cercado

LA REVOLUCION [OW COST

Se los conoce como gimnasios de bajo costo. Sus mensualidades cuestan la mitad o menos que la media del
mercado. Cuentan con amplias y limpias instalaciones, con gran canfidad de equipamiento. Suelen no ofrecer
clases grupales, tienen poco staff, alientan el autoservicio y usan mucho la tecnologia para interactuar con sus
socios. Son furor en Estados Unidos y Europa, crecen en Brasil y acaban de llegar a México.
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Cujjela ¢] SUS

Estamos mucho mas cerca de tus necesidades.

Te ofrecemos toda la tecnologia de la industria
nacional con la mejor calidad internacional.
Mo lo dudes, es hora de cambiar..

Seguinos en ?
Kip Machines Equiparmiento Cardiovascular

ROSARIO: Buenos Aires 4650 - CP:52001HKS - Telefax:(0341) 464 7302 /463 7918 - p-
BUENOS AIRES: Av. Pte. Roque Saenz 615 5° Of. 501 - Telefax: (011) 4327 2963 O Klp b \ac'-"ncs

ventas @ kipmachines.com « www.kipmachines.com « 0810-444-0108 Tecnologia que avanza




Una cuestion de actitud 27 Prohiben el uso de celulares:

Por O‘gﬂln i”TXIO“COblel mofivo, mds cer Como ya ocurrid con los cines y las bibliotecas, en Estados Unidos los gimnasios se estdn ponien-
cano a la cultura y @ las emociones que do cada vez mas estrictos con este tema.
a la razén o la ciencia, el cambio de

o froe consigo un halo de esperanza y 39 C4mo ocupar los horarios ociosos:

de optlimismo que despierta en nosotros

el deseo de renovacion, potenciando el Explorar nichos, realizar alianzas con empresas y escuelas, disefiar sesiones cortas y estirar el
espiritu del “se puede” y la determinacion horario pico son algunas de las claves.
para fomar, de una vez por todas, un sin- . . . .
fin de decisiones postergadas. 36 El42% de los argentinos dice ejercitarse regularmente:
Los mds activos serian los hombres, los menores de 25 afios y los de niveles socioecondmicos

Asi, de golpe, casi en un pestaiar, fras
el encuentro de las copas en el brindis,
las barreras mentales y emocionales que

) 48 iL presenta Fitness City:
nos frenaban a la accién parecen desva- ; : . . .
necerse y surge la confianza necesaria Se frata de juego gratuito en el que los usuarios de redes sociales —como Facebook y Tuenti—

para dejar de imaginar posibles resulta- pueden crear y gerenciar un gimnasio.
dos y simplemente hacer. Se frata de un

subito cambio de actitud que se dispara, 52 La revolucion low cost:
abriendo un universo de posibilidades. Se los conoce como gimnasios de hajo costo. Son furor en Estados Unidos y Europa, crecen en
Brasil y acaban de llegar a México.

mas altos.

lo curioso es que absolufamente nada
cambié a nuestro alrededor, excepto no- 74

coltos, mismos y mucho, oita gonte q Empresas saludables, negocios rentables: . '
experimenta  similares sensaciones  de El corporate fitness ha demostrado ser una efectiva herramienta para mejorar la calidad de

entusiasmo. Y es justamente esa energia vida de los recursos humanos.
colectiva la que, al comenzar el afio, se

esparce COMo un Virus que confagia a 84 Los habitos saludables pUEden Contugiurse:

casi TZO'OS el e;Piri_gJ d<|9| s puede’, ge- Investigadores descubren que en grupos de personas similares es posible contagiar alteraciones
NErando un medic iaeal para que ast sea. saludables en sus estilos de vida.

Todos y cada uno de nosotros somos res-

ponsables de la gestacién de esa inercia 86 Queenax:

positiva, al realizar un inconsciente e in- Se trata de un sistema modular que convierte piso, techo y paredes de una sala en herramien-
voluntario, pero  imprescindible, aporte tas para entrenar, aportando una solucién a la falta de espacio.

de actitud. Cuando muchos de los que

nos rodean —pero sobre todo uno mis- LATINOAMERICA

mo- creen, sienfen y dlicen que dlgo e 99 §portlife y Bodytech unen fuerzas:

posible, se estd a un paso de intentarlo, / . , . , .
ol menos, y mucho més cerca de poder Entre las dos cadenas rednen 82 gimnasios que operan en Chile, Colombia y Perd, con mds de

lograrlo. 150.000 socios y 2.500 empleados.

Pero lo mejor es que fenemos 365 dios 94 Runner sumara 20 uvnidades en 2012:
al afio, y no uno solo para hacer ese La red brasilefia tiene hoy 8 sedes propias, 10 licenciadas en actividad y ofras 10 en

rindis, dar wuelia la pagina, dejar de construccion que abririan en el primer frimestre.
Imaginar como seria §i, COmEICII' en Nnoso-

fros y tomar la decisién de actuar, aun 95 Energy ubre AqUﬂﬁ'ness en marzo:

a riesgo de equivocarnos, porque de lo

contrario ya nos habremos equivocado. Con una inversion de 3 millones de délares, inauguran Aquafitness, un gimnasio de 3.000 m?,
Como dice Zig Ziglar, “es tu actitud, no ubicado en el Parque Araucano, en Las Condes.

tu aptitud, la que determinard tu altitud”.

Gracias por acompaiarnos. Para mantenemos informados, para conocer mds, para aprender, para mejorar,

Guillermo Vélez para crecer, envianos tus novedades y noficias con fofografias (si es posible) a
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2.00hs, 9
Alberto
Elisavetsky

Contador Pablico.
Mediador, negociador,
experto en resolucion
de conflictos.
Profesor en la
Maestria en Resolu-
cion de Conflictos de
la UNLZ.

9.00 hs.

Alexandre
Osorio

Profesor de Educacion
Fisica, con postgrado
en Administracion y
Marketing Deportivo.
Master en Marketing e
Inteligencia de
Mercado. Gerencia los
gimnasios Imagem.

CONFERENCIAS DE GESTION Y MARKETING
PARA PROPIETARIOS Y GERENTES DE CLUBES DEPORTIVOS,
GIMNASIOS Y ESTUDIOS DE PILATES
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10.00 hs. n

Lisandro
Bordaverri

Licenciado Kinesitlogo
Fisiatra. Trabajo en
Estados Unidos en las
cadenas 24 Hour
Fitness y Sports
Club/LA. Actual gerente
de ventas de la red
Megatlon.

10.00 hs. m

Estel
Mallorqui

Licenciada en
Ciencias de la
Actividad Fisica y el
Deporte. Master en
Alto Rendimiento y en
Actividad Fisica y
Salud. Experta en
gimnasia laboral.

11.30 hs. 6

Luis
Amoroso

Arquitecto, con
post-grado en ingenieria
economica. Consultor
en la industria del
fitness desde el afno
2001. Actual director de
Monday Academia,

San Pablo.

Roberto
Rosler

Médico Docente
adscrito a la Catedra de
Neurocirugia de la
Facultad de Medicina
(UBA). Profesor de
Neurofisiologia, Escuela
de Medicina del
Hospital Italiano.

[

1-4.30 hs. n

Teresa
Genesin

Licenciada en
Organizacion de
Empresas, psicologa
social, mediadora,
master-practitioner en
Programacion
Neurolingdistica, coach
certificada.

Ricardo
Cruz

Profesor de Educacion
Fisica, con postgrado
en administracion
deportiva. Es
representante en
Sudamérica de CMS
International. Dirige la
consultora B2F.

15.30 hs. -

Gigliola
Aycardi

Profesional en
Ingenieria Industrial.
Magister en Administra-
cion de Empresas,
especializada en Fitness
Management. Socia
fundadora de la cadena
Bodytech.

15.30 hs. 6

Joana
Doin

Abogada, con
post-grado en Derecho
Material y Procesal del
Trabajo (2004). Socia
del estudio JD
Consultoria Juridica,
que atiende a gimnasios
de todo Brasil.

4 DE MAYO

17.00 hs. 6
Fabio
Saba

Magister en Educacion
Fisica. Coordinador
profesor del curso de
postgrado en Adminis-
tracion y Marketing
Deportivo de la
Universidad Gama Filho,
San Pablo.

5 DE MAYO

17.00 hs. 6
Almeris

Armiliato

Graduado en Educacion
Fisica, con especializa-
cion en Fisiologia
Humana. Tiene un
postgrado en marketing
y gestion de personas.
Dirige la consultora
INNER.

TEL. FAX (54 11) 4115-3525/24 - www.mercadofitness.com




WORKSHOPS 4 HORAS

TVvVT

VENTAS 360°

MMM 55200 & 15.50 Hs

CUPO 60 PERSONAS
El consultor brasilefio Ricardo Cruz pondra a todo el staff de tu gimnasio a
vender de todo, no sOlo membresias, sino también personal training,
servicios nutricionales, masajes, indumentaria, suplementos, etc. Trae a
este workshop no so6lo a tus recepcionistas y vendedores, sino también a
tus instructores, personal de mantenimiento y limpieza, etc.
Y recuerde: Todos Venden Todo.

+0L

COORDINADORES

S e 5 DE MAYO
wwwwww DE 14.00 A 18.30 HS

CUPO 60 PERSONAS

Los consultores Almeris Armiliato, Luis Amoroso, Yordi Arteaga y Fabio
Saba compartiran las herramientas de liderazgo, motivacion,
comunicacion y retencion que cualquier coordinador deportivo debe
manejar para convertirse en la mano derecha que todo gerente o
propietario de un gimnasio necesita.

Vengan dispuestos a transformarse en "Mas que coordinadores.




Graduado en Educacion
Fisica, con especializa-
cion en Fisiologia
Humana. Tiene un
postgrado en marketing
y gestion de personas.
Dirige la consultora
INNER.

Graduado en Educacion
Fisica y Deportes, con
post-grados en
Entrenamiento de Alto
Rendimiento y en
Fisiologia del Ejercicio.
Master en Administra-
cién de Empresas.

Jornadas internacionales de actualizacion

profesional y networking para
ENTRENADORES PERSONALES

10.30 hs.

Licenciada en
Ciencias de la
Actividad Fisica y el
Deporte. Master en
Alto Rendimiento y en
Actividad Fisica y
Salud. Experta en
gimnasia laboral.

- =

Médico, Doctor en
Ciencias Fisioldgicas
(UBA). Investigador
asistente del Consejo
Nacional de Investiga-
ciones Cientificas y
Técnicas. Experto en
suefio.

TEL. FAX (54

Profesor y licenciado en
Educacion Fisica.
Investigador asociado
de la School of Human
Kinetics & Recreation,
en Memorial University
of Newfoundland,
Canada.

12.00 hs.

Licenciado en
Ciencias de la
Actividad Fisica y el
Deporte. D.E.A.
Morfologia Médica.
Director internacional
de formacion del
Método Hipopresivo.

Instructor Certificado
Reebok University,
ERA y VIS.
Entrenador Jefe en
MEDKAR. Entrenador
de Fuerza Funcional
FTS para el Caracas
Futbol Club.

Profesor del Nautilus
Institute desde 2008.
Especializado en
biomecanica y
entrenamiento de alta
intensidad. Autor del
libro "La intensidad del
esfuerzo".

4 DE MAYO

>
16.00 hs.

Profesor de Educacion
Fisica. Entrenador de
Levantamiento de
Pesas. Preparador
fisico de campeones de
MMA y de atletas de
fitness, rugby y
ciclismo.

5 DE MAYO

16.00 hs.

=

Profesor y licenciado en
Educacion Fisica.
Doctor y magister en
Fisiologia del Ejercicio.
Docente en Florida
Internacional University,
Miami. Miembro del
NCSF.

o)

«

!
»

g

||
" !
- J:’

.
I ...--"1
17.30 hs. =

Magister en Fisiologia
del Ejercicio. Entrenador
olimpico en levanta-
miento de pesas.
Director de Certificacio-
nes del National Council
on Strength & Fitness
(NCSF).

11) 4115-3525/24 - www.mercadofitness.com




M3 Indoor Cycle Infinity

Power Rack

PFT.200A

ImPRIC T

FITNESS

M5 Strider

Infinity Six Pack

MEISER

THE POWER IN HUMAN PERFORMANCE

Unico sistema de entrenamiento
de alto rendimiento con
medicion de fuerza y potencia

La mejor tecnologia para el entrenamiento de
alto rendimiento, basado en el sistema
neumatico, con eficacia probada a nivel mundial.

ARGENTINA

HUMBOLDT 125 - C.A.de Buenos Aires
Tel.: (54 11) 4855-6722 (lineas rotativas)
E-mail: ventas@impactfitness.com.ar



Spinner® Pro

Unicas Bicicletas Oficiales

Un concepto que sigue creciendo

Si busca bicicletas, el mercado le ofrece
muchas opciones. Pero si busca un
negocio exitoso, con el respaldo de una
marca lider en el mundo, usted tiene
una unica alternativa. Spinner® NXT

_. TAR TRAC)

Spinner® Elite

Cintas Bicicletas Elipticos
URUGUAY
Tel.: (005989) 4540563 , ,
E-mail: info@htf.com.uy www.impactfitness.com.ar
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Spinning® es una marca registrada de Mad Dogg Athletics, Inc. y es utilizada bajo licencia de Mad Dogg Athletics, Inc.
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. Rueda inercial 26 Kg.

Color a eleccién
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CIRCUITO DE 8 MAQUINAS
A LINGOTE RECUBIERTO
CON INCERESTACIONES

FUNCIONALES

PLAMN DE FINANCIACION
A 120 DIAS

MAQUINAS A LINGOTE ELECTROESTIMULADORES

- | Todas nuestras méquinas '
/; - hﬂgotgH ﬁ’ PORCACILES @ GLOBU s
= : Ideal para complemento =~ SOMOS DISCRIBUIDORES
3 U d_ B - en entrenamiento
PO personalizado

Prov
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BANCO COMAFI @ L mANCOE LA ! Hipotecario PRODUCTOS ‘

citibank’ [: jBanciu o  BANCOPATAGONIA &

*Vilido para compras On line en Argentina, Consulte CFT y detalles en nuestro sitio web.

ShowRoom: Florencio Varela 1912 - San Justo, Bs.As.
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MERCADO FITNESS
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Por Dr. Roberfo Rosler (*)

HOMO SAPIENS SAPIENS

sUn cuento chino? Susimplicancias
en la motivacién, el marketing, lo

Nuestra especie se denomina Homo
sapiens sapiens, o sea hombre que
“sabe que sabe”. Esto implica que
somos seres racionales. Por eso, re-
sulta sumamente extrafio que un plo-
neta poblado por seres “racionales”
esté infestado de pobreza, hambre,
enfermedades prevenibles, efc. Seria
mejor que nos llamdramos Homo
emotionalis, porque asi nuestras con-

ductas serian mds comprensibles.

las funciones del sistema nervioso son
fener éxito en la supervivencia y en la
reproduccién. Una pequefia y anfigua
porcién de nuestra corteza cerebral se
denomina sistema limbico, y su funcién
es procesar las emociones. Me gusfa
denominar al sistema limbico “El sefior
de los anillos” porque, por un lado, ana-
tomicamente tiene la forma de un anillo,
y por el ofro, como dice Tolkien, es “un
anillo para gobernarlos a todos”. Esta-
mos dominados por nuesfras emociones.

Todo el resto de la corteza es el neo-
cortex, que se dedica a las funciones
racionales y cognitivas. Por su enorme
tfamafo en los humanos, uno podria lle-
gar a la erénea idea de que somos
seres racionales. Pero en realidad es

gestion y ofras yerbas

el sistema limbico el que prevalece a
la hora de tomar decisiones. Por ejem-
plo, scuéndo es el Unico momento en
el que 40 millones de argentinos tiran
para el mismo lado? Cuando juega la
seleccion. sle parece racional que lo
Gnico que nos una sean once adulfos
en panfaloncitos corfos que corren tras
una pelota?

Dentro del sistema limbico existen
moltiples circuitos: uno es el de agre-
sividad, que parte de una estructura
denominada amigdala. Ahora bien,
como tener un circuito de agresividad
en el cerebro es peligroso, la evolucion
le puso un limite y es asi como ningin
mamifero (salvo uno) mata a ofro adul-
fo de su propia especie. sCudl es

el Unico mamifero que asesina a su
propia especie? Exacto, el Homo sa-
piens (sracional?). sPor qué somos la
excepcion? No es por el sistema lim-
bico, porque es idéntico al de todas
las especies. Lo Unico que tenemos de
diferente es el neocorfex.

O sea que la estructura que es “respon-
sable” de los Shakespeare, Mozart,
Van Gogh, efc., tiene fambién un lado
oscuro [un lado “Darth Vader”), que es
el culpable de los Hitler. También de la
amigdala sale una autopista del mie-
do que nos profege de la destruccion.
la amigdala actia como una efique-
tadora de valencias. Cuando llega un
estimulo del medio ambiente va a su
depdsito de memorias y ve cémo nos
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fue en el pasado. Si la experiencia no
fue negativa, la amigdala no se acti-
va. Pero si la experiencia fue negativa,
la amigdala descarga la respuesta de
estrés, que es excelenfe porque pode-
mos resolver el problema luchando o
huyendo.

Por esto, la respuesta de estrés gene-
ra hipertension arterial, hiperglucemia,
insomnio, constipacién, anorexia e
impotencia sexual. El problema es
que muchas situaciones en el siglo
XX (como discufir con mi jefe] no se
resuelven luchando o huyendo, y esta
respuesta de estrés, si se prolonga
durante semanas, puede generarme
graves enfermedades.

El sistema limbico también tiene una via
de recompensa y motivacién. Cuando
se activa esta via, se libera en nues
fro sistema nervioso un neurotransmisor
denominado dopamina que genera
una infensa sensacion de placer. las
conductas motivadas tienen dos fases.
la primera es la apetitiva, y es cuan-
do estoy buscando el objeto de placer
(comida, bebida, sexo, efc.). Durante
esfa fase, la via de recompensa esté
activada, libera dopamina y sentimos
placer. la segunda fase es la consu-
matoria, y es cuando encontramos el
objefo de placer (fragar, copular, efc.).
En esta fose, paraddjicamente, la via
de recompensa se inactiva y deja de
liberar dopamina, por lo que sentimos
como una leve “depresion”.

Estas caracteristicas de la via dopo-
minérgica evidencian que para el ser
humano el placer estd en la busque-
da y que una vez que encontramos el
objeto de deseo (al desaparecer la do-
pomino), nuevamente nos ponemos en
fase apetitiva. Es lo que impulsa, por
ejemplo, al maratonista a correr una y
ofra vez.

la sexualidad
El circuito de sexualidad también per-
fenece al sistema limbico. Hombres y

L

4
I

mujeres tfienen diferentes estrategias
para elegir su pareja. El hombre tiene
una estrategia “visual”, elige en funcién
de indicadores externos de “potencia”
reproductiva o sea, busfo y caderal.
Lla mujer, por el contrario, busca una
pareja dispuesta a acompafarla y
ayudarla en el cuidado de los crios. El
fuerfe contraste enfre el impulso sexual
masculino y la expectativa sociosexual
femenina se debe a la bipedestacion.
Al pararse, el Homo sapiens presenté
como adaptacion el estrechamiento de
la pelvis para que ambos miembros
inferiores quedaran paralelos para fo-
cilitar la marcha.

El estrechamiento de la pelvis hizo que
un bebé con su crdneo osificado no
pudiera pasar por el canal de parfo.

Esto tuvo como consecuencia el acor-
famiento del tiempo de embarazo y
el nacimiento de una cria extremada-
mente inmadura que farda mas de 10
afios para llegar a la madurez sexual.
Para aumentar las chances de que el
hombre no abandone a su pareja vy se
quede con ella, y asi lograr mayores
probabilidades de éxito en la super-
vivencia de su cria, la evolucién ha
"disefiado” una serie de “dispositivos”
femeninos “exclusivos” de “las” Homo
sapiens:

- Receptividad sexual permanente.
Fuera del periodo corespondiente a
la ovulacién, la mayoria de las hem-
bras mamiferas rechaza agresivamente
a los machos. la “hembra” Homo sa-
piens es la Unica entre los mamiferos
que es sexualmente receptiva durante
todo el ciclo menstrual.

- Owulacién “oculta”. Las “hembras”
Homo sapiens son también las Unicas
en no poseer manifesfaciones “seduc-
foras” [color de piel, olores, efc.) para
advertirle ol macho que estan ovulan-
do. Por lo tanto, nuestra sexualidad
estaria menos asociada con las preocu-
paciones reproductivas que con las de
la unién social. Al esfar la “urgencia”
sexual y la posibilidad de fertilizacién
disociadas, favorece que el hombre
se una en forma monogdmica, ya
que para lograr el éxito reproductivo
el hombre debe esfar “atento” a los
necesidades de una Unica mujer por
periodos mas largos que el resfo de los
primates.

- Orgasmo femenino. El orgasmo fe-
menino es un proceso evolutivo que
"emerge” en “las” Homo sapiens ya
que no exisfe entre las demds hembras
de los mamiferos. la aparicién del or
gaosmo femenino aparecié como una
sefial interna de que se ha encontrado
al hombre correcto. Por ofra parte, si
una mujer ofrece suficiente grafifica-
cién a un hombre, es menos probable
que la abandone por ofra.
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Estimulos para vender

Por todo esto, si usted como empre-
sario quiere "aprefar” los botones de
compra de sus clientes, debe hablarle
a su sistema limbico, que responde @
seis fipos de estimulos:

1. El limbico sélo responde a lo que
esté relacionado con lo egocéntrico.
Considere al limbico como al centro
del "yo". Poresto, el 100% del mensaije
de un vendedor debe estar focalizado
en la audiencia y no en el producto.

2. El limbico es sensible al contraste
(antes — después, seguro — peligroso,
con = sin, répido — lento). Los contrastes
le permiten al limbico tomar decisiones
rdpidas. Sin contraste, el limbico entra
en un estado de confusion que difiere
o suspende su decision.

ARGENT

3. Como el neocértex procesa la
lectura, la utilizacion de mucho len-
guaje escrito  (especialmente  jerga
complicada) enlentecerd su mensaje
y haré que su audiencia quiera “pen-
sar” sobre su propuesta, difiriendo la
respuesta. Es por esto que el sistema
limbico necesita estimulos tangibles. El
limbico no puede procesar conceptos
como “soluciones flexibles”, pero s
comprenderd conceptos como “menos
costoso”, “irompible” y “abierto las

24 horas”.

4. El limbico disfruta los principios y
los finales y tiende a obviar lo que estd
en el medio [piense en las peliculas de
Hollywood). Por esto, ponga lo mds
importante al principio de su mensaje
y repitalo al final.

5. El limbico es visual. Estd "cablea-
do” para tomar decisiones basado en
estimulos visuales. Al usar esfe tipo de
estimulos en su mensaje de venta usfed
estd aprovechando un mecanismo neu-
ronal ufilizado desde hace millones de
aros por la evolucién.

6. El limbico es gatillado por las
emociones. las emociones generan
respuestas electroquimicas en nuestro
sisfema nervioso que impactan en la
forma en que memorizamos la informa-
cion. No somos maquinas pensantes
que sentimos, sino maquinas de sentir
que pensamos (de vez en cuando). Si
su cliente no puede recordar su mensa-
je, scomo espera que elija su producto?
iEmociénelo con su propuestal =

(*) Médico neurocirujano del Hospital Britdnico.
Experfo en neurociencias. Profesor de Neurofisio-

logia y Neuroanatomia. filipides42@hotmail.com

para clubs, gyms y natatorios

® Modulos con base inoxidable e Cerraduras con llaves especiales no duplicables e Cilindros extraibles
® Accionamiento directo o a ficha o a moneda con o sin recaudacién e En venta o locacion

Casafoust 642, Ciudad de Buenos Aires - Tel: (54 11) 45843496 - 0810-444-3496
www.argentinadelockers.com.ar




<LYBEX
ENTRENA CON CYBEX.

DISFRUTA LA ULTIMA TECNOLOGIA PENSADA PARA TU GIMNASIO,
HOTEL, CONDOMINIO, BARRIO CERRADO ... INCLUSO TU PROPIA CASA

CYBEX. MARCA LIDER EN EQUIPAMIENTO PARA GIMNASIOS.

Argentina: Pablo Raffinetti » Tel: (5411) 4777.9239 » praffinetti@cybexintl.com.ar
Chile: Aquiles Gomez = Tel: (56 2) 468.7894 (56 9) 233.4818 » agomez@edusport.cl

www.cybexintl.com
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MIR

FITNESS
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FUNCIONAL
N ACCESORIOS

N ENTRENAMIENTO

www. mirfithess.com.ar
N Fabrica ~ Shops N MirPoint
Helguera 5245 | Capital J Salguero 1923 | Capital Arce 554 1° | Capital

Tel/Fax (+ 54 11) 45 74 48 42/43 Tel/Fax (+ 54 11) 48 21 5565 Tel/Fax (+ 54 11) 53 54 53 77

mir@mirfitness.com.ar Humahuaca 3850 | Capital




20 :: Liderazgo

MERCADO FITNESS
8% EXPO & CONFERENCIAS

Por Alexandre Osorio (*)

Conocer a sus colaboradores, invitarlos al didlogo, comprometerlos, ensefiarles a pensar y a poner el foco en los resultados,
inspirarles confianza y predicar con el ejemplo. Estas son sélo algunas de las claves para alcanzar un liderazgo exitoso.

Tener el don de movilizar a la gente hacia logros especta-
culares es el deseo de muchos empresarios de gimnasios.
El liderazgo es un fenémeno que puede ocurrir en cualquier
momento y lugar, fanfo en empresas grandes como en pe-
quefias. Y el resultado suele ser: contar con un magnifico
equipo de colaboradores, apasionados por lo que hacen.

Pero para lograrlo, el lider debe analizar permanentemente
el comportamiento de su equipo de trabajo. Porque todos
fenemos la tendencia a quedamos en la “zona de confort”,
que es donde menos producimos. Por eso, el equipo debe
recibir estimulos positivos que animen a sus integrantes a
mejorar su productividad cada dia y a generar resultados.

AGUA CALIENTE, CALEFACCION

CLIMATIZACION DE PISCINAS

Calderas
it 5 E “tE rn Calderas para calefaccion

Climatizadores de piscinas

Generadores de vapor
Termotanques industriales

ANTISARRO - DE TRES O
MAS CIRCUITOS

TODO EN UN SOLO EQUIPO

- Menos Espacio

- Menos Calorias

- Mas Rendimiento
- Mas Duracion



D P-equipe

fuimos los primeros,
N SOmoOs [0S primeros.

btjé'riirezduipo

SUEre

Ibera 2236 - Nufiez - CP1429

Ciudad Autonoma de Buenos Aires - Argenting
el (+54 11) 47014111 / Cel.; (011) 155 8577312

info@p-equip

Www, p eqmpe com.ar



Liderazgo

Los verdaderos lideres ensefian a su genfe a pensar y a ac-
fuar en funcion de los resultados que persigue la empresa.
Para esto, utilizan una mefodologia basica y eficaz: “la
innovacion 3-S”, que significa que por cada problema que
surja, sus colaboradores deben fraer tres soluciones. Esta
politica los estimula a reflexionar y potencia sus acfitudes.

Para lograr enfocar a los colaboradores en la resolucion
de problemas, la mejor manera que tiene el lider de de-
mostrarles la importancia de esto es hacer la tarea él
mismo y predicar siempre con el ejemplo. Esfo lo ayudard
a ganarse la confianza de su equipo. la gente debe pri-
mero seguir al lider, y recién después estard dispuesta a
poner en prdactica un plan de accién.

El lider debe fomentar la participacién de cada miem-
bro de su equipo, invitarlos al didlogo permanentemente
y contagiarles el deseo de alcanzar los resultados. Sélo
asi sus colaboradores reconocerén en él su poder y lo
seguirén en la direccién que él marque.

Algunas sugerencias

El liderazgo no es tarea facil. Ejercerlo requiere mucho
frabajo. Aqui, algunas sugerencias:

* Invertir del 40 al 50% del tiempo en las personas que
integran el equipo.

* Obtener mas informacion sobre los colaboradores. A
veces un café y una buena charla fuera del dmbito de la
empresa pueden ser Utiles.

* Animar a su equipo.

En general, el viejo modelo organizativo de los gimnasios

ya no genera las respuestas esperadas. Es necesario alcan-
zar una mayor unidad en los equipos y para esto habra que

£

lograr que las personas se involucren y participen en la toma
de decisiones. Asf se obtienen la motivacién y la confianza
necesarias para que ésfas inferactien favorablemente.

Crear un compromiso, compartir una visién y sembrar el
deseo de crecer son los retos que tiene por delante el lider
de cara a su equipo de colaboradores. No es facil formar
un equipo exitoso, que crea en la empresa. Pero hay que
lograrlo, porque el cliente moderno espera cada vez maés
de usted y un error en esfe senfido puede dejarlo fuera
del mercado.=

(*) Profesor de Educacién Fisica (UNIFBH), con posgrado en Administra-
cién y Marketing Deportivo (UGF). MBA en Marketing e Inteligencia de
Mercado (Facultad Pitagoras). Gerente de la red de gimnasios Imagem,
en Belo Horizonte, Brasil. / alexandreesp@ymail.com

. MUSCULACION, CARDIO, PLATAFORMAS VIBRATORIAS, BOXEQ, ARTES MARCIALES,
SUPLEMENTOS, ACCESORIOS Y TIEMPO LIBRE.

*

Gym Home SRL -

Local: MT de Alv ] LAG
Mayorista:

- Tel.: (54 11) 4816
19) - Tel.: (54 11)




Machines"”

Disco para levantamiento Olimpico
“BUMPER"

BICI INDOOR

NAUTILUS Dpistruibuidor Exclusivo en Argentina / nicolas@nautilusargentina.com.ar

COMERCIAL PRODUCTS

GARANTIA EN TODOS LOS ARTICULOS - VENTA DE EQUIPAMIENTO

Ricardo Rojas 1253 Distribuidores

Quilmes, Buenos Aires, Argentina Capital Federal San Justo

tel. (5411) 4 -1788 / 1444 Saturn Supplements Full Mak
3 ifa H. Yrigo

www.fenixmachines.com.ar
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Compaiiia de Fitness

erase una vez...

HEMOS
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www.equipamientosfox.com



» COSTO - BENEFICIO

Los equipos Movement cuentan con
una 6ptima relacién costo-beneficio.
Ademds de toda la estructura que
garantiza la calidad constante del
equipo, el mercado de usados se
valoriza y permite que el retorno sobre

lainversion sea superior a la media
cuando en el futuro lo cambie.

- DURABILIDAD

Pensando en la salud financiera del
gimnasio, los equipos Movement son
fabricados con materiales de calidad y
con acabado Gnico que les garantizan
una mayor durabilidad y un bajo
mantenimiento.

%> LA MEJOR INVERSION

Buscando trae soluciones innovadoras
para dejar su espacio fitness mas
completo y eficiente, Movement
presenta una linea completa de equipos
para musculacion y peso libre, cintas

GIM NASIQ. B para caminar, elipticos y biciletas.
BRASILIA/BRASIL

LINEA COMPLETA DE EQUIPOS

Cinta para caminar RT250 GII Eliptico RT240 Bicicleta RT220 Banco Supino Inclinado Estacién W45

o Para mayores informaciones:
www.movement.com.br

o Siga a Movement:

H Movement Fitness u @Movement_Brasil MD VE' ' lent



BiciMundo

GYM & FITNESS

Representantes Exclusivos

BICICLETA INDOOR m
Disco de Inercia de 21kg. @ MDVE Ent
* Sistema de Freno de Emergencia.
Estructura Reforzada.
Asiento y Manubrio Regulables,
Pedales Aluminio con punteras. I:INTﬂ
MOTORIZADA
% LK 160 Gl
Motor de corriente alterna. \ =
Sistema de absorcion de impactos. :

Dos niveles de regulacion de
inclinacion de 0% a 5%.
* Interruptor de emergencia.

Representantes Exclusivos

LEFITEE T
Fitness

Accesorios para Aerobic

PLATAFORMA

Profesional de
Doble Vibracion

Uso Profesional y

Entrenamiento

de Alta Performance.
- 2 Motores de 150W c/u,
¢/control remoto.
Control de Amplitud de Onda (h/1).
Peso 150 kg, con bandas
incorporadas.
Frecuencia Regulable
de 30hz a 45hz. {

o CORDOBA -
RIVADAVIA 301 esq. Lima - Tel.: (0351) 4221665 // ALVEAR 444 - Tel.: (0351) 4237655
Av. CASTRO BARROS 367 - Tel.: (0351) 4743505 // bicimundo@arnet.com.ar // [RAAALAOTETTIaTs (0180 (8 (5] /=R 11Ny

DalvwraT
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RUSIA
El gimnasio de Madonna
lleg6 a Moscu

La estrella norteamericana Madonna, en sociedad con su
representante, Guy Oseary, y Mark Mastrov, presidente
de New Evolution Ventures (NeV), anuncié la apertura de
la segunda unidad de Hard Candy Fitness Center. El flo-
mante gimnasio, de 3.250 m? distribuidos en cuatro pisos,
estd cerca de la Plaza Roja, en Mosc.

Esta sede de Hard Candy es operada por Irina Razumova,
fundadora de la reconocida cadena rusa Planet Finess. El
gimnasio, que fiene una piscina semiolimpica, fue equipa-
do con las marcas Precor, Hoist, Free Motion, Concept y
TRX, cuenta con un estudio para clases cuerpo-mente, un
café-bar, amplios vestuarios y una sala de ciclismo indoor.

El tercer gimnasio (4.800 m?) de Madonna abriré en
San Petersburgo (Rusia) en el segundo frimestre de 2012.
Lluego, la mira esté puesta en Toronto, Canadd, donde
la diva abriria también en 2012 su cuarta sede. Por ofro
lado, Madonna vy sus socios de NeV analizan dar sus
siguientes pasos en lalia, Reino Unido, Francia, Australia
y Argentina o Brasil.

Fuente: www.madonna.com

ITALIA
Una nueva edicion de

Del 23 al 25 de febrero se llevard a cabo en Bologna,
ltalia, una nueva edicién de ForumClub, la exposicion
y congreso internacional para clubes y gimnasios que
organiza la revista Il Nuovo Club. En paralelo, se rea-
lizarg también ForumPiscina, un evento del mismo tipo
dirigido a natatorios.

Mas informacion en www.forumclub. it

Internacionales

ESTADOS UNIDOS
Prohiben el uso de
celulares en gimnasios

Como ya ocurrié afios atrds con los cines vy las bibliote-
cas, en Estados Unidos los gimnasios se estan poniendo
cada vez més estrictos en la prohibicion de usar teléfo-
nos celulares, ya no solo en la zona de vestuarios, que
es la de mayor intimidad, sino también en la de entrena-
miento. los argumentos son bdsicamente tres: corfesia,
seguridad y privacidad.

Cortesia: escuchar conversaciones felefénicas de terce-
ros puede distraer y molestar a quien estd concentrado en
su enfrenamiento. Seguridad: el uso de algunos equipa-
mientos requiere de una técnica y de un nivel de atencién
dificil de lograr si se estd usando el teléfono al mismo
tiempo. Privacidad: capturar imagenes de ofra persona
sin su autorizacion es ilegal.

Por motivos como éstos, en las 55 sedes de Equinox no esta
permitido hablar por teléfono celular. En esta cadena sélo
estd autorizado el uso de estos dispositivos méviles para
escuchar mUsica. En todos los gimnasios hay carteles que
dicen: “sPuedes oirme ahora? Zona libre de celulares”. Life
Time Fitness sigue la misma politica en sus 92 clubes.

El problema es que estos aparatos ya no son sélo telé-
fonos, sino agendas, reproductores de MP3, cdmaras
de video y hasta tienen aplicaciones para monitorear
un entrenamiento, controlar tiempos y consumo de calo-
rias e indican cémo realizar cada ejercicio. De hecho,
algunos teléfonos se pueden integrar a equipos cardio-
vasculares de ciertas marcas.

Por eso, aunque algunos no lo entiendan ni toleren, hay
personas para las que tener consigo su teléfono mévil es in-
dispensable. Frenfe a esto, los gimnasios estan adoptando
diferentes politicas: algunos los prohiben terminantemente,
ofros los permifen sin restriccién alguna y ofros mas piden
a sus usuarios respetar cierta efiqueta, como mantener el
aparato silenciado o en vibrador, salir del area de entre-
namiento para hablar y, por supuesto, no usar la camara.

A bailar como Lady Gaga

Zach Haller, instructor de Lakeview Athletic Club, en

Chicago, cred el Gagaerobic, una clase de 60 minu-
fos con musica y coreografias de Lady Gaga. Después
de calentar, se practican los pasos de baile mediante
progresiones y los Gltimos 15 minutos se dedican a
practicar la coreografia de algin tema conocido de
la artista, como “Marry the night” o “Bad romance”.
Quienes quieran ver esta clase, pueden buscar "Ga-
gaerobic” en YouTube.
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_EXCLUSIVO SHOW ROOM Importantes beneficios mes inaugural

Cinta Sk6900

£l madelo SK6900 se
destoca por su polente
motar de corriente alterna
de 4.0 HP y su estructura
reforrodo de aluminio,
Cuenta con tecnologia
ProTronic, para ung
maxime proteccidn de
espalda y articulociones.

Eliptico Sk9100

El modelo SK9100 cuenta con el
novedoso sisterma Track&trock
{mavimienta con 3 gradas de
libertad) y una biomecdnica
altamente desarrollada que
permite realizar un ejercicio
preciso, controlado y
extremadomente silencioso.

Bicicleta

Bicicleta

Recumbent Sk9900

El modelo SK-9000 presenta El modelo 5K-9900 cuenta can

un exclusive disefio tanto en \ sistema de freno electromagnético
chosis como en sus - con generador y sisteme de
companentes claves, E ventilacion de 2 velocidodes
logrando el perfecto 3 logrando que le ergonomia y la
equilibrio. x biomecdnica se complementen con
- el mdxime confort.

vertical Sk9000

Cinta Centauro MX7

La mejor opcidn en cintas
profesionales de alto
rendimiento, can le mejor
relacidn costo - producto.
De fabricacion Nacianal lo
que garantiza un aptimo
servicio de mantenimiento y
post venta

Bicicleta fija
Indoor Cycle
WHIRLY MAGTONIC

Excelentes en su precio y Calidod.
Utilizadas por los Gimnasios mds
Impartantes del Pais.

Es lo Biclcleta eriginal de Indoor
Cycle, Entrega Inmediata

(gl

(
Equipamiento integral para gimnasios: Méquinas de Alta Gama, Nivel Medio y Econémico. o

/)‘ Lﬁ; PE[ T'C  Equipamiento para Edificios, Hoteles, Consorcios y Empresas. SOMDS

vewens Equipamiento HOME, para ejercitarse en el hogar.
Servicio integral de mantenimiento en maquinas para Gimnasios. IMPORTADORES
CONTACTO VENTAS: TEL. 155 868 9020 » EQUIPAMIENTO@LEPARC.COM
SAN MARTIN 651 (CP 1004) » BUENOS AIRES -ARGENTINA = TEL: 54 11 4311-9191




ESPANA

David Lloyd quiere
crecer en Espana

El grupo britanico de clubes deportivos David Lloyd
busca locaciones para crecer en Espafia. la com-
paiifa, duefia desde 2004 del histérico Club Turé,
en Barcelona, prefende abrir ofra sede en la misma
ciudad catalana y llegar a Madrid, Valencia, Mar-
bella y Palma de Mallorca. La inversion aproximada
para montar uno de estos clubes es de 10 millones
de euros.

la compafia busca ferrenos de entre 20.000 y
25.000 m? para construir clubes de 8.000 m2. la
cuota mensual del centro de Barcelona ronda los 70
euros. David Lloyd tiene actualmente 78 sedes en el
Reino Unido y 10 en el resto de Europa. Ademds de
su expansion en Espafia, quiere crecer en Bélgica, los
Paises Bajos, Luxemburgo, Portugal, ltalia y Suiza.

Internacionales

Deporte, metro a metro

—

s — Ly

En los dias previos y posteriores a la dltima Navidad, los
madrilefios pudieron realizar en forma gratuita, durante 8
horas diarias, un extenso nimero de actividades deporti-
vas en cinco estaciones del metro de la capital espariola.
Con esfe programa, Unico en Europa, se pretendié fomen-
tar el ejercicio fuera de los circuitos deportivos habituales.

la oferfa de clases incluyd desde octividodes de fitness
grupal —como ciclo indoor, tai chi y pilates— hasta depor
tes como fitbol sala, baloncesto, remo, tenis de mesa,
esgrima y ajedrez. A quienes completaron los circuitos de
las cinco estaciones, se les selld un camnet con el cual pu-
dieron refirar una medalla y premios en la ceremonia de

clausura del programa.

CONTROU GXIM
SOFTWARE ADMINISTRATIVO Y DE CONTROL PARA

SPAS, CEMTROS DE ARTES MARCIALES.

s = ;'."."'_'_ primer nivel en todo el pais.
~— = [ 1 »Capacitacién y Soporte post-venta.
# | » Dates de Secios y Profesores.

" » Vigencia de Mlfiples Actividades por Socio.
» Caja Dioria. Impresién de Comprobantes.

#» Ventas y Stock de Articulos.

# Asistencia de Profesores y Control de Clases,
» Planillas de Reserva de Tumos.

4 » Socios Potenciales y Gestion de Marketing.

COMPATIELE CON DISTINTAS OPCIONES DE
CONTROL DE ACCESO: LECTORES DE CODIGO DE
BARRAS, LECTORES DE HUELLA, MOLINETE,

—

‘GIMMASIOS, CLUBES, CENTROS DE PILATES, NATATORIOS,

LECTORES DE PROXIMIDAD, TECLADOS NUMERICOS.

= » Funcionando actualmente en clubes y gimnasios de

L

UNA PODEROSA HERRAMIENTA A LA HORA DE TOMAR DECISIONES EN
BASE A LA ELABORACION DE INFORMES, GRAFICOS Y ESTADISTICAS.

SCE Sistemas

encia e

rol orie
Tel: (54 11) 4958-1711 / info@controlgym.com.ar
Visitenos en www.controlgym.com.ar



Internacionales

ESPANA

Dinamia vende su
participacion en HC Iberia
5, "&_'-'-._. Ty

Dinamia Capital Privado vendi¢ su participacion  del
21,3% en Health Clubs Iberia, una cadena con 30 gim-
nasios en Espaiia y Porfugal, a los gestores que poseen
la marca Holmes Place en ofros paises europeos. En un
comunicado, la compaiia explicd que los gimnasios se
vieron afectados en ambos paises por una caida en el no-
mero de clientes en los Gltimos meses y por el aumento del
IVA en Portugal, que no pudo ser trasladado a los usuarios.

Abren un gimnasio para bikers
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DiR redujo a 13 afos
la edad minima

la cadena catalana de gimnasios DiR redujo de 14 a 13
afos la edad minima de entrada a sus clubes. Al respecto,
el jefe de la Unidad Médica de DiR, Jorge Ramirez, dijo
que el deporte en la infancia confribuye a la mejora de
la integracion social y del comportamiento. Esta cadena
tiene 80.000 socios entre sus 18 clubes.

Sport Bike Fitness Center es el primer centro deportfivo para los bikers de las Islas Baleares. Tiene 6.500 m?, estd en Cala
en Blanes y su construccién demandé una inversién de 3 millones de euros. Cuenta con tres circuitos: BTT, BMX y Trialsin, v
una pista para running. También tiene un garaje para bicicletas y un punto de venta y reparacién.

Ademds, posee una zona de musculacion y cardio, sala de ciclismo indoor, salén de finess grupal y un drea de ase-
sorfa médica y nutricional. Asimismo, hay un bar-restaurante con gastronomia saludable, una zona infantil, guarderia
y amplias ferrazas con vistas.

Escandalosa publicidad en Dubai

The Circuit Factory, un gimnasio de Dubai, en Emiratos Arabes Unidos, no tuvo
mejor idea que publicar en Facebook una fotografia en blanco y negro del cam-
po de concentracién de Auschwitz con el lema: “Di adiés a tus calorias”. Tal fue
el aluvion de criticas que esto generd, que la empresa retiré el anuncio horas
después y despidio al creativo.

Fuente: www.markefingdirecfo.com
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PILATES | REHABILITACION
SPA | ESTETICA

Sillon Masajeador
con piedras de jade

Calor, masaje y
vibracion de cuerpo
completo.

$11.970"

("} Precio de cido, efvo. IVA incluido.
Promocién valida hasta el 280272011

Combina terapias de la medicina
oriental, con el calor infrarmojo
de placas de helio y piedras de
jade a través de rodillos

por todo el cuerpa.

Se obtienen grandes

beneficos.
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Contiene en un mismo espacio
todas las barras, resortes y
elementos c|u|.‘ tienen los
laterales del Cadillac
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ACCESOros

ENCUENTRENOS TAMBIEM EN:

Para la prictica de Yoga,
Esferodinamia, método da
J. Pilales o Rehabilitacidn,
Tamafios: 22 a 85 cm

Desde $60 + IVA

R afranamiants Eiinatanal
Chirendamiento Funciondi

Bandes para Entrenamssnin Pesas Rusas Semasienas
Funciona
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PARAGUAY: CHACOMER. Avda. Eusebio Ayala N° 3321 ¢/ Rea. Argentina (Asuncién) [8) cHacomen JETT

URUGUAY: SUPER HAEBIL. Rivera 2348 local 25 (Montevideo)

Buenos Aires: Pacheco de Melo 2738 (Recoleta) | Tel. (011) 4806 8320 | Rosario: Pte. Roca 2176 (Ventas) Tel. (0341) 481 2862
ventas@gmpequipamientos.com.ar | Showroom: Portal Rosario Shopping. 1° Nivel | www.gmpequipamientos.com




El SARRO tapa tus carierias. J
Scalewatcher evita y remueve el sarro existente.

Scalewatcher

Fabricado en USA

La solucién perfecta para los
problemas que genera el SARRO
del agua corriente o de pozo.

a1

BENEFICIOS
=Ahorro en el consumo de gas o electricidad para calentar el

i

'_,.,-_ e

:

agua.

=Faciles de instalar, sin modificar las instalaciones existentes.

=Se utiliza sobre cafios de cualguier material.

*No necesitan mantenimiento, ni insumos para funcionar.
*En pocos meses el agua disolvera las incrustaciones existe
=MNo modifica las caracteristicas quimicas del agua tratada.
=Cumple las normas de fabricacién de la EEC.

0800-266-0607 / controlserv@fibertel.com.ar
Representants exclusivo. CONTROLES ¥ SERVICIOS S.R.L.

nies.

MERCADO FITNESS
8" EXPO & CONFERENCIAS

Per Luis Amorosa ()

Codmo ocupar
los horarios

DCIOS0S

Explorar nichos, realizar alianzas con empresas y
escuelas, disefiar sesiones cortas de entrenamiento y
estirar el horario pico modificando la grilla de closes son
algunas de los alternafivas que le permitirdn equilibrar
el flujo de clientes durante el dia.

Convencer a los clientes de que asistan al gimnasic en
los horarios de menor afluencia de piblico es un desafio
permanente que preocupa a los gerentes, especialmente
durante los meses de alta ocupacién. Para que tengan una
idea aproximada, cerca del 30% del total de miembros de
un gimnasio utiliza el mismo horaric cada dia.

Pera como en los primeros dias de la semana la utiliza-
cién es mayar, ese porcentaje puede llegar a duplicarse.
Ademas, del total de las visitas diarias, cerca del 50% se
realiza durante los horarios pico. De modo que un gimna-
sio con 1.000 clientes, un lunes en hora pico puede llegar
a tener hasta 200 socios entrenando simulténeamente.

Ante un escenario asl, lo més simple seria ampliar &l gim-
nasio, dandole lo copacidad necesaria para atender al
mayor nimero posible de clientes en las horas pico. Sin
embargo, un andlisis mas profundo debe considerar las
inversiones necesarias y la repercusién de esta ampliacién
en los costos operatives, ya que la ociosidad durante el
resto del dia serd mayor.

Considere entonces que cualquier reforma que pretenda
encarar debera abarcar todas las instalaciones del club
para atender la nueva demanda. En caso contrario, el
cuello de botella no se producird ya en la sala de muscwr
lacién ni en la de gimnasia, sino en el estacionamiento o
en |os vestuarios.

Chra solida seria ofrecer descuentos en sus membresias a
los usuarios que asistan ol gimnasio en los horarios de baja.



Pero en ese caso, correria el riesgo de reducir su facturo-
cién con los miembros que ya entrenan a media mafiana o
a media farde y, ademds, no esfaria atendiendo a aquellos
con limitaciones para asistir fuera de los horarios pico.

2Como enfrentar esfe problema? Aqui le presento algunas
soluciones que van a ayudarlo a equilibrar el flujo de clien-
fes e incrementar el nimero de éstos.

1. Explore los nichos

Embarazadas, nifios y ancianos son todos grupos bastan-
fe inferesantes para el desarrollo de productos especificos
que podra ofrecer en los horarios ociosos. En estas activi-
dades, el principal atractivo es la conveniencia del propio
producto y el horario pasa a ser un factor secundario.

2 . Establezca alianzas
con empresas y escuelas

Por lo conveniencia de un descuento en el precio, esfos
grupos pueden frecuentar el gimnasio fuera de los hora-
rios pico. En este caso, lograr captar un alto volumen de
clientes es el afractivo de esta alternativa para el gimnasio.

3. Cambie la estrategia
en la sala de musculacion

Muchos clientes no tienen tiempo para largas sesiones de en-
frenamiento o se ejercitan de manera inadecuada. Desarrolle
programas de entrenamiento de 30 o 45 minutos de dura-
cion, o circuitos que, ademds de ser convenientes para sus
socios, van a permitir una mayor rofacién en los aparatos.

4. Estire el horario pico

Haga que coincida el inicio de la clase mas concurrida
con el inicio del horario pico. Cuando ésta logre el 75%

EQUIPAMIENTOS
CARDIOVASCULARES

COMERCIALES

deportsalud

the weliness shop

Especialista

de la ocupacién maxima, reformule la grillo de horarios
adelantando 15 minutos el comienzo de esa clase y colo-
que inmediatamente después ofra clase popular. Algunos
clientes optardn por llegar mas tfemprano y ofros més tarde.

luego, haga lo mismo al final de esa franja horaria, co-
rriendo 15 minutos el comienzo de la tltima clase. De este
modo, habré logrado extender 30 minutos la duracién del
horario pico. s

(*) Consultor brasilefio con 30 afios de experiencia en el sector.
luis@lamoroso.com.br

NO SOBRECARGAR LA RECEPCION

Hay algunos horarios del dia en que la demanda de averi-
guadores y clienfes es mayor que la capacidad de atencion
disponible en la recepcién, lo cual puede ser un problema.
Si esfo ocurre con frecuencia, identifique cudles son esos
momentos y procure reorganizar las visitas programadas y
el telemarketing para cuando el movimiento del gimnasio

sed menor.

Verifique también el flujo de clientes y programe el horario
de inicio de las clases de tal forma que haya un desfase en
relacion con el horario en que los visitantes acostumbran ir
a conocer su gimnasio para evitar la acumulacion de perso-
nas en la recepcion.

011-4797-4231
deportsalud.com

Av. Maipi 1749 - Vicente Lépez @ Lun. o Vie.de 10 a 20 hs - Sab. de 10 a 16 hs ® Ccl: 11:6880:1415 # info@deportsalud.com
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Fitness Beatl

FEEL THE POWER OF FITNESS

OFERTA LANZAMIENTO
NUEvosstsz _

YACCESORIOS/, MUSICAY ‘JIDEDS;"'EHU«!‘EAMIENTD

Nusvusw JCTOS
PLASTICOS APLABLES @m nmlmmu 5

2 DISCOS CON AGARRE DE:
10KG, 5KG, 2.5K6, 1KG

BANDA SUSPENSION QUUZ
' CON DVD + TRABA DE PUERTA_
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INVESTIGACION

El 42% de los argentinos

dice ejercitarse regularmente

Los que se declaran mds activos son los hombres, los menores de 25 afios y los de niveles socioecondmicos mds

altos, segdn un estudio de TNS Argentina.

Hoy, 4 de cada 10 argentinos (42%) dicen ejercitarse al
menos una vez por semana. Quienes declaran ser mas
activos son los hombres (el 51% contra el 33% de mujeres),
los menores de 25 afios (el 51% contra el 37% entre los
mayores de 65 y los de niveles socioeconémicos mas
altos (el 51% en la clase alta y media alta versus el 35%
en la clase bajal.

los deportes (33%) y las caminatas (32%) son las activida-
des predilectas, seguidas por la asistencia a un gimnasio
(17%). Mas atras en la lista, el 11% de los entrevistados
sefiala salir a correr. Pero las elecciones varian de acuerdo
con el perfil de los consultados: los deportes son elegidos
por hombres y j6venes; las caminatas, por mujeres y per-
sonas de mayor edad.

Las principales razones que manifiestan los entrevistados
para hacer ejercicios son: divertirse (el 41%, que crece al
56% entre los hombres versus el 21% entre las mujeres),
por salud o recomendacién médica (el 33%, que crece dl
42% entre ellas contra el 26% de los hombres), para de-
sestresarse (24%) y para bajar o mantener el peso (21%).

A la hora de informarse sobre temas relacionados con la
actividad fisica, 4 de cada 10 argentinos (36%) declaran
que consultan medios en general y 3 de cada 10 men-
cionan a amigos y familiares (29%), mientras el 24% dice
contactar a médicos o profesionales especializados.

ACTIVIDAD FiSICA REGULAR. sRedliza usted

regularmente (por lo menos una vez a la semana) algin
fipo de actividad fisica para mantenerse en forma?
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EITIANO
Senador Moron esq. Mattaldi - Bella Vista - Buenos Aires - Argentina

En Argentina: 011 4666 9484 / 15 6514 5100 - Exterior: +5411 4666 9484 / +54911 6514 5100
Email: naocindumentaria@hotmail.com
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No hace Hace
ejercicio ejercicio

No se observan diferencias
respecto de 2004, cuando una
cifra similar (40%) declaré realizar

algtn tipo de ejercitacion.

5QUE ACTIVIDADES
FISICAS PRACTICAN?

ANAL'S'S SOC'ODEMOGRAF'CO sRealiza usted regularmente Lo practica de deportes es impulsada

(por lo menos una vez a la semana) algin tipo de actividad fisica para mante-  por los hombres (el 53% versus el 6%
nerse en forma® de las mujeres) y por los més jbvenes
(el 51% enfre los de 18 y 24 versus
el 3% entre los mayores de 65 afios).
Ademés, la proporcién de deportistas
aumenta en el interior del pafs, donde
4 de cada 10 que realizan acfividad
fisica eligen hacer algun deporte, cifra
que disminuye a 2 de cada 10 en la
Ciudad de Buenos Aires.

&Y los caminantes? Cinco de cada 10
mujeres (47%) que hacen algin tipo de
ejercicio dicen que salen a caminar, lo
que es menos comdn enfre los hombres
(22%). la caminata también se vuelve
un hébito més fuerle a medida que
aumenta la edad, y crece significativo-
mente entre las personas de entre 50 y
64 afios, llegando al 58%.

’

Sl
NO

TIPO DE ACTIVIDAD
ENTRE QUIENES HACEN
EJERCICIO

% % 64%
57% 57% 6% o7 Practica algin deporte -33%

32%

LOS QUE MENOS HACEN ACTIVIDAD FiSICA

Porcentaje que declaré no realizar regularmente ejercicios fisicos

Caminatas

Ir al gimnasio - 17%
Correr . 11%

Gimnasia por su cuenta / I 59%
con personal trainer

Yoga I 4%

Masc.  Fem. 1824 2534 35.49 5064 65+ ABC1 C2C3 DE Danza
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Algo especial sucedio hace 15 anos. Precor lanzo el primer entrenador eliptico EF X", y usuarios de
todos los lugares cambiaron por completo su forma de entrenar.

Ahora, lo cambiaran nuevamente al subirse al nuevo equipo cardiovascular Experience Series™

de Precor. Esta solucion de entrenamiento que se torna mas potente con el paso del tiempo cuenta
con una consecla tactil similar a un telefono de dltima generacion y una interfaz sencilla e intuitiva gque
sumerge a los usuarios aun mas en su sesion de ejercicios.

Es algo que realmente necesita verlo con sus propios 0jos.

® i 20M Precor Incorporated
WWW, DRECOr.Com

REPRESENTANTE PARA ARGENTINA: ARGENTRADE SRL REPRESENTANTE PARA URUGUAY: TIVITECH SA
- Calle 514 N 2050 - (1901) La Plata - Argentina - Tel/Fax: (0221) 471-2323 www. tivitech.com « info@tivitech.com
- Av. Del Libertador N* 602 PB A" esquina Cerrito - Capital Federal - Argentina - Tel: (D11) 4815-2950

info@randers.com.ar « sgrigera@randers.com.ar = www.randers.com.ar



Mercado

PORCENTAJE QUE MANIFIESTA CORRER
ENTRE QUIENES HACEN EJERCICIO.

COMPARATIVO 2004 - 2007 - 2011

11%
9%

8%

2004 2007 2011

Se observa una fendencia creciente del running

j

MOTIVOS POR LOS QUE HACEN EJERCICIO

De los siguientes obijetivos que ofras personas han mencio-
nado, spor cudles realiza usted actividad fisica?

Por razones de salud 33%
Para desestresarme _ 24%
Bajar o mantener el peso 21%
Por razones de estética - 8%
Otras 7%

Ns/Nc I 1%

Para esta investigacién, TNS
Argentina realizé 1.008 entrevistas
personales domiciliarias
a adultos (18 afos o mds)

en todo el territorio nacional.

Divertirse es la principal motivacion (41%) para quienes
hacen algin tipo de ejercicio regularmente, aun més entre
los hombres (el 56% versus el 21% entre las mujeres). A
la diversion le siguen razones de salud o recomendacion
médica (33%), sobre todo entre las mujeres (el 42% contra

el 26% de los hombres).

Asu vez, 2 de cada 10 también declaran que desestresar-
se (24%) y bajar o mantener el peso (21%) son objetivos
perseguidos. Mientras que erradicar el estrés es mds comin
entre los portefios (el 33% contra el 22% de los residentes
del inferior] v el tema del peso toma relevancia entre el
grupo femenino (el 31% contfra el 14% en los hombres).

MEDIOS DE INFORMACION.

sPor qué medios se informa usted de femas relacionados
con la acfividad fisica?

J0% 29% 24%
4%
Medios de Amigos Médicos Medios
informacién Familia especialistas  especializados
general (diarios, y ofros
infernet, profesionales
revistas, efc)

El estudio de TNS muestra que los medios de inferés gene-
ral son elegidos principalmente por las personas de hasta
50 afios, edad a partir de la cual esta eleccién baja con-
siderablemente. La eleccion de estos medios es mayor en
el interior del pais (41%).

la comunicacion informal a través del boca a boca de
amigos y familiares crece a menor edad (el 38% entre los
mas jOvenes contra el 22% entre los que superan los 65
arios) y en el inferior del pals, donde se convierte en la
segunda fuenfe mas importante [33%), luego de los medios
generales.

Por ofra parte, las mujeres demuestran un mayor inferés por
informarse a través de consulias médicas o profesionales
(el 27% contra el 21% de los hombres), lo que también cre-
ce a medida que aumenta la edad de los entrevistados (el
43% entre quienes tienen mas de 65 afios versus el 13%
enfre los jovenes de 18 a 24).a
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BARASIC GYM

Tu manera de verite bien

TE106PLUS-AC
MAXIMA TECNOLOGIA PARA USO INTENSIVO

* (Cinta motorizada profesional.

* Motor de corriente alterna 3hp blindado.

* Velocidad: 1-20 km/h.

* Inclinacion electronica de hasta 15 %.

* Gran computadora de display de matriz de puntos rojos,
ventana central mas 6 ventanas de leds que muestran
mediciones en forma simultanea.

* Teclas de acceso rapido a velocidad e inclinacion.

= 20 programas de entrenamiento pre-cargados.

* Medicion de pulso cardiaco por sensor de contacto.

* Sistema de ventiladores en consola central para
comodidad del usuario.

* Ruedas para transporte.

* Banda de 145 cm x 51 cm. 3 mm de espesor.

. 227 cm. x 78 cm. Altura: 135 cm...
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de corriente alterna
\ INMEDIATA
DE TODA
LA LINEA
TODO
EL ANO

www.semikon.com.ar

SUREX ARGENTINA S.A. / Hipdlito Yrigoyen 2175 - Avellaneda (1870} - Buenos Aires - Argentina
Tel: (54) 11-4208-1285 / Fax: (54) 11-4218-2727 / Email: ventas@semikon.com.ar
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Av. Centenario

4278-2885.

Un estudiante de la Universitat Jaume |
de Castellén, en Esparia, desarrollo
un dispositivo que sirve para evitar
muertes subitas durante la préctica de
deportes. Se frata de pulseras, situo-
das en la arteria radical de la mufieca
de su usuario, que al conectarse a un
sislema de monitoreo pueden detectar
de manera prematura anomalias car-
diacas, prevenir lesiones musculares,
mejorar controles de dopaje y agilizar
los tiempos de asistencia al deportista.

Este invenfo, denominado IC-life, per-
mite controlar en tiempo real el pulso
de una persona, que puede ser fanto
un deportista profesional como uno

amateur. Al detectar una anomalia en
el usuario, la pulsera manda via TIC
(Tecnologia de la Informacion vy la
Comunicacién) tres sefiales de alerta
simulténea: al monitor de control, a las
asistencias médicas del club deportivo
y al hospital o sanatorio més cercano.

Este proyecto, desarrollado por Hugo
Alberto Ferrer, un joven licenciado
en Administracion y Direccién de Em-
presas, fue reconocido por la cétedra
INCREA de Innovacion, Creatividad y
Aprendizaje con un accésit del IX Pre-
mio de Innovacién y Creatividad 201 1.
El precio de las pulseras y el equipo de
moniforeo ronda los 20.000 euros .=

“CINTAS PROFESIONALES

RC-F29

COMN ELEVADOR

www.resistenciacero.com.ar

USO INTENSIVD"

2 HP RC-O7

- (B1878EKJ) .
fitnessgym@maquinasdegimnasios.com.ar
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lFlt, de Apple
Esta aplicacion ayuda a sus usuarios,
a fravés del iPhone, a medir progresos,
programar clases y mantenerse motivar-
dos. iFit puede hasta conectarse con los
equipamientos de fitness para que los
usuarios puedan monitorear sus rufinas,
ademds de permitifles reservar
furnos en clases gru-
pales o sesiones de
personal fraining y has-
fa pagar el gimnasio.

Ademas, iFit envia alertas
con ofertas especiales —como
pases grafuitos— y obsequia
cupones —bebidas gratis, por
ejemplo— como recompensa a
los usuarios después de un duro
entrenamiento. Con él, y a fravés
de las redes sociales, también se
pueden organizar competencias, en-

contrar comparieros de ejercicios o ser
parte de blogs especializados.

Wk

SERVICIOS Y SOLUCIONES

PARA GINANASIOS

* EQUIPAMIENTOS
* REPUESTOS
* ACCESORIOS DE FITNESS

Tal. (54 11

WWW. fu!lmak cum ar

MOTOACTYV,
de Motorola

Este nuevo dispositivo de enfrenamien-
fo es un reproductor de musica (4.000
canciones) y un medidor de rendimien-
fo fisico al mismo tiempo. MOTOACTV

tiene pantalla tactil color, a prueba de su-

dor, y tecnologia AccuSense y GPS para
garantizar precision en la medicién de
tiempos, distancia, velocidad, frecuen-
cia cardiaca y calorias quemadas.

Pero lo mas interesante de este equipo
de Motorola, que tiene 8 GB de alma-
cenamiento, es que puede identificar
los temas musicales que més motivan
al usuario, revisando su rendimiento
fisico al escuchar cada cancién vy, en
funcién del mismo, crear luego una lis-
fa personalizada de reproduccion. Este
producto tiene su propio portal:

www. motoactv.com

Se frata de una aplicacion que cumple la funcion

JeFit para Android
de un entrenador personal, mostrandole a cada

e
Wikl Aoy Do ahesd Bl plag daborng ol muee
usuario, medianfe animaciones, qué ejercicios

realizar para enfrenar cada misculo del cuerpo. Con JeFit, el usuario ingresa sus
datos fisicos, define sus objefivos, marca un ritmo de enfrenamiento, afiade o qui-
fa ejercicios segin sus gustos y puede seguir sus avances.

Nuevo Nokia Lumia 800

Este nuevo equipo cuenta con una gran variedad de apli-
caciones para ponerse en forma, que se pueden conseguir
—algunas en manera gratuita— a través de Marketplace, la
tienda de Windows Phone. Una de las aplicaciones més
destacadas es MyFitessPal, que sirve para medir el con-
sumo diario de calorias y compararlo con los objefivos
fijados por el usuario.

Otra aplicacion gratuita es Endomondo. Esta motiva a la
persona a realizar ejercicios al aire libre —correr o andar
en biciclefa— a través de retos enviados por ofros usuarios
de la aplicacién. Y ofro software, también gratuito, es Ab
Workouts Lite, que cuenta
con una lista de ejerci-
cios que el usuario puede
realizar en casa, guiado
mediante imagenes.

Nexte

mfu@fullmék.m}m.ar
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Opinion

Por Marcos Tadeu (*)

RETENCION

No es sélo

Jna cuestion
de atenc
al cliente

Pte. Quintana 667

‘i

Lﬁr'v,

¥ 4 .
Se ha hoblodo fanto sobre refencion de clientes en la in-
dustria del finess en los Ultimos afios, que ésta parece ser
la panacea universal del sector, la que podria guardar la
solucion a fodos los problemas que fienen los gimnasios.
Las férmulas més usadas y repetidas en cursos y consulto-
rias son, sin duda, todas vélidas, pero hasta cierto punto.

Esas férmulas, basicamente, son:

- Mejorar el nivel de atenciéon al clienfe. Segin esta pre-
misa, si el cliente es bien tratado, y hasta fascinado, va a
permanecer fiel al gimnasio por mucho tempo.

- Es preciso activar al cliente en los primeros 60-90 dias
en el gimnasio. Esto quiere decir que si el cliente concurre
a enfrenar con suficiente frecuencia en la primera etapa
de su plan de actividad, permanecerd como socio del
gimnasio por mds tiempo.

- Los eventos internos son fundamentales para la retencién.
Esta postura parte del principio de que ejercitarse es abu-
rmido, por lo fanto el cliente precisa de eventos divertidos,
con bebidas y comida para aguantar el aburrimiento.

Considero que todas estas férmulas tienen algin valor,
pero fambién sus fallas. Y desde mi punto de vista, todas
tienen un error en coman. Pero primero vamos a discutir ré-
pidamente las fallas especificas y luego la mas importante,
que es comin a fodas.

- Una buena atencioén, o incluso una muy buena, no es un
diferencial, es una obligacion. Toda empresa debe ofrecer
una atencion de calidad en un mercado competitivo. Si el
nivel de afencién fuese realmente clave, no habria explico-
cién para el éxito de los gimnasios de bajo costo, que —no
se enganen— llegaron para quedarse.

- Si el objefivo al enfrar en un gimnasio es mejorar la
condicién fisica y obfener beneficios gracias a esfo (hay
genios que consideran esto secundario), es obvio que lo
que debe hacer un novato es entrenar. El problema es que
las investigaciones demuestran que quien enfrena mds en
las primeras semanas, se queda mads, vy la inferprefacién
de muchos fue que eso aumenta la refencion.

Yo consideraria ofra hipdtesis también: el mercado atroe
principalmente a quien ya estd dispuesto a entrenar, y en-
fonces, éste continda haciéndolo. los que no estén adn
convencidos son justamente los que se van y no frecuentan
desde el inicio.
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- Organizar eventos es un intento por sustituir los objetivos
de salud, etc., por algo menos aburrido. Y es justamente
ahf donde radica la falla comdn: no considerar lo mas im-
portante en toda esta hisforia, que es el comportamiento
de las personas en relacion con la actividad fisica.

Hay una porcion minima de la poblacién que ya incor
poré la actividad fisica como un hdbito a su modelo de
comportamiento. Esa gente estd siempre en movimiento.
A veces se defiene por unos meses, pero luego regresa.
Consfantemente.

El problema de los gimnasios es afraer y después retener
a aquellos que ain no tienen incorporado ese hdébito.
Esos millones de individuos que sienten culpa por no ejer-
citarse pero que aunque comiencen repetidamente un
programa de ejercicios, lo abandonan después de un
tiempo, utilizando siempre las mismas excusas.

Hacer ejercicios fisicos de manera regular exige la in-
corporacién de algo fundamental: el sentimiento de
obligacion. Claro que es posible sentir placer al hacer
ejercicios. Pero quien se ejercita siempre, lo hace incluso
cuando tfiene mucho trabajo, cuando no tfiene ganas y
cuando hace frio. Porque el sentimiento de obligacién
prevalece.

Cualquier profesional de la educacion fisica que merezca
ser llamado asf sabe esto. Y también sabe que las acti-
vidades con un horario de inicio logran mayor retencion
que aquellas con horario libre. 3Cudl es la diferencia?
Obligaciéon y compromiso. Personas que nunca consi-
guieron quedarse en un gimnasio, confratan personal
frainers y logran habituarse al ejercicio regular. sCudl es
la diferencia? Obligacién y compromiso.

Asi como en nuestro rol de padres obligamos a nuestros
hijos a cepillarse los dientes y a bafiarse —comportamien-
tos ambos saludables—, hasta que ellos mismos se sientan
obligados a respetar esos hébitos con frecuencia, spor
qué no los obligamos a hacer actividad fisica? Este tam-
bién es un comportamiento saludable. En la respuesta a
esta pregunta radica la solucion [y ganancias potencia-
les) de la verdadera refencion. =

(*) Director de Fitness Management School (FMS). Es representante en
Brasil de REX Roundtables. mtadeu@alliancefitness.com.br
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Internet

Social Gaming

la compaiia iZ, especializada en
social gaming y creadora del juego
Sports City, lanzé recientemente  Fit-
ness City, un juego gratuito en el que

A medida que aumente su nivel en el
juego, el usuario confard con una mayor
variedad de camparias. Para conseguir
la cantidad méxima de socios con una
campaiia, deberd contratar
a fodos los trabajadores

fos pueden ser cubiertos por

iZ presenta Fitness City w20

EQUIPAMIENTO NUEVO
Y USADO REACONDICIONADO

Gimnasios / Clubes / Hoteles / Consorcios / Clinicas / Hogar
Plan Canje. Tomamos su usado en parte de pago.

Accesorios

Cochrane 2951 - Capital Federal
Buenos Aires - Tel/Fax (54 11) 4572-5472

Elipticos - Bicicletas
Indoor Bike - Cintas

fl'...
et
!f: :'-': ﬂh Musculacion - Pilates

Los mejores precios de contado - Financiacion con tarjeta de crédito
Hasta 12 cuotas sin interés - Envios a todo el pais

info@unicomfitness.com.ar - www.unicomfitness.com.ar

los usuarios de redes sociales —como
Facebook y Tuenti- pueden crear y
gerenciar un gimnasio, al que los ho-
bitantes de su ciudad concurrirdn para
hacer cycling, musculacion, pilates o
correr en una frotadora.

Para jugar sélo se necesita una co-
nexion a Internet y una cuenta en
Facebook o en Tuenti, que es una red
social espafiola que retne a 12 mi-
llones de usuarios. En Fitness City, la
persona puede montar y equipar su
gimnasio como quiera y luego fendrd
que redlizar campafios de marketing
para captar socios, cuyas necesidades
(diferentes) deberd atender.

Cuando se lanza una actividad, el
usuario debe asignarle un numero
de socio para que ésta comience
a funcionar. Para capfar socios, el
jugador puede realizar campanas
de marketing, siempre que tenga
el prestigio que cada una requiere.
Este se consigue principalmente con
actividodes de las dreas wellness y
aqua, y ayudando en los gimnasios
de vecinos.

PROMO

PLAN CANJE

sus amigos de Facebook o
Tuenti, que aln no estén jugando Finess
City, a los que deberd invifar.

la principal fuente de ingresos en Fit-
ness City son las actividades que ofrece
el gimnasio. Estas generan monedas
que el usuario deberd recoger cada
vez que se complefan. Pero también se
pueden conseguir monedas mediante
acciones como interactuar con ofras
aplicaciones o juegos en promocién,
o ayudar en los gimnasios de vecinos.

Esas monedas le sirven al usuario para
comprar en la tienda materiales depor-
fivos y accesorios, como plantas, o bien
para ampliar su gimnasio. Pero ademds
de monedas, para realizar una am-
pliacion se necesita Karma, que es un
marcador, representado por un corazén,
que indica la ayuda que el usuario ha
prestado en los gimnasios de sus vecinos.

Fitness City estd optimizado para fun-
cionar en Infernet Explorer 8 y en las
Gltimas versiones de Moxzilla Firefox y
Google Chrome. Ademds, es recomen-
dable utilizar Adobe Flash Player 10.
Mas info en www.iz.com/es/finessity =

COMPRE EN FABRICA
SIN INTERMEDIARIOS

CONSULTE POR REFORMER KING
¥ REFORMER JUNIOR PARA NINDS
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Novedades de anunciantes

Fitness tour,
patrocinado
oor Volkswagen

la empresa automotriz Volkswagen
participd entre noviembre y diciembre
de 2011 de un fitness tour organizado
por Body Systems LatinAmerica, con
el cual visité gimnasios licenciados de
la Ciudad de Buenos Aires y del Gran

Buenos Aires, Argentina.

A lo largo del tour se realizaron 30
master classes para celebrar los 10
afios de Body Systems en el mercado
y difundir la tecnologia Think Blue de
Volkswagen, que produce actualmente
automéviles con bajo impacto ambien-
fal. Este four, que termind el 30 de
diciembre, es la antesala de un gran
proyecto de caracteristicas  similares
para 2012.

Ablerta la Inscripcién ciclo lective 2012

E TRAYECTORIA EDUCATIVA
OFICIALES Y PUNTAJE

Fquipos con
nuevo disefio
y tecnologia
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Electromedicina Morales  incorporé
tecnologia digital a sus equipos analé-
gicos. Los productos con nueva versién
digitalizada son: Bio Lift, Compresor y
Usonic (en sus variantes Duo y Body 1
y 3 MHz). En cuanto a los formatos de
sus gabinetes, se destacan disefios er-
gonodmicos, estéticos y versdtiles a la
hora de enfrentar un frafomiento.

“Todos nuestros productos tienen tec-
nologia de avanzada y un servicio
posventa acorde con las exigencias
de nuestros clienfes”, aseguran desde
Electromedicina Morales. Esfa firma
realizarg diferenfes actividades de ca-
pacitacion para profesionales de la
estética durante febrero en su auditorio
de Rivadavia 11018, en la Ciudad de
Buenos Aires.

Wiosnte Lé e

o de nk (Muew ® Fit. Infantil (Nuove
ity ® Gimnasia Acuitica » Mktg Per.
er ® Pilates MATy ¢/

* Prevencian & Rehabilitaciin por el E
MASTERS DE ESPECIALIZACION

{naevo ¥ revolecionario métodal) ® Gimnasia Acuitica p/ Poblaciones Esp,
n Deportiva » Plat. Vibratosdas & Electroestimulacidn
® RCP & Primaros Auxilios ® Ritmos Latinos ® Strotching ® Esferas

SABADOD 3 de MARZD - JORNADA GRATUITA y de ACCION SOLIDARLA
SAB.18 y DOM. 19 de AGOSTO - 15° ML CONVENCION CON TODOS

Informes e inscripeidn: (54 11) 4331-6698,/ 0089 de Lunes a Vienres de 10:00 a 18:00 hs.
Welbs: www, sscuelasned, comoar / Email: info@escuelasnel com,ar n Escuedas Ned

# Enfy, Funcional (N

| & Profesional ® P. Trainer & Musculacitn
Prep. Fisica Grupal & Personal
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Gerbosport
estrena web

la firma Gerbosport, fabricante de
equipamiento de fitness y operadora de
tres gimnasios en la Ciudad de Buenos
Aires, anuncié el lanzamiento de su nue-
vo sitio web www.gerbosport.com.ar.
Desde la pagina de inicio, los navegan-
fes pueden dirigirse al drea especifica
de los gimnasios para conocer sus
sedes y oferta de acfividades, o bien
visitar el érea de equipamientos para
ver sus productos de las lineas hogare-
fia y comercial.
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Se los conoce como gimnasios de bajo costo. Sus mensualidades cuestan la mitad o menos que la media del mercado.
Cuentan con amplias y limpias instalaciones, con gran cantidad de equipamiento. Suelen no ofrecer clases grupales, tie-
nen poco staff, alientan el autoservicio y usan mucho la tecnologia para interactuar con sus socios. Son furor en Estados
Unidos y Europa, crecen en Brasil y acaban de llegar a México.

En un contexto de austeridad econémica, con consumidores
que se sienfen menos prosperos, el fenémeno de los gimna-
sios de bajo costo flow cost], también llamados budget clubs,
domina la escena en Estados Unidos y en Europa. Y mientras
aparecen nuevas marcas casi a diario, fodo el mundo habla
de low cost, pero pocos saben de qué se trata.

Lo mas obvio, tangible y evidente a los ojos de la mayoria es
el precio bajo como estrategia. Pero la clave pasa por cues-
fiones menos evidentes: disciplinados ajustes en la estructura
de costos, fuerte énfasis en la tecnologia y un alto nivel de
eficiencia operativa es lo que permite a esfas empresas alcan-
zar, subsistir y crecer con ese nivel de precios.

Como dice el consulior britanico Ray Algar, "no se frata sélo
de precios bajos, sino de una filosofia organizacional nueva”.
En su 2011 Global low Cost Gym Sector Report, Algar re-
marca que “los consumidores hoy estédn menos obsesionados
con pagar marcas para demosfrar esfatus, valoran mdés su
dinero y creen que pagar menos es sefial de infeligencia”.

"El consumidor sabe que pagar un precio alfo no es garantia
de experiencia memorable”, dice Algar. Pero ademads de te-
ner precios el 50-60% mds bajos que sus colegas full service,
los low cost usualmente no usan confratos de largo plazo,
fienen propuestas simples, claras y concrefas, féciles de
enfender para el consumidor, ofreciéndole pocas opciones
de precios.

Y aun con precios bajos, los low cost brindan calidad, po-
niendo el foco en lo esencial. Hacen poco, pero lo hacen
bien, porque aunque el consumidor pague menos, sus expec-
fafivas siguen siendo alfas. Por eso ofrecen —algunos las 24
horas— ambientes limpios y agradables, con gran canfidad
de equipamiento de primeras marcas, usualmente sin clases
dirigidas.

El autoservicio es un componente importante en las propues-
fas low cost, porque hay menos staff. lo que en gimnasios

fradicionales hacen los empleados, en un low cost lo hace la
tecnologia: entrenadores virtuales en terminales interactivas,
software online para controlar sus progresos, quioscos con
pantallas tactiles para comprar las membresias, efc.

Esto es posible porque muchos de los consumidores, y tam-
bién de los empleados, enfran ya en la cafegoria de nativos
digito|es, que esfdn a gusto con la tecnologia vy sienten que
ésta, ademds de resultarles comoda, les da control. Adicio-
nalmente, el autoservicio genera un sentido de reciprocidad
entre los socios, que esponténeamente se ayudan.

Varios especialistas coinciden en que la propuesta low cost
estimula nueva demanda y no necesariamente alienta a los
consumidores a gastar menos. Sin embargo, también sefialan
que el crecimiento de estas propuestas afectard a los gimna-
sios del segmento medio, que ofrecen un poco de todo, para
todos, con un nivel de servicios promedio.

Algar habla en su informe sobre “el fin del monopolio del
medio”. Esto es asf porque los low cost son una fenfadora
propuesta para los consumidores de gimnasios tradicionales
que vienen pagando hace afos por un servicio tedricamente
full, pero que reciben a cambio un nivel de atencion y de
equipamientos de calidad regular o mala.

Esos gimnasios, que tienen cosfos mas altos y que para re-
ducir precios y mantenerse competitivos deben sacrificar
margen, son los que mayor riesgo corren. Pero no sélo se ven
amenazados desde abajo por los low cost, sino que tfambién
serdn atacados desde arriba por las propuestas premium. El
mercado fiende a polarizarse y en el medio... la nada.

De este modo, los low cost obligan a los gimnasios full servi-
ce existentes a revisar sus propuesfas para poder argumentar
sus precios més alfos de cara a los clienfes. Y asf fambién
desafian a toda la industria a elevar el estandar de calidad.
"Aquellos gimnasios que no puedan o no quieran hacerlo,
serdn menos valorados y se fornardn irrelevantes”, dice Algar.



Algunos de los actores

En la actualidad, las marcas mas emblematicas del sector
son: en Estados Unidos, Planet Fitness, que abrié en enero
su gimnasio 500 y en 2012 planea inaugurar 100 nuevas
unidades; y en Europa, la cadena alemana McFit, fundada
en 1997, que ya tiene mas de 140 gimnasios (2.000-2.500
m?) en Alemania, Austria, Espaiia y proximamente en lialia.

Algunos grandes operadores fullservice ya comenzaron a
explorar este modelo. Equinox lanzé Blink Fitness en Nueva
York; donde tiene tres abiertos y dos por abrir. En 2011, Bally
Total Fitness abri¢ BFit en Oak Lawn, lllinois. Y Gold's Gym,
por su parfe, sumard en la primera mitad de 2012 tres Gold's
Gym Express a los cinco que ya tiene funcionando.

Una singularidad es que grandes compaiifas de ofros sectores
fambién se metieron en el juego, como Easylet, la aerolinea
de tarifas econdmicas lider en Europa, que abri¢ a mediados
de 2011 en Inglaterra dos easyGym, ubicados en Slough y
en Wood Green, en londres, con tarifas mensuales de 20 a
22 délares, sin contratos anuales.

En una Europa en crisis, este fenémeno ha tenido un impacto
significativo en Espafia, donde florecen nuevas marcas low
cost mientras los grandes de la regién anuncian planes de
expansion alli. Basic-Fit, lider en los Paises Bajos con mensua-
lidades de 15,95 euros, ya tiene cuatro centros en Espafia y
abrirg el quinto en febrero en Zaragoza.

La briténica The Gym lanzé en abril de 2011 su primera sede
(1.845 m?) en Barcelona. Sus gimnasios estan abiertos las
24 horas, cuentan con actividades dirigidas, cobran una cuo-
fa mensual de 19,90 euros y no fienen confratos. La alemana
McFit, por su parte, ya tiene tres unidades en Espaiia, con
cuotas de 18,90 euros (cobra 0,50 euro los cinco minutos

de duchal).

Y con todo esto sucediendo frente a sus narices, los empreso-
rios espanoles no tardaron demasiado en lanzar sus propias

Central

2011 Global low Cost Gym
Sector Report, de Ray Algar, fue usado como
fuente principal de informacion para este arficulo.
Més informacion en www.oxygen-consulting.co.uk

propuestas low cost. Asi nacié DreamFit, que ya fiene dos
instalaciones. Fitness 19, que cuenta con un centro en Madrid
y ofro, recienfemente abierto, en Zaragoza. Y AltaFit, que
posee dos gimnasios a 19,90 euros por mes.

"Planfeamos una construccién e inversién muy confenidas, uti-
lizamos procedimientos y tecnologia para agilizar la gestion,
seleccionamos un equipo humano polifuncional y ofrecemos
al cliente un precio muy econémico vy sin contratos”, dice José
Antonio Sevilla, socio director de AltaFit, que planea abrir
dos cenfro mdés en el primer frimesire de 2012.

También en Zaragoza, la marca aragonesa Millennium Fit-
ness reconvirtid en low cost su instalacién de Univérsitas 8,
que ahora sélo cuesta 19,95 euros al mes. “No es una oferfa
pasajera, mantendremos este precio. Se trafa de una manera
de entender el fitness como algo en lo que fambién puedes
ahorrar”, explica Alberto Roca, gerente de la empresa.

Asimismo, en el Pafs Vasco ya tienen su primer low cost, el Go-
gym (600 m?), que abrié en Jundiz, Vitoria. Segin su gerente,
Ifiaki Lopez de Vergara, “las modalidodes para apuntarse son
dos: una cuota plana de 17,90 euros para usar la sala de
maquinas, de lunes a sdbado, o pagando por los servicios
que se consumen: pilates, spinning, circuito, estiramiento”.

En América Latina la cuestion es muy virgen adn. El caso més
desfacado es sin dudas el de Smart Fit, que ya tiene 36 uni-
dades en Brasil y estd dando sus primeros pasos en México,
con cinco aperiuras, de la mano de Sport City. También en
esfe pafs, la canadiense Angela Birkenbach estd incursionan-
do con su franquicia low cost 36Five Fitness.
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Por José Luis Gaytan Escaso (*)

UN CAMBIO DE EPOCA

El modelo de negocios low cost se gestd en el sector de
las aerolineas como una alternativa a la oferta de las com-
paiias aéreas tradicionales. En Europa, Easylet y RyanAir
fueron las pioneras de un subsector al que més tarde se
sumarian Vueling y ClickAir. Luego, la fendencia pasé a
ofras industrias, como la de alquileres de coches, super-
mercados, etc.

Todos los estudios indican que este modelo de negocio ha
venido para quedarse. Seria un error pensar que muchas
empresas como lkea, Eroski, Zara o H&M desaparecerdn
después de la crisis. Simplemente porque los habitos del con-
sumidor han cambiado vy las empresas englobadas en este
concepto conviviran sin lugar a dudas con ofras hight cost.

Segin datos recientemente publicados, la facturacién de
las aerolineas low cost supera ya a la de las tradiciona-
les. sTendencia o consolidacién? Parece ser mas bien lo
segundo. 3De aqui a unos afios se ird extendiendo a ofros
sectores? El proceso ya ha empezado.

sQuién es el cliente de low cosfe

El papel del cliente serd clave en la definicion de las nue-
vas demandas de los mercados, que tienen que adaptarse
a las necesidades de un usuario mds informado, que utiliza
Infernet para eliminar intermediarios y obtener el producto
que necesita. Hoy el consumidor conoce la oferta, compa-
ra precios y comparte la informacién en las redes sociales.

Asesoramiento y Capacitacion

« Organizacidn y aplicacién
Ny o de programas Aqualife
= Capacitacidn de profesores

Conocé l3s = Disefio de estrategias

Gltimas de captacidn de clientes
tendencias!!
Los programas
de fitness
acudtico que
necesitas
4

VL 11V MR iAHORA ES EL MOMENTO!
‘ AquaBroker Equipamiento

www.aqualifeevolucion.com.ar

Ademds, ya tiene experiencia en low cost. Estas pro-
puesfas no estan dirigidas a las clases sociales de menor
poder adquisitivo, ni es cierto que personas de renta ele-
vada nunca apostardn por una marca low cost, eligiendo
siempre las premium. El consumidor combina productos
o servicios low cost con ofros hight cost [esto se conoce
como cross shopping).

El éxito de las marcas low cost no sélo radica en “precios
bajos”. Parte del secreto se halla en la conexion emocional
que logran con sus audiencias. Por eso, algunas marcas
premium deberian replantearse si en un futuro podran man-
fener sus promesas de valor, ya que el problema oparece
cuando el cliente considera que el precio no justifica el
servicio recibido.

Segin estudios realizados, el consumidor de gimnasios
low cost estd mucho mas satisfecho que los clientes de
gimnasios hight cost. Estd confento de obtener un buen
servicio, a muy bajo precio, en lugar de un servicio inferior
a lo esperado por un precio més elevado.

Sin lujos ni adornos, un buen negocio

En este modelo de negocio se presta especial afencion al
control de costes y se trata de limitar la oferta, sin incluir
actividades y servicios que se han ido incorporando a los
clubes de fitness, muchas veces sin reflejar ese coste afa-
dido en la cuota. Bésicamente, el producto ofertado es el
uso libre de la sala de musculacién y maquinas cardiovas-
culares.

O sea que la propuesta pone el foco en el producto bésico,
solo gimnasio, sin lujos ni adornos. Ademés, hay un elevo-
do uso de la tecnologia, para poder disminuir lo carga de
trabajo de los empleados y minimizar el nimero necesario
de éstos. Se ofrece la posibilidad de inscripcion online y el
precio estd por debajo del 50% de la cuota media.

Equipos de entrenamiento acudtico

= Bicicletas = Step = Minitramp = Cintas
= Manoplas = Cinturones de flotacidn
* Discos de flotacidn = Postas

« Tobilleras « Paletas « Eliptico

v mucho mas!!

S
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nuevos
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Por supuesto, la pregunta del millén, es: sun low cost es
rentable? Valga de ejemplo la alemana McFit, que en
2007 tuvo una facturaciéon de 86 millones de euros, con
un EBITDA del 32%. Ese mismo afio, el nimero de usua-
rios de centros de fitness crecié en Alemania en mas de
1.000.000 de personas, de las cuales 700.000 optaron

por un low cost.

Esta no es una época de cambios, es un cambio de épo-
ca. Ha llegado el momento de reinventarse.

(*) Director de Expansién de Fitness 19. www.fitness19.es

REMO BAJO TECHO

Central

Por José Antonio Sevilla (*)

LA OPCION INTELIGENTE

En los dltimos dos afios, la crisis econdmica en Esparia
ha ayudado a que el consumo low cost se instalara en la
sociedad con marcas blancas (genéricas) en alimentacion,
ropa, muebles, efc., y se extendiese practicamente a todos
los sectores. Pero este fenébmeno no es sélo una respuesta
a la crisis, pues se tiende a pagar sélo por lo que se usa.

Esto no es algo coyuntural, sino que permanecerd cuando
la situacién econdmica mejore. “El low cost es la oportu-
nidad, no fanfo de realizar una compra barata, sino de
hacer un consumo inteligente |...) Los consumidores ya no
creen que lo que cuesta menos es de peor calidad”, ex
plica Josep Francesc Valls en el libro Fenémeno low cost.

Para Javier Vello, de la consultora PWC, “ya no existe un
perfil de consumidor, sino un momento de consumo con
comportamientos cambiantes para la compra de unos
productos y de ofros”. En este sentido, el experto afirma
que “cualquier prima en el precio deberd esfar claramente
asociada con un incremento en el valor del producto o del
servicio”.

En el sector del ocio, en el que situamos al fitness, fambién
ha encajado la idea de comprar barato, de comprar de
manera infeligente. las caracteristicas del gimnasio low
cost son:

ROWING L
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Aumentan:
® Nomero y tecnologia de maquinaria
® Accesos a fravés de farjetas electrénicas
’ ® Operatividad vy eficiencia de los centros
‘ ® Acciones online - cliente - centro

" 4

Crean:

e Supefficies y dimensiones de los centros XL
® Flexibilidad en los roles del staff

® Precios més bajos

® Fomento del autoservicio

Reducen:

® |os precios

® £l capital requerido

® Tipologia de socios

® Nomero de personal en staff
® Energia

® Nomero de proveedores

Eliminan:

® Zonas de agua
e Cafeferia

® Salud y belleza
® Tiendas

® Amplitud de horarios, algunos incluso ® |os roles de sfaff tradicionales

ERE

Fuente. AltaFit

24 horas al dia, 7 dias de la semana ® Recepcionistas e instructores

Consolidacion del modelo

En los proximos meses vamos a ser festigos del asenta-
miento definitivo de este modelo de negocio, que va a
asumir una importante cuota de mercado, alimenténdose
fundamentalmente del segmento medio. Pero el objetivo
de nuestros gimnasios serd hacer accesible la practica de
actividad fisica a todos. Apostamos por los no clientes.

EXPERIENCIA ‘ . : ‘
El modelo de gimnasio que hoy existe es atractivo para el
actual usuario de fitness, por lo tanto, para poder afraer
a nuevos consumidores, es necesario reinventamnos como
indusfria. Quienes sean capaces de crear una oferta de

servicios que contemple a los no clienfes, tendran muchas
probabilidades de friunfar.

i

INTEGRALES

[*) Socio director de AltaFit Gimnasios. www.altofit.es

Por Pablo Lépez de Vifaspre (*)

COMPETIR CON LOS

Molinetes

somos fabricantes

Credenciales
Accesorios [OW COST
Lectores: Como dice Jack Trout, una de los leyes inmutables del mar-

Proximidad - Cédigo de barras - Huella kefing es la “ley de la divisién”. Una categoria comienza

con un producto Unico, pero con el tiempo se va dividien-
do y aparecen nuevos productos, subproductos vy, luego,
se divide en segmentos. El marketing puede verse como
un mar de categorias y de productos que lo inunda todo.

Pavan 2721 2 CABA = infofdgsdtecnologia.com.ar

Tel: 011-4941-0478 :: Cel: 15-5780-6814

www.gsdtecnologia.com.ar



Tanto la sobresaturacién del mercado como la presen-
cia de competidores low cost son aspectos habituales en
todos los sectores. Solo hay que pasear por un supermer-
cado para ver la canfidad de productos que se ofrecen,
gran parte de ellos de marca blanca. Més de 30.000
productos, mientras que una familia media necesita sélo

unos 150.

Ante esfa situacion, las empresas suelen reaccionar de tres
maneras para no ser ignoradas:

1) Pensar que lo importante es el precio y hacer des-
cuenfos agresivos para aumentar la captacion de nuevos
clientes. Pero este planteamiento presenta varios proble-
mas: al bajar el precio se necesita un mayor volumen de
socios para generar los mismos ingresos. Y depender del
volumen en un mercado con exceso de oferfa es como
minimo arriesgado.

Ademds, aun bajando los precios, no siempre aumentan
las ventas, por dos motivos: primero, porque para que
una reduccion de precios sea atractiva y estimule las al-
tas, debe ser de una magnitud considerable; en segundo
lugar, si la competencia responde bajando los precios, las
ventas no se incrementan, por lo que sélo se habrd reduci-
do la facturacion.

Por ofro lado, infentar competir sobre la base de precios
bajos con un low cost, cuando no se tiene la estructura de
costes, ni la oferta de servicios ni la cultura empresarial pre-
parada para hacerlo, es como si un barco pirata quisiera
luchar contra una fragata de la armada sobre la base de
cafionazos. Lo mds probable es que acabe tragando agua.

2) Pensar que lo importante es la calidad total y que los
low cost carecen de ésta. Es posible que hace 15 afios
haya habido gimnasios con malas insfolaciones, equipa-
miento pobre y falta de limpieza. Pero hoy précticamente
todos los nuevos gimnasios ofrecen calidad en su infro-
estructura y tienen procesos de atencién a clienfes bien
planificados.

Estoy de acuerdo en que, ante el aumento de la competen-
cia, se deban revisar los procesos y se opte por mejorar la
calidad en todos los aspectos del negocio que realmente
aportan valor al cliente, pero creo que ésa no puede ser
la Unica estrategio para competir. Y mucho menos autoen-
gorarnos repitiendo que los low cost no ofrecen calidad,
porque eso es falso.

3) Pensar que hay que ser diferente, y lograr que el cliente
lo perciba asi para poder subir los precios. Esta es, en mi

Central

opinién, la mejor opcién para la mayoria de los gimnasios
que deban competir con un low cost. Y digo la mayoria,
porque me refiero sélo a aquellos que tienen instalaciones,
servicios, cultura y gestion a la altura de las exigencias
actuales.

Aquellos que no estdn a la altura de las circunstancias y
que no pueden o no quieren hacer el esfuerzo para estar-
lo, lo mejor que pueden hacer es cerrar. Porque se han
quedado fuera del mercado, y no por la llegada de los
low cost, sino porque no han sabido adaptarse a lo que
el mercado les pedia. Por lo tanto, ha llegado el momento
de su extincion.

sPor qué hablamos de subir los precios para competir con
un low cosfe Tiene su logica. Con la llegada de nuevos
competidores a tu zona de influencio, el pastel que anfes
fe comias 10 solo, ahora hay que repartirlo. Es posible que
el pastel haya crecido ligeramente, pero no lo suficiente
como para que t0 puedas seguir franquilamente con tu
porcion.

Como es muy probable que esfa situacion empeore vy siga
aumentando la competencia, lo mejor es asumir que a
partir de ahora el refo es conseguir que la empresa siga
siendo rentable, pero con menos clientes. la estrategia
para lograr esto es:

e Aumentfar progresivamente la cuota media, subiendo
precios y reduciendo la cantidad de cuotas con descuento.
® Incrementar la oferta de servicios marginales (fuera de la
cuota) y conseguir que todo el personal venda servicios a
los actuales socios.

* Analizar defalladamente los costes y reducir gastos en
todas aquellas partidos que no aportan un claro valor al
socio.

* Diferenciarse de la competencia en todo lo posible:
servicios, equipamiento, procesos y, sobre todo, persono-
lizacién.

* Poner en marcha estrategias de comunicacién para si-
tuar la marca del club en un lugar distinguido en la mente
del consumidor, para que éste la perciba como diferente y
de mayor prestigio.

Competir por precio en la mayoria de ocasiones ni siquie-
ra es una alfernativa viable. Porque ésta no es una batalla
de precios sino de percepciones. El cliente siente atraccion
y esfd dispuesto a pagar mds por aquellas marcas que per-
cibe como diferentes, que le dan estatus o que representan
valores y un estilo de vida con el que se identifica.

(*) Gerente de Wellness & Sport Consulting (WSC].
pablo@gedoformacion.com
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Smart Fit desembarca en México

Mercado Fitness estuvo en San Pablo, en exclusiva, con
Edgard Corona, de Bio Ritmo, y Carlos Gomez, de Sport

City, quienes comentaron los pormenores de esta noficia.

A fines de diciembre de 2011, una noticia sacudié la
industria de gimnasios de América Latina: Bio Ritmo, de
Brasil, v Sport City, de México, dos de las cadenas mas
importantes de la regién, anunciaban un jointventure para
infroducir en México la marca Smart Fit, el modelo de
gimnasios de bajo costo que la compaiiia brasilefia lanzo
en 2009.

De esta manera, Smart Fit se convirtié en la primera red
de gimnasios de Brasil en expandirse fronteras afuera vy
Sport City en uno de los primeros en México en apostar
por un modelo low cost de gimnasios, que hasta ahora solo
habian ensayado, de manera muy timida y a fravés de fran-
quicias, las norteamericanas Anytime Fitness y Snap Fitness.

Cinta Profesional
Malor 3Hp CA
B Prog. Presstablacidas

11 bigicletas indoor
+ Tarima para profe

$16.900

www.xfit.com.ar - info@xfit.com.ar
Escalada 3090 V. Alsina - Lanus Oeste (1822) Tel. (54 1) 42¢

En una efapa inicial, se invertirdn 5 millones de dolares
para abrir los primeros cinco gimnasios SmariFit en México.
las dos unidades piloto, de 1.105 y 1.600 m?, se abrie-
ron en enero en la Delegacion Cuauhtémoc, del Distrito
Federal, y en Ciudad Nezahualcoyotl, Estado de México.
Entre febrero y abril se abrirdn los tres gimnasios restantes.

"Esfa es una oportunidad de llevar a més personas nuestro
mensaje de salud y bienestar. Creemos que con la ex-
periencia lograda al operar 46 clubes, sumada al gran
conocimiento que tiene nuestro socio, seremos capaces
de llevar la cultura de la actividad fisica a més sectores
de la poblacion”, dice Carlos Gémez, director general de

Grupo Marti.

Bio Ritmo eligié México por la similitud cultural y el poten-
cial de negocio del mercado. “México tenia la necesidad
de gimnasios simples, baratos y divertidos, que ofrezcan
un servicio de calidad. Con esta alianza, esperamos con-
fribuir a mejorar la salud de los mexicanos”, sefialé Edgard

Corona, fundador y CEO del Grupo Bio Ritmo.

En México, la mensualidad de Smart Fit cuesta 26 déla-
res. "El consumidor mexicano nos habia estado pidiendo
que hiciéramos algo més econémico vy, honestamente, no
sabiamos como hacer dinero en este nivel de precios”,
dice Gomez. Una membresia a Sport City ronda los 455
dolares y las cuotas van de 120 a casi 200 doélares, se-
gun el tipo de club.

Pero no por fener precios bajos, los Smart Fit seran gim-
nasios austeros. Estos ofrecen a sus clienfes ambientes
agradables, bien decorados e iluminados, con gran canti-
dad de equipamiento de primera linea —de las marcas Life
Fitness, Technogym o Matrix—, “lo cual se traduce en una
muy buena relacion cosfo-beneficio para ellos”, explica
Corona.

Segin Gémez, la propuesta de Smart Fit esta dirigida a
todos los segmentos de la poblacién. “Nuestro objefivo es
afraer mucha gente, porque se necesita volumen”, asegura.
En esfa linea, Corona explica que “éste es un negocio de
escala, con una expectativa de margenes que van del 8 a
10%", bastante mas bajos que en un gimnasio fradicional.
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El ejecutivo de Sport City confia en que con esfos nuevos
gimnasios estarén “llegando a un mercado que no estd
acostumbrado a tener este tipo de servicio”, y cree que
no van afectar la concurrencia de su principal cadena.
"Son publicos diferentes. Quien estd dispuesto a pagar
una mensualidad en Sport City, no iria por 26 ddlares a
un Smart Fit", dice.

En este sentido, Corona sefiala: “En Morumbi (San Po-
blo) abrimos un Smart Fit a 700 metros de un Bio Ritmo,
y ambos gimnasios se pofenciaron”. En lo que respecta
a los oportunidaodes inmobiliarias, tampoco compiten.
"las locaciones apropiadas para abrir un Smart Fit no
servirian para ningdn formato de clubes de Sport City”,
dice Gomez.

A la hora de hablar sobre los planes a mediano plazo, el
ejecutivo mexicano se muestra precavido: “En abril tendre-
mos cinco Smart Fit, evaluaremos los resultados y recién
enfonces vamos decidir cudles serdn los siguientes pasos”.
De momento, lo que si puede confirmar es que en 2012
abriran fres clubes Sport City, con el formato Enfrenna.

En lo que respecta al impacto de Smart Fit en el mercado,
Gomez cree que “seguramente intentardn copiarnos”. De
hecho, algunos de sus principales competidores ya vie-
nen ensayando estrategias basadas en precios bajos. “Las
condiciones del juego han cambiado un poco, pero lo
vemos con optimismo, ain se puede lograr una mayor pe-
nefracion”, dice.

El modelo Smart Fit

Los gimnasios Smart Fit tienen, en promedio, entre 1.200
y 1.500 m?, aunque la compaiia estd realizando algunas
pruebas pilofo en Brasil con unidades de menor porte.
Montar estos gimnasios demanda una inversion de 1.800

——— . — —_—————————

» Mantenimiento preventivo
» Beparacion
» Reacondicionamiento

» Venta de equipos nuevos y usados

ww.biofithess.com.ar

35 1972-1D 572" info@biofitness.com.ar
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a 2.000 délares por m?. Todos tienen grandes dreas de
musculacién y cardio, pero no ofrecen fitness grupal ni
personal fraining.

En todas sus sedes hay sillones masajeadores y gabinetes
de bronceado. Y la principal diferencia con el modelo low
cost norteamericano y europeo, que estd orientado al self-
service (autoservicio), es que en Smart Fit tienen alrededor
de 15 empleados por unidad, el 70% de los cuales es
graduado universitario en educacion fisica.

"Nosotros tenemos mas empleados por sede que muchos
gimnasios que se llaman a si mismos full service. Nuestros
clientes todavia necesitan algin tipo de acompaiamiento.
Porque ademds de haber diferencias culturales, nuestras
leyes son distintas también. Por eso hay que tener cuida-
do al analizar modelos de Estados Unidos o de Europa”,
dice Corona.

Actualmente, Smart Fit tiene 65.000 clientes y 36 gimno-
sios propios —sélo una franquicia— en San Pablo, Brasilia,
Rio de Janeiro, Campinas y Porto Alegre. Esta compaiia
espera terminar 2012 con 60 unidades en Brasil. Corona
ya fiene conversaciones avanzadas con operadores en
varios mercados de Sudamérica para llevar Smart Fit a
ofros paises.

Sobre los socios

Edgard Corona abrié su primer gimnasio Bio Ritmo en San
Pablo, Brasil, en 1996. En la actualidad, su compaiia
cuenta con 22 gimnasios y mas de 50.000 socios bajo
esta marca, y planea abrir uno mas en 2012. En 2010,
Bio Ritmo se fortalecié con la enfrada del fondo Patria Inver-
siones, lo que confribuyo a su crecimiento y consolidacién.

Sport City tiene 100.000 clientes y 46 clubes en todo
México, con diferentes formatos: Fitness, VWomen's Wor-
kout, Executive, Swim, Entrenna, Active y Corporafe
Wellness. Esta empresa pertenece al Grupo Marti, que
también es propiefario de 200 tiendas deportivas Mart,
de Emocién Deportiva, de la agencia SporTravel y de los
restaurantes City Café.

Ya lo habiamos anunciado

En noviembre de 2009, Mercado Fitness publicd
como nofa de tapa de la edicién 37 un informe que
anticipaba el crecimiento de este fenémeno bajo el
fitulo “Costos bajos, tarifas bajas”. Sugerimos leerlo
una vez mds.
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Tia Maria se amplia
El gimnasio Tia Maria, de la ciudad santafesina de
Venado Tuerfo, culminé sus obras de ampliacién con
tres nuevos salones. Con 600 m?, este centro tiene
salas de musculacion, aerdbica, pole dance, relax y
una de cycle en la planta alta, climatizada, con vista
panoramica al exterior, 21 biciclefas, luces, efectos
especiales y pantalla gigante.

"Para nosotros, el area de relax, asi como la terraza,
sirven para fomentar la interrelacion entre los socios,
que es indispensable. Alli éstos pueden sentarse,
fomar bebidas, charlar y relajarse”, explica Silvia
Barroso, propietaria de Tia Maria. Su empresa tam-
bién ofrece cursos de formacién de instructores y
organiza eventos de fitness.

Ubicado a una cuadra de la ploza principal, esfe
gimnasio inaugurado en 1994 tiene en promedio
600 socios activos que pagan una mensualidad de

80 pesos (18,60 délares).

La cuna de la lucha libre

El gimnasio Extreme Fitness Point,
del barrio de Caballito, en la
Ciudad de Buenos Aires, y

el luchador profesional Javi i ¥
Guerrero pusieron en marcha |y g

en enero un ciclo abierto 'R ™
y gratuito de clases de )‘

lucha libre. Guerrero
es conocido en el
medio por sus
personajes

“Cara de Méascara”
,“Jorge Torresi” y
“Peter Lawrence”,
entre otros.




Gimnasios

JUpDrans

~entre las
grcmdes marcas

Alberto Canavese, Rubén Gonzdlez, Diego Pellegrino, Fernando Kleiman,
Radl Wainraich, Guido Miguez, Fernando Storchi y Javier Petit de Meurville.

la red de clubes Megatlon fue distinguida en 2011 como
una de las marcas mds importantes de Argentina e inclui-
da, por segunda vez, en El libro de las grandes marcas,
de Topbrands. “Esta es la segunda vez, en tres edicio-
nes de Topbrands, que recibimos este reconocimiento”,
destaca Javier Petit de Meurville, gerente de Marketing y
Relaciones Insfitucionales de Megatlon.

"Este premio es imporfante para fodos los gimnasios en
general, no sélo para nosofros, porque reconoce a la
industria del finess, poniéndola a la altura de ofras ya ins-
faladas en el pals desde hace mucho mas tiempo”, opina
Petit de Meurville, al tiempo que agrega: "Es reconfortante
sentir que nos eligen y que vamos en el camino correcto”.

Segin Topbrands, “Megatlon es la marca lider y de mayor
presfigio, reconocida en su segmento de actividad por ser
top of mind para el 80% de la poblacion adulta de Buenos
Aires”. Para el ejecutivo, “esto no serfa posible sin la cola-
boracion de todos los que frabajan en la empresa y de los
clientes que, dia a dia, nos eligen para venir a enfrenar”.

Algunas de las ofras empresas distinguidas en esta edi-
cién de El libro de las grandes marcas son: Aeropuertos
Argentina 2000, Arcor, AssistCard, Ama, Bio Sidus, Cla-
ro, Dotto, Durlock, Fargo, Flash, Fundacion Favaloro, La
Martina, La Serenisima, Luna Park, Makro, Mimo & Co.,
Nextel, Nivea, Philco, Rever Pass, River, Sanyo, Sushi-
Club, Vitamina e YPF.

Topbrands es una organizacion que promueve la discipli-
na del branding y que reconoce a las mds excepcionales
marcas de cada mercado, a partir de la calificacion que
realiza un consejo de expertos, que es totalmente indepen-
diente y voluntario. =
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Gracias a todos los nuevos clientes.
Lo esperamos a UD también, No se quede afuera.
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Athletic Professional Fitness. U

Despues de 15 anos de liderazgo y gran actuacion en la Argentina, Ihl
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Oportunidades

Compras colectivas

lanzan Graufit

en tspana

Fede Lorente, un joven emprendedor de Valencia, Espaiia,
desarrollé una central de compras colectivas y de servi-
cios para clubes deportivos y gimnasios a la que bautizd
Graufit. Su objefivo es que los operadores independientes
consigan economias de escala como las grandes cadenas
y que los proveedores aumenten sus ventas.

A través de Graufit, “los gimnasios pueden fener en sus
compras un ahorro de alrededor del 27%, aprovechan-
do los acuerdos que hemos negociado con proveedores
de distinta envergadura”, asegura Lorente, quien comenta
que antes de lanzar Graufit hizo “una prueba piloto con
60 gimnasios, que fuvo muy buena acogida”.

CONSULTA PARA LA COMPRA DEL
| EQUIPAMIENTO OFICIAL ¥ CERTIFICACION |

|." informalte sobre fechas y lugares de capacitacion
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Fede Lorente.

Graufit tiene a sus proveedores —sélo uno por rubro— agru-
pados en unas 50 categorias, entre las que se destacan:
formacién, material deportivo, limpieza, mantenimiento,
marketing e informdtica. “Seguimos permanenfemente
trabajando en la incorporacion de nuevas categorias
fambién sumando proveedores”, asegura Lorente.

"Queremos —prosigue— que nuestros asociados fengan la
mejor relacion preciocalidad del sector. Y también que
los proveedores puedan, a fravés de Graufit, aumentar sus
ventas, para poder seguir haciendo buenos descuentos y
publicitarse de una manera sectorizada, con la posibili-
dad de contactar a nuestros gimnasios asociados”.

Quienes deseen aprovechar los beneficios de esta central
de compras, pueden registrarse en www.graufit.com me-
diante una invitacién o pagando una cuota de ingreso.
Una vez validado el registro, el gimnasio fiene acceso
a fodos los acuerdos vigentes y puede contactar a cada
proveedor desde un formulario.

"En febrero pondremos en funcionamiento una red social
para los asociados a Graufit, donde éstos podrén com-
partir ideas, experiencias y fodo fipo de material para
ayudarse mutuamente”, comenta Lorente. Ademds, los em-
pleados de los gimnasios asociodos tienen descuentos en
viajes, alquiler de coches, alarmas, formacién, etc.

Aquellos lectores de Mercado Fitness que deseen probar
los servicios de Graufit pueden hacerlo registrédndose on-
line con el usuario MERCADOFITNESS v la confraseiia
MERCADO2012. lorente analiza a futuro la posibilidad
de expandir los servicios de Graufit a América Llatina a
través de un aliado en la regién.=
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NUEVO CIRCUITO EXPRESS ISOCINETICO

DIVERTIDO - RAPIDO - EFECTIVO

Lo que tus clientes buscan,
lo que tu negocio necesita.

ESTACIONES
DE FUERZA.

Accesorios cromados.

® Cuadriceps / Isquiotibiales
e Abdominales / Lumbares
® Biceps / Triceps

® Dorsales / Deltoides

® Pectorales / Dorsales

® Sentadillas

® Prensa sentado

® Aductor / Abductor
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CON LA COMPRA
DEL CIRCUITO,

TE BONIFICAMOS
UNA CAPACITACION
CON EL PROFESOR
JORGE BRAMEATI

CONSULTE POR CIRCUITO EXPRESS A LINGOTERA TRADICIONAL

Cel: (011) 15 6238-1651/(011) 15 3298-6543
edu_barcelona

re.com.ar/ ventasbarcelona@Ilive.com.ar
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STAIR CLIMBING
Use las escaleras,
evite el ascensor

Hay genfe que se foma en serio la recomendaciéon mé-
dica de usar las escaleras en lugar del ascensor. Desde
1978, un grupo de corredores sube 1.576 escalones,
desde la base hasta el piso 86, del edificio Empire Stafe,
en Nueva York, Estados Unidos. La mayoria completa el
recorrido en menos de 20 minutos, aunque el récord esta
por debajo de los 10 minutos.

Esta préctica, devenida en deporte, se conoce como
stair climbing (“subir escaleras” en inglés) o vertical run-
ning (“carreras verticales”) y es una manera barata —no
se necesifan mds que zapatillas— de entrenar la condi-
cién cardiovascular, mejorar la resistencia y la fuerza
muscular, ejercitando cuddriceps, gliteos, pantorrillas,
estabilizadores y hasta los brazos.

Un estudio basado en el consumo medio de oxigeno y
la frecuencia cardiaca, afirma que subir escalones de 15
cm insume un gasto de O,11 kilocaloria en una perso-
na promedio, mientras que al bajarlos el consumo es de
0,05 kilocaloria. El estudio concluye que subir escaleras
cumple con los requisitos minimos para obtener benefi-
cios cardiorrespiratorios.

Esta actividad se ha convertido en un deporte organizo-
do. De hecho, cada afio se realizan varias carreras en
algunos de los edificios més altos del mundo. Quienes
participan de competencias son llamados “tower run-
ners”. Hoy, corredores, nadadores, ciclistas, remeros y
hasta jugadores de futbol usan esta préctica como com-
plemento para entrenarse.

Més informacién en www.stairclimbingsport.com
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Piscinas

AQUACLIMB® SPORT

"Escalada

deportivo
acuafica

la escalada deportiva acudtica crecié mucho como de-
porte en la Oltima década. En Estados Unidos existen mas
de 200 escenarios, indoor y outdoor, donde practicarla.
Y mientras algunos deportistas prefieren escalar en am-
bientes naturales, de rocas y acantilados sobre aguas
profundas, ofros opfan por varianfes menos riesgosas y
mds accesibles en piscinas.

la firma norteamericana AquaClimb® ha fomentado este
deporte alternativo a través del desarrollo de su linea de
productos. De hecho, algunas piscinas ya incorporaron el
aquatic climbing como una acfividad a sus programas de
filness y ofras lo usan fambién como una metodologia de en-
frenamiento alternativa para diferentes deportes de agua.

En 2011, el disefiador industrial aleman Christofer Born desa-
rrollé el AquaClimb® Sport para piscinas con profundidades
de 2,13 metros o més. Este modelo tiene marco de acero
inoxidable; superficie de escalada transparente; cuatro vias,
identificadas con colores, de diferentes grados de dificultad;
y se puede montar en la pared de la piscina o en los bordes.

Desde AquaClimb aseguran que “al combinar diversion
y ejercicios, la escalada acudtica ha demostrado ser
una solucién potente que permitié a muchas piscinas
captar nuevamente al pblico de adolescentes y adultos
que habian perdido y mejorar la experiencia del cliente
en general”. Més informacién sobre este producto en
www.aquaclimb.com.a

Kettlebell

Certificaciones
Entrenamientos in company
Venta de pesas rusas

{011) 15 5416-9529 - info@kettlebell.com.ar
www.pesarusa.com.ar - www.ikff.com.ar
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Capacitacion

Formacion en
entrenamiento fisico

El 16 marzo se inicia en la Universidad Catélica de Cér-
doba un curso de preparador fisico deportivo y evaluador
y andlista de la actividad fisica y el entrenamiento. El mis-
mo estd dirigido a profesores v licenciados en Educacion
Fisica, entrenadores personales, médicos deportologos,
instructores y fisioterapeutas.

Esta formacion combina contenidos feéricos y practicos
aplicados a las realidades de entrenamiento de gimnasios,
clubes, grupos de enfrenamiento y deportes en general. Al-
gunos de los especialistas que son parte del plantel docente
son: Jorge Cancino, Mario Di Santo, Mauricio Moyano,
Joaquin Gonzélez, Anibal Bustos y Dario Cappa.

El curso tiene una duracion de 10 modulos, que van de mar
zo a diciembre, con cursada los viernes de 17 a 22y los
sdbados de 8 a 14. El arancel es de 250 pesos por médulo.
los cupos son limitados, por orden de inscripcién. Por mas
informacién, puede llamar al (54 351) 4523883, escribir a

dariocappa@yahoo.com.ar o visitar www.ucc.edu.ar

Gimnasia, embarazo
y posparto

0 ————
la firma Embarazo Activo® inicia a partir de marzo, en la
Ciudad de Buenos Aires, su ciclo de cursos para profesio-
nales de la salud y la actividad fisica. las capacitaciones,
en modalidad personalizada o para grupos reducidos, son
fedrico-précticas e intensivas, v estdn a cargo de directora
de la institucién, Mariela Villar, y su staff de colaboradores.

Ademés de los cursos “Gimnasia en el embarazo” y
"Gimnasia en el posparto”, Embarazo Activo® también
capacita a profesores de Educacién Fisica en “Nato-
cién y aqua gym en el embarazo”. En todos los casos,
se entrega material de lectura y certificado de asistencia.
Por mayor informacién, puede llamar al (54 11) 4825
8234, escribir a info@eactivo.com.ar o visitar el sitio web
www.embarazoactivo.com



KINETIC WORKOUT

Combino

Andrés Palas, licenciado en Kine-
siologia, desarrollé una camilla de
ejercicios, comunmente usada en el
método pilates, que estd equipada
con campos electromagnéticos de muy
baja frecuencia, para ser usada con fi-
nes tanto terapéuticos como preventivos
en centros de rehabilitacion, clinicas,
estudios de pilafes y/o gimnasios.

"la combinacion de ambas terapias —pi-
lates y campos magnéticos— es dptima
para la rehabilitacion de pacientes con
distintas pafologias, y también, desde
un enfoque preventivo, para personas
sanas que desean evitar enfermedades
a futuro”, explica Palas, quien fiene el
aval de la Escuela de Kinesiologia de

la Universidad de Buenos Aires (UBA).

El equipo de electromagnetismo,
instalado en las camillas de Kine-
tic  Workout, consta de bobinas
solenoides de aplicacion, ubicadas
para estimular hombros, caderas, re-
giéon cervical y el resto de la columna
verfebral. “los campos magnéticos de
muy baja frecuencia tienen efectos
directos sobre cada célula del organis-
mo”, dice Palas.

Resortes de
resistencia activa

(electrodos)

Algunos de sus beneficios son: produce
vasodilatacion sin efecto calérico, incre-
mento de la disponibilidad de oxigeno
fisular, inhibicion o neutralizacion de
los radicales libres, aumento de circu-
lacién local por vasodilatacion arterial
y capilar, activacién de la sintesis de
coldgeno celular, activacién de elastina
y consolidacién ésea, entre ofros.

Segun Palas, esta terapia “es ideal para
frafar personas que atraviesan procesos
articulares crénicos y agudos; cervical
gias, dorsalgias y lumbalgias; problemas
osfeoarticulares de origen reumdtico, ar
fritis y reumatismos; ciatalgias, neuralgias
y ofros procesos desmielinizantes; diabe-
fes; asma bronquial; impotencia sexual;
e hipertrofia de préstata”.

Bobinas solenoides

Innovacion

Generador de
campos magnéticos

Riendas
de ejercicios
—~

g
# Corredera lateral
adaptable al ejercicio

Estructura en madera
T (guatamby)

Ademds, su programa de actividad
fisica consta de 150 ejercicios para
fortalecer musculatura,  mejorar  la
movilidad articular vy la flexibilidad,
reeducar la postura, normalizar los
patrones de movilidad, la respira-
cion, etc. “los ejercicios se realizan
sobre la misma camilla, sin que la
persona altere su estado de confort
y adopte posiciones inconvenientes”,
explica.

Para lanzar Kinetic Workout, Palas
conté con el apoyo del Ministerio de
Industria de la Nacién, a través del
programa PACC Emprendedores de la
Secrefaria de la Pequeiia y Mediana
Empresa (SEPyME). Mds  informacion
en www.kineticworkout.com.ar =

oftware de administracion de gimnasios
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Marketing

Area Fitness

El peloton sano

A fines de diciembre, ante la inminente llegada del verano,
el gimnasio Area Fitness, de Rosario, infervino diferentes
circuitos deportivos y sociales de la ciudad con el llomado
"pelotén sano”, conformado por un grupo de corredores
que, simulando ser militares, frotaban y cantaban con hu-
mor canciones motivadoras para invitar a la gente a hacer
actividad fisica.

la accién fue auspiciada por Powerade, que se encargd
de hidratar a la fropa en los diferentes puntos de descanso
durante el recorrido. la idea fue del equipo creativo de la
agencia BTL Rosario. Area Fitness estd ubicado en Dorre-
go al 100, en Rosario.
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Nirvana Fitness

Via pdblica en China

Estas campaiias en la via publica fueron creadas por
la agencia publicitaria Ogilvy, de Beijing, para la
cadena de gimnasios Nirvana Fitness, de China, en
2007. A pesar del tiempo transcurrido, vale la pena
darlas a conocer por su originalidad.

Con la primera campaiia, fitulada “La cultura de gim-
nasios se expande”, Nirvana Fitness opté por hacer
algo inusual para reclutar nuevos miembros: la puerta
de entrada a uno de sus clubes se transformé en un
extensor para ejercitar msculos pectorales.

Y con la segunda campaia, llamada “Subiendo la
barra en China”, para captar la atencion de quienes
viven cerca de los gimnasios de Nirvana, se colo-
c6 una secuencia de carfeles gigantes en los que se
ve cémo sube y baja una barra olimpica cargada
con discos.

HRSA 2012

Convencion Internacmnai & Feria
Del 14 al 17 de Marzo de 2012 » Los Angeles, California, EEUU
Los Angeles Convention Center

> WWW.IHRSA.ORG/CONVENTION

Success By Association®

International Health, Racquet & Sportsclub Association
Seaport Center, 70 Fargo 5treet, Boston, MA 02210 USA

SUMANTE AL GRUPO
MERCADO FITNESS QUE VIAJARA
A LOS ANGELES

Y OBTENE IMPORTANTES

BENEFICIOS EN TU INSCRIPCION.
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Tendencias

FITNESS CORPORATIVO

“mpresas saludables,

negocios rentables

Por Maria del Carmen Loria (*)

"Todas las compaiiias reconocidas en el Gltimo ranking
de las Mejores Empresas para Trabajar en la Argentina
tienen programas de bienestar corporativo”, dice Omar
Gennari, gerente general de Great Place to Work para
Argentina, Bolivia, Paraguay y Uruguay. Si bien no todas
poseen los mismos programas, el 78% promueve hdabitos
saludables y el 80% tiene gimnasio in company o un des-
cuento en membresias.

En un principio, este tipo de servicios era demandado por
compafiias internacionales, pero “pronto se extendié a
las grandes empresas nacionales y ahora también a las
pequefias y medianas”, explica Javier Petit de Meurville,
gerente de Markefing de Megatlon. Esta firma hoy fiene
mas de 150 clienfes corporativos, ha incrementado en
mas del 50% sus planes corporativos y en el 400% el
servicio de gimnasios in company.

EQUIPAMIENTO DE MUSCULACION / EQUIPAMIENTO AEROBICO / ACCESORIOS / ASESORAMIENTO

Lejos de ser una moda, el corporate fitness ha demostrado ser una
efectiva herramienta para mejorar la calidad de vida de los recursos
humanos en las empresas, asi como su rentabilidad. En constante
crecimiento a nivel mundial, este mercado adn no ha alcanzado su
madurez en Latinoomérica, por lo que representa una excelente
oportunidad de negocios para los profesionales del sector.

Aun cuando las pequefias y medianas empresas cuentan
con presupuestos mucho més acotados o tiendan a con-
fratar cursos especificos de capacitacion, para Karem
Pezla, gerente general de Fitcorp, de Per, “mds que el
tfamaio de la empresa, es la preocupacion en el recurso
humano lo que determina la contratacién del servicio”.

Fitcorp acaba de inaugurar un gimnasio dentro del Banco de
Crédito de Pert y su carfera ha aumentado a un ritmo de més
del 100%, mientras que la facturacién por clienfe se ha incre-
mentado el 50% afio tras afio. En esta linea, Jorge Osorio,
gerente Técnico de Jorge Osorio & Cia, firma especializada
en programas de bienestar, dice que el crecimiento de su
cartera en Chile ha sido del 70% en los tltimos cinco afios.

Desde Brasil, Marcos Tartuci, chief operating officer de Bio
Ritmo Academias, comenta que han tenido “un aumento

|}
Puerto de Palos B34 - Villa Dominico [/ Tel, (541 1) 4207-B568 | 4207-5757 [ Fax 4207-2118 [ Cel. 115 467-5438 | www.lionforce.com.ar Eﬁa :_"-_'_.a-}




de clientes corporativos del 41% a partir de 2008 y un in-
cremento de clientes activos ([empleados de las empresas)
del 195% desde 2007 a la fecha”. Sobre esta tendencia
fambién brindé su opinién el equipo de Servicios Corpo-
rafivos de SportClub, que manifesté haber obtenido un
incremento del 75%.

"El crecimiento ha sido constante desde hace varios afios.
En 2002 inauguramos el primer gimnasio institucional con
la empresa BBVA Consolidar, y a partir de alli abrimos
nuevos gimnasios corporativos, a razén de uno por afio”,
afirma Julieta Suérez, responsable de Corporate VWellness
del Vilas Club, de Argentina.

Claves para el éxito

A la hora de disefiar un plan corporativo, los especio-
listos coinciden en que existen puntos esenciales a tener
en cuenfa para que ésfe resulte efectivo. Desarrollar un
servicio orientado a las necesidades del empleador y sus
empleados, asi como esfablecer objetivos mensurables, re-
sulta fundamental a la hora de demostrarles a las empresas
los beneficios que estos programas generan.

Segun el consultor Jorge Osorio, “la clave estd en impactar
variables de rendimienfo de las empresas y fransformarse
en socios estratégicos”. Asimismo, Julieta Suérez asegura
que el éxito radica en “poder demostrar a la empresa que
esfo es una inversion, que tiene su retoro, que se puede
medir, evaluar y ver los resultados”.

La flexibilidad y capacidad de adaptarse a cada reque-
rimiento o inquietud son ofros de los factores elementales
que subraya Ulla Hofmann, directora de Office Gym,
quien pone énfasis en la importancia de brindar un plan
personalizado para que “cada empresa fenga el servicio
que realmente necesita”.

+ MAS EJERCICIO
- MENOR PRECIO

Tendencias

Una exitosa implementacion del plan corporativo depen-
de, para Osorio, en “contar con el apoyo y compromiso
de la alta direccion de la empresa”. Segin la opinion
de Arturo Dewey, gerente de Servicios Corporativos de
la red argentina Megatlon, también es crucial “comunicar
con antelacion el lanzamiento del servicio”.

Un punto clave a tener en cuenta es conocer quién toma las
decisiones en la empresa para hacer llegar la propuesta a
la persona correcta. “En Fitcorp tratamos de contactarnos
directomente con la alta gerencia. Esto lo hacemos gro-
cias a la red de contactos que tenemos, pero si nos toca
confactar en frio a una empresa, nos dirigimos al gerente
de Recursos Humanos”, explica Pezia.

Segin estudios realizados por Nutrim, consultora en pro-
gramas de bienestar, el personal de Recursos Humanos es
el que promueve estas actividades en el 67% de los casos.
Sin embargo, también existen ofras dreas responsables
dentro de las empresas, por lo que es importante destacar
que el lenguaje y foco puesto en la propuesta deberd vo-
riar, dependiendo de a quién sea dirigida la misma.

"Por ejemplo, si la reunién es con el CEO, el foco esfard
puesfo en incrementar la renfabilidad de la empresa. Ante

Practica plataforma vibratoria sin mastil,
ideal para ejercicios semi profesionales

MORALES

ELECTROMEDICINA
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un gerenfe de Recursos Humanos el objefivo serd impac-
far en el ausentismo de causa médica y mejorar el clima
laboral. Frente a un gerente de Operaciones habrd que
encantarlo para aumentar la productividad. Con un ge-
rente de Control de Pérdidas el foco estara en reducir la
siniestralidad”, detalla Osorio.

Desafios

Un mercado en pleno crecimiento no solo es sinénimo
de oportunidades sino también de retos a enfrenfar. los
especialistas coinciden en que una de las principales difi-
cultades del sector radica en que todavia son muchas las
empresas que ven a los programas de bienestar como un
gasfo y no como una inversion.

"El desafio es demostrar el reforno financiero que la em-
presa obtendrd, sobre fodo cuando ésfas no controlan los
resullados”, afirma Marcos Tartuci. Segin datos suministra-
dos por Mariana Patrén Farias, responsable de Bienestar
Corporativo de Nutrim, el 40% de las empresas que rea-
lizan programas de este tipo no evalta los resultados, la
mayoria por falta de interés y tiempo.

Entre ofras dificultodes desfacadas por los especialistas se
encuentran: lograr una comunicacién libre y directa con los

empleados, garantizar la participacién de los lideres innatos
de la empresa capaces de motivar y contagiar el entusias-
mo, hacer entender a las empresas que en salud y bienestar
no se trata de conseguir descuentos masivos en gimnasios.

Ofra peculiaridad del sector es que, a diferencia de ofros
negocios, cuenta con dos clienfes diferentes a safisfacer:
la empresa y sus empleados. Por tal motivo, el nivel de
adherencia del personal resulta clave en el éxito de un
plan corporativo. Estudios realizados por Nutrim indican
que la participacion del personal varia del 20 al 40%,
dependiendo del tipo de actividad que se ofrezca.

Para atraer al personal, los expertos recomiendan: diagnos-
ficar a priori los infereses de los trabajadores, desarrollar
estrafegias graduales que incorporen progresivamente a
los empleados, poner el foco en el entrefenimiento y desa-
rrollar programas de actividad fisica que no demanden un
esfuerzo excesivo.

Casos exitosos

Desde hace mas de 10 afios, la compariia HSBC de-
sarrolla iniciativas que promueven el bienestar de sus
empleados. “la empresa cuenta con dos gimnasios in
company, en los que fambién se dan clases de aerobic y

100% PROFESIONALES DEL DEPORTE
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yoga”, explica Carolina Scarampi, responsable de comu-
nicaciones externas de HSBC Argentina.

Segun la experiencia de Dow Argentina, que implementa
politicas de bienestar desde hace 55 afios, el desafio pasa
por “educar, para que la gente entienda los beneficios, y
saber interpretar sus gustos”, afirma Nicolas Brodtkorb, di-
rector de Recursos Humanos.

En la opinion de Javier Carrara, director de Recursos Hu-
manos para Sudamérica de Accenture, “los servicios que
mas adhesién tienen son el gimnasio, el forneo de futbol
y el maratén solidario. Lla participaciéon es alta y varia de
acuerdo con la actividad y al grupo etario”.

"Esfe tipo de programas brinda a la empresa beneficios
a largo plazo, como una diferencia considerable en el
nivel de ausentismo, disminucion en los gastos médicos y
un aumento significativo de la productividad”, aseguran
desde Dow Argentina.

Un negocio con futuro

De acuerdo con la Asociacion Brasilefia de Calidad de
Vida [ABQV, tal su sigla en portugués), la tendencia es
que las empresas inviertan cada vez mds en programas
de prevencién y salud como forma de disminuir el gasto
en salud, reducir impuestos, aumentar la productividad y
refener talentos.

En la opinién de Petit de Meurville, la perspectiva del mer-
cado a futuro conlleva “un crecimiento ol compds de la
industria del 10% anual”. Segin el punto de vista de Jorge
Osorio, en algin momento los servicios se “comoditiza-
ran”, con lo cual afima que “se deberd facturar a las
empresas solo por los resultados que se obtengan”.

Por su parte, Ariel Idez, responsable de comunicacién de
Three Balance, remarca que “si bien este tipo de activida-
des ha experimentado un constante crecimiento, se trafa
de un sector altamente desregulado con muchos jugade-
res, por lo que es tan importante obfener un cliente como
refenerlo en el tiempo”.

Segin la encuesta mundial realizada en 2010 por Buck
Consultants, consultora de Recursos Humanos, los pro-
gramas de bienestar en empresas fienen una presencia
del 74% en América del Norte, mientras que en América
Latina la misma es del 45%. En esfe sentido, la regién re-
presenta un mercado en pleno crecimiento y un cimulo de
oportunidades para aquellos que sepan explotarla.

[*) Periodista. Responsable de contenidos de Mercado Fitness.
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la Cémara de Diputados de Brasil analiza un proyecto
de ley que proporciona una reduccién del impuesto sobre
la renta (IR] a las empresas cuyas esfructuras garanticen
la actividad fisica de sus empleados, las cuales deberdn
confar con el acompafiamiento consfante de profesiona-
les del fitness y de la nutricién.

El descuento serd del 1% del importe total sobre el IR
para las empresas medianas y del 3% para pequefias y
microempresas. Para recibir el reembolso, las comparias
deberdn acreditar por escrito los servicios brindados y
comprobar que, por lo menos, el 50% de sus empleados
disfruta de fales beneficios.

MERGADO FITNESS
8“EXPO & CONFERENCIAS

Por Estel Mallorqui Ayach (*)

L.

Fl FUTURO ES EL DIAGNOSTICO

En el fitness corporativo resulta fundamental garantizar la
personalizacion de los programas vy ejecutar una correcta
mefodologia de implementacion desde el inicio. Una de
las claves del éxito es el diagnéstico inicial —la fase cero
de la implantacién—, que se centrard en tres enfoques.

El primero es el diagnéstico de la empresa. La obtencion
de un perfil de salud de la organizacién ayuda a estable-
cer la direccién y los obijetivos, la cultura organizativa y
a determinar la forma de medir el éxito a partir de indico-
dores.

En segundo lugar, el diagnéstico individual de los traba-
jadores que participaran del programa. Para captarlos y
fidelizarlos, aparte de ser flexible y fener la capacidad
de adaptarse a las necesidades de la empresa, también
se deben percibir laos necesidades fisicas y psiquicas del
grupo de trabajo para conocer el clima social. Finalmente,
habrd que adaptar el programa a los objetivos que desea
alcanzar la empresa.

Es fundamental establecer metas que se puedan medir y
evaluar periédicamente para motivar al grupo de trabajo
y analizar la eficacia del programa con indicadores espe-
cificos. Para conseguirlo debe realizarse un seguimiento

Segun el aufor del proyecto, el descuento en el IR no cau-
sard ningdn dafio al gobierno federal en la medida en que
los costos en atencion de salud, retfiro y pensiones de los
trabajadores se verdn reducidos.

Muchas son las empresas que en Brasil ofrecen este fipo
de servicio a sus empleados, como el Banco ltat, Brades-
co y la compaiia de neumdticos Colway BS, que obtuvo
un aumento del orden del 10% en su produccién.

Fuente: Agencia de noficias de la Cémara de Diputados de Brasil

personal vy grupal, monitoreando indicadores con el fin
de obtener los resuliados que finalmente evidencien el im-
pacfo real del programa vy justifiquen los beneficios para
la empresa.

Garantizar el retorno en productividad, disminucion de las
bajas y ausentismos laborales o mejora del clima laboral,
es ofra de las claves del éxito. Los indicadores se deberdn
consensuar con la empresa y fendrén que ser cuantificables
y concretos. Este proceso metodolégico deberfa incluir un
seguimienfo, con reuniones periédicas entre el responso-
ble de Recursos Humanos de la empresa y el gimnasio a
cargo del programa.

Hay muchos estudios que muestran que el costo directo de
una enfermedad es inferior al cosfo indirecto. Pero se debe
ir mas allag, identificando indicadores de productividad
—cuantifativos y cualitativos— que aporten un valor afiadido
y que demuestren los beneficios a largo plazo para la em-
presa al implementar un programa de fitness corporativo
en su cultura organizativa. =

(*) Sociafundadora de Biwel. Méster en Alto Rendimiento. Mdster en
Actividad Fisica y Salud. Licenciada en Ciencias de la Actividad Fisica y
el Deporte. estelmallorqui@gmail.com
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Entre las 18 horas del 15y 16 de diciembre, el ulramara-
fonista argentino Rodolfo Rossi, de 36 afos, completd una
distancia de 212,20 kilémetros corriendo de manera inin-
terrumpida durante 24 horas en una trofadora Integrity, de
la marca Life Fitness, en la emblemdtica Plaza de Mayo,
en la Ciudad de Buenos Aires (Argentinal.
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Aunque Rossi no logrd, como era su objetivo, superar
el récord Guinness de 258 kilémetros, si pudo batir su
propia marca de 173 kilémetros alcanzada en 2010 y
esfablecer un nuevo récord argentino. Ademds, todo lo
recaudado en patrocinios en este evento fue donado a la
Fundacién DAD, Desarrollo a través del Deporte (www.
fundaciondad.org)

Para esfa prueba, Rossi se entrend en SportClub Dot,
donde realizé un test previo de resistencia corriendo 100
kilometros en 8.28 horas. Las 24 horas de carrera las rea-
liz6 sobre una trotadora profesional Life Fitness. “El nuestro
es un producto extremadamente confiable, robusto y segu-
ro, desarrollado para uso intensivo, ideal para atlefas de
alto rendimiento”, destaca Gabriel Orbuch, representante
oficial en Argentina de esta marca.

En paralelo a Rossi, el ecuatoriano Ronald Insuaste, de
24 anos, completd 206,63 kilbmetros corriendo durante
24 horas en una frotadora en el gimnasio Taurus, en Gua-
yaquil. Insuaste, quien se prepard durante 10 meses para
esfa prueba, sélo tomé bebidas hidratantes durante las pri-
meras 10 horas de trote. Luego ingirié frutas v cereales .
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ESTETICA Y FUNCIONALIDAD

Alo largo de estos casi 20 afios, nuestra
meta fundamental:

“Conservar la apariencia estética de los
equipos a lo largo del tiempo, cuidando la
calidad e ingenieria biomecanica”

Gracias a nuestra dedicacion logramos un
producto confortable. Gracias a ello, el valor
de reventa es mas alto y los costos son
menores a la hora de invertir nuevamente.

"Evtre costo beneficio, lejos
sonps la mejor opuin.
Visitando weestra fibrica

Victor Huge Mievas - Director
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Por Sergio Serrano (*|

CINCO CONSEJOS PARA

AUMENTAR LA

de carteles interiores

Si los migmbros de su gimnasio no prestan atencion a sus carteles, cualquiera sea la promocion que anundie, llegd el

momento de poner en prdctica algunos consejos para comunicar de manera mds efectiva.

A diario vemos los gimnasios llenos de carteles con anun-
cios de estética, de suplementacién nutricional, de clases
nuevas, de eventos, efc. Pero el clienfe estd inmunizado y
ni siquiera los ve. Ocurre que sufrimos fanta sobrexposi-
cién, que nos cegamos inconscienfemente ante los carteles
publicitarios, dentro y fuera del gimnasio.

De hecho, me atrevo a asegurar que un alto porcentaje
de los que estdn leyendo este articulo, directivos y profe-
sionales de centros deportivos, no es capaz de recordar
los carteles que hay desde la enfrada del gimnasio hacia
sus oficinas. Salvo que los hayan colgado ustedes mis-
mos, la mayoria ni los ve al pasar. Bien, a sus socios les
pasa lo mismo.

sSignifica que hay que dejar de poner carteles? Rotunda-
mente no. Pero debemos aprender a usar esta herramienta
de comunicacién de manera efectiva, rompiendo las bo-
rreras mentales del cliente. Y para lograr este objetivo,
les sugiero lo siguiente:

1. No colgar mds de dos carteles distintos.
Segln el tamafio y estructura del gimnasio, puede que
fres o cuatro carteles distribuidos por dreas. Pero en un

cenfro de 1.000-1.500 m?, no coloque mas de dos.
Mantenga uniformidad en la comunicacién y serd mds
efectiva. Olvidese de intentar difundir todo a la vez. Si
el mismo mensaje estd por todo el gimnasio, aumenta las
probabilidades de que los clientes lo vean y respondan
al estimulo. Y si en algin momento tiene una promocion
o evento especialmente imporfante, no dude en colocar
todos los carteles idénticos.

2. Cambiarlos con una frecuencia moderada.

Cada 15 dias puede ser una buena medida. Tiene que
ser suficiente para que la genfe se "acostumbre” a los
que expone, pero no fanfo como para que ya no fengan
interés para nadie. Primero, como ya no anuncia todo a
la vez, debe haber turnos para promocionar cada pro-
ducto. Segundo, como ahora fodos sus carfeles son de
dos tipos, visualmente es como una decoracion uniforme.
Cuando la cambia, llama la atencién porque percibimos
que algo ha cambiado (cosa que no pasaria si los carte-
les fueran distintos unos de oftros).

3. Alto contraste en cada cambio.
Si los carteles que descuelga son claritos, los que ponga
deben ser muy oscuros. Si son color pastel, cambie a un



color intenso. Para que llamen la atencién, el cliente debe
percibir que hay algo diferente. Cuanto mdas diferente sea
el cartel nuevo del anterior, més facil serd que lo vea.

4. Sea original.

Si sus carteles se reducen a un producto con el precio
Gnicamente, ni siquiera quien se fije en ellos les prestard
afencion, a no ser que justo en ese momento esté inte-
resado por ese producto. Un mensaje presentado con
humor, o con una estructura original o capaz de generar
complicidad con el cliente, provocard que éste lo mire,
y que al verlo genere en él lo que yo llamo una miniex-
periencia agradable, para que éste sea mds receptivo a
futuros mensajes. El dinero invertido en creatividad suele
ser dinero bien invertido.

Comunicacion

5. Elija bien su ubicacién.

Piense en qué tipo de socio utiliza cada zona de su gim-
nasio y promocione alli los productos o servicios que
fienen como objetivo ese tipo de publico. Esto es como
fodo: en comunicacion y marketing, no sélo hay que ha-
cer las cosas, hay que hacerlas bien.

Seguro que muchos de ustedes tienen la sensacién de
que estdn tfirando dinero con los carteles. Es como si
confratasen a un instructor sin formacién o si pusieran
maquinas de musculacién sin los respaldos acolchados:
estarian ahi, pero nadie querria saber nada de ellos. Si
en sus gimnasios los carteles empiezan a ser de calidad y
a seguir una esfrategia inteligente, empezaran a obtener
reforno de esta inversion. s

[*) Markefing y SMM en Gimnasioparatodos.es. Consultor de instalaciones deportivas en Crimasa Gestién Wellness Consulting y propietario de

instalaciones deportivas / Email: sergserrano@gimnasioparatodos.es
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Investigacion

ESTUDIO DEL MIT
Los hébitos saludables pueden contagiarse

Investigadores del Massachusetts Insti-
fute of Technology (MIT) descubrieron
que si se reline en un mismo grupo a
personas con caracteristicas similares,
con el objefivo de aumentar sus niveles
de actividad fisica, es posible lograr
que un nimero mayor de individuos
involucrados  produzca  alteraciones
saludables en sus estilos de vida.

En la investigacion, las personas obe-
sas se mostraron mds predispuestas
a iniciar una actividad cuando fue-
ron agrupadas con ofros obesos que
cuando se encontraban con personas
delgadas. "El confexto social mds
efectivo para aumentar la voluntad de
los obesos para adoptar un comporto-
miento soludable fue aquel en el que
inferactuaban con ofros obesos”, con-
cluye la investigacion.

Para este estudio, publicado en diciem-
bre de 2011 en el Journal Science, los
investigadores  frabajaron con 710
personas, en su mayoria mujeres, que
eran parte de un programa de finess
online. los dividieron en dos grupos:
a uno se le asigné al azar una red
de compaiieros y al ofro, "amigos de
salud” de su misma edad, género e in-
dice de masa corporal.

los participantes podian ver de mane-
ra anénima los perfiles de sus “amigos
de salud”, asi como sus actividades de
fitness, el tiempo que se ejercitaban y
si llevaban un registro diario de comi-
das. Los investigadores nofaron que al
estar con gente de similares caracte-
risticas, los individuos tenfan chances
tres veces mayores de adoptar habitos
saludables. s

Fuente: MyHealthNewsDaily
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Beneficios del

CROSS TRAINING

B

-

El cuerpo se adapta a las demandas que recibe. Esto quie-
re decir que al repetir muchas veces un mismo ejercicio,
el sistema neuromuscular gana en fuerza y coordinacién,
por lo tanfo el cuerpo es mas eficiente en el consumo de
energia para realizar esa actividad. Y a medida que la
eficiencia aumenta, el gasto calérico se reduce hasta en
un 25%. Frente a esfo, el cross fraining sirve para desafiar
continuamente al cuerpo y obtener resultados.

Ademdés, el cross training permite lograr una  mejor
condicién fisica general, ya que optimiza el estado car-
diovascular, fortalece musculos y huesos, incrementa la
flexibilidad y reduce la grasa corporal. Asimismo, dismi-
nuye el riesgo de lesiones —al no haber una repeticién
abusiva de un mismo ejercicio—, mejora el desempefio de-
portivo —en la mayoria de los deportes se requiere més de
un atributo fisico— e incrementa la motivacion.

Elliptical Cross Trainer

Presentado en 1995, el uso de este equipamiento crecid
mas del 300% en la dltima década. Estos aparatos son
efectivos, simples de usar y no tienen impacfo en las ar-

Entrenamiento :: 85

ficulaciones. Ademds, facilitan el cross training, ya que
en un mismo equipo se pueden realizar zancadas hacia
adelante y hacia atrds, moviendo los brazos de forma
sincronizada, involucrando asfi —a diferencia de lo que
ocurre con las trotadoras o las biciclefos— varios grupos
musculares.

Ademés, en esfos equipos la musculatura estabilizadora
del cuerpo se ejercita continuamente, ya que los usuarios
deben usar sus abdominales y espinales para equilibrarse.
Por ofro lado, la sensacién de infensidad del ejercicio es
menor por el bajo impacto del movimiento y por la dis-
persion del esfuerzo en todo el cuerpo. Y como se simula
caminar o correr, los beneficios son facilmente transferibles
a actividades de la vida cotfidiana.

la propuesta de Octane

Octane Fitness ha realizado un imporfante aporte al cross
fraining con los programas XMode™ y GluteKicker™,
que tienen sus elipticos. Con tocar un botén, el XMode
se activa y comienza a darle instrucciones al usuario en
una secuencia de movimientos generada al azar: tirar o
empujar con los brazos, hacer zancadas en reversa, flexio-
nar las rodillas, bajar el fronco, incrementar o reducir la
velocidad, inclinarse hacia atrds, etc.

Estos infervalos de un minuto de duracién son seguidos
por dos minutos de movimientos estédndar del eliptico,
haciendo pasos hacia delante, lo cual incrementa el
gasto calérico.

El GluteKicker, por su parte, es un programa que se enfoca
exclusivamente en gliteos, caderas, cuddriceps e isquioti-
biales. En este modo, cuatro comandos aparecen al azar
durante un minuto: reversa, sentadilla, acelerar el paso, in-
clinarse hacia atrds tomandose de las manivelas. Y, luego
de una recuperacion de un minuto, el ciclo recomienza.

Fuente: www.octanefitness.com



Queenax

Este es el eslogan es un sistema modular que convierte piso, techo y paredes de una sala en herramientas

para entrenar, aportando una solucion a la falta de espacio.

Disefiado en ltalia, Queenax es un sistema modular que
convierte piso, techo y paredes de una sala cualquiera
en poderosas herramientas de enfrenamiento. Este sistema,
pensado para solucionar el problema de falta de espacio
en gimnasios, retne en un mismo lugar las dltimas tenden-
cias del finess para entrenar de manera fécil, segura,
diferente y divertida.

Uno de los componentes centrales de Queenax es “El puen-
fe”, que se instala tanto en paredes como en techo, dotando
a ambos de infinidad de agarres de los cuales los usuarios
pueden tomarse para realizar una enorme variedad de ejer
cicios, o bien adosar accesorios de forma répida vy fécil,
como bandas de suspensién, bandas eldsticas, ligas, etc.

"El piso” es ofro de los componentes que afiaden una nue-
va dimension de enfrenamiento a cualquier sala, ya que
debajo de una vistosa superficie de madera fambién se
instalan agarres, cuidadosamente cubiertos, que pueden

ser destapados de manera mecdnica o electrénica por el
usuario, cuando los requiera para sujetar algin accesorio.

Queenax es de facil y rapida instalacién. Es adapta-
ble a cualquier ambiente. Su tecnologia patentada
obtuvo en 2011 el Premio a la Innovacién que oforga
FitnessTribune.com, una de las principales revistas del sec-
for en Europa. Segin Pablo Evangelista, entrenador de
la compaiiia, con base en Milan, “Queenax no ocupa
espacio, lo multiplica”.

"La filosofia Queenax —afiade— abre las puertas de nuevos
escenarios de enfrenamiento, que permiten a los usuarios
interactuar con todos los espacios y encontrar posibilidades
infinitas para enfrenar sus cuerpos en cuatro dimensiones.
Ademdés, Queenax estimula la imaginacion de los entreno-
dores, que pueden crear sesiones grupales o de personal
fraining con fines de rehabilitacién, fortalecimiento o mejo-
ra de la condicién cardiovascular”. =

Mds informacion en www.queenax. it
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Salud

Meditar es un buen ejercicio

Un estudio realizado en el Laboratorio de Neuroimagenes
de la Universidad de California, en los Angeles, Estados
Unidos, revela que la meditacién puede ser un muy buen
ejercicio para la mente. Los investigadores analizaron do-
fos ofrecidos por estudios de resonancias magnéticas de
alta resolucién vy tridimensionales. Con ellas hicieron lec-
turas del sistema nervioso central de 44 personas, de las
cuales 22 estaban meditando.

De acuerdo con el estudio, publicado por la revista cientr-

fica Neuroimage, ciertas regiones del cerebro de quienes

hacia tiempo se dedicaban a meditar mostraron voldme-

nes significativamente mds grandes en el hipocampo y en

dreas de la corteza orbitofrontal, el talamo y la circunvo-

lucion temporal inferior. Todas regiones que infervienen en
la regulacién de los emociones.
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la actividad fisica mejora el
rendimiento académico
Un nuevo estudio publicado en la revista Archives of

Pediatrics & Adolescent Medicine confirma que los nifios y
adolescentes que practican ejercicio fisico en forma regu-
lar mejoran su capacidad intelectual y exhiben un mayor
rendimiento escolar que quienes no lo hacen. La investigo-
cién incluyd la revision de 14 estudios, en Estados Unidos,
Canadé y el sur de Africa, con muestras de hasta 12 mil
estudiantes, de & a 18 afos.

El sedentarismo incrementa

riesgo de céncer

Evitar el sedentarismo y mejorar los hdbitos nutricio-
nales son conductas fundamentales para reducir los
riesgos de padecer cdncer. Asi lo indica un estudio
realizado por el British Journal of Cancer, el cual
fambién sefiala que el consumo en exceso de alco-
hol y tabaco son factores que podrian llevar a las
personas a padecer de este mal.

Beneficios de los exergames

Investigadores de la Universidad Estatal de Michigan, Es-
tados Unidos, evaluaron los resulfados de 16 estudios que
intentan determinar si los juegos de video activos —como
Wii, Kinect, de Microsoft, o PlayStation Move— proporcio-
nan a sus usuarios los mismos beneficios cardiovasculares
que una rutina no virtual de ejercicios fisicos.

Segun Wei Peng, una de las investigadoras a cargo, “los
resulfados sugieren que aunque los juegos son buenos, si
quieres motivar a las personas realmente sedentarias |...)
en realidad no es posible confiar Unicamente en ellos”.
Peng vy sus colegas analizaron el gasto energético, la
frecuencia cardiaca y el consumo de oxigeno de usuarios
de exergames.

Encontraron que la energia ufilizada fue equivalente a
la de una octividad de infensidad ligera a moderada,
aunque los juegos que involucraban todo el cuerpo,
incluyendo la mitad inferior, implicaron mucha mas ener
gia que aquellos que requerian simples movimientos de
brazos. Lo mejor de los videojuegos activos es que son
psicolégicamente motivadores.



la hormona que ayuda a quemar grasas
Cientificos de Estados Unidos, ltalia y Dinamarca des-
cubrieron una hormona que hace que el cuerpo queme
las grasas. Segun la revista britanica Nature, la hormona
fue bautizada como “Irisina”, en honor a la diosa griega
Iris, que en la lliada, de Homero, se la describe como
"mensajera de los dioses”. Esta hormona seria, segin los
expertos, la mensajera de trasladar al organismo los bene-
ficios del ejercicio fisico. Ocurre que lrisina tiene efectos
directos sobre el tejido graso, que almacena el exceso de

calorias y contribuye a la obesidad.
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Un estudio realizado en Estados Unidos sugiere que

si los alimentos no saludables, en lugar de informar
en sus rotulos las calorias que contienen, informaran
la cantidad necesaria de ejercicios para consumir
dichas calorias, esta medida serfa més efectiva para
confrolar el consumo de alimentos perjudiciales para
la salud.

Los investigadores observaron a los adolescentes que
compraban productos en VWest Baltimore —donde los
rotulos de las bebidas gaseosas contienen informa-
cion sobre la cantidad de calorias—, el porcentual
que ese alimento representa en el consumo diario re-
comendado y también el tiempo que hay que correr
para gastar esas calorfas. Segun el estudio, el ftem
que mds impacto tuvo fue el Gltimo.

Dealer Fitness

Equipments and Suplements

EQUIPAMOS GIMNASIOS - HOTELES - CONSORCIOS

MAQUINAS PROFESIONALES MAX METAL (PERSONALIZADAS)
SOMOS IMPORTADORES DIRECTOS

DISCOS Y MANCUERNAS
INYECTADOS EN GOMA i DISTRIBUIDOR
EXCLUSIVO DE

Marcos del Bueno 210 1° piso - Moreno (C.P. 1744)
Tel./Fax: 0237-468-7894 - Cel.: 011-155-249-0786
admin@dealerfitness.com.ar




Clasificados

VENTA

Yanina Vanesa Gémez Faure

Vendo 1 silla cuédriceps, 2 prensas 45,
1 camilla femoral, 1 gemelo sentado, 1
rack de sentadillas, 1 doble polea, 1
multicadera, 1 aductor abductor, 1 pa-
tada de gliteos, 2 bancos planos ¢/
soportes, 2 dorsaleras altas, 2 remos, 1
méquina de pectorales, 2 cintas Sport
Max 3 hp, 2 caminadores elipticos, 19
biciclefas de indoor y mucho mas para
equipar un gimnasio completo. Todo a
$150000, recibo auto o camionefa o
moto en parte de pago.

Tel.: (03444) 15412455

E-mail: yanig_10@hotmail.com

Anabella Acosta

Vendo circuito de entrenamiento ex-
press, con 8 maquinas FOX. Estd
nuevo. Precio $30000.

Tel.: (O11) 1530234901

E-mail: info@radicalfitness.net

Mariano Pineda

liquido exclusivo  Kinesis  Circuito
Technogym (s6lo 3 en Argentina) y
Technogym Wellness System (software
Gnico en el pais).

Tel.: (0341) 4930313

E-mail: marianopineda@hotmail.com

Victor Aguilera

Vendo 11 bicis de indoor Evolution
Center $11000.

Tel.: (03582) 482668

E-mail: frainergym@hotmail.com.ar

Matias Lucero

Vendo gimnasio complefo, maquinas,
espejos, accesorios, discos efc.

Tel.: (0358) 215407087

E-mail: matiasmoldes@hotmail.com

Fernando Rodriguez

Vendo 3 camas reformer con box mas
tabla y un chair, en $5000, todo uti-
lizable, lo entregamos por cierre, a
partir del viemes 13/1. Maquinas de
gimnasio y discos, remos a lingotes,
hack, peck deck, banco curvo, banco
plano. Tel.: (011) 47252930

E-mail: contacto@totalfitness.com.ar

Onofre Volders
Vendo eliptico Precor EFX 544 $4500.
Tel.: (011) 48556722 / 4855-6722

E-mail: negocios@systemfit.com.ar

Jimena Ghirardoto

Vendo 7 bicicletas indoor marca JC
1100 ¢/u lote a $7000, 2 marca
MTD 1100 c¢/u; las 2 por $2000.
E-mail: larokgym@hotmmail.com

Silvina Bogado

Vendo lofe de 7 camas de gimnasia
pasiva marca Stauffer sistema Toning
Center, en excelentes condiciones, y 1
cama masajeadora automdtica Accu
Massage, tapizados color gris. Precio
del lote completo $21000. Tel.: (011)
15 3457-7332

E-mail: solcito.silvina@gmail.com

Cristian Lopez

Vendo eliptico con scanner seminuevo
color negro. Tel.: (02229) 443072
cristian.lopez 1989@yahoo.com.ar

José Luis Giarone

Pect mariposa, silla cuédriceps, aduc-
tores-abductores, Smith, camilla isquio,
banco plano (2), banco regulable,
banco plano sin soporte, banco in-
clinado (3), banco declinado, banco
de hombros, banco de hombros sin
soporte, rack sentadillas, banco abdo-
minales, banco curvo (2), banco Scott,
prensa invertida, dorsalera sent Hack y
5 bicis fijos. Todo $25000.

Tel.: (O11) 15 64420274

E-mail: joseluisgiarone@yahoo.com.ar

Ezequiel Moreno

Vendo urgente reformer pilates con box
nuevo con garantia, $2300 con envio
incluido a cualquier parte del pafs.
Tel.: (0358) 154019555

E-mail: yoelmismo?2 1@hotmail.com

Juan Puppo

Vendo o permuto plataforma vibratoria
profesional como nueva. BShaker Pro.
Se puede ver en Palermo. $8900.
Tel.: (011) 15 5598-2217
ipuppo@villasofiabariloche.com.ar

Martin Arribas

Vendo cruce de poleas Fitness Ma-
chine color blanco, tapizado negro
40/40 kg $3500.

Tel.: (0341) 156897590

E-mail: martin_arribas@hotmail.com

Laura Gabriela Pérez

Vendo plataforma vibratoria triplanar
profesional Semikon, un mes de uso.
Acepto camas de pilates.

Tel.: (0223) 6819985

E-mail: lauragabrielaperez@gmail.com

Felipe Aznaran

liquido lofe de maquinas de mus-
culacién y  pesos.  Tel.: (03576)
15478834 - atlon_gym@hotmail.com

Cecilia Mani

Vendo plataforma vibratoria BH Hi
Power YV30 Triaxial 8000.

Tel.: (O11) 15 55842178

E-mail: verocecimani@hotmail.com

Haydee Santiago Allegue

Vendo maquinas de pilates sin esfrenar,
reformer con box vy tabla de extension,
unitwall con 6 resortes y 2 barras Mat
de suelo. Cantabria, Espaiia.

Tel.: 649444942

E-mail: cielosantiago@hotmail.com

Leandro Maure

Vendo cinfas para enfrenamiento en
suspension [similar al TRX) y barras con
elasticos para frabajos  funcionales.
Precio de ambos: US$ 100.

Tel.: (0261) 4983745

E-mail: leandromaure@gmail.com

Martin Boccaro

Vendo por renovacién 2 reformers
complefos Fox linea Olympo, 6 me-
ses de uso. Tapizado negro, garantia,
$11000. Tel.: (0341) 5780977

E-mail: gimnasiodrc@hotmail.com

William Hernéndez

Vendo 8 bicis de indoor.

Tel.: (506) 22908383

E-mail: wrhproducciones@univision.com

Omar Avalos

Vendo bicicletas fijas marca Evolution
Fitness en 3 tallas diferentes: 10 “S”,
10 “M" y 10 “l". Usadas. $40000 el
lote. Tel.: (3833) 420001

E-mail: edgardoavalos@gmail.com

Verénica Astudillo

Vendo circuito de maquinas de ejer-
cicios hidraulicas, son 16 estaciones,
8 maquinas y 8 steps (mdquinas igua-
les a curves). Valor en peso chileno
$8000000, conversable.

Tel.: (09) 9897-4369

E-mail: masfitness@hotmail.com

Daniel Nazor

Escucho ofertas por cinfa Kip Machines
KR-320. 8 afios de uso, y cuadricera
(buena biomecanical.

Tel.: (0341) 155926499

E-mail: danielnazor@hotmail.com

Eduardo Godoy

Vendo cama solar Lumina Hapro 3603,
holandesa, con 36 tubos, 20 superio-
res de 160 W y 16 inferiores de 100
W, con 3 aceleradores faciales de
400 W. Todos tubos y lémparas nue-
vas. $30000. Tel.: (0358) 4237038

E-mail: casablanca@argentina.com

Gastén Vallejos

Vendo bancos de pecho plano, inclina-
do, declinado, scot, hiperextensiones,
fondos en paralelas, color blanco tapi-
zado negro, todo el lote $4000.

Tel.: (011) 4236-5925

E-mail: gaston_roman@yahoo.com.ar

Marcos Calderén

Liquido 4 bicicletas Voit, lote $1200, y
2 parlantes de 18" $1900.

Tel.: (011) 15 3416-5591

E-mail: info@opengym.com.ar

Luis Mercado

Vendo 3 bikes fijos Precor 944
220vca + 1 bike recline Johnson's con
alternador [no se enchufa) acondicio-
nadas. Impecables.

E-mail: aluminio@aimeltech.com

Jonatan Gauna

Vendo gimnasio complefo con mas de
45 maquinas usadas Muscleman, tapi-
zados nuevos y pintadas a nuevo. El
gimnasio estd en el Club Atlético Pilar,
ubicado en el centro de Pilar, a una
cuadra de la plaza. Tiene una clientela
de 18 afios y siempre hay nuevos. Se
incluye todo a $120000.

Tel.: (011) 34179369

E-mail: jonygauna@live.com

Marcelo Attaguile

Vendo 3 cintas para correr, marca
Johnson's modelo Jet 7000, 3 hp,
$6000 c/u, las 3 $15000.

Tel.: (011) 60940484

E-mail: tano. 197 3@hotmail.com

Guillermo Spandri

Vendo por cierre 1 prensa de 452, 1
peck deck Fox con 100 kilos, 1 po-
lea enfrenfada y 1 dorsalera también
con 100 kilos, todas de fabrica con
esfructura pesada en caiio 100 x 50.
$8500. Tel.: (011) 42169479

E-mail: guillespandri@hotmail.com

Leonardo Carosio

Tengo 20 bicis de indoor marca
Whirly Cycle, soy profesor de nac.
de Educacion Fisica, instructor ma-
triculado de método Spinning. Esfoy
buscando un espacio para poner a
funcionar un salén de indoor bike, con
preferencia en zona oeste.

Tel.: (011) 61646695

E-mail: leocarosio@yahoo.com.ar

Gustavo Marchak

Vendo lote completo de maquinas
Magnum. Dorsalera, peck deck, pren-
sa 45, multicadera, sillén  camilla,
remo bajo, aductor, multifuerza, y va-
rios equipos mas. 500 kilos de disco.
Precio lote complefo $18500.

Tel.: (011) 15 6987-4664

E-mail: g.marchak@hotmail.com

Fernando Soto

Vendo banco press inclinado olimpico
con soporte para discos (linea Ome-
ga), marca Fox, 1 afio de uso, color
gris con fapizado amarillo, $2000
y bici horizontal Fox ([color blanca
con fapizado amarillo), $2500. Tel.:
[0299) 155800471

E-mail: gymnuevoestilo@yahoo.com.ar

Alejandro Valle

Always Club vende 4 sets de man-
cuernas en sus mancuerneros, discos y
barras en impecable estado. Contac-
far por mail para recibir fotos, monto y
detalle. Tel.: (011) 4831-4164

E-mail: a.valle@fitcode.com.ar

Avriel Preatoni

Vendo lofe 26 bicicletas juntas o
separadas,  $1950. c/u  excelen-
te estado, menos de 1 afio de uso.
Venta por politicas de la empresa de
recambio anual. Véanse mas detalles
y fotos en Mercado Llibre. hitp://
articulo.mercadolibre.com.ar/MLA-
136605752 ote-26

Tel.: (011) 5763-8711

E-mail: luganogymclub@hotmail.com

BUSQUEDA

Alejandro Sisti

Clasificado: poseo salén  completo
de musculacion (compuesto por 25
maquinas Fitness Machine, excelente
estado), rack de mancuernas / dis-
cos / bancos / 26 bicis de Spinning
Swinng y 5 cinfas Kip Machine 317
Concesiono en alquiler o busco socio
con local. Tel.: 011 - 15 69912063
E-mail: janoxr@hotmail.com

FONDO DE COMERCIO

Fernando Fenelli

Vendo estudio de pilates, casona re-
ciclada, zona Floresta, alquiler bajo,
40 socias, 4 camillas, 1 trapecio, aire
acondicionado, con espacio para
centro de estéfica. Cuota promedio:
$180. Tel.: (011) 1554784949

E-mail: info@ffentrenamiento.com.ar

Guillermo Conte

Vendo urgente fondo de comercio de
gimnasio, muy completo, maquinas
Fox Full. Tel.: (011) 4993-5808
E-mail: guillermoconte@hotmail.com



BICIGLETAS DE INDOOR CYCLE - IMPORTADORES DIRECTOS R E S 0 RT E S M G

PILATES & FITNESS
DISENO + IDEAS + ESTETICA
Reformer / Cadillac / Trapecio / Unidad de pared
Chair / Accesorios y resortes para equipos de pilates
resistencia correcta + duracion + identificables.

- Resortes para minitramp

Con el respaldo de la empresa - Topes tijera para mancuernas- clasico y olimpico
de servicio técnico - Ruedas - planas y conicas - llantas de nylon y
; cubierta de poliuretano - especiales para reformers
lider en el mercado. _ Roldanas y mordazas

- Mosquetones - MG - Premiun - Gigante

- Conjunto diente de cierre - barral y pitones para reformer

L . Somos fabricantes  Montiel 2322 (1440) Cap. Fed. / resortesmg@fibertel.com.ar
Cel.: {011) 15-4058-7195 kapitanpedales@yahoo.com.ar Envios a todo el pais (54 11) 4687 0041/ 4686 6251 / Contacto: Eric Weber

ARQUITECTURA CREATIVA L2 maejor manera de

PROYECTO ¥ CONSTRUCCION DE OBRAS NUEVAS ¥ RECICLAJES c“ldar a lus clie“les
PARA SU GIMNASIO, CLUB, SPA, CENTRO DE SALUD ¥ HOTEL

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

MACERATESI| / aArouITECTO

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

Suscripcion Anual /6 ediciones
En Argentina: $180

Consultar costos internacionales
INCLLYE EL ENVID BIMESTRAL DE LA REVISTA, POR CORRED PRIMADO COM ACUSE DE RECIBO.

SUSCRIBASE AHORA MISMO

ventas@mercadofitness.com - (54 11) 4115-3524 / 25
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+ Brindamos informacion respecto a inspecciones y habilitacio-
nes, seguridad, derecho laboral, imagen corporativa, difusion
y presencia en Internet.

+ 5i gueres formar parte de la CGA, hacernos alguna consulta
y/0 comentario podras contactarnos en la siguiente
direccion: Arenales 3674 Capital Federal - Tel.: 5787-1044

=+ Prestamos a nuestros socios asesoria legal,
edilicia y administrativa.

- [rabajamos a diario sobre los reglamentos
municipales y nacionales gue rigen la actividad info@camaradegimnasios.org.ar / www.camaradegimnasios.org.ar




Mauricio Musiet, de Sportlife,

Sportlife y Bodytech

unen fuerzas

En enero, la cadena chilena de gimnasios Sportlife firmé un
memoréndum de entendimiento para fusionarse con la red
colombiana de centros médico-deportivos Bodytech. Con
esta unién, ambas companias reinen 82 sedes que operan
en Chile, Colombia y Perti, con mds de 150.000 clientes
activos, cerca de 2.500 empleados y ventas por 125 millones
de ddlares.

En declaraciones a Mercado Fitness, Nicolds Loaiza, pre-
sidente de Bodytech, aseguré que “esta unién nos permite
consolidar el liderazgo en la regién”. En su opinién, “ambas
compafifas compartimos la identidad en la forma de hacer
negocios, siempre con el cliente en el centro, el bienestar de
nuestro equipo humano y la creacién de valor sostenible”.

Por su parte, Mauricio Musiet, director ejecutivo de Sport-

life, afirmé que “las marcas seguirin operando de manera
q g

independiente en cada pais” y mantendrdn ademds sus pro-

pios equipos de ejecutivos. Ademds, manifesté que “la

alianza aportard los recursos necesarios para la consolida-

cidn y la expansién en el territorio chileno y la regién”.

Entre las dos cadenas rednen 82 gimnasios que operan
en Chile, Colombia y Perd, con mds de 150.000 socios
activos, unos 2.500 empleados y ventas anuales por

125 millones de délares.

En la actualidad, Bodytech tiene 40 sedes en Colombia y 5
en Pert. Mientras que Sportlife cuenta con 37 clubes entre
propios y franquiciados en Chile. La meta de esta integracién
es duplicar su operacién en la regién durante los préximos
cinco afos. Asimismo, segin los directivos, esta alianza for-
talecerd las condiciones de estabilidad para sus empleados.

Por otro lado, afiadi6 Loaiza, “pensamos ser pioneros en
aprovechar el Mercado Integrado Latinoamericano (MILA),
que integrard los mercados bursdtiles de Colombia, Pert
y Chile, y esto serd la plataforma para seguir creciendo en
Latinoamérica”. Aunque ya se sabe que los nuevos socios ini-
ciardn su proceso de apertura en la Bolsa, no se precisé si el
debut bursétil se hard en Chile o en Colombia. »

junto a Nicolds Loaiza, de Bodytech.



REPUBLICA DOMINICANA

Gold s Gym
abrio nueva sucursal

Domingo. Este centro de acondiciona-
miento fisico, que tiene una superficie
de 1.000 m? estard bajo la direccién

Americana.

. CMS
organiza seminario

CMS Caribbean dictard el seminario |
La cadena Gold’s Gym, dirigida por !
Ian Rondon, abri6 una nueva sucursal :
en la avenida Independencia de Santo |
Juan de Puerto Rico, el 18 de febrero. .
i La inscripcién a esta capacitacién, que
1 estard a cargo del consultor Stefan Fe-
operativa de Martin Gabirondo. Esta |
compaffa abrird préximamente un
gimnasio en la Galeria 360 de Ferreteria
i escribir a stefan@cmscarib.com

“Cémo administrar tu gimnasio para
+ La empresa Fitness Dominicana, repre-
' sentante de Life Fitness en Republica
\ Dominicana, acaba de inaugurar su pri-

maximizar ingresos y ganancias’ en San-
to Domingo, el 25 de febrero, y en San

ketefoldi, tiene un costo de 249 délares
(incluye manual). El cupo es de 20 par-

Latinoamerica :

. Life Fitness
inaugura showroom

mer slaowmom en Santo Domingo. En

+ su discurso inaugural, Patricia Temifio,
gerente de la firma, sefalé que uno de
los objetivos de esta apertura es “crear
ticipantes. Por mds informacién, puede

en el pais una plataforma de apoyo con

' un servicio técnico local y directo”.

Athletic

PROFESSIONAL

FITNESS

Empresa lider en Latinoamerica
de equipos para gimnasio

Representante en Peru:

Ventas:
(01) 276 7035

COMPANIA

soluciones para su gimnasio

ventas@ciafitness.com.pe | www.ciafitness.com.pe




Latinoamerica

BRASIL

Bodytech abre
su segunda unidad en Brasilia

Hacia mediados de febrero de 2012, la cadena de gimnasios
Bodytech va a inaugurar su segunda unidad en Brasilia. Se
trata de un club de 3.000 m? que cuenta con estaciona-
miento cubierto y descubierto, y con una amplia oferta de
servicios de actividad fisica y bienestar para adultos y nifios,
que podrd llegar a albergar hasta 2.800 clientes.

Il Simposio UPGRADE

El 20 de enero se realiza el lanzamiento de los cursos 2012
que dictan el Instituto de Ensefianza UPGRADE vy la Fa-
cultad Gama e Souza de Rio de Janeiro, entre los que se
destacan el MBA en Gestién y Marketing de Gimnasios y
el MBA en Personal Training. En el marco de este evento,
José Antonio da Rosa, fundador de la red de gimnasios
Bodytech, ofrecerd una conferencia sobre “Tendencias y
negocios en la industria del fitness”. Mds informacidn al res-
pecto en www.upgradecursos.com.br

Congreso Brasilefio
de Personal Trainers

La sexta edicién de este evento, realizado por la Sociedad
Brasileia de Personal Trainers (SBPT), se llevard a cabo
del 23 al 25 de marzo en el Centro de Convenciones Re-
bougas, en San Pablo. Del congreso participardn reconocidos
especialistas, entre los que se destacan el neurofisiélogo nor-
teamericano Chad Waterbury, especializado en el desarrollo
de la fuerza explosiva y resistencia, y José Rubens D’Elia,
conductor del programa Bienestar, de la Red Globo. Por mds
informacién, puede escribir a contato@sbpt.com.br

Runner sumara
20 unidades en 2012

, 1R

La red de gimnasios Runner espera sumar 20 nuevas uni-
dades en 2012. La empresa tiene hoy 8 sedes propias, 10
licenciadas en actividad y otras 10 que estdn en construccién
y entrarfan en operacién en el primer trimestre de 2012. “Y
antes que finalice el afio, esperamos tener 10 unidades licen-
ciadas mds”, dice Peter Thomas, CEO de Runner.

En 2011, la red fundada en 1983 por Mirio Sérgio Mo-
reira alcanzé una facturacién superior a los 37 millones de
ddlares, el 25% de los cuales provino de las licenciadas. Al
respecto, Thomas sefiala: “En 2012, la expectativa es que
las licenciadas respondan por el 50% de los 64 millones de
délares que esperamos facturar”.

Esta companifa brasilefia apunta su expansion a través de
licencias a ciudades con mds de 180.000 habitantes. Y ade-
mds existen planes de internacionalizar la marca hacia otros
puntos de América Latina. De hecho, segin Thomas, estin
“en conversaciones con un grupo extranjero que desea repre-
sentarnos’.

BOLIVIA
Lanzaron Premier Music

La sede Equipetrol de Premier
Club, en Santa Cruz de la Sie-
rra, lanzé en Navidad un CD
de musica electrénica elaborado
por disc-jockeys profesionales,
del grupo Outsiders, que tocan

en vivo en el gimnasio cada mar-
tes. Al material, denominado Premier Music, sélo pueden
acceder los socios que se sumen a la fan page del gimnasio
en Facebook.
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CHILE
Ponen en forma a los carabineros

La Universidad San Sebastidn sell6 un acuerdo con la
Prefectura de Osorno para llevar adelante un programa de
actividad fisica destinado a un grupo de 22 carabineros. El
mismo implica que tres veces por semana los uniformados

CHILE

Interfisico Universidad
de las Américas

cumplan con una rutina de ejercicios, al tiempo que re-
ciben el aporte de estudiantes de psicologia, enfermerfa y
kinesiologia para mejorar su calidad de vida. El programa,
denominado “Huemul”, se viene desarrollando hace meses.

En noviembre de 2011 se realizé en Santiago el tercer inter-
fisico de la carrera de Educacién Fisica de la Universidad de
las Américas. El encuentro reunié a 300 estudiantes de cuar-
to afio que cursan la asignatura de Administracién Deportiva
y en ¢él participaron las sedes de Vifia del Mar, Providencia,
Santiago Centro, La Florida, Maipti y Concepcién. La acti-
vidad tiene como objetivo aplicar los contenidos de gestién
y organizacién de eventos deportivos.

Con una inversién de 3 millones de délares, Energy Fitness

abre en marzo Aquafitness, un gimnasio de 3.000 m? con
arquitectura interior vanguardista, ubicado en el corazén del

Parque Araucano, en Las Condes. “Serd un lugar ideal para
desconectarse de la ciudad y conectarse con el ¢jercicio y la — "
vida sana”, dice Alex Wiesner, presidente de la companfa. ] u L L E T M

SEoUiRPAMIENTD PARA GIMMNASIDS

Aquafitness tendrd dos piscinas templadas, una semiolimpica
y otra lddica, zona de musculacién y cardio, sala de masajes
y bafio a vapor en ambos camarines, estudio de Spinning y
un healthy bar, entre otros servicios. “Por su entorno de dreas
verdes, serd ideal para vincular una experiencia de entrena-
miento indoors con la actividad outdoors”, anade.

COLOMBIA

Bodytech, entre las marcas
mas valiosas

La cadena de centros médico-deportivos Bodytech ocupé
el puesto 25° del ranking de las 50 marcas mds valiosas
de Colombia, elaborado anualmente por la firma Com-
passbranding. De este modo, Bodytech, que avanzé cuatro
lugares respecto de 2010, se encuentra dentro de grupo de

marcas valuadas en entre 100 y 200 millones de délares.
En este estudio, el sector de alimentos y bebidas ubicé a 24
empresas en el escalafén de las 50 marcas mds valoradas.

Fuente: Portafolio

Inversiones Salud y Vida Ltda. Av. 8 Norte 340 / Vifia del Mar / Chile
Tel: 56-32-2682216 f movil: 82098963 [ ventas@fullgym.cl / www.fullgym.cl




Tel: 7083210
Cel: 094540563
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COLOMBIA
Body Systems cambia de manos

La filial colombiana de Body Systems, empresa licenciataria
de los programas de Les Mills, fue adquirida recientemente
por el empresario Ricardo Beltrdn, quien se venia desem-
penando como gerente general de la empresa. Por su parte,
Billy Crissien, anterior propietario de la firma, abrié un
gimnasio en Bogotd, con la marca Gym House.
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URUGUAY
Perfil abre su cuarta sede

Para comienzos de 2012 estd prevista la apertura del cuarto
gimnasio de Perfil. El mismo estard ubicado en Ciudad de la
Costa, a 150 m del nuevo Shopping Costa Urbana, donde
funcioné por afios la confiteria Oriente. El nuevo gimna-
sio tendrd 700 m* repartidos en dos niveles: en la planta
baja estardn la recepcién, vestuarios y drea de musculacién
y cardio.

En el segundo nivel estard la sala de video cycling, que con-
tard con 60 bicis, pantallas de plasma y aire acondicionado,
y el salén para actividades de fitness grupal. Las otras tres
sucursales de esta empresa fundada en 1991 estdn en Punta
Carretas, Pocitos y Punta del Este, donde se realizaron im-
portantes obras de ampliacién a comienzos de 2011.

Bethel anuncia aperturas en 2012
N e

Bethel Spa inaugura en marzo un nuevo local en Ciudad
Vieja, Montevideo. El mismo tendrd Power Plate, pelu-
querfa, tratamientos corporales y faciales, y cama solar. Por
otro lado, la empresa abrird una segunda unidad en Carras-
co, donde contard con Medical y Dental Spa, equipo de
cirugfa, nutricionista, dermatélogo, cosmetélogo y otros
profesionales de la salud. De esta forma, la empresa de Alva-
ro Padin tendrd seis locales en Montevideo y dos en Punta
del Este.

Domingo Blazquez Sanchez,
en Montevideo

A partir de una alianza entre el Instituto Nacional de Educa-
cién Fisica de Catalufay el Instituto Universitario Asociacién
Cristiana de J6évenes, Domingo Blizquez Sinchez dictard
en Montevideo, del 6 al 11 de febrero, dos cursos de actua-
lizacién e innovacién en el dmbito de la educacién fisica y
el deporte. Este catedrdtico espafiol es doctor en Filosoffa y
Ciencias de la Educacién y licenciado en Educacién Fisica.
Por informes puede escribir a marketing@iuacj.edu.uy. Los
cupos son limitados y se entregard certificacion.



MEXICO

Pilates reformer
funcnonal

y La profesora ar-
gentina Fernanda

Sette, a cargo de la
'y Escuela Cuerpo Ac-
tivo, fue convocada
por la Asociacién
Nacional Civica
de
Licenciados
Educacién
AC, de

para dictar del 9
al 12 de febrero la
Certificacién de Pilates
Reformer Functional Nivel I, en Nuevo
Ledén, Monterrey. Por otro lado, Sette
también estard en Medellin, Colom-
bia, el 24 y 25 de marzo, para dictar la
primera certificacién de su método

Profesores y

de
Fisica
Meéxico,

en este pais. Mds informacién en
WWW.cuerpoactivoss.com.ar

Sports World abrira
6 nuevos clubes

Sports World inicié la preventa de
membresfas de 6 nuevas unidades que
tiene en construccion y que espera abrir
en 2012. Esta operadora de clubes de-
portivos posee cuatro formatos: por un
lado, Sports World (15 en funciona-
miento y uno en preventa, en Pedregal,
que abrird en el segundo trimestre de
2012) y SW Gym Plus, con 2 unidades
funcionando, y 4 en preventa.

Y por otro lado, dos versiones de clubes a
precios accesibles: SW FIT, que tiene dos
sedes, y un nuevo formato, SW GYM,
cuya primera unidad estd en preventa y
abrird en febrero 2012 en el centro co-
mercial Plaza Luna Parc, en Cuautitlin
Izcalli. Actualmente, esta empresa, que
cotiza en la Bolsa Mexicana de Valores,
tiene 25.000 clientes activos.

Smart Fitness
anuncia aperturas

En 2012, la compania Smart Fitness,
que cuenta actualmente con un gim-
nasio que opera en Ciudad de México,
proyecta abrir 6 unidades en este pais a
través de franquicias. Uno de esos nue-
vos gimnasios se montard en un edificio
residencial de la constructora ICA, tam-
bién en Ciudad de México, y otro estard
cerca del Aeropuerto de Toluca.

Mientras tanto, ejecutivos de esta
marca, que es propiedad de un conglo-
merado de empresas que participa en
la industria del PET, analizan también
probar suerte proximamente en ciuda-
des como Miami, Las Vegas y Chicago,
en Estados Unidos. La inversidn nece-
saria para abrir una franquicia de Smart

Fitness es de 580.000 délares.

Fuente: Diario Milenio

Alex Rodriguez abre
dos gimnasios

De la mano de New Evolution Ventures
(NEV), Alex Rodriguez, el beisbolista do-
minicano de los Yanquis de Nueva York,
inauguré en enero su tercer gimnasio
Energy Fitness WTC en Colonia Népo-
les, al sur del Distrito Federal. Mientras
que la cuarta unidad de la marca abrird sus
puertas en los préximos meses en Cancin,
Quintana Roo. Los otros dos gimnasios de
Energy estdn en la céntrica avenida Paseo
de la Reforma y en Santa Fe.

Hard Candy Fitness
cumplié un ano

El gimnasio que Madonna abri6 en el
DF en 2010, festejé en diciembre su
primer aniversario. Aunque no estuvo
en la celebracién, mediante un video la
cantante reiter su carifio hacia México
e invitd a la gente a seguir ejercitdindose
en Hard Candy Fitness.

Latinoameérica

VENEZUELA
Gold’s Gym,

CON nuevo gerente,
Ilega a I\/Iaracalbo

Nerio Urribarri, Rodolfo Gonzdlez y Ange/o Chirico.

Angelo Chirico asumi6 la gerencia
general de Gold’s Gym Venezuela, pro-
yectando a corto plazo la expansién de
la cadena a nivel nacional. Este experi-
mentado ejecutivo tendrd entre sus retos
la apertura en el segundo trimestre de
2012 de la primera sede en el interior
del pais, precisamente en Maracaibo. En
2011, la sede El Recreo obtuvo el pre-
mio al Mejor Gimnasio Internacional,
que entrega Gold’s Gym a sus franqui-
ciados de todo el mundo.

FTS juega en
Prlmera Division

Yordi Arteaga, fundador

de Functional Training
System (FTS), se sumé
en diciembre al staff téc-
nico del Caracas Futbol
| Club, con miras a la
Y Copa Libertadores de
Amerlca De este modo, el entrenamiento
funcional serd parte del plan de prepara-
ci6n fisica de los futbolistas de este equipo
de Primera Divisién, once veces campedn
de la liga venezolana.

“El objetivo es desarrollar en los juga-
dores una éptima base funcional de
movimiento para un mejor desarrollo de
sus habilidades técnicas”, dice Arteaga,
cuyo trabajo en FTS cuenta desde 2005
con el aval de la Sociedad Venezolana de
Medicina Fisica y Rehabilitacién.



Guia de proveedores / Eventos

PUBLICIDADES EN ESTA EDICION
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

Athlefic - (011) 4722-5500 / lineapro.arg@athlefic.com.br

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

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

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

BiobodyX - (011) 3972-5646 / 15 5568-3278 / info@biobodyx.com.ar
Biofitness - (011) 15 6095-1972 / info@biofitness.com.ar

Biomox - (034 1) 4649441 / holiday@citynet.net.ar

Body Systems - www.BodySystems.net

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

Cémara de Gimnasios - (01 1) 5787-1044 / info@camaradegimnasios.org.ar
Cia. Arg. de lockers - (011) 47777555 / 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) 45220798 / info@crossfittuluka.com

Cybex - (011) 47779239 / 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 / mkig@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

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) 42782885 / finessgym@maquinasdegimnasios.com.ar

Fitness Machine - (011) 4241-6096 / ventaonline@fitnessmachine.com.ar
Fitness Shop - (0223) 491-0739 / info@fitnessshop.com.ar

Fitop - 212 2456 / jpquintanilla@fitop.cl

Freemotion Fitness - (1 305) 407-3542 / ventas@foundationfitness.com.mx
Full Mak - (011) 4482-2791 / info@fullmak.com.ar

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

GMP Equipamientos - (034 1) 421-6955 / 453-5080
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Grupo Silicon Dinap - (011) 4941-0478 / info@gsdtecnologia.com.ar
Gym Clothes - (011) 2058-6651 / info@gym-clothes.com.ar

Gym Home - (011) 4816-5650 / gymhomeventas@fibertel.com.ar
Impact Fitness - (011) 4855-8574 / adillen@systemfit.com.ar
Informética & 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
Ketilebell - (011) 15 54169529 / info@kettlebell.com.ar

Kip Machines - (011) 43272963 / hmoavro@kipmachines.com

[DPIL- (011) 4733-3959 / www.|dpil.com

le Parc-(0O11) 15 58689029 / 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

Maquinas 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) 46829312 / info@e-morales.com.ar

Movement - www.movement.com.br

Néo Pressdo - (011) 46669484 / nacindumentaria@hotmail.com
Nova Sports - 220 2500 / novasports@novasports.cl

Ozono Equipamiento - (011) 4468-1037 / ozono_fitness@yahoo.com.ar
Pequipe - (011) 4701-4111 / info@p-equipe.com.ar

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

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

Resortes MG - (011) 46870041 / resortesmg@fibertel.com.ar
Saturn Supplements - {011) 4613-0025 / ventas@saturnargentina.com.ar
Semikon - (011) 4208-1285 / ventas@semikon.com.ar

Solucién 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@mirfiness.com.ar
Unicom Fitness - (01 1) 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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CALENDARIO 2012

Marzo

14 ol 17 - IHRSA 2012 (Los Angeles, EE. UU.)

30 - Fitness Management Training [Montevideo, Uruguay)

31 al 1° Abril - Fitness Management Training (Buenos Aires, Argentina)

Abril
19 al 22 - FIBO Feria Internacional (Essen, Alemania)

28 al 1 Mayo - 22° Fitness Brasil Internacional (Santos, Brasil)

Mayo

4y 5 - Mercado Fitness 8° Expo y Conferencias (Buenos Aires, Argentina)

10 al 13 - Rimini Wellness (Rimini, ltalia)
22 al 24 - Sports Unlimited Valencia (Valencia, Espaiia)

Julio
5 al 8 - IDEA World Fitness Convention 2012 (California, EE UU)
26 al 28 - 14° Rio Sport Show [Rio de Janeiro, Brasil)

Agosto
30 al 1° Septiembre - IHRSA / Fitness Brasil (San Pablo, Brasil)

Septiembre

28y 29 - Mercado Fitness Pais 4° Expo y Conferencias (Cérdoba, Argentina)



%l UBENIUM
ROUND SeRIES

Estaciones Individuales * €staciones duales *» Maquinas de peso libre
Poleas * Bancos y Racks

Con o respaldo de- .
AFITIESS sl uenium

uraniumfitness.com



LOS MEJORES PRODUCTOS

T RS

WHAT WE LIVE FOR

LAS MARCAS LIDERES

Life Fitness y Hammer Strength ofrecen opciones superiores de entrenamiento para que usuarios de todos los niveles
fisicos puedan alcanzar sus objetivos. Y nuestra experiencia sin precedente garantiza que contards con nuestro total
apoyo para que puedas alcanzar tus objetivos de negocio. Asi que todos ganan cuando escoges Life Fitness.

PARA MAS INFDRM&CIQN CONTHCI& A NUESTRO DISTRIBUIDOR
EXCLUSIVO EN TU PAIS A TRAVES DE www.lifefithess.com



