de desempeño. Pero en 

MOTIVADORES
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muchos casos, es más una medida de la popularidad 
del instructor que de cuánto contribuye éste con la mi-
sión y metas de la empresa.

Es común encontrar instructores que llenan sus clases 
pero luego no participan de ninguna actividad especial 
que realiza el gimnasio; y también existen excelentes 
entrenadores pero que tienen pésimas relaciones con 
sus compañeros de trabajo. Por eso, no sólo hay que 
evaluar aspectos cuantificables sino también otros más 
subjetivos y cualitativos como el profesionalismo, la 
comunicación, la calidez humana y la capacidad de 
liderazgo. 

Metas. No hay que fijar metas que impliquen números 
ni ganadores, ya que éstas definen la línea de llegada, 
son un tope después del cual se acaban los motivos para 
esforzarse, ponen un techo al potencial del instructor. En 
cambio, las metas que involucren un mayor compromiso 
y participación y un mejoramiento profesional, son una 
fuente constante de motivación. 

Realizar determinados cursos, aportar a una biblioteca 
de coreografías de clases, dar un workshop o dedicar un 
tiempo breve a un trabajo voluntario son todas formas de 
mantener al instructor más motivado, que si tan sólo se le 
exige llenar su clase. Y además es importante darle crédito 
a su esfuerzo y dedicación de manera pública, cuando 
éste alcance cada meta.

Mantener motivado al personal es un proceso que re-
quiere consistencia. Los instructores saben la importancia 
que tiene motivar a los miembros del gimnasio para que 

éstos obtengan los beneficios del entrenamiento. Ahora 
le toca a usted, como líder, mantenerlos a ellos también 
motivados, para que sean un recurso que contribuya a 
los objetivos de la empresa.

(*) Consultor venezolano, especialista en gestión y marketing deportivo. 
yordi.arteaga@yahoo.com o @yordiarteaga en Twitter

MOTIVADORES
Algunos de mis tips
- Mensajes de texto. Eventualmente envío un mensaje 
a todos los entrenadores destacando que somos un 
grupo que hará que ése sea un gran día/evento.

- Compartir información. Cada vez que consigo 
material interesante en la red lo comparto con mis 
instructores y señalo por qué me parece que les pue-
de servir.

- Trabajo en equipo. En los cursos internos, los instruc-
tores más experimentados participan como tutores, 
ayudando en las prácticas que se realizan.

- ¿Quiénes somos? En carteleras, boletines electróni-
cos y web hay una breve biografía de los instructores, 
destacando no sólo sus certificaciones sino sus intere-
ses y logros personales.

- Mercadeo. Cada vez que empresas de consumo 
masivo realizan acciones de marketing en el gimna-
sio, les solicito un material especial para obsequiar a 
los entrenadores. 

- Cara a cara. Al llegar, o al final de la clase, dedi-
co tiempo para acercarme al instructor y preguntarle 
cómo está, cómo estuvo su clase y qué piensa poner 
en práctica en la próxima.
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Para la migraña, mejor el ejercicio
Investigadores de la Universidad de Gotemburgo (Suecia) 
aseguran que la práctica de ejercicio físico puede ser tan 
eficaz como el tratamiento con fármacos para prevenir la 
migraña, una afección que tiene como síntoma principal 
el dolor de cabeza, capaz de incapacitar a quien lo sufre. 

En este estudio, los científicos compararon las ventajas de 
hacer ejercicios de relajación frente al uso de un fármaco 
eficaz en la prevención de esta dolencia. Participaron 91 
pacientes con migraña, de los cuales a un tercio se le 
pidió hacer ejercicio durante 40 minutos tres veces a la 
semana con la supervisión de un fisioterapeuta. 

Otro grupo se sometió a diferentes ejercicios de relaja-
ción y, por último, el último grupo se limitó al tratamiento 
farmacológico. Los resultados demostraron que el número 
de ataques se redujo en los tres grupos y, curiosamente, 
no hubo diferencia en el efecto preventivo entre los tres 
tratamientos.

Fuente: www.20minutos.es

Pilates para el cáncer de mama

El ejercicio suave, como el que se efectúa con el método 
Pilates, puede ayudar a las mujeres durante el tratamiento 
o en la recuperación luego de haber sufrido un tumor ma-
mario, según indica el Grupo Español de Investigación en 
Cáncer de Mama (GEICAM).

Muchas pacientes abandonan su actividad física habitual 
cuando se les diagnostica una neoplasia, situación que 
mantienen durante el tratamiento e incluso cuando se ha 
superado la enfermedad. Sin embargo, diversas investi-
gaciones han mostrado que el ejercicio físico es una 
alternativa eficaz y segura para mejorar la calidad de vida 
de las afectadas. 

Además de los beneficios fisiológicos como el aumento de 
la capacidad funcional, el incremento de la fuerza muscu-
lar, la disminución de la fatiga o el mayor control del dolor, 
conlleva una mejoría emocional. Según el GEICAM, el 
método Pilates es la mejor opción, ya que se adapta a 
todas las edades y formas físicas, e incluso pueden practi-
carlo personas enfermas o convalecientes. 

Fuente: www.consumer.es



Actividad física y calidad de vida Ejercicio efectivo contra la depresión
La práctica regular de actividad física está 
relacionada con un menor riesgo de pa-
decer depresión a edades avanzadas, 
según determinó un estudio realizado 
por investigadores de la Universidad de  
Gotemburgo, Suecia.

Para la investigación fueron analizadas 
17.500 personas de toda Europa, con 
una edad media de 64 años. Según los 
especialistas, si bien aún no se conoce la 
relación causal que existe entre la actividad física y la de-
presión, es cierto que las personas mayores que practican 
ejercicio físico registran menos este trastorno. 

Asimismo, la incidencia de esta patología también puede 
repercutir en un menor grado de ejercicio físico, lo que 
apunta a una influencia mutua. 

Fuente: www.tendencias21.net

Tres grupos de expertos que trabajan en España, Noruega 
y Dinamarca estudian cómo utilizar la actividad física para 
mejorar la calidad de vida de los afectados por fibromialgia. 

Los investigadores han desarrollado métodos de evalua-
ción de fuerza con una determinada técnica “para ver si 
los pacientes responden al dolor cuando realizan ejerci-
cio”, indica Narcís Gusi, catedrático en Actividad Física y 
Salud de la Universidad de Extremadura. 

Según el especialista, con este sistema han conseguido 
que haya personas que puedan volver a trabajar y dormir, 
lo que supone “una mejora en su calidad de vida”.

Fuente: www.abc.es
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Alejandro González
Vendo lote 14 bicis Kip Flit - K2 $1400 
c/u o lote $15400.
Tel.: (341) 4494646   
E-mail: bichitoeluz2@hotmail.com

Jorge Alvarracín
Vendo cinta de correr Precor 964i pro-
fesional. Tel.: (011) 4244-8414   
E-mail: muscle_factory@hotmail.com

Martín Goncalves
Vendo dos escaladores $2500 c/u o 
$4.000 los dos.
Tel.: (02920) 15647817   
E-mail: CHICANOGYM@hotmail.com

Mariano Pineda
Vendo Kinesis Circuito (sólo 3 en Ar-
gentina) y Technogym Wellness System 
(software único en el país).
Tel.: (0341) 4930313   
E-mail: marianopineda@hotmail.com

JC Máquinas 
Vendo 6 plataformas vibratorias usa-
das $1300. Tel.: (0358) 4628009   
E-mail: jcmaquinas@infovia.com.ar

Norma Mammoliti
Vendo 18 bicicletas Relyfitness y una 
plataforma vibratoria BShaker BSFIT.
Tel.: (011) 4251-4091   
E-mail: circuloaerobico@hotmail.com

Daniel Laguzzi
Vendo sillón de cuádriceps Millennium 
$3400. Banco de hombros olímpico 
$300. 3 cintas Kip Machines, 2 mo-
delo KR 216 y 1 modelo 217 $8999 
c/u. Tel.: (011) 15 5757-4529   
E-mail: gimnasiosprint@hotmail.com

Daniel Hobert
Vendo banco plano Professional Gym 
$750, barra larga standar $170.
Tel.: (011) 4588-3365   
E-mail: danielhobert@yahoo.com.ar

Jimena Lastra
Vendo 7 bicicletas de indoor marca 
JC $1200 c/u, 2 marca MDT $1200 
c/u, 2 marca Randers modelo 899 
10 meses de uso $1500 c/u.
E-mail: laro-kgym@hotmail.com

Gastón Vallejos
Vendo aductor/abductor Millenium 
(línea Century), sillón de cuádriceps, 
multifuerza, 4 bancos planos, 2 in-
clinados, 1 declinado, 1 banco de 
hombros, 1 scott, 1 híper, todo en co-
lor blanco, precio por lote tomo auto.
Tel.: (011) 4236-5925   
E-mail: gaston_roman@yahoo.com.ar

Emiliano Aráiz
Vendo urgente cinta profesional de 2 
HP a $3500 y 4 plataformas profe-
sionales con garantía a $4299 c/u.
Tel.: (011) 15 5497-2912   
E-mail: fitness_emi@hotmail.com

Daniel Nazor
Liquido cinta kip Machines modelo KR-
320 $8000 y cuadricera a lingotes 
$2300. Tel.: (0341) 155926499   
E-mail: danielnazor@hotmail.com

Fernando Moscatelli
Remato cinta de correr profesional Life 
fitness 9100 clasic, programas, ele-
vación, fit test. Banda nueva y service 
completo. Entrega en Capital sin car-
go, $8500. Tel.: (011) 4573-4081   
E-mail: tfservice@hotmail.com

Ignacio Wilberger
Vendo maquinarias de gimnasio com-
pleto Fox línea Gold y algunas JBH 
con barras y discos total $66000 
(50% del valor del mercado).
Tel.: (011) 1532986543   
E-mail: newlookcastelar@hotmail.com

Gustavo Magnano
Por renovación liquido lote de bancos 
olímpicos. 3 bancos planos, 2 ban-
cos inclinados, 1 recto 90º, 1 jaula 
de sentadillas, 1 banco regulable de 
lumbar, 1 banco de abdominales re-
gulables y 3 mancuerneros para 10 
manc. c/u. Tel.: (0351) 155126721   
E-mail: centropalestra@gmail.com

Joaquín Mutti
Vendo torre medio trapecio cromada 
nueva + Flex Ring + Banda elástica 
$2330. Pack reformer premium + es-
fera 65 cm + banda elástica $3990. 
TRX + Flex Ring + Banda elástica 
$695. Precios contado efectivo.
TE: (0341) 15302684\0   
joaquin.mutti@gmpequipamientos.com.ar

Sharon Valladares
Vendo 4 camas a $1500 c/u.
Tel.: (011) 15 3132-2211   
E-mail: cuechi999@hotmail.com

Daniel Álvarez
Vendo polea Body Fitness con 80 kg 
$1400. Tel.: (011) 4554-3130   
E-mail: formulafitness@gmail.com

Hernán Litta
Vendo colchonetas MIR 4 años de uso 
1 x 0.50 x 0.04 a $35 c/u. Total en 
stock: 70 unidades. Venta mínima por 
pedido: 15 unidades. Mancuernero 
Magnum Forces usado muy buen es-
tado, con 10 pares de mancuernas (5 
kg a 25 kg) $4000.
Tel.: (011) 4837-0276   
E-mail: info@ionix-gym.com.ar

Marcelo Attaguile
Vendo dorsalera con remo con 100 kg 
aductores y abductores, máquina de 
glúteo, cuádriceps, camilla femorales, 
prensa horizontal 100 kg, banco mu-
tiangular, banco plano convergente, 
banco inclinado convergente, jaula de 
sentadilla dominadas hombro despe-
gue, espaldar de fierro, pino con 400 
kg, mancuernero con mancuernas de 
2 1/2 a 30 kg, esto es marca Fox 
línea Gold, 2 bici Kip Machines, 1 
bici horizontal Fox, elíptico Fox, 1 cin-
ta Kip Machines mod 216, 1 Embreex 
mod 550, 1 Image, 1 Startrac, peck 
deck, banco inclinado, banco plano, 
scott, banco hombro, multifuerza, 2 
minicomponentes, 1 barra olímpica, 
5 barras, TV, 1 ventilador industrial. El 
tema es que hay que reparar 3 cintas; 
son mas o menos $4000 de gastos.
Tel.: (011) 6094-0484   
E-mail: tano.1973@hotmail.com

Leandro Gutiérrez
Remato excelente lote cardio. 2 bici-
cletas recumbent Life Fitness, 1 elíptico 
Kip Machine. Lote $9500.
Tel.: (011) 15 4992-9048   
E-mail: leocas14@fibertel.com.ar

Javier Popezuk
Vendo cama de Pilates con box $1500 
y espaldar de madera $1000.
Tel.: (011) 15 5656-9110
fitnesspaulamontal@yahoo.com.ar

Adrián Demetrio
Vendo sillón de cuádriceps Evolution 
Fitnees 3800, 2 bicis Kip Machine 
electromagnéticas 1200 c/u, set de 
mancuernitas de 1 kg y de 2 kg, 4 
parlantes para salón de aeróbica al-
fombrados 300 c/u.
Tel.: (011) 3104-0004   
E-mail: citysportcenter@gmail.com

Mariano Colazo
Vendo 4 camas de Pilates $2400 c/u.
Tel.: (0223) 4140160. 
E-mail: Mariano.Colazo@sheraton.com

Luis Gómez
Usados FOX: banco multiangular 
$1000, banco abdominal regulable 
$800, remo con apoyo $1400. Se 
venden por unidad o el conjunto. E-mail: 
luisgomez@fitnesscompany.com.ar

Gustavo Signos
Vendo 3 bicis c/programas, sensor de 
pulso; 1 cinta Life Fitness 4 HP con ele-
vación y programas; 1 elíptico con 16 
programas; 2 reformer c/media torre; 
1 trapecio; 1 chear; 1 unidad de pa-
red c/todos los accesorios; etc.
Tel.: (011) 15 4057-1064   
E-mail: signospilates@yahoo.com.ar

Yvonne Valladares
Vendo a $1500 c/u 4 camas reformer 
de madera guatambú tapizadas en co-
lor claro con resortes y tabla de salto.
Tel.: (011) 15 3132-2211   
E-mail: cuechi999@hotmail.com

Fernando Soto
Vendo banco inclinado FOX (línea 
Omega) con soporte para discos, co-
lor blanco, tapizado amarillo $2.500 
y bici horizontal FOX blanca y tapiza-
do amarillo $3000.
Tel.: (0299) 155800471   
E-mail: gymnuevoestilo@yahoo.com.ar

Alberto Formento
Liquido 2 reformers, uno marca Quan-
tum y el otro Gerbo Sport (con 1 box 
Quantum, 2 tablas de pique y 2 de 
extensión), con sólo 3 meses de uso. o 
permuto por máquinas de gym, cinta o 
discos recubiertos en goma.
Tel.: (0345) 154043634   
E-mail: racca22@hotmail.com

Laura Sarmiento
Vendo lote de 4 reformer Fox usados 
con tablas de salto, box, pelotas de 
60, colchonetas, tobilleras, mancuer-
nas, palos, bandas $15000. También 
tengo plataforma profesional BH, ca-
milla de jade y bicis indoor.
E-mail: mlsarmiento@gmail.com

VENTA Ariel Osso
Vendo máquinas usadas por lote o 
unidad reparadas a nuevo. 3 prensas 
45º, 1 sillón de cuádriceps, 2 rack 
sendatillas, 3 dorsaleras, 5 bancos de 
pecho (plano - inclinado - declinado), 
scott, hombros, entre otras.
Tel.: (011) 4651-4692   
E-mail: info@sonnosweb.com

Diego Nicolás Pizzo
Vendo discos nuevos a $7 el kilo, má-
quina cuadriceps-isquio combinada 
Fox $3000. Tel.: (011) 4653-5730   
E-mail: bluemarinefitnesstotal@gmail.com

Darío Dom 
A la venta gimnasio o búsqueda de 
socio para gerenciar turno mañana
Tel.: 011 - 1549360300  
E-mail: dariodominici@hotmail.com 

Marcelo Rago
Busco profesor/a de musculación, 
zona Lugano, Cap. Fed. Los interesa-
dos comunicarse al celular y por mail, 
buen ambiente familiar, respeto en el 
trato gracias. Tel.: 011 - 1546739024  
E-mail: infosportgym@yahoo.com.ar 

Mariano Arro
Vendo centro de Pilates funcionando 
en Nueva Córdoba, bajo alquiler y 
por dueño, amplio local y vidriera, ex-
celente clientela y ubicación, por no 
poder atender.
Tel.: 0351 - 153068905  
E-mail: color_arrosas@hotmail.com 

Jorge Fernández 
Gimnasio muy bien ubicado. o vendo 
por no poder atender. alquiler mensual 
$4500. No tiene musculación, Precio 
US$ 30000.
Tel.: 011 - 156905114  
E-mail: fernandez.jorge.o@gmail.com 

Pablo Vivas
Alquilo por temporada bicicletas ofi-
ciales del programa más reconocido 
de indoor cycle, marca schwinn, en 
perfectas condiciones estéticas y de 
funcionamiento, todas con pedales 
dobles (con enganches). Hasta un 
máximo de 20 unidades.
Tel.: 0221 - 15-5907516  
pablovivas_spinning@yahoo.com.ar 

Fernando Rodríguez
Propuesta de Concesionar Sala de 
Pilates con plataforma al 50%, ante 
cualquier duda llamar al celular de 
Fernando.
Tel.: 011 - 47252930  
E-mail: anexarsport@gmail.com 

Osvaldo Fattobene
Compro bicicletas de indoor marca 
Potra en buen estado.
Tel.:  0341 - 156194553  
E-mail: ovagym@gmail.Com 

COMPRA

ALQUILER

BÚSQUEDA

FONDO DE COMERCIO
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La Fórmula low cost de

Son gimnasios más pequeños, de 400 a 1.000 m², que ofrecen musculación, cardio y 
fitness grupal, con modernas instalaciones y alta tecnología, pero con membresías de 
menor precio. Para 2015 aspiran a tener 100 unidades.

El Grupo Bodytech, de Brasil, introdujo bajo la emblemá-
tica marca Fórmula un nuevo concepto de gimnasios, que se 
distin guen por ser más pequeños (de 400 a 1.000 m²) y más 
baratos que los clubes Bodytech. “Ofrecemos servicios de 
excelencia pero con mensualidades más accesibles”, explica 
Mario Esses, director general de Fórmula.

Estos gimnasios tienen equipamiento de musculación y car-
dio de alta tecnología (cintas con TV de LCD), con moderna 
y agradable infraestructura. También cuentan con clases de 
ciclismo indoor y de fitness grupal, tales como GAP, Pilates 
Mat, localizada, yoga, elongación, ritmos latinos, Zumba y 
los programas de Body Systems.

“Esta propuesta es ideal para quienes no tienen mucho tiem-
po para entrenar, pero saben que es importante la actividad 
física. Entonces quieren un gimnasio con equipamiento de 
alto nivel a un excelente costo-beneficio”, dice Esses, que 
asegura que “en barrios de ciudades pequeñas y medianas 
hay una gran demanda por gimnasios de este tipo”.

BRASIL

Fórmula ya tiene un gimnasio propio y dos franquiciados en 
pleno funcionamiento en Río de Janeiro, en el famoso barrio 
de Copacabana. La unidad propia, de 600 m² distribuidos 
en tres pisos, se inauguró en noviembre y su construcción 
demandó una inversión de 1,4 millón de dólares. La men-
sualidad allí ronda los 79 dólares. 

La promesa de Fórmula a sus clientes: los mejores equipa-
mientos, un ambiente moderno y atención personalizada. 
Todo eso a un precio que cabe en su bolsillo.

Esta red aspira a expandirse en Brasil con unidades propias y 
con franquicias. El costo de la franquicia es de medio millón 
de dólares. Hasta abril del próximo año se abrirán cuatro 
gimnasios más en Río de Janeiro, San Pablo y Campinas 
(San Pablo). “Queremos tener 50 unidades propias y 50 
franquiciadas a finales de 2015”, indica Esses.

Bodytech
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SEGUIRÁ CRECIENDO EN 2012
La franquicia norteamericana Gold´s Gym anunció 
la apertura en República Dominicana de tres nuevos 
gimnasios a lo largo de 2012, con la modalidad de 
franquicias y subfranquicias. Para esto, la compañía li-
derada en el Caribe y Centroamérica por el empresario 
Ian Rondón, proyecta invertir una cifra del orden de los 
3,5 millones de dólares. 

REPÚBLICA DOMINICANA

GOLD´S GYM 
Gold´s Gym llegó a este país en 1999 y ya cuenta con 
10 sucursales, 5 de las cuales se abrieron en 2011 en San 
Pedro de Macorís, San Cristóbal, Baní, Moca y Santo 
Domingo, con una inversión de 5 millones de dólares. 
Además, Rondón, de 44 años, abrió en agosto de este 
año en Curridabat, Costa Rica, un gimnasio de 5.000 m² 
junto a su socio Vladimir Meléndez.
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especialmente “para ti”
4U GYM® 
El primer gimnasio abrió en 2007. Actualmente, la marca tiene 8 
unidades en operación, 7 de ellas franquicias, todas en la ciudad de 
Querétaro. Cuenta con 3.000 clientes activos. En febrero se inaugu-
rará la primera sede en el D.F. Se proyecta abrir 8 franquicias por 
año en todo el país.

“para ti”. “La idea es que cada usuario 
se sienta especial con el trato que se le 
brinda”, dice Pérez Coutiño.

Actualmente, la marca tiene 8 unidades 
en operación, 7 de ellas franquicias, to-
das ubicadas en la ciudad de Querétaro. 
El número total de miembros activos as-
ciende a 3.000, en su mayoría hombres 
y mujeres de entre 20 y 50 años de edad. 
La mensualidad  promedia los 458 pesos 
al mes (32 dólares) y no se cobra arancel 
de inscripción.

A futuro, en 4U GYM® planifican la 
apertura de al menos 8 franquicias por 
año en distintas ciudades de México y 
en febrero inaugurarán la primera sede 
en el D.F. El costo de la franquicia es 
de 1,5 millón de pesos (105.600 dóla-
res) aproximadamente, dependiendo de 
las condiciones de entrega. Se necesita 
un espacio de 150 m2 y tener unos 250 
usuarios para que sea rentable. 
 
Para más información, puede visitar 
www.4ugym.com

Los gimnasios 4U GYM® ofrecen un 
sistema de entrenamiento en circuito, 
de 45 minutos de duración, que com-
bina ejercicios cardiovasculares y de 
resistencia. Todos los entrenamientos 
son guiados por profesores, que dise-
ñan rutinas personalizadas para cada 
socio, según sus necesidades específicas 
y condición física, y van variando los 
ejercicios para hacer cada entrenamien-
to más ameno.  

La sesión comienza con 10 minutos de 
calentamiento en bicicleta, tras los cua-
les el usuario deberá dar dos vueltas a un 
circuito de 15 estaciones. Un semáforo 
en el centro le dará una señal lumínica 
cada 60 segundos para que cambie de 
estación. Así se mantiene el ritmo car-

díaco constante. La sesión termina con 
5 minutos de estiramiento. 

Además, en 4U GYM® se ofrecen otros 
servicios, como consultas nutricionales 
cada 15 días, hay especialistas en fi-
sioterapia y rehabilitación, se brindan 
masajes, tratamientos reductores, cla-
ses aeróbicas tradicionales (como una 
opción más para quien busca algo di-
ferente al circuito), gimnasia infantil, 
niñera y club de corredores. 

El primer 4U GYM® fue fundado en 
octubre de 2007 por Denisse Pérez 
Coutiño. Su nombre proviene de la 
contracción de la expresión en inglés for 
you, con la que se procura resaltar que 
cada rutina es diseñada especialmente 
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Sports World se expande
La cadena de clubes deportivos Sports World se encuentra 
en expansión. En el segundo trimestre de este año anunció 
la apertura de nueve clubes, de los cuales Gym Plus Con-
desa y SW Palmas ya están operando. Además, proyectan 
finalizar 2011 con tres nuevas sedes: Altavista, San Jerónimo 
e Interlomas. El resto de las aperturas se concretaría en el 
primer trimestre de 2012.

PANAMÁ
Octava sede de PowerCLUB
En noviembre, la cadena de gimnasios PowerCLUB 
inauguró su octava unidad, ubicada en Albrook. “Ésta 
fue una base militar estadounidense hasta mediados 
de los 90, y ahora es un sector residencial/comercial 
pujante”, comenta Rogelio Castrellón, gerente de Co-
mercialización de la empresa. 

Se trata del club más pequeño de la marca, con aproxi-
madamente 850 m2. Cuenta con salón de clases 
grupales, sala de Spinning, áreas de cardio, pesas libres 
y máquinas. Está equipado con Life Fitness y Hammer 
Strenght. Además, ofrece otros servicios como asesoría 
nutricional, entrenamiento personalizado, tienda de 
suplementos y una pequeña cafetería. “Nuestra meta es 
lograr 1.200 socios en 3 años”, afirma Castrellón. 

Inauguró Círculo San Ángel
Es un club social y deportivo ubicado en la zona de 
San Ángel, en México DF, dentro de un pabellón 
comercial. Está dirigido a un público de alto poder 
adquisitivo. El precio de inscripción es de 4.500 dó-
lares, aproximadamente, y la mensualidad familiar 
ronda los 560 dólares. 

Es un club chico, de lujo, que ofrece servicio perso-
nalizado. El número de membresías es limitado a 375 
socios y sus familias. Cuenta con piscina, área de peso 
y cardiovascular con el sistema Technogym Wellness 
Key, clases grupales (Spinning, taekwondo, yoga, 
etc.), salón de kinesis, spa, guardería infantil, vapor, 
sauna, vestidores y estacionamiento. Para más infor-
mación puede visitar www.circulosanangel.com

Life & Fitness abre
su segunda sede
Life & Fitness inauguró su segunda sucursal en Irapua-
to. Cuenta con área de pesas, cardio, sala de Spinning, 
salón de usos múltiples, yoga, Pilates, Zumba, baile, box, 
sala de vapor y masajes. 

BOLIVIA

En septiembre se lanzó la 
revista Premier Fitness Ma-
gazine, “que se distribuye 
gratuitamente en nuestros 
5 gimnasios”, comenta 
Ricardo Issa, titular de 
la empresa. El conteni-
do de la publicación está 
enfocado en la activi-
dad física, alimentación 
saludable e incluye re-
portajes a destacados 
referentes del sector. En 
la edición lanzamiento 

se publicó una entrevista a 
Pablo Palmiotti, máster trainer de Body Systems. 

Premier lanzó su revista
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Con una inversión superior a los 5 millones de dólares, fi-
nanciada por el gobierno regional, la Municipalidad de 
Estación Central lleva adelante la construcción de un mo-
derno centro deportivo en Avenida 5 de Abril. La consultora 
Wisefit, a cargo de Ricardo Boudon, es la responsable por el 
desarrollo del plan comercial y la gestión del recinto.

El nuevo centro, de 3.500 m2, tendrá 3 niveles, que estarán 
conectados por un ascensor. En el primer nivel habrá una 

Estación Central tendrá un moderno polideportivo

Para diciembre de 2011 se anunció la apertura de My 
Wellness Club & Spa en Portal La Dehesa, Región Me-
tropolitana de Santiago. En sus más de 2.000 m2, el centro 
está equipado con máquinas cardiovasculares Cybex con 
TV incorporada, y ofrecerá Spinning, baile, entrenamiento 
funcional, Pilates, kinesiología, nutrición, spa, masajes y te-
rapias corporales, entre otros servicios. Más información en 
www.mwclub.cl

Gimnasios “desatentos”
Un polémico informe del SERNAC, dado a conocer en no-
viembre, ubica a los gimnasios en el segundo lugar, después 
de las inmobiliarias, de una lista de las empresas más desaten-
tas con sus clientes. Considerando reclamos realizados entre 
enero y septiembre de 2011, según la entidad fiscalizadora, 
los gimnasios no respondieron 67 de cada 100 llamados por 
quejas de clientes. No obstante, según el SERNAC, los gim-
nasios han registrado una mejora, ya que de no responder 97 
de cada 100 reclamos en 2010, pasaron en 2011 a una no 
respuesta de 67 llamados. 

cancha multiuso, con graderías en ambos costados, además 
de los camarines. En el segundo nivel estarán las piscinas 
temperadas, la sala de Spinning, el gimnasio y una pequeña 
cafetería. Y en el tercer nivel habrá cuatro salones multiuso.

“Estamos cumpliendo un importante compromiso. Un gran 
polideportivo que potenciará la actividad física y la vida sana 
en Estación Central”, dijo el alcalde de la comuna, Rodrigo 
Delgado.

My Wellness Club & Spa
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Desde agosto funciona una nueva unidad de Sportlife II Re-
gión, en un centro comercial de la ciudad de Calama. Ésta 
cuenta con 1.000 m2 y su cuota mensual ronda los 90 dóla-
res. Tiene sala de máquinas de resistencia variable, sector de 
pesos libres y cardio, salones para clases grupales, Spinning y 
TRX. También brinda servicios de evaluaciones, kinesiología, 
sauna, camarines con lockers, estacionamiento y guardería. 

Se trata de la cuarta franquicia Sportlife en esta región de 
Chile, tres de las cuales están en Antofagasta, lugar donde se 
proyecta una nueva apertura para 2012, en el sector sur de la 
ciudad. “Y para 2013 se prevé inaugurar un gimnasio en la 
ciudad de Iquique, en la I Región del país”, indica Fernando 
Pinto, gerente de Sportlife II Región.

Gimnasio en Calama.

Seminario de fitness y wellness
Con la premisa “El desafío comercial y social del siglo 
XXI”, en la Universidad Gabriela Mistral se dictará el 4 
de enero de 2012 un seminario para empresarios y profesio-
nales del fitness y el wellness. En el mismo, los participantes 
conocerán la importancia de la gestión y el marketing de 
servicios en la administración de un gimnasio, y entenderán 
el comportamiento psicológico de sus consumidores. Los es-
pecialistas a cargo serán Rodrigo Ovalle Castrellón, Rodrigo 
Cauas Esturillo y Ricardo Boudon. Por informes puede es-
cribir a rboudon@wisefit.cl 

Entrenamiento de la Flexibilidad
El 3 de diciembre se llevó a cabo en Santiago el VI Semi-
nario Internacional Entrenamiento de la Flexibilidad, 
Nuevas Perspectivas y Herramientas de Trabajo. Del mis-
mo participaron como ponentes los especialistas Rodrigo 
Sepúlveda, Mario Disanto, Paulo Sáez y Christian Olivares. 
El seminario fue organizado en conjunto por Sief Capacita-
ciones y la Universidad Andrés Bello.

CAPACITACIÓN

Aperturas de Sportlife II Región
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Gigliola Aycardi, cofundadora de la 
cadena colombiana de Clubes Médicos 
Deportivos Bodytech, se radicó en Perú 
en septiembre para asumir como nue-
vo gerente general de la compañía en 
este país, con el objetivo de ampliar la 
cobertura de servicios de la cadena de 
gimnasios, así como sus ventas y el nú-
mero de afiliados. 

La ejecutiva señaló que la estrategia más importante y en la 
cual se centrará su gestión es en “deleitar a los clientes ofrecién-
doles experiencias únicas de entrenamiento que les permitan 
mejorar su salud y condición física y verse cada vez mejor”. 

En la actualidad, la cadena cuenta con cinco centros en Perú: 
en la ciudad de Lima, en las sede de El Polo, Multicenter y 
Óvalo Gutiérrez, y en las ciudades de Trujillo y Arequipa. La 
compañía espera pasar de 5.000 a 15.000 afiliados y realizar 
ventas por el orden de 8 millones de dólares en 2012. Para 
2014 quieren alcanzar los 30 clubes.

URUGUAY
Presentan la guía Activa.T
Funcionarios presentaron “Activa.T en el trabajo”, una 
sencilla guía de ejercicios que los trabajadores pueden 
realizar en sus oficinas y así combatir el sedentarismo y 
prevenir el cáncer. La guía, elaborada por técnicos del 
Ministerio de Turismo y Deporte , tiene dibujos e instruc-
ciones claras para realizar los ejercicios en el trabajo.

El gimnasio Fitness Gym, ubica-
do en San Isidro, cumple 25 años 
y apunta a seguir creciendo en el 
mercado limeño. Este centro ofre-
ce a sus socios clases de bicicleta 
estacionaria, baile, tae bo, Pilates y 
step, entre otras actividades. 

25 años de Fitness Gym

Gold´s Gym espera un buen 
2012
Próximo a cumplir 14 años en Perú, Gold´s Gym cuenta 
con 12 centros operando, dos de los cuales abrieron durante 
2011. Según José Antonio de Rivero, gerente general ad-
junto de la compañía, 2012 será positivo. “El mercado de 
gimnasios en Lima podría cerrar este año con una factura-
ción de 45 millones de dólares”, agrega.

Bodytech, con nuevo
gerente general

PERÚ

Gigliola Aycardi.
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Cursos de Multispa
El Grupo Multispa y la Universidad Santa Paula están dic-
tando un curso de posgrado de entrenamiento personal de 
160 horas de clases en un año. Además, con la misma ins-
titución ofrecen una capacitación de 48 horas de ciclismo 
indoor que culmina con la certificación de Spinning, impar-
tida por los máster trainers de Mad Dogg, Mario Valverde 
y Randall Kaver. Y próximamente lanzarán un curso de 
posgrado en Pilates con el apoyo de Santa Paula y Balanced 
Body University. Para más información puede visitar www.
grupomultispa.com 

Spinning Center Gym
abre una nueva sede
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HONDURAS
Tercera unidad de 
Country Spa
El Gimnasio Country Spa ya cuenta 
con tres centros que operan en San Pe-
dro Sula. Acaba de inaugurar su nueva 
unidad, de 800 m2, ubicada en el Com-
plejo Deportivo Sportmania. Ofrece 
clases grupales (aeróbicos, Spinning, 
baile, Zumba, step 360), sala car-
diovascular, de pesos libre y peso 
sectorizado, entre otros servicios. 
Para más información puede visi-
tar www.countryspahn.com

ECUADOR
Oxígeno prepara su segunda 
sede

Para el 2 de enero de 2012 
se prevé la apertura de la se-
gunda unidad del gimnasio 
Oxígeno Fitness Center en 
Ambato. El centro dispone 
de 350 m2 donde se dictará 
Spinning, Pilates –reformer 
y mat–, samurai fit, step, 
TRX y entrenamiento 
funcional. La preventa co-
menzó el 1 de diciembre.

La cadena Spinning Center Gym abre en diciembre su 
novena unidad en el Capital Tower de Ciudad Salitre, en 
Bogotá. El gimnasio tendrá 2000 m2 y estará dentro de un 
complejo arquitectónico, compuesto por tres torres donde 
funcionarán el hotel Tryp Embajada, el hotel Wyndham Bo-
gotá y Capital Oficinas.

En declaraciones al diario colombiano La República, Luis 
Fernando Correa, presidente de la empresa constructora, 
reveló: “Nuestro plan de expansión tiene contemplado hacer 
100 hoteles en los próximos 10 años. El 70% de nuestros 
hoteles contará con gimnasios de Spinning Center Gym”.



CALENDARIO 2012

Enero	
29 al 1 Feb - ISPO Munich (Munich, Alemania)
 
Febrero
11 al 13 - Cosmobelleza & Wellness (Barcelona, España)
 
Marzo
14 al 17 - IHRSA 2012 (Los Ángeles, EE. UU.)
 
Abril
19 al 22 - FIBO Feria Internacional (Essen, Alemania)
28 al 1 Mayo - 22ª Fitness Brasil Internacional (Santos, Brasil)
 

Mayo
4 y 5 - Mercado Fitness 8º Expo y Conferencias (Buenos Aires, Argentina)
10 al 13 - Rimini Wellness (Rimini,	 Italia)
22 al 24 - Sports Unlimited Valencia (Valencia, España)
 
Julio
5 al 8 - IDEA World Fitness Convention 2012 (California, EE UU)
26 al 28 - 14º Rio Sport Show  (Río de Janeiro, Brasil)

Agosto
30 al 1º Septiembre - IHRSA / Fitness Brasil (San Pablo, Brasil)
 
Septiembre
28 y 29 - Mercado Fitness País 4º Expo y Conferencias (Córdoba, Argentina)

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 

Cámara de Gimnasios - (011) 5787-1044 / info@camaradegimnasios.org.ar 

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

Concept2 - (011) 4958-2620 / concept2argentina@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 

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 Machine - (011) 4241-6096 / ventaonline@fitnessmachine.com.ar

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

Fitop - 212 2456 / jpquintanilla@fitop.cl

Freemotion Fitness - (1 305) 407-3542 / ventas@foundationfitness.com.mx 

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

Gerbo Sport - (011)  4504-3466 / info@gerbosport.com.ar

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

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 

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

Indelval - (011) 4733-6661 /62 / 63 / info@indelval.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 

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.br

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

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

Nova Sports - 220 2500 / novasports@novasports.cl

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

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

P-equipe - (011) 4701-4111 / info@p-equipe.com.ar

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

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

Solución ARG - proclub@solucionarg.com

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

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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PUBLICIDADES EN ESTA EDICIÓN PÁG. PÁG.

106 :: Guía de proveedores / Eventos 

Fe de Erratas. En la revista 48, en la nota “El remo indoor suma adeptos”, página 70, donde dice Gimnasio Z debería decir Gimnasio YX.








