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}FACTORY

Septiembre devuelve a los gimnasios su ritmo habitual: regresan los socios,
llegan nuevas altas y se ponen a prueba los planes preparados durante el
verano. Para acompafar este nuevo ciclo, este nimero de Gym Factory
Gestion retine una seleccion de autores destacados en gestion deportiva,
con perspectivas que invitan a mirar el negocio desde distintos dngulos.

En estas pdginas se plantea qué sucede durante las otras 163 horas de
la semana que el socio pasa fuera del gimnasio y cdmo acompaiarlo
también en sus hdbitos cotidianos. Esa reflexién conecta con el acercamiento
del fitness a la sanidad y las aseguradoras, y con el papel que puede
desempeniar el sector en la prevencion si es capaz de demostrar resultados.

Las grandes tendencias también se trasladan a decisiones empresariales
concretas: un modelo de club dedicado a la longevidad con sus costes y
condiciones de viabilidad, y las alianzas que pueden facilitar el crecimiento
en otros mercados. La relacién con el socio ocupa igualmente un lugar
central, desde la experiencia que favorece su fidelizacion después del alta

hasta el posicionamiento estratégico que permite diferenciar un gimnasio.

La seleccion se completa con una reflexion sobre la coherencia entre lo
que promete una marca y lo que el cliente vive en cada contacto, y con una

revision de la seguridad de los centros al comenzar la temporada. Son

Prohibida la reproduccion fofal o parcial de textos, dibujos, perspectivas distintas sobre una misma responsabilidad: sostener el

grdficos y fotografias sin la previa auiorizacién del editor crecimiento con criterio y cuidar lo que sucede cada dia en las instalaciones.

Gym Faclory no se hace responsable de las opiniones

s g fos 2 slvoaleres, T <3 (2 2viies eczsaa- Mirar mds alld de la préxima campaiia de altas, contrastar nuevas

mente con las mismas. , . Lo .o .
oportunidades y cuidar la experiencia diaria del socio son tareas que
empiezan ahora. Esperamos que estas pdginas os ayuden a tomar mejores
decisiones y a afrontar la nueva temporada con una vision mds amplia del

futuro de vuestros centros.
El futuro del fitness empieza con las decisiones de hoy.

Inés Ledo
Editora
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El filness espafiol tiene margen para 918 nuevos
gimnasios, segin el informe complefo de Espaia

Activa y Deloitte

novedades

M £l informe completo del sector del fitness en Espafia, impul-
sado por la Fundacion Espafia Activa, elaborado por Deloitte
y apoyado por FNEID, estima un margen potencial para 918
nuevos centros, equivalente al 16 % de la oferta actual. la
cifra procede de un andlisis geoespacial de los gimnasios
existentes y la poblacion de suentorno, bajo las condiciones
actuales del mercado; no constituye una previsién de apertu-
ras. El estudio sitta el valor del sector en 3.235 millones de
euros en 2025, con 8,35 millones de usuarios de centros fit-
ness y algo mas de siefe millones de abonados. Las cadenas
gestionan el 31 % de los centros, pero retnen el 68 % de los
abonados. Madrid, Cataluiia y Andalucia concentran alrede-
dor del 60 % de la facturacién. Entre los operadores consulto-
dos, el 88 % espera una evolucién positiva del mercado en
2026. El documento también identifica la satisfaccion de los
usuarios, la renfabilidad v la reduccién de la rotacion entre las
prioridades de gestién.

Peloton lanza tres nuevas
cintas y amplia su
enfrenamiento con
inteligencia artificial

B Pelofon ha presentado fres nue-
vas cintas de correr, Tread Flex,
Tread Vision y Tread+ Vision, jun-
fo con nuevas funciones de Pelo-
fon I1Q, su plataforma de entrena-
miento basada en inteligencia ar-
fificial. Tread Flex es su primera
cinta plegable y puede reducir
aproximadamente a la mitad el
espacio que ocupa. Tread Vision
anade una cédmara de seguimien-
to del movimiento para analizar
la técnica de carrera y ofrecer in-
dicaciones durante algunos ejerci-
cios. Tread+ Vision incorpora una
superficie de lamas y el modo
Sled, que permite aplicar hasta
unos 136 kilos de resistencia. En
el software, Run Analysis examina
métricas como la cadencia, la
oscilacién vertfical y la longitud de
zancada para generar recomen-

aciones personalizadas; 1Q Pa-
ce Targefs propone rangos de ve-
locidad. la compadiia amplia
ademds la integracién con dispo-
sifivos externos mediante una co-
laboracién con WHOORP. Los tres
modelos comenzardn a comercia-
lizarse en octubre en mercados
seleccionados, con distintos cao-
lendarios y precios. Peloton prevé
extender la disponibilidad de
Tread Flex a ofros mercados en la
primavera de 2027.

SHUA lanza la V10 Series
Stair Climber para un uso
intensivo en gimnasios

B SHUA Fitness ha presentado la
V10 Series Stair Climber, una
gama de escaleras de entrena-
miento concebida para gimna-
sios comerciales de uso infensi-
vo. Su lanzamiento estd previsto
para septiembre de 2026 y com-
rende dos modelos, SH-
CQ100T y SH-CQ100, que se
distinguen por la consola. Ambos
ofrecen 40 niveles de resistencia mag-
nética y admiten usuarios de hasta
181 kilos. la inclinacion de 40 gro-
dos busca elevar la intensidad del
ejercicio; segin los cdlculos tedricos
de lo marca, puede incrementar el
?osio calérico en torno a un 20 %
rente a una inclinacion de 30 grados.
la serie incorpora confrol de ?recuen-
cia cardiaca compatible con el ajuste

automdtico de la intensidad y sefales
LED de aviso. También dispone de
peldafios antideslizantes, parada de
emergencia y detencién automdtica
cuando queda en reposo. Para redu-
cir las interrupciones en sala, SHUA
ha previsto cubiertas de liberacion
rapida y un sistema que facilita la re-
cuperacion de objetos cafdos  sin
desmontar toda la méquina. Lla dispo-
nibilidad concreta dependerd de ca-
da mercado.

PILAT3S reinventa el Pilates
Reformer y acelera su
expansion con un modelo
boutique

B PILAT3S, la marca boutique de Pila-
tes Reformer del grupo TRIB3, acelera
su expansién mediante franquicias
con una propuesta que combina el
frabajo técnico propio del reformer
con sesiones de carécter multisenso-
rial. Su método reine control postural,

fuerza y movimientos fluidos en entre-
namientos de bajo impacto, apoya-
dos por tecnologia, iluminacion y mo-
sica. la compania plantea este forma-
fo como una opcion para inversores
interesados en centros especializados
y en una experiencia diferenciada
dentro del mercado del fitness. la
central de PILAT3S ofrece apoyo para
la puesta en marcha y la gestién de
los establecimientos, dentro de la es-
fructura de un grupo con actividad in-
ternacional. Para impulsar el desarro-
llo de la red, la marca trabaja
junto a Tormo Franquicias, con-
sultora especializada en expan-
sion mediante franquicia. El pro-
ecto busca llevar el Pilates Re-
?/ormer a nuevos mercados sin
perder el control técnico del mé-
fodo. la noficia no concreta ob-
jetivos de aperturas ni plazos
para los proximos centros, por lo
ve el oﬁtcnce de la expansién
gepemderé de los acuerdos que
se formalicen.
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novedades

la oferta de 600 millones por
Fitness Park abre un nuevo
escenario en Europa y Fitness Park
Espaiia aclara su posicion

B Providence Equity, propietaria de VivaGym, ha presentado una oferta cerco-
na a 600 millones de euros por Fitness Park Francia y figura entre los cuatro
candidatos que siguen en el proceso de venta. la operacion permanece abier-
ta: no hay un acuerdo de compraventa anunciado ni un comprador definitivo.
El interés de Providence ha despertado afencién en Espaia por el crecimiento
de VivaGym y Fitness Park en el mercado ibérico. Ante las especulaciones,
Upgyms, que gestiona Fitness Park Espafia mediante una masterfranquicia, ha
aclarado que es una sociedad de capital y gestion independiente, propiedad
de Edouard Texte y Stéphane Miras. Lla empresa sostiene que los movimientos
corporativos de la matriz francesa no modificarén su propiedad, operativa, es-
frafegia ni gestién en Espafia. Upgyms afirma contar actualmente con 107 clu-
bes, Trente a los 79 con los que cerrd 2025, y mantiene sus planes de expan-
sion. El desenlace de la puja francesa determinard el alcance de la posible
operacién europea; por ahora, conviene distinguir esa oferta de la esfructura
empresarial de Fitness Park Espafa.

B EGYM ha ampliado su Business Suite, disponible para sus clientes, con
mds de diez nuevos puntos de dafos y funciones de andlisis y autoservi-
cio. La plataforma retne herramientas para la gestién diaria de gimnasios
y clinicas de fisioterapia con informacién sobre el entrenamiento. Entre las
nuevas méfricas figuran el uso de la aplicacién, la satisfaccion de los
socios y la actividad registrada en los equipos conectados. Su objetivo
es ayudar a los operadores a comprender qué hacen realmente las per-
sonas durante sus sesiones, mds alld de saber si han accedido al centro
o reservado una clase. Para finales de 2026, la compaiiia prevé lanzar
EGYM Data Hub como solucién independiente dirigida a grandes cade-
nas y ofros operadores con neceskﬁjdes avanzadas de andlisis. Esta
herramienta permitird llevar los datos de enfrenamiento de cada socio a
los sistemas propios de los centros, combinarlos con ofras fuentes y orien-
far mejor el seguimiento individual. EGYM plantea asf una gestién basa-
da en la constancia y el progreso del enfrenamiento, ademas de las cifras

Datos que hacen visible el enfrenamiento:
EGYM abre su ecosistema de datos
amplia el Business Suite

habituales de asisfencia.

Technogym Reform: el disefio y el rendimiento
revolucionan el Pilates

B Technogym ha presentado Reform, su nueva propuesta de
equipamiento para Pilates, que combina ajustes rapidos, disefio
y una experiencia de entrenamiento conectada. Desarrollado
en colaboraciéon con instructores, el aparato busca facilitar el
frabajo de usuarios con distintos niveles de experiencia y reducir
las interrupciones al pasar de un ejercicio a ofro. El reposaca-
bezas, los apoyos para los hombros, la barra de pies y los
muelles estén concebidos para regularse de forma sencilla. El
equipo estd disponible en los acabados Sandstone y Pearl Grey
y utiliza materiales como madera, aluminio y cuero vegano,
ademds de cuerdas disefiadas para ofrecer estabilidad y dura-
bilidad. La oferta se completa con videos bajo demanda en la
Technogym App, con sesiones guiadas que pueden seguirse en
el gimnasio, en casa o durante los desplazamientos. la compa-
fifa sitia este lanzamiento dentro de su apuesta por unir funcio-
nalidad y estéfica en los espacios de bienesfar. Reform se dirige
fanfo a instalaciones profesionales como al dmbito doméstico,
en un momento de creciente interés por el Pilates Reformer.
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Club Pilates prevé cerrar su quinfo aniversario en
Espafia con 45 centros operativos

B Club Pilates cumple cinco afios en Espafia con 34 estu-
dios operativos y prevé abrir al menos once més anfes de
que termine 2026. Si completa ese calendario, cerrard el
ejercicio con 45 centros. la cadena ha inaugurado ocho
estudios en lo que va de afio y calcula que %os proximas
aperturas movilizarén cerca de cuatro millones de euros,
con una inversién media de unos 350.000 euros por esta-
blecimiento. Los proyectos previstos se reparten entre Mo-
drid, Barcelona, Sevilla, A Coruiia, Murcia y Bilbao,
ademds de ofras ubicaciones de la Comunidad de Ma-
drid. Lla marca, presente en el pais desde 2021 mediante
una masferfranquicia liderada por Fernando y Horacio
Rosentgberg, supera los 12.000 socios en Espafa. Su
objefivo de alcanzar 50 establecimientos podria cumplirse
en el primer semestre de 2027, segin las previsiones de
la compafiia. A escala internacional, Club Pilates afirma
haber pasado de unos 500 estudios cuando inicié su ex-
pansién espaiiola a alrededor de 1.500 en la actualidad.
la red combina centros propios vy franquiciados.




Se confirma la venta de HYROX
por cerca de 700 millones de
dolares a L Catferton

novedades

B Infront Sports & Media ha confirmado la venta de su participacién mayoritaria
en HYROX a un consorcio liderado por L Catterton. En la operacion participan
también los cofundadores Christian Toetzke y Moritz Fiirste, que seguiran vincula-
dos al proyecto, v la firma de inversion VWndrCo. las compaias no han comu-
nicado el precio, aunque las estimaciones publicadas alrededor de la fransaccién
sitban la valoracion cerca de 700 millones de délares. Esa cifra no es un impor-
te confirmado por las partes. HYROX combina ocho kilémetros de carrera con
ocho esfaciones de ejercicio funcional en un formato estandarizado. Segin In-
front, en la temporada 2025,/2026 celebré més de cien eventos y reunié a més
de 1,4 millones de participantes y 1,5 millones de espectadores. El nuevo accio-
nariado pretende impulsar la expansion internacional, desarrollar productos vin-
culodos a la competicién y avanzar en las aspiraciones olimpicas de la marca.
Para los gimnasios dfiliados, el crecimiento deFdrcuiTo puede ampliar las oportu-
Eicbio;lies de programacién, captacion y comunidad alrededor del entrenamiento
fbrido.

M Fitdlife ha incorporado a su catdlogo la firma italiana Liveness T se  Fitdlife se convierfe en distribuidor oficial
de liveness, marca premium de

convierte en su distribuidor oficial en Espafia. la marca estd especializa-

da en equipamiento profesional de Pilates y permite a Fit4life ampliar su
propuesta para gimnasios, esfudios y centfros de bienestar que quieran
crear o reforzar espacios dedicados a esta disciplina. Liveness ofrece
reformers de aluminio y de madera de roble natural, con componentes
disefiados para proporcionar un movimiento fluido vy silencioso, como
muelles de acero fabricados en Alemania y ruedas de urefano de alta
elasticidad. Su gama incluye también Cadillac Reformer, Tower, Spring
Wall, Wunda Chair, Ladder Barrel y Spine Corrector, con opciones para
distintas configuraciones de sala. Fit4life aportard su estructura comercial
y de servicio fécnico en Esparia, asi como su experiencia en proyecios

e equipamienfo para instofc)nciones fitness. La distribucién se enmarca en
la expansién del Pilates maés allé de los estudios especializados y en la
demanda de soluciones profesionales para incorporar esta actividad a

equipamiento de Pilates, en Espafia

una oferta de enfrenamiento més amplia.

Planet Fitness se suma al auge del Pilates
Reformer

B Planet Fitness incorporard Pilates Reformer en todos sus
nuevos gimnasios de Australia y adaptard progresivamen-
te los 32 cenfros que ya opera en el pafs. la decision
llega tras una prueba piloto que, segin la compaiia, re-

istré una elevada ufilizacién v favorecio el crecimiento y
% refencion de los socios con el abono Black Card. El
despliegue se realizard mediante una alianza con Your
Reformer, que suminisirard los equipos vy la plataforma
KioskPro. Esta ofrece sesiones guiadas bajo demanda en
una pantalla instalada en cada maquina, de modo que
el servicio puede funcionar sin la presencia continua de
un instructor. la actividad quedard vinculada a la mem-
bresia superior de la cadena. El movimiento se suma a
los de ofros operadores que incorporan Reformer dentro
del gimnasio convencional, con distintos modelos de
clases presenciales, contenidos digitales y entrenamiento
auténomo. Para estas cadenas, la disciplina permite am-
pliar la oferfa, diferenciar las cuotas y explorar nuevas
vias de fidelizacién, aunque su implantacién requiere es-
pacio e inversion.

RealLeade cumple 30 afios entre los referentes
mundiales del finess

B Redlleader cumple 30 afios en 2026. la compaiiia, fundada
en 1996 y especializada en equipamiento profesional de fuerza
y cardio, afirma estar presenfe en mds de cien paises y haber
contribuido al desarrollo de més de 15.000 instof]ciones fiiness.
Cuenta con una planta de fabricacién automatizada de 30.000
metros cuadrados v capacidad para producir hasta 650 equipos
al dia. Su catdlogo incluye méquinas de palanca vy selectoriza-
das, ademds de equipamiento de peso libre dirigido a gimnasios
comerciales. la firma integra desarrollo, disefio, proguccién y
comercializacién, con disefio y ensamblaje en California y estruc-
tura productiva en Shandong, China. En el desarrollo de la bic-
mecanica de sus maquinas ha colaborado Kevin Levrone, culturis-
fa y embajodor de la marca. Realleader desfaca elementos como
los puntos de pivote calibrados, los rangos de movimiento ajusta-
bles y los materiales preparados para un uso intensivo. En Espafia,
lo compaiiia se distribuye a fravés de TecnoSport, cuyo CEO,
Andreu Fadé, subraya la dimensién internacional alcanzada por
el fabricante.
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Virtuagym lleva su plataforma hasta la sala con Virtuagym
Hub, una solucién para fidelizar a los socios

M Virtuagym ha presentado Virtuagym Hub, una pantalla o quiosco inferacti-
Vo que |Esvo sus herramientas digitales ol inferior del gimnasio. El sistema re-
Une enfrenamientos guiados, acfividades, andlisis de composicion corporal,
circuitos y dindmicas de juego en un punfo conectado con la misma platafor-
ma que administra cuofas, reservas y planes de entrenamiento. Asi, los pro-
gramas creados por el enfrenador pueden consultarse en la sala vy el socio
puede continuar sus sesiones incluso cuando el profesional esté atendiendo
a ofra persona. La infegracion con FitZone afiade clasificaciones y refos, mientras que las mediciones permiten seguir la
evolucion individual. Para los centros, la propuesta busca mantener la implicacién entre sesiones y convertir el progreso vi-
sible en un argumento de fidelizacién. la compafiia sefiala que mas de 36 millones de personas utilizan sus opﬁcociones y
que su software da servicio a mas de 10.000 negocios. Entre los operadores que emplean su ecosistema figura Synergym,
en Esparia, junto a cenfros independientes de ofros mercados.

Etenon Fitness opuesta por soluciones H Etenon Fitness amplia las opciones de disefio de las zonas de fuerza con una
modulares para transformar las zonas gama modular que permite combinar poleas, racks y multipowers segin el es-
de fuerza pacio y las necesidades de cada gimnasio. Su planteamiento busca reunir vo-

rias posibilidades de enfrenamiento en estructuras configurables y facilitar que
el centro aiada médulos o accesorios con el tiempo. La estacién de polea re-
gulable Functional Trainer PCO930 puede infegrarse con ofras unidades compa-
fibles para crear configuraciones mas completas. La multiestacién PCO980, por
su parte, puede partir de un rack de sentadillas y ampliarse hasta incorporar
murfjipower y esfaciones de poleas. Segin la compaiiia, estas soluciones ayu-
dan a aprovechar los mefros cuadrados, escalonar la inversién y ofrecer trabajo
guiado, libre y funcional a perfiles de usuario distintos. Lla eleccién de cada
configuracién dependerd del tamario de la instalacién, el modelo de negocio y
los o%]eﬂvos de enfrenamiento. Etenon plantea asi el equipamiento de fuerza
como una estructura capaz de evolucionar con el centro, en lugar de una distri-
bucién cerrada desde su apertura.

Los gimnasios podrén anticipar el desgaste de sus
maquinas de fuerza antes de que fallen

B Cyclops Workout esté desplegando  durante la fabricacion de
Connected Pulley, un componente que  mdaquinas nuevas. Se ali-
registra el uso de las maquinas de fuer-  menta del propio movi-
za basadas en cables y ayuda a anfi- mienfo y utiliza conexién
cipar su desgaste. El dispositivo confa-  Bluetooth, sin necesidad
biliza repeficiones, cargas y tiempo de  de baterfa ni cableado de
utilizacion; los operadores consulian  alimentacion. Ademas del
esta informacién mediante la platafor  estado del equipamiento,
ma Gym Intelligence. la finalidad es  los datos permiten identfifi-
defectar sefiales de deterioro anfes de  car qué madquinas tienen
que un cable falle, planificar el mante-  mayor uso vy apoyar deci-
nimiento y reducir los periodos en que  siones sobre distri{)ucién de la sala o del mantenimiento predictivo. Para los
la maquina queda fuera de servicio.  futuras compras. Cyclops cita una prue-  gimnasios,  la proFuesto fraslada el
Segin la compafiia, puede instalarse  ba en Snap Fitness Nursling, en Reino  andlisis de datos a la gestién cotidiana
en equipos existentes o incorporarse  Unido, como ejemplo de aplicacion  de sus activos de fuerza.

Dreamfit impulsa el deporte en Coslada con un nuevo B Dreamfit anuncié la apertura de un nuevo complejo deportivo
centro que incorpora fitness, padel, pickleball y Pilates ~ en Coslada, en la Avenida de Esparia, 20, programada para
Méquinas

el 17 de agosto. El centro retine una sala fitness con equipamien-
fo de Technogym, Hommer Strength v Eleiko, zonas de Eerzo y
enfrenamiento funcional, spa y una ozerto de més de 600 clases
mensuales. También incorpora 12 pistas cubiertas de padel y
12 de pickleball, seis cubiertas y seis al aire libre, con alquiler,
escuelas, clases, ligas y forneos. la instalacién incluye un esfudio
de Pilates Maquinas, el tercero de la cadena con esfa modali-
dad. La combinacién de fitness y deportes de raqueta amplia los
usos del cenfro y suma actividades vinculadas al ocio y la socia-
lizacién. Dreamfit mantiene en los servicios propios dergimnasio
su modelo fodo incluido vy sin permanencia. Con esfe proyecto,
la compaiiia refuerza su presencia en la Comunidad de Madrid
y diversifica la oferta deporfiva disponible dentro de una misma
instalacion.
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TecnoSport asume la distribucion de Goper v su cinfa Pro Max

B TecnoSport ha asumido la distribucién de Goper en el mercado ibérico y co-
mercializard su cinfa profesional Pro Max. El equipo incorpora un sistema ({\é re-
conocimiento del usuario que permite recuperar desde la propia maquina el perfil,
los objetivos, las métricas, el historial y las sesiones de enfrenamiento. La pantalla
tactil de 27 pulgadas ofrece acceso a clases guiadas en directo y bajo demanda,
con confenidos que pueden seleccionarse segin la duracién, la di}icuhod y los
preferencias persono@s. La plataforma incluye Workout Creator, una herramienta
con la que los profesionales del centro pueden preparar entrenamientos adapto-
dos a cada usuario y seguir su evolucién. Para instalaciones de uso infensivo, la
cinta alcanza los 22 kilometros por hora, ofrece 15 niveles de inclinacion y ad-
mite usuarios de hasta 180 kilos. También dispone de recorridos virtuales v con-

novedades

fenidos de entrefenimiento. Con esfa incorporacion, TecnoSport amplia su oferta cardiovascular para gimnasios y centros depor-
fivos con una solucién que combina equipamiento conectado y personalizacion de la experiencia de enfrenamiento.

FitnessKPI presenta la evolucion
conversacional de ANNA y
marca el final de una era en la
gestién de cadenas fitness

B FitnessKPl ha presentado una evolu-
cion conversacional de ANNA, su
herramienta de infeligencia arfificial
andliica y predictiva para cadenas y
franquicias de gimnasios. la funcién,
anunciada para el 1 de agosto de
2026, permite formular preguntas so-
bre los dafos de los clubes y recibir
respuestas contextualizadas sin reco-
rrer distinfos cuadros de mando e infor-
mes. los responsables pueden consul-
tar qué cenfros presentan riesgos, por
gué aumenta la pérdida de socios o

6nde existen oportunidades de ingre-
sos, y comparar instalaciones y perio-
dos en la misma conversacion. Lla
compaiia afima que su plataforma
presta servicio a mas de 1.500 clubes
de 26 pafses. ANNA ufiliza datos

conectados con los sistemas del ope-
rador y respeta los roles y permisos
existentes. Segin FitnessKPl, la infor-
macién de los clubes no se emplea
para enfrenar modelos de 1A ni se
comparte entre centros; los datos per-
sonales identificables se anonimizan

antes de procesarse. la propuesta
busca reducir el tiempo dedicado a
reunir méfricas v facilitar decisiones
operativas basadas en ellas.

32 afos disefiando el futuro del fitness y el wellness: Thomas

Wellness Group

B Thomas Wellness Group celebra su
32.° aniversario con una actividad
que abarca el disefio de espacios de
enfrenamiento, recuperaciéon y bienes-
far. La compania TroEoio con operado-

res de gimnasios, arquitectos, promo-
fores, hoteles, empresas y clubes pri-
vados para desarrollar instalaciones
adaptadas a distintos modelos de ne-
gocio. Sus proyecfos comienzan con

el andlisis del concepto, la superficie
disponible, los servicios y las necesi-
dades del cliente. A partir de ahi, in-
tegra la distribucién de las areas, el
equipamiento, los vestuarios vy las so-
luciones de bienestar en una propues-
ta conjunta. la empresa sefiala que el
mercado demanda espacios mds ver-
sdtiles, donde el ejercicio convive con
la recuperacion, la tecnologia vy la
socializacién. Para cada ins-
talacién busca equilibrar fun-
cionalidad, disefo, inversion
y funcionamiento diario, en
colaboracién con fabricantes
y equipos técnicos. Tras mds
de tres décadas de trayecto-
ria, Thomas Wellness Group
sitba la personalizacién vy la
capacidad de adaptar  los
espacios a nuevas necesida-
des enfre las claves de su
actividad futura.

Beyond Activ lanza una nueva
aplicacién que retne a la industria
mundial de la salud, el finess y el
bienestar en un Unico espacio

B Beyond Activ ha lanzado una apli-
cacion dirigida a los profesionales de
la salud, el fitness y el bienestar. la
plataforma conecta a operadores,
proveedores, consulfores e inversores
de distintos pafses y reine contactos,
noficias del sector, debates y oportuni-
dades de colaboracion en un mismo
espacio digital. Sus miembros pueden
compartir novedades de sus empre-
sas, seguir fendencias y acceder a
descuentos para las cumbres interna-
cionales organizadas por Beyond Ac-
fiv. la suscripcion individual tiene un
precio de lanzamiento de 99 délares
anuales hasta finales de 2026; desde
2027, la tarifa anunciada serd de
149 délares al afio. También hay
opciones corporativas y espacios de
visibilidad para marcas. la aplicacién
estd disponible en la App Store y
Google Play y complementa los en-
cuenfros presenciales de la organiza-
cién en América, Europa, Oriente
Medio, Asia y Oceania. Beyond Activ
plantea el servicio como una comuni-
dad activa durante todo el afio, de
modo que las relaciones comerciales
y el intercambio de informacién conti-
nten mas allad de las fechas de sus

eventfos.
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URBAN LONGEVITY CLUB:

La categoria que el fitness ya empieza
a construir. Qué enfrega, qué cuesta y
cuéndo empieza a sosfenerse

En el numero 126 de
esta revista, el profesor
Carl Rohde dejo una
pregunta abierta: ¢ esta
el gimnasio preparado
para liderar la
transformacion hacia la
longevidad, o permitira
que otros ocupen ese
espacio antes que él? La
pregunta sigue
esperando respuesta, y
responderla exige algo
mas que conviccion.
Exige una definicion de
modelo y unas cifras que
la sostengan. Aqui
propongo ambas cosas
bajo un nombre: Urban
Longevity Club.
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La pregunta que
quedé abierta

Hace dos meses, en estos mismas
péginas, Carl Rohde explicd por
qué la longevidad ha dejado de ser
una fendencia para convertirse en
un cambio estructural. Que el cliente
quiere vivir mejor duranfe mds fiem-
po, ademds de verse mejor. Que el
club tiene que pasar de entrenar a
evaluar, orientar y acompafar. Coin-
cido en lo esencial.

Y cerraba con una idea que se
me quedé dando vueltas: si el gim-
nosio deja libre ese espacio, lo
ocupard ofro.

Entre esa afirmacion y una deci-
sion de inversion hay un salto con-
siderable. Un propiefario necesita
llevar al comité algo mds que un
cambio de paradigma:  cudnto
cuesta el metro cuadrado, qué cuo-
fa puede defender, cudntos socios
necesita, cudndo empieza a soste-

nerse y qué puede salir mal por el
camino.

Llevo treinta afios en esfe sector
y he dedicado los dliimos meses a
esa parte del frabajo: recoger lo
que ya cobran los operadores que
esfén ocupando este ferritorio, con-
frastar los rafios contra los bench-
marks sectoriales disponibles y
ordenarlo en un marco utilizable.

Lo que sigue es ese marco. Sirve
para decidir con mds claridad, y
para distinguir un proyecto viable
de una buena intencién.

Una categoria con
ocupantes y
todavia sin
definicién

Empecemos por el dafo que mejor

explica el momento.

Hoy, bajo la polabra longevi-
dad, se vende lo mismo desde



menos de 600 délares al afio has-
ta 120.000. En el extremo bajo
hay propuestas de evaluacién
anual por debajo de los 600 délo-
res. En el ofro, un club como Conti-
nuum ha publicado estructuras de
entre 25.000 y 100.000 délares
al afio, que con la cuota de entra-
da del primer afio se acercan a los
120.000.

Més de doscientas veces de
diferencia.

Es una horquilla dificil de encon-
frar en cualquier ofra categoria del
sector. Un gimnasio de cadena se
mueve enfre 20 vy 80 euros al mes
segin el segmento. Un club pre-
mium, enfre 100 y 200. Son mer-
cados con reglas conocidas. Este
todavia las estd escribiendo.

Y ahf estd el asunto de fondo,
que es de definicién antes que de
markefing. Cuando una categoria
carece de definicion, el cliente
compara a ciegas y el operador
fija precio por infuicion. La cuofa se
acaba poniendo en lo que uno
cree que aguantard el mercado,
que es la manera mdés fragil de
construir un modelo.

Lo relevante para quien lee esta
revista es que ese hueco sigue abier-
to. la categoria tiene ocupantes y
fodavia carece de una definiciéon
publicada. Quien consiga ordenar-
la con claridad poartird con ventaja.

Lo que sigue es mi propuesta: un
nombre, una frontera y seis cifras.

Qué compra
realmente el cliente

Para salir de la horquilla conviene
mirar qué se enfrega a cambio del
precio. Cuando se ordenan las
propuestas que hoy se llaman de
longevidad, aparecen cuatro  fro-
mos con légicas disfintas.

Acceso. El clienfe paga por
enfrar v usar. Puede haber saung,

confraste, una maquina de composi-
cion corporal. Es finess con vocabu-
lario nuevo, y se paga como fitness.

Servicio. El clienfe paga por una
prestacion concreta: una sesidon de
crioterapia, una camara, un test. Se
compra por unidades y se consume
por unidades. la relacion dura lo
que dura el bono.

Acompafiamiento. El  cliente
paga por un proceso. Se le mide al
entrar, se le propone un plan, se le
vuelve a medir y alguien responde
de esa evolucién a lo largo del
afio. Aquf el precio deja de com-
pararse con el del gimnasio de al
lado, porque el producio ya es
ofro.

Medicina. Diagnéstico avanza-
do, intervencién clinica, prescrip-
cién. Otro marco legal, ofro perfil
de riesgo v ofro fipo de licencia.

La categoria que aqui me infere-
sa vive en el fercer framo, y necesi-
taba un nombre. Lo llamo Urban

Longevity Club.

Conviene aclarar qué es y qué
prefende ser. Urban Longevity Club
nombra una definicién de modelo,
no una marca ni una efiqueta
comercial. Un Urban Llongevity
Club es un club urbano de proximi-
dad que infegra entrenamiento,
recuperacion, valoracion 'y segui-
miento denfro de una misma légica
de servicio. Su valor esté en acom-
paiar la evolucion del cliente de
forma medible a lo largo del afio,
mds que en vender acceso o servi-
cios sueltos.

Se sitla, por tanto, en el tramo
del acompaiiamiento: entrenamien-
fo, recuperacion, valoracién y
seguimiento bajo un mismo criterio
y una misma cuota. Esa frontera
deja el gimnasio con cabina de
crioterapia a un lado y la clinica de
diagnéstico al ofro. Y en cuanto la
frontera estd clara, las cifras se
pueden calcular.

Las seis cifras que
separan una
tendencia de un
modelo

Estas bandas pretenden dar o la
categoria un primer marco operati-
vo, mds que cerarla. la longevidad
aplicada dl fitness serd sostenible en
la medida en que pueda fraducirse
en inversion, superficie, cuota, equi-
po, recurrencia y refencion.

las bandas combinan  bench-
marks sectoriales disponibles, entre
ellos el informe de benchmarking de
lo Health & Fitness Association, con
la observacion de operadores que
ya estan ocupando este terriforio. Los
benchmarks sirven para confrastar
ratios operativos; las bandas concre-
fas de esfa categoria son todavia
una propuesta abierta al debate.

Variable.
Banda de frabaio.
* lectura operativa.

® |nversién.

1.200 a 2.500 €/m?2, sin coste

de local

Puede superar esa banda si incor-
pora zona himeda compleja, cabi-
nas clinicas, tecnologia avanzada o
una obra especialmente exigente

Superficie

Desde 600 m? como umbral ope-
rativo.

Enire 800 y 1.200 m? el mode-
lo respira mejor, porque permite
separar enfrenamiento, recupera-
cién, valoracion y circulacion del
cliente

Cuota media

250 a 450 €/mes como banda
urbana defendible. De 450 a 750
€/mes en versiones infensivas o
premium
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la banda alta se sostiene con
valoracién avanzada, seguimiento
intensivo, protocolos muy personali-
zados o una capa sanitaria asocia-
da. Al menos el 70 % del ingreso
deberia ser recurrente

Socios y equilibrio
300 a 600 socios. Equilibrio entre
el mes 18 y el 24

la cifra tiene senfido si el ficket
medio supera los 350 a 400 €/
mes, el ingreso recurrente estd bien
construido y el coste de equipo
permanece controlado

Coste de equipo

35 a 45 % de los ingresos

Incluye equipo técnico, afen-
cién, coordinacién, seguimiento
perfiles especializados. Es la cifra
que mds rapido revela si el modelo
puede sostenerse

Bajas

Por debajo del 3 % mensual, con
objetivo cercano al 2 %
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A 3 % mensual se refiene aproxi-
madamente un 69 % anual. A 2 %,
casi un /9 %. En tickets altos, la
retencion es la condicion de viabili-

dad

Tres apuntes sobre esa tabla,
que es donde vive la letra peque-
na.

La inversién sube en cuanto
aparece el agua. la banda cubre
obra, instalaciones y equipamiento,
siempre sin el cosfe del local. Un
proyecio en seco vive en la parte
baja. En cuanfo enfran piscing,
saunas, contraste o salas con requi-
sitos clinicos, se va a la parte alta
y a veces la supera. Conviene pre-
supuestar el agua por separado
desde el primer dia: es la partida
que mds planes de negocio ha
desmontado.

La superficie es una cuestién de
percepcién, ademds de metros. Fl
umbral de 600 metros responde a
que hacen falta fres zonas con
espacio propio: enfrenamiento,
recuperacion 'y valoracién, esta
Gltima con privacidad real. Cuando

se comprimen, la promesa se debi-
lita sola. El acompafiamiento se
percibe en una sala donde el clien-
fe se siente atendido, y eso exige
metros.

El coste de equipo decide si el
modelo aguanta. los benchmarks
sectoriales sitban la mediana en
torno al 40 % de los ingresos, y los
clubes de gama alta se mueven
entre el 38 y el 44 %. Por encima
del 45 % conviene encender una
luz roja. Ahi estd la tension central
de esta categoria: la longevidad se
enfrega con personas, y las perso-
nas son la partida més cara. Pro-
meter acompafiamiento en un folle-
o es sencillo. Sostenerlo doce
meses seguidos, con el 40 % de la
facturaciéon en némina, es el verda-
dero examen.

Seis riesgos que
conviene poner por
escrito

* La frontera sanitaria. Medir bic-
marcadores, interprefar - analiti-
cas y recomendar suplementa-
cion se acerca al acto médico.
Conviene decidir desde el prin-
cipio dénde estd la linea, quién
firma qué y con qué fitulacién, v
dejarlo escrito antes de abrir.

* La promesa medible. Prometer
afios de vida resulta insostenible
y juridicamente delicado. Prome-
ter medicion, plan y seguimiento
es exigente y se puede cumplir.
Esa es la promesa que sosfiene
la categoria.

e la dependencia del equipo.
Cuando la experiencia descansa
en dos profesionales concretos,
el negocio descansa en dos pro-
fesionales concrefos. la defensa
es el profocolo escrito, que con-
vierte el talenfo en méfodo.

* La caducidad del diferencial. El
equipamiento que hoy diferen-
cia estard en la cadena de al
lado en veinticuatro meses. Lo



MAPA ESPANOL DE LA LONGEVIDAD APLICADA AL FITNESS Y AL WELLNESS

~

Espafia ya tiene proyectos ocupando este ferritorio, aunque la categoria fodavia no esté plenamente definida ni
ordenada. Conviene distinguir enfre quienes se acercan al modelo Urban Longevity Club y quienes operan en la
frontera del destino y la clinica wellness.

Cerca del modelo Urban Longevity Club

* Mio Clubs, en Palma de Mallorca, con dos sedes. Probablemente la propuesta espafiola més cercana a lo que
aqui se describe: entrenar, recuperar y acompanar denfro de una misma cuota.

¢ Zenergie Body & Soul, en Barcelona, impulsado desde el accionariado de Energie Fitness Esparia.

* Mirélab, en el CEM Joan Miré de Barcelona, en marcha desde marzo de 2026. El caso que demuestra que

el modelo cabe en una instalacién municipal.

* Inidium, en la calle Calvet de Barcelona, con apertura prevista para ofofio de 2026 y cuotas anunciadas entre

299 v 999 euros al mes.

Referencias de frontera, destino o clinica wellness

e SHA Wellness Clinic, en El Albir, v Palasiet, en Benicassim, con décadas de recorrido en el modelo de destino.
¢ Clinique La Prairie, que eligi6 Madrid para su primer centro urbano fuera de Suiza.

J

que permanece es el criterio con
el que se usa, y ese se constru-
ye, no se compra.

la operacién. Un club de esfe
fipo gestiona tres flujos simulia-
neos: quien enfrena, quien se
recupera y quien esfd siendo
valorado. Con la agenda coor-
dinada, la valoracion fluye. Sin
ella se convierte en un cuello de
botella, justo en el momento en
que el socio més estd pagando.
El sexto mes. Lo curva de nove-
dad se agota enfre el cuarto y el
sexto mes. Ahi el socio necesita
una segunda medicion y una
conversacion sobre lo que ha
cambiado. Ese momento se dise-
fia antes de abrir, mucho antes
de que empiecen las bajos.

Por dénde
empezar, segin de
dénde vengas

e Si operas una cadena, empieza
por un club. Monta la capa de
valoracién 'y acompaiamiento,
y mide duranfe doce meses
cuanfo sube la permanencia y

cuanfo el tickef. Con esos dos
dafos ya se decide si escala.

e Si tienes un boutique, empieza
por el recorrido que ya fienes.
Ponle medicion al principio y
revision cada fres meses. Es la
via mds econdmica de entrar en
el framo del acompafiamiento.

* Si gestionas una concesidn
municipal, este modelo encaja
mejor de lo que parece. la lon-
gevidad es prevencion, la pre-
vencion es interés piblico vy el
fittlar de la instalacion  suele
valorarlo. Ya hay un laboratorio
de longevidad funcionando den-
fro de una instalacion municipal
espafiola.

e Si eres inversor, mira dos indico-
dores anfes que ninguno: el
porcentaje de ingreso recurrente
y la tasa de bajas mensual. Con
esos dos se predice buena parfe
del resfo.

¢ Lo que el sector tiene que decidir

Volviendo a la pregunta de Roh-
de: el finess puede liderar esta
fransformacién, y parte con ventaja
para hacerlo. Ya fiene el espacio,
la recurrencia, el hébito del cliente

y una relacion diaria que ninguna
clinica ha construido.

Lo que necesita ahora es defini-
cién, criterio operativo y ndmeros.

Mientras la categoria siga admi-
fiendo que lo mismo cueste 600
doélares o 120.000, seguird siendo
un ferritorio abierto donde cada
operador improvisa sus propias
reglas. El que ponga cifras encima
de la mesa, defina qué enfrega y
se compromefa a sosfenerlo doce
meses estard haciendo algo mds
que seguir una fendencia.

Estard consfruyendo mercado. Y
quien ordena una categoria acaba
queddandose con ella.

Tere Luque

Consuliora estatégica para proyecios fiingss,
welness y hospitalty premium.
Més de 30 arios en el sector, desde lo
operacion de clubes hasta la direccién de
proyecios de apertura y reposicionamiento.
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LAS OTRAS 163 HORAS

5Y si el mercado del
fithess es mucho mayor de
lo que pensamos?

La proxima revolucion del fitness quiza no ocurra
dentro del gimnasio Una semana tiene 168 horas.
Pensemos en un buen usuario de un centro
deportivo. Alguien comprometido, constante, que
entrena cuatro o cinco veces por semana durante
aproximadamente una hora. Nos relacionamos
directamente con él durante unas cinco horas. ;Y las
otras 163? Trabaja. Duerme. Come. Camina. Conduce.
Se sienta. Se estresa. Descansa. Sale con amigos.
Roberto Ramos, director general del Grupo BeOne/
Serviocio, reflexiona en este articulo sobre la
oportunidad que esas otras 163 horas pueden
representar para la industria del fitness.

salud y sus resuliados ocurren preci-
samente durante esas ofras 163

Mira el mévil. Bebe alcohol. Sube
escaleras -0 coge el ascensor-. Pasea
-0 pasa horas delante de una panta- horas.

e En definitiva, vive. Sin embargo, durante décadas

Y probablemente muchas de las nuestra industria ha concentrado

decisiones que mds condicionan su précticamente foda su propuesta de
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valor en las cinco que el clienfe pasa
Con NOSOHros.

Quizé haya llegado el momento
de ampliar el mapa.

Hemos construido
gimnasios
extraordinarios

La evolucién de nuestro sector duran-
fe las Ulimas décadas ha sido espec-
facular. Hemos mejorado las insfalo-
ciones, el equipamiento, el disefio, la
fecnologia, las actividades, la forma-
cion de los profesionales y la expe-
riencia del usuario.

Competimos por ofrecer mejores
espacios, mds servicios y mejores
experiencias. Y debemos  seguir
haciéndolo. Pero existe una paradoja.

Mientras nosotros perfecciondbar
mos enormemente lo que ocurre
dentro de nuestras instalaciones, fue-
ra de ellos estaba sucediendo ofra
revolucion.

El teléfono empezé a contar nues-
fros pasos. El reloj comenzé a medir
nuestra frecuencia cardiaca. Des
pués llegaron el suefo, la recupera-
cién, la variabilidad de la frecuencia
cardiaca, el estrés o los niveles de
actividad cotidiana.

Hoy millones de personas llevan
dispositivos  capaces de  registrar
duranfe las 24 horas  informacién



relacionada con su comportamiento
y su salud.

Y chora la inteligencia artificial
empieza a aportar la pieza que fak
faba: inferpretar esa enorme canti-
dad de informacién y convertirla en
recomendaciones comprensibles.

Por primera vez tenemos capaci-
dad fecnolégica para acompariar a
una persona cuando no estd fisica-
mente con nosotros. Y eso puede
cambiar mucho mds nuestro sector
de lo que parece.

El gimnasio ya no
termina en el torno

de salida

Hasta hace relativamente  poco,
nuestra relacién con el cliente fenia
unos limites fisicos muy claros. Entro-
ba. Enfrenaba. Salia.

Y nuesira relacion précticamente
ferminaba hasta la siguiente visita.
Hoy esa frontera empieza a desapa-
recer. No es solo una reflexion teéri-
ca.

Technogym, por ejemplo, permite
infegrar en su ecosistema Mywellness
informacion procedente de dispositi-
vos y plataformas como VWHOOP,
Oura, Garmin o Apple Health. Datos
relacionados con suefio, frecuencia
cardiaca, recuperacion o actividad
redlizada fuera del cenfro pueden
empezar a formar parte de una
vision més completa del usuario.

El entrenamiento que hacemos
denfro empieza a conectarse con la
vida que llevamos fuera. Tiene senti-
do que un seclor que aspira a mejo-
rar la solud de las personas limite
précticamente toda su propuesta de
valor al tiempo que pasan dentro de
sus instalaciones?e

El cliente JIO estd
cambiando

También empieza a cambiar la
manera en que las personas entien-

Durante aiios hemos
medido cuantas veces
entra el cliente en nuestro
gimnasio. Quiza ha llegado
el momento de medir
cuanto conseguimos que
el gimnasio entre en su
vida. El entrenamiento
seguira siendo el ntcleo.
Pero alrededor aparecen
otras dimensiones que
condicionan enormemente
sus resultados: actividad
cotidiana, recuperacion,
descanso, alimentacion,
estrés, movilidad o
composicion corporal.

den el fitness. Un esfudio global de
les Mills realizado entre mds de
4.000 jévenes de Generacion Z
enconfrd que el 72% de quienes
enfrenan regularmente combina ejer
cicio denfro y fuera del gimnasio.

Y hay un dato fodavia més infere-
sante. Los usuarios hibridos  realizo-
ban un 67% mas de enfrenamientos
que quienes Unicamente enfrenaban
en el gimnasio: 5,5 sesiones semar
nales frente a 3,3.

Ademds, mosfraban una mayor
vinculacién con el club. Conviene ser
prudentes: hablamos de Generacién
Z vy no podemos frasladar automati-
camente esfos resultados al conjunfo
de la poblacion.

Pero la sefial resulta interesante.
Entrenar fuera del gimnasio no nece-
sariamente compite con el gimnasio.
Puede reforzar la relacién con él.

Quizd durante afios hemos consi-
derado el enfrenamiento  digital,
doméstico o exterior como una alter-
nafiva a nuestras instalaciones.

Tal vez deberfamos empezar a
verlo como una extensién de ellas.

sEstamos midiendo
una parte
demasiado pequefia
del resultado?

Uno de nuestros indicadores fradicio-
nales es la frecuencia de uso. Y tiene
logica. Un cliente que viene regular-
mente suele presentar mayor adhe-
rencia que ofro que apenas ufiliza el
centro.

Pero imaginemos dos personas.
Ana enfrena cinco dias por semana.
Sin embargo, frabaja diez horas
senfada, apenas camina, duerme
seis horas y mantiene durante buena
parfe del dia un comportamiento
sedentario.

Carlos viene fres veces. Realiza
enfrenamiento de fuerza, camina
habitualmente, utiliza la  bicicleta
durante el fin de semana y mantiene
unos niveles elevados de actividad
cofidiana.

sQuién estd haciendo mejor las
cosase Si nuestro negocio consiste en
generar accesos, probablemente
Ana. Si nuestra misién es confribuir a
mejorar la salud, la pregunta ya no
puede responderse simplemente con-
fando tormos.

Durante afios hemos medido cudn-
fas veces enfra el cliente en nuesiro
gimnasio. Quizd ha llegado el
momento de medir cudnio consegui-
mos que el gimnasio entre en su vida.

De gestionar
entrenamientfos a
acompanar hdbitos

No creo que el futuro consista simple-
mente en ofadir una aplicacién al
gimnasio. Eso serfa reducir demasia-
do la transformacion que fenemos
delante.

ACCESO — INSTALACION —
ACTIVIDAD

El cliente paga una cuota, acce-
de a unas instalaciones vy alli realiza
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[/ negocio del fitness

ejercicio.  Pero  progresivamente
podemos evolucionar hacia algo
diferente:

OBJETIVO —
ACOMPANAMIENTO — HABITOS
—> RESULTADOS

El enfrenamiento seguird siendo el
nicleo. Pero alrededor aparecen
ofras dimensiones que condicionan
enormemente sus resuliados:

actividad  cofidiana,  recupera-
cién, descanso, alimentacion, estrés,
movilidad o composicién corporal.
No significa que un gimnasio deba
prestar todos esos servicios. Proba-
blemente seria un error intentarlo.

Significa que podemos aspirar a
convertimos en un punio desde el
que se conecten diferentes recursos
que ayuden a una persona a vivir de
manera més acfiva y saludable.

Pasar de ser Gnicamente un lugar
donde entrenamos a formar parte de
un ecosistema alrededor de nuestra
salud.

Otros ya estdn
compitiendo por las

163 horas

Y nuesfra industria no estd sola en
ese feritorio. VWWHOOP es un buen
ejemplo. Su propuesta ya no se limita
a registrar cudnto ha enfrenado una
persona. Combina informacién conti-
nua sobre suefio, carga, recupera-
cién, objefivos y rutinas y utiliza inte-
ligencia artificial para detectar patro-
nes y ofrecer orienfacion personaliza-

da.

Apple, Garmin, Oura y ofras
compafiias avanzan fambién hacia
una relacién cada vez més continua
con la salud y los habitos de sus
usuarios.

Ya no es Unicamente: sCudnto
has enfrenado hoy? Empieza a acer
carse a: 3Coémo estds viviendo?
Mientfras nosofros pensamos cdmo
conseguir que el clienfe venga una
vez mds al gimnasio, ofras industrias
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esién pensando cémo acompararlo
durante las 24 horas.

Pero nosotros
tenemos algo que
ellos no tienen

No inferprefo necesariamente esfa
evolucién como una amenaza. Pue-
de ser una exiraordinaria oportuni-
dad. Porque los cenfros deportivos
fenemos algo dificil de replicar desde
una pantalla.

Tenemos profesionales. Tenemos
espacios. Tenemos equipamiento.
Tenemos conocimiento.  Tenemos
comunidad. Y, sobre todo, tenemos
contacto humano.

la propia investigacién sobre
experiencias de enfrenamienfo apor-
fa alguna pista inferesante. Cuando
se ha comparado una misma activi-
dad colectiva realizada presencial
mente, mediante streaming y bajo
demanda, la experiencia fisica ha
mostrado mayores niveles de infensi-
dad y satisfaccién entre los partici-
pantes.

La tecnologia aporta comodidad,
datos y confinuidad. Pero la expe-
riencia presencial sigue feniendo afri-
butos extraordinariomente  podero-
S0s.

No es fisico o digital. Probable-
mente sea fisico v digital. La tecnolo-
gla posee continuidad y datos.
Nosofros poseemos experiencia, pro-
fesionales y comunidad.

El verdadero salto puede produ-
cirse cuando consigamos  conectar
ambos mundos.

El profesional
también cambiard

Si- cambia nuestra relacion con el
usuario,  probablemente  también
cambiard el papel de nuestros profe-
sionales. El técnico que hoy conoce
principalmente lo que una persona
hace durante una hora podria dispo-

ner mafiana -siempre que el usuario
quiera compartir esa informacion- de
una vision mucho més completa.

Podria saber que alguien ha dor-
mido mal. Que lleva varios dias
reduciendo su actividad. Que su
recuperacién esfd siendo insuficiente.
Que ha dejado progresivamente de
enfrenar. O simplemente que, aun-
que cumple perfeciamente su prograr
ma dentro del gimnasio, mantiene un
esfilo de vida excesivamente sedenta-
rio durante el resto del dia.

la inteligencia  artificial puede
ayudarnos a detectar patrones enfre
enormes cantidades de informacion.
Pero hay algo que seguird siendo
mucho mas dificil de automatizar.

Mirar a una persona. Hablar con
ella. Enfender qué le ocurre. Motivar-
lo. Acompaiarla. Generar confian-
za. Cuanta mds tecnologia fenga-
mos, mds valioso puede resultar el
componente humano.

Acompaiiar no
significa invadir

Pero existe una frontera que debemos
fratar con enorme cuidado. La posibi-
lidad tecnolégica de conocer algo
no significa automdticamente que
debamos conocerlo.

Suefio, hdbitos, frecuencia cardia-
ca, composicién corporal o defermi-
nados indicadores de salud son
informacion  personal.  El - usuario
debe decidir qué comparte, con
quién, para qué y a cambio de qué
valor.

La confianza puede convertirse en
uno de los grandes acfivos de esfa
nueva etapa. Y tampoco debemos
cometer ofro error. Un cenfro deporti-
vo no puede convertirse simuliénea-
mente en médico, nufricionista, psicd-
logo, fisioterapeuta y especialisia en
suefio. Cada é&mbito requiere profe-
sionales cualificados.

Nouestra oportunidad puede estar
en ofra parte. No necesariamente en
hacerlo todo. Sino en conectar mejor



fodo. Ejercicio. Prevencion. Tecnolo-
gia. Profesionales sanitarios. Hébitos
saludables. Y persona.

Y si nuestro
mercado es mucho
mayor de lo que
pensamos®

Aqui aparece quizd la reflexion
empresarial que mds me inferesa.
Tradicionalmente hemos dimensionar-
do nuestro mercado utilizando varia-
bles como poblacién, penetracion,
nimero de abonados, cuota media o
frecuencia de uso.

Pero quizd existe ofra forma de
observarlo. Nuestro mercado poten-
cial no fiene por qué limitarse a las
horas durante las que las personas
enfrenan.

Puede extenderse hacia algunos
de los momentos en los que toman
decisiones  relacionadas con  su
salud. Enfrenamiento remoto. Activi-
dod diaria. Nutricién. Recuperacion.
Suerio. Fisioferapia. Salud corporati-
va. longevidad. Prevencién. Comuni-
dod. Coaching. Servicios digitales.
Alianzas con el sisfema sanifario.

No fodos los operadores debe-
mos esfar en fodo. Ni creo que
debamos infentarlo. Cada compaiiia
fendrd que decidir dénde puede
aportar verdadero valor y dénde no.

Pero me cuesta imaginar que
dentro de diez afios nuestra relacion
con el cliente siga ferminando exac-
famente en la puerta del gimnasio.

Del gimnasio a la
vida

En los Gltimos afios nuestro sector ha
reivindicado con razén su papel
denfro de la salud. Hablamos de
prevencién. De recefa deportiva. De
envejecimiento acfivo. De salud men-
tal. De obesidad. De enfermedades

crénicas. De  productividad.  De
absentismo.

Mientras nosotros
pensamos como conseguir
que el cliente venga una
vez mas al gimnasio, otras
industrias estan pensando
como acompaniarlo
durante las 24 horas. Pero
los centros deportivos
tenemos algo dificil de
replicar desde una
pantalla. Tenemos
profesionales. Tenemos
espacios. Tenemos
equipamiento. Tenemos
conocimiento. Tenemos
comunidad. Y, sobre todo,
tenemos contacto
humano.

Pero asumir realmente ese papel
fiene consecuencias. Porque si dfir-
mamos que somos agentes de salud,
quizd también debomos preguntar-
nos por qué nuestra relacién con la
persona fermina cuando cruza el for
no de salida.

No para confrolarla. No para
medicalizar el gimnasio. Y tampoco
para converfimos en algo que no
somos. Sino para entender mejor qué
necesita y acompafarla alli donde
realmente podamos aportarle valor.

Puede que incluso la palabra
gimnasio fermine  resultdndonos
pequena. Porque quizd nuestro ver-
dadero producto no sea una insfalo-
cién. Ni una méquina. Ni una clase.
Ni siquiera un entrenamiento.

Quizd nuestro verdadero produc-
fo sea algo bastante més ambicioso:
ayudar a una persona a construir una
vida més activa.

Las ofras 163 horas

Una semana tiene 168 horas. Duran-
te décadas nuestra industria ha dedi-
cado enormes recursos, falenfo e

innovacién a mejorar las cuatro o
cinco que un buen cliente pasa con
NOSOIros.

Y debemos seguir haciéndolo.
Pero quiza estamos mirando el mapa
demasiado cerca. Porque el descan-
so, la alimentacién, el estrés, el
movimiento cofidiano y muchos de
los habitos que condicionan nuestra
salud ocurren principalmente cuando
el gimnasio estd lejos.

Hasta hace poco esas horas esta-
ban précticamente fuera de nuestro
alcance. Ya no. la fecnologia estd
cambiando las reglos.

Por primera vez podemos acom-
pafiar que no controlar- a nuestros
clientes también fuera de nuestras
instalaciones. Y quiza ahi se encuen-
fre una de las grandes fronteras de
crecimiento de nuestra industria.

la préxima revolucion del finess
podria no consistir en conseguir que
las personas pasen mas horas dentro
del gimnasio. Podria consistir precisa-
mente en lo contrario.

En utilizar mejor las pocas horas
que pasan con nosolros para conse-
guir que algo cambie durante fodas
los demds. Porque, al final, nuestro
éxito no deberia medirse Gnicamente
por lo que ocurre denfro de nuestras
instalaciones.

También por lo que ayudamos a
que ocurra fuera. Una semana fiene
168 horas. Nosotros seguimos com-
pitiendo principalmente por cinco.

Las ofras 163 pueden ser la gran
oportunidad que todavia no estamos
mirando.

Roberto Ramos Pifieiro

Mster en Direccion y Gestién de Recursos
Humanos. Licenciado en Educacién Fisica por
lor Universidad de A Corufia (col. n® 9.746).
Fundador y director general del Grupo
éeOne/ Seviocio.
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s lideres de pensamiento

LOS GIMNASIOS

se acercan a la
SANIDAD v las

aseguradoras
empiezan a mover

ficha

“El dia en que las aseguradoras reembolsen el
ejercicio fisico igual que reembolsan los
medicamentos, la industria del fitness pasara a
formar parte del sistema sanitario”. Esta reflexion,
formulada por uno de los mas de 220 lideres
entrevistados por el investigador internacional de
tendencias Carl Rohde, resume el cambio de
paradigma que podria transformar el futuro del
sector. En su primer analisis sobre las grandes
tendencias que marcaran la evolucion de la
industria, Rohde sostiene que los gimnasios estan
llamados a desempeiar un papel cada vez mas
relevante en la prevencion de enfermedades,
convirtiéndose en aliados estratégicos de los
sistemas sanitarios y las aseguradoras.
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La primera gran reflexién de esta
serie de andlisis apunta a un cam-
bio de paradigma: el fitness deja
de ser una actividad vinculada
exclusivamente al bienestar o la
estética para convertirse en una
herramienta esencial de preven-
cién sanitaria. Un escenario que,
de consolidarse, podria abrir nue-
vas oportunidades de crecimiento
para los operadores que sepan
adaptarse a esta evolucién.

Del estilo de vida a
la prevencién
sanitaria

Durante décadas, el fitness ha sido
percibido como una eleccién per-
sonal para mejorar la condicién
fisica, la imagen o el rendimiento
deportivo. Sin embargo, el enveje-
cimiento de la poblacién, el incre-
mento de las enfermedades créni-
cas y la creciente presién sobre los
sistemas de salud estdn modifican-
do esa visién.

Segin explica Carl Rohde, el
cambio no nace tanto de una
transformacién interna del sector
como de una necesidad social
cada vez mds evidente: los siste-
mas sanitarios necesitan reforzar
la prevencién para garantizar su
sostenibilidad.

Como resume uno de los lideres
entrevistados en su investigacion:



«El fitness ya no consiste Onica-
mente en verse mejor. Consiste
en mantener nuestras socieda-
des en funcionamiento.

Esta idea refleja un cambio de
mentalidad que cada vez com-
parten mds expertos internaciona-
les. Mantener a la poblacién fisi-
camente activa serd una de las
herramientas mds eficaces para
reducir la incidencia de enferme-
dades crénicas y contener el
incremento del gasto sanitario.

Un cambio
impulsado por
factores estructurales

El andlisis identifica tres grandes
fuerzas que estén acelerando esta
transformacioén:

* El envejecimiento progresivo
de la poblacién.

¢ El aumento de las enfermeda-
des crénicas.

* El crecimiento continuo del
gasto sanitario.

Diversos estudios infernaciona-
les estiman que una parte muy
significativa del gasto sanitario
estd relacionada con patologias
vinculadas al sedentarismo y ofros
hdabitos de vida modificables. En
este contexto, el ejercicio fisico
deja de entenderse Unicamente
como una actividad de ocio para
convertirse en una herramienta
preventiva con un creciente reco-
nocimiento cientifico.

Otra de las reflexiones recogi-
das por Rohde resume este esce-
nario:

“Los sistemas sanitarios no
estédn disefiados para mante-
ner sanas a las personas, sino
para tratarlas cuando enfer-
man. Ese vacio es donde cre-
cerd la industria del fitness”.

El ejercicio
comienza a
integrarse en la
atencién sanitaria

Aunque esta transformacién toda-
via se encuentra en una fase de
desarrollo, ya existen numerosos
ejemplos que muestran una mayor
colaboracién entre el dmbito sani-
tario y el sector del fitness.

Cada vez es mds habitual
encontrar programas de prescrip-
cién de ejercicio fisico desde la
atencién primaria, alianzas entre
hospitales y centros deportivos,
iniciativas dirigidas a pacientes
con diabetes, céncer o proble-
mas de salud mental, asi como
proyectos impulsados por asegu-
radoras para incentivar hdbitos
de vida saludables. Todas estas
iniciativas responden al avance
del concepto «El ejercicio es
medicina», una corriente respal-
dada por la evidencia cientifica
que promueve la actividad fisica
como una herramienta preventi-
va y terapéutica integrada en la
atencién sanitaria.

Como sefiala otra de las citas
incluidas en el estudio:

«El ejercicio es medicina y
debe considerarse un indica-
dor esencial de la salud».

Nuevas
oportunidades para
los operadores

Esta convergencia entre fitness y
salud puede abrir uno de los
mayores mercados de crecimien-
to para la industria durante la
préxima década.

Carl Rohde apunta a varias
dreas con un elevado potencial
de desarrollo:

* Centros de fitness orientados a
la salud, con servicios especia-
lizados y colaboracién con
profesionales sanitarios.

* Programas especificos para
personas con enfermedades
crénicas, procesos de rehabili-
tacién o envejecimiento activo.

o Utilizacién de biomarcadores,
inteligencia artificial y disposi-
tivos conectados para persona-
lizar y monitorizar los progra-
mas de ejercicio.

* Nuevos acuerdos con asegura-
doras basados en la mejora
demostrable de la salud de los
usuarios.

En este escenario, el valor dife-
rencial ya no dependerd Unica-
mente de las instalaciones o del
equipamiento. También serd nece-
sario demostrar resultados obijeti-
vos sobre la salud y la adherencia
de los usuarios.

Las aseguradoras
también empiezan a
mover ficha

Si los sistemas sanitarios buscan
reducir la presién asistencial
mediante la prevencién, las com-
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s [ideres de pensamiento

pafias aseguradoras tienen ofro
incentivo igual de poderoso: dis-
minuir el coste asociado a las
enfermedades crénicas y mejorar
la salud de sus asegurados.

En este contexto, el ejercicio
fisico deja de verse Unicamente
como una actividad de bienestar
para convertirse en una inversién
capaz de generar beneficios eco-
némicos y sanitarios. Cada vez
mdés aseguradoras exploran for-
mulas para incentivar hdbitos
saludables mediante programas
de actividad fisica, recompensas
vinculadas al ejercicio o acuerdos
con centros deportivos.

Aunque estos modelos todavia
se encuentran en distintas fases
de desarrollo segun el pais, Carl
Rohde considera que representan
una de las mayores oportunida-
des de crecimiento para el sector
del fitness. Si las aseguradoras
comienzan a incorporar el ejerci-
cio fisico entre las prestaciones
que ofrecen a sus clientes, los
gimnasios podrian convertirse en
un socio estratégico dentro de sus
programas de prevencién y pro-
mocién de la salud.

El posible punto de
inflexién
Para Carl Rohde, el verdadero

punto de inflexién llegard cuando
el ejercicio fisico deje de ser un
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gasto asumido exclusivamente
por el usuario y pase a formar
parte de las prestaciones finan-
ciadas o incentivadas por asegu-
radoras y sistemas sanitarios. Ese
cambio no solo modificaria la
forma de acceder al ejercicio,
sino que redefiniria el papel de
los gimnasios dentro del ecosiste-
ma de la salud.

Uno de los expertos entrevista-
dos lo expresa con claridad:

«El dia en que las asegurado-
ras reembolsen el ejercicio fisi-
co igual que reembolsan los
medicamentos, la industria del
fitness pasard a formar parte
del sistema sanitario».

Prepararse para el
futuro

Si esta evolucién continda avan-
zando, los operadores deberdn
adaptar también su modelo de
negocio.

Ademés de ofrecer instalacio-
nes modernas y una buena expe-
riencia para el usuario, serd cada
vez méds importante trabajar con
profesionales cualificados, medir
los resultados obtenidos, incorpo-
rar herramientas tecnoldgicas que
permitan hacer un seguimiento de
la evolucién de cada persona y
establecer colaboraciones con el
dmbito sanitario.

En definitiva, el gimnasio del
futuro deberd demostrar que no
solo ayuda a entrenar mejor, sino
también a mejorar la salud de
forma medible.

Como concluye una de las
dltimas reflexiones recogidas por

Carl Rohde:

«El operador de fitness del
futuro no serd Gnicamente un
proveedor de servicios, sino un
verdadero aliado de la salud.

La integracién entre fitness y
sanidad no se producird de un
dia para ofro. Sin embargo, la
creciente apuesta por la preven-
cién, el envejecimiento de la
poblacién y la necesidad de con-
tener el gasto sanitario apuntan
en una misma direccién. Para los
operadores, comprender esta
evolucién y prepararse para ella
puede convertirse en una de las
mayores oportunidades de creci-
miento de los préximos afios.

Prof. Dr. Carl Rohde

Envieme un correo electrénico si estuviese
interesado en contactar conmigo
carl@scienceofthetime.com






B cmpresa

MAS ALLA DE CAPTAR SOCIOS: cémo

el marketing puede transtormar la
experiencia en el gimnasio

Durante afios, buena parte del marketing en el sector del fitness se ha
concentrado en una pregunta: ;como captar mas socios?. Campaias de altas,
promociones, descuentos, publicidad digital o acciones en redes sociales, han
ocupado gran parte de la agenda comercial. Sin embargo, en un mercado
cada vez mas competitivo, captar ya no es suficiente. El verdadero reto

comienza cuando la persona cruza la puerta del gimnasio.

El marketing actual debe entender-
se Como un proceso confinuo que
acompaiia al cliente anfes, durante
y después de la compra. En un cen-
fro deportivo o de finess, la expe-
riencia no depende Gnicamente del
equipamiento o del precio de la
cuota. Intervienen también la aten-
cién del equipo, la facilidad de la
reserva, el ambiente, la personali-
zacién, la comunicacion, la pro-
puesta de acfividades y la capaci-
dad del centro para escuchar y res-
ponder. Este enfoque sitia precisa-
mente a la experiencia del cliente,
la personalizacién, el CRM vy la
analitica como elementos clave

para construir relaciones mas séli-
das v duraderas.

De la captacién a
la relacién

La primera campaia puede conse-
guir una visita o una inscripcion al
centro, pero la fidelizacién se
construye en cada inferaccién pos-
terior. El proceso puede entender-
$& Como una secuencia: primero
se despierta el inferés; después el
clienfe evalia su experiencia; si
esta es positiva, mantiene una eva-
luacién continuada de la relacion:
posteriormente puede alcanzar

una mayor inmersion v, finalmente,
desarrollar fidelidad hacia la orgo-
nizacion.

Esta propuesta cambia el papel
del marketing. Ya no se frata solo de
generar leads, sino de infervenir en
todo el customer journey. 3Qué ocu-
rre cuando el nuevo socio llega por
primera vez? s3Sobe qué hacer?
sRecibe acompaiamiento? sEncuen-
fra con facilidad la actividad que
encaja con sus obijefivos? sEl centro
vuelve a confactar con él después
de las primeras semanase Cada
una de estas pregunias representa
un punfo de contacto que puede
reforzar o debilitar la relaciéon.

Figura 1. Del alta a la recomendacion. Como el marketing del gimnasio acompaiia toda la experiencia del socio.

20 | oYm FACTORY 127



Figura 2. Seis punfos de contacto que consfruyen la experiencia del socio.

Personalizar para
generar valor

Uno de los grandes cambios es el
paso de una comunicaciéon masiva
a una relaciéon cada vez més perso-
nalizada. Conocer obijetivos, prefe-
rencias, frecuencia de uso o servi-
cios ufilizados permite ofrecer
comunicaciones y propuestas mds
relevantes. El CRM cobra aqui un
papel estratégico: no deberia ser
nicamente una base de datos
comercial, sino una herramienta
para entender el comportamiento
del cliente y actuar sobre él.

la informacién disponible puede
utilizarse para adaptar contenidos,
segmentar comunicaciones, detectar
perfiles con baja asistencia, ofrecer
recomendaciones o desarrollar
acciones especificas para distintos
perfiles. las tecnologias actuales
permifen infegrar diferentes fuentes
de informacién, automatizar seg-
mentaciones y desarrollar campa-
fias multicanal. Pero la tecnologia
por si sola no crea experiencia: su
funcién debe ser ayudar al equipo a
fomar mejores decisiones y ofrecer
un servicio mds relevante.

Medir algo més
que las altas

Esta transformacién obliga también
a revisar los indicadores de marke-

fing. Si solo medimos confactos,
leads, conversiones y nuevas ins-
cripciones, esfaremos observando
Gnicamente el inicio de la relacién.
En un gimnasio deberian incorpo-
rarse indicadores como la tosa de
permanencia y abandono, la satis-
faccion, el NPS, la frecuencia de
asistencia, la participacion en servi-
cios y actividades, el valor de vida
del clienfe o el engagement digital.

Existen numerosos casos de éxito
que resultan ilustrativos. Cuando el
centro trabaja sobre el conocimien-
fo del cliente, sus buyer personas y
el customer journey, y sobre ello for-
ma a su equipo, mejora su oferta
de acfividades, instalaciones y con-
fenidos, los resultados implican
mejoras en la permanencia, satis-
faccion, asistencia a clases y engar-
gement digital. Esto debemos infer
prefarlo como un ejemplo de cémo
una esfrategia de experiencia pue-
de medirse mediante diferentes KPI.

La experiencia es
marketing

Hay una conclusién especialmente
relevante para los operadores del
fitness: la experiencia del socio es
una de las formas mds imporfantes
de markefing. Un gimnasio puede
realizar una excelente camparia de
captacién, pero si la incorporacion
es deficiente, la afencién es imper-

sonal o la propuesta no evoluciona
con las necesidades del usuario, el
esfuerzo comercial pierde eficacia.

Por el contrario, cuando el cliente
percibe que el cenfro le conoce, le
escucha vy facilita el cumplimiento
de sus objefivos, la relacion cam-
bia. la personalizacién, la partici-
pacion del usuario, el seguimiento
y el disefio consciente de los puntos
de contacto ayudan a aumentar la
satisfaccién y fortalecer la conexion
con la marca. El mapeo del custo-
mer journey permife identificar esos
confactos, detectar fricciones v
establecer procesos de mejora con-
finua.

Esto exige romper la fradicional
separacion entre marketing, ventas y
operaciones. la campaia afrae al
cliente, pero el equipo técnico, la
recepcion, la fecnologia, los proce-
sos y el propio disefio del servicio
determinan si ese cliente permanece.
Por eso, el marketing del gimnasio
del futuro no puede limitarse al
departamento de marketing, sino que
fiene que interactuar y formar parte
de todo el proceso del servicio.

Captar sigue siendo imprescindi-
ble. Pero el crecimiento sostenible
del centro dependerd cada vez mas
de lo que suceda después del alta.
El gran cambio consiste en dejar de
pensar Gnicamente en cémo vender
una cuota y empezar a preguntar-
nos cémo construir una relacién
que el cliente quiera mantener.

Fuente: Valcarce, M. (2025).
Marketing y comunicacién aplica-
dos al deporte. Ediciones Tutor.

Manel Valcarce

Doctor en Actividad Fisica y Deporte,
mencion en Gestion Deportiva. Master en
Adminisiracién y Direccién del Deporte.
Diplomado en Ciencias Empresariales.
Director Gerente Valgo. Colegiado 8709.
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.a ORGANIZACION
PERSONAL de la
DIRECCION define la
OPERATIVA

Durante aios se ha repetido una mentira en la
industria del fitness: si las cosas no salen en la sala,
en la recepcion o en las actividades dirigidas, es
porque el personal técnico no esta lo suficientemente
comprometido o carece de habilidades. Es la narrativa
perfecta porque desplaza la culpa hacia el tltimo
eslabon de la cadena.
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Sin embargo, cuando se andliza la
operativa de un cenfro deportivo, la
realidad sale a la luz: el caos técnico
no es un problema de actitud indivi-
dual, es la consecuencia directa de
una direccién que gestiona desde la
improvisacion vy la falia de sisfema.

La organizacién personal no es un
conjunfo de frucos de productividad,
ni un listado de tareas en una aplica-
cién, ni una agenda aprefada de
reuniones. Cuando un manager vive
reaccionando Unicamente a lo urgen-
fe y cambiando prioridades sobre la
marcha, esa desorganizacién no se
queda en su despacho. Se filira, se
multiplica y termina golpeando direc-
famente al personal técnico.

1. El caos operativo
no es falta (jae
tiempo, es un fallo
en el sistema

En muchos clubes, los técnicos y
coordinadores pasan el dia corrien-
do de un lado a ofro, atendiendo



emergencias de Ultima hora y cua-
drando sustituciones de urgencia.
la respuesta habitual, ante este
escenario, es exigir mayor organi-
zacién personal o impartir forma-
cién en gestion del tiempo.

Este enfoque ignora la causa
raiz del problema: la friccion. El
personal operativo no sufre por fal-
to de voluntad, sino por tener que
operar denfro de procesos mal
estructurados, ambiguos o directa-
mente inexistentes. Cuando un lider
carece de una estructura personal
solida, traslada su propia incerti-
dumbre al equipo.

Por fanto, la organizacién perso-
nal del directivo no es un atributo,
es la primera linea de defensa. Un
sisema ordenado permite  prever
las contingencias anfes de que se
conviertan en emergencias. Cuan-
do el lider disefia procesos claros,
establece prioridades innegocia-
bles vy profege el tiempo de su
equipo. Como consecuencia, el
caos desaparece de la piscina. El
problema nunca fue la falta de
horas en la jornada, sino la ausen-
cia de un marco claro que organi-
ce el trabajo antes de ejecutarlo.

2. La organizacién
como acto de
respefo y cuidado
al equipo

En el sector del fitness nos hemos
vuelto expertos en llenar las pare-

des con esléganes sobre el bienes-
far, la comunidad y la excelencia
en el servicio al cliente. Sin embar-
go, la experiencia de cliente es
sencillamente imposible si no esfd
sosfenida por una experiencia de
empleado coherente. Exigir a un
fécnico que muestre su mejor sonri-
sa, que conecte con los usuarios y
que cuide cada detalle mientras
frabaja inmerso en la imprevisibili-
dad vy el estrés operativo es vivir en
un mundo de unicornios.

la verdadera organizacién per-
sonal es, en esencia, un acto de
respefo hacia las personas que
componen la organizacién. lide-
rar desde la responsabilidad vy la
bondad implica comprender que
el tiempo vy lo energia mental del
equipo son recursos finitos. Cuan-
do la direcciéon enfrega  turnos
cambiantes sin margen, priorida-
des confradictorias o directrices
difusas, esté consumiendo la ener-
gia del empleado en gestionar la
frustracién en lugar de invertirla en
el clienfe.

El disefio de un entorno previsi-
ble y estructurado permite al perso-
nal enfocar su afencién en lo que
realmente importa: la interaccion
humana vy la entrega de valor. la
franquilidad operativa se construye
mediante la organizacion de quien
lidera. Cuidar los sistemas que uti-
liza el equipo no es una farea
burocratica, es la forma mas direc-
fa y honesta de cuidar al personal
técnico.

3. De “apagar
fuegos” a la
previsibilidad

Muchas organizaciones han asumi-
do la cultura de la urgencia como
una medalla de honor. Se premia
al coordinador que resuelve un
problema critico a diez minufos de
empezar una clase o al técnico que

cubre una vacante en su dia libre.
Sosfener la operativa de un centro
deportivo sobre la buena voluntad,
el sobreesfuerzo vy la capacidad de
reaccion del equipo no es un
modelo de éxito; es la via mads
rdpida para quemar el falento y
precarizar la calidad del servicio.

Para transformar una cultura
reactiva en una culiura de previsibi-
lidad es necesario establecer una
delimitacion clara enfre lo que es
realmente una urgencia y lo que es
simplemente consecuencia de una
falta de planificacion.  Cuando
fodo es urgente, nada lo es, y lo
importante deja de ser importante.
la organizacion personal comparti-
da exige implantar protocolos clo-
ros donde los roles estén bien defi-
nidos, las expectafivas sean frans-
parentes vy los flujos de comunica-
cién no dependan del estado de
animo del manager de tumno.

Sustituir el heroismo  individual
por la consistencia del sistema
requiere disciplina. Significa acep-
far que lo que ocurre en la sala o
la piscina es un reflejo de lo que se
folera en la gesfion. Al erradicar la
improvisacion del dia a dia, la
organizacién deja de gastar recur-
sos en corregir errores evitables y
empieza a utilizarlos para innovar,
elevar el estandar de la propuesta
de valor y construir una marca soli-
da que se sostiene en lo que pro-
mefe y ejecuta en cada punto de
confacfo.

Marc Lladé

Gestién y Direccion de Insialaciones

Deportivas
Branding & Markefing de Alto Valor
liderazgo esfratégico y operativo
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Las ALIANZAS ESTRATEGICAS
como motor de la

INTERNACIONALIZACION del
SECTOR del FITNESS

La expansion internacional abre nuevas oportunidades para las empresas del fitness,
pero también plantea decisiones que van mas alla de elegir un pais y reproducir alli un
modelo de éxito. Conocer las particularidades de cada mercado, encontrar socios
adecuados y definir objetivos compartidos puede marcar la diferencia entre una
entrada puntual y un crecimiento sostenido. Las alianzas estratégicas permiten
combinar experiencia, recursos y conocimiento local para desarrollar proyectos
capaces de adaptarse y consolidarse en otros territorios.



Por qué construir
relaciones de valor
es clave para
crecer, competir y
consolidar
negocios en
mercados
infernacionales

La infernacionalizacién se ha con-
vertido en una oporfunidad estraté-
gica para las empresas del sector
del fitness que buscan diversificar
sus ingresos, ampliar su mercado y
fortalecer su posicionamiento. Sin
embargo, expandirse mds alld de
las fronteras nacionales implica
mucho mds que abrir nuevos cen-
tros, comercializar servicios en
ofros paises o replicar un modelo

Expandirse a otro pais
exige mucho mas que
trasladar un modelo de
negocio que ya
funciona. Cada mercado
tiene sus propias formas
de consumir, negociar y
gestionar un centro
deportivo. Contar con
aliados que conozcan
esa realidad permite
tomar mejores
decisiones, adaptar la
propuesta y acceder a
recursos y contactos
que serian dificiles de
conseguir en solitario.

de negocio. Requiere comprender
nuevos mercados, adaptarse a dife-
rentes realidades y desarrollar relo-
ciones que permitan crecer de
manera sostenible. En este contex-
to, las alianzas estratégicas adquie-
ren un papel fundamental.

Internacionalizarse:
mucho mds que
cruzar fronteras

El sector del fitness evoluciona en
un enforno cada vez més conecto-
do, competitivo y dindmico. las
nuevas tendencias de enfrenamien-
to, la digitalizacion, el bienestar
corporativo y la crecienfe infegra-
cién entre actividad fisica y salud
generan  oportunidades  para
empresas con capacidad de inno-
vacion vy visién internacional.

No obstante, cada mercado
presenfa particularidades  cultura-
les, econdmicas, regulatorias y de

consumo que condicionan el desa-
rollo de los negocios. Una estrate-
gia que funciona en Espafia puede
necesitar adaptaciones para imple-
mentarse en  Argentina, México,
Portugal o cualquier ofro pas.

Por ello, la infernacionalizacion
debe entenderse como un proceso
de oaprendizaje, adoptacion y
construccion de capacidades. Las
alianzas permiten abordar este
desafio desde una perspectiva
colaborativa, facilitando el acceso
a conocimientos, recursos y relacio-
nes que, de manera individual,
podrian resuliar mas dificiles o cos-
fosos de desarrollar.

Las alianzas como
aceleradoras del
crecimiento
internacional

Establecer alianzas con empresas,
instituciones, asociaciones profesio-
nales, universidades, distribuidores
o referentes locales permite reducir
deferminadas barreras de entrada
y mejorar el conocimiento del mer-
cado de destino.

Un socio local puede aportar
informacién sobre las preferencias
de los consumidores, las caracterfs-
ficas del enforno competitivo, las
précticas comerciales y las particu-
loridades del sector. Este conoci-
mienfo resulta especialmente valio-
so para adaptar la propuesta de
valor y evitar decisiones basadas
exclusivamente en experiencias de
ofros mercados.

Ademds, las alianzas pueden
facilitar el acceso a nuevos canales
comerciales, redes de contacfos y
oportunidades de negocio. Para
una empresa de equipamiento
deportivo, por ejemplo, contar con
un distribuidor local puede facilitar
la llegada @ gimnasios y centros
deportivos. Para una compaiia
especializada en formacién, esta-
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E— nfernacionalizacion

blecer acuerdos con insfituciones
educativas o asociaciones profesio-
nales puede ampliar su alcance y
fortalecer su posicionamiento.

En el dmbito de los servicios, las
colaboraciones también permiten
desarrollar propuesfas  conjuntas,
compartir capacidades y explorar
nuevos segmentos de clienfes sin
necesidad de construir foda la
estructura desde cero.

Compartir
recursos,
conocimiento y
capacidades

Uno de los principales desaffos de
la expansion internacional es la
inversion necesaria para desarrollar
operaciones en nuevos territorios.
las alianzas ofrecen aliemativas
para disfribuir recursos, compartir
deferminados cosfes y complemen-
for capacidades.

Una empresa puede disponer
de una metodologia de entrena-
miento consolidada, una marca
reconocida o una plataforma tecno-
l6égica, mientras que su socio apor-
ta infraestructura, conocimiento
comercial o experiencia operativa
en el pafs de destino.

Esta complementariedad puede
generar oporfunidades de  creci-
miento para ambas partes.

En el fitness, estas colaboracio-
nes pueden adoptar diferentes for-
matos: acuerdos de distribucién,
licencias de marca, franquicias,
programas de formacién conjunta,
proyectos de investigacion, consul-
forfa especializada o iniciativas de
bienestar corporativo.

la eleccién del modelo depen-
derd de los objetivos esfratégicos,
los recursos disponibles, el nivel de
control deseado vy las caracterfsti-
cas del mercado.
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Una alianza estratégica
solo impulsa el
crecimiento cuando se
transforma en un
proyecto compartido.
Elegir un socio
complementario, acordar
qué aporta cada parte y
empezar con una prueba
a pequera escala ayuda
a comprobar si la
colaboracion funciona.
Después, medir los
resultados y revisar lo
acordado permite
construir una relacion
capaz de sostener la
expansion internacional
a largo plazo.

la clave consiste en identificar
qué capacidades necesita desarro-
llar la empresa y cudles puede
incorporar mediante una relacion
de colaboracién.

La confianza y la
adaptacién cultural
como factores
diferenciales

La infernacionalizacion no se cons-
fruye Gnicamente a partir de confra-
fos y acuerdos comerciales. Tam-
bién requiere relaciones profesiona-
les basadas en la confianza, la
comunicacion y el enfendimiento
intercultural.

Las diferencias en los esfilos de
negociacion, los fiempos de deck-
sion, las expectativas comerciales y
las formas de establecer relaciones
pueden influir directamente en el
desarrollo de una alianza.

Para los directivos del sector,
comprender estas diferencias es
una competencia estratégica. Escu-
char a los socios locales, reconocer
su experiencia y construir objetivos
compartidos favorece relaciones
mas solidas y facilita la adaptacion
de los proyectos.

Asimismo, resulta fundamental
evifar la reproduccién automatica
de modelos de negocio. Infernacio-
nalizarse no significa imponer una
propuesfa, sino identificar qué ele-
menfos consfifuyen la identidad de
la empresa y cudles deben adap-
farse para responder a las necesi-
dades del mercado.

Cdémo construir

alianzas
estratégicas
sostenibles

El desarrollo de alianzas internacio-
nales debe formar parte de una
estrategia empresarial definida. No
basta con acumular contactos o fir
mar acuerdos: es necesario conver
fir esas relaciones en proyecios
concrefos, medibles y sostenibles.

Para ello, los CEOs y gerentes
pueden considerar cinco aspectos
fundamentales:

1. Definir objetivos claros: determi-
nar si la alianza busca acceder
a nuevos mercados, desarrollar
productos, ampliar canales
comerciales o incorporar capa-
cidades.

2. Seleccionar socios complemen-
tarios: evaluar su experiencia,
reputacién, conocimiento local,
recursos 'y compatibilidad de
valores.

3. Establecer acuerdos transparen-
tes: definir responsabilidades,
inversiones, propiedad intelec-
tual, condiciones econémicas vy
mecanismos de resolucion de
conflictos.



4. Comenzar con proyectos piloto:
validar la colaboracién en una
escala controlada antes de com-
prometer mayores recursos.

5. Medir y revisar resultados: esto-
blecer indicadores comerciales
y operativos, evaluar el cumpli-
miento de los objefivos y adap-
far la estrategia cuando sea
necesario.

la gesfién activa de estas rela-
ciones permite anficipar dificulta-
des, mejorar la coordinacién y
construir una base sélida para el
crecimiento.

Una visién
colaborativa para
competir
globalmente

la internacionalizacion del fitness
representa una oportunidad para

desarrollar negocios mds diversos,
innovadores y conecfados.  Sin
embargo, el éxito no depende
exclusivamente de la capacidad
de una empresa para competir de
manera individual, sino también
de su habilidad para identificar
oportunidades de colaboracién y
construir relaciones de valor.

las alianzas estratégicas permi-
ten combinar conocimientos, com-
partir capacidades y generar nue-
vas propuestas que respondan @
las necesidades de mercados diver-
sos. También favorecen el aprendi-
zaje organizacional y contribuyen
a desarrollar una perspectiva glo-
bal del negocio.

Para los directivos del sector, el
desafio consiste en incorporar la
colaboracién como parte de la
estrategia de crecimiento, enten-
diendo que una alianza no es

simplemente un acuerdo comer-
cial, sino una inversién en relacio-
nes, capacidades y oportunidades
futuras.

En un mercado global, crecer
no significa necesariamente hacer-
lo solo. Significa saber con quién
construir el préximo paso.

Mariela Villar

Doctora en Economia y Empresa
Infernacionalizacion Empresarial



seguridad en centros deportivos

SEPTIEMBRE:
Un nuevo ciclo

Septiembre tiene algo de comienzo de aio para el sector del fitness. Después del
verano regresan muchos usuarios, llegan nuevas altas, se recuperan rutinas de

entrenamiento y las salas, vestuarios y demas espacios vuelven progresivamente
a una utilizacion mas intensa.

Quienes llevamos muchos afios
relacionados con la seguridad de
instalaciones y actividades depor-
tivas sabemos que cada nuevo
ciclo trae consigo situaciones
conocidas. Cambiardn las tempe-
raturas, llegard el frio, utilizaremos
durante mds tiempo espacios
cerrados, necesitaremos calefac-
cién, ventilacién y una adecuada
calidad del aire. Maquinas y equi-
pamientos acumulardn horas de
funcionamiento, habrd que mante-
ner instalaciones y sistemas, prote-
ger datos personales y garantizar
los derechos y la seguridad de
quienes utilizan nuestros servicios.

Nada especialmente nuevo.

Precisamente por eso, buena
parte de lo que puede ocurrir es
previsible.

Y quizd septiembre sea un
buen momento para hacernos
una pregunta diferente: ademds
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de preparar comercialmente una
nueva temporada, ¢hemos prepa-
rado también nuestra instalacién
para gestionar sus riesgos?

la primera respuesta suele
encontrarse en el cumplimiento de
la normativa. Comprobamos ins-
talaciones, mantenimientos, revi-
siones, equipamientos, emergen-
cias, accesibilidad, proteccién de
datos y todas aquellas obligacio-
nes que resultan aplicables.

Naturalmente, hay que hacer-
lo. Pero la cuestién no termina
necesariamente ahi.

Las normas establecen medi-
das concretas para muchos ries-
gos. Nos dicen qué debemos
hacer, qué condiciones debemos
cumplir o qué controles debemos
mantener. Sin embargo, no todos
los riesgos disponen de una medi-
da reglamentaria especifica y, en
ofros casos, la norma establece

una obligacién general de seguri-
dad sin concretar completamente
cémo conseguirla.

Incluso puede ocurrir que una
medida reglamentaria, siendo
adecuada y estando correctamen-
te aplicada, no resulte suficiente
ante deferminadas circunstancias
particulares.

Cumplir la normativa es obli-
gatorio. Comprobar si ese cumpli-
miento resulta suficiente ante
nuestros riesgos es gestionar la
seguridad.

Ahi aparece la Gestién del
Riesgo.

Su planteamiento esencial es
bastante sencillo: identificar qué
puede ocurrir, analizar a quién o
a qué puede afectar y con qué
consecuencias, valorar el riesgo y
decidir qué debemos hacer para
evitarlo o reducirlo.



En definitiva: evaluar y tratar.

La evaluacién sirve para iden-
tificar los riesgos posibles, no sélo
los probables, y para

analizar y valorar su magni-
tud. Todo ello para poder dar
lugar a su tratamiento.

Sin una adecuada evaluacién
previa, no es posible un trata-
miento eficaz y eficiente.

El tratamiento comienza nece-
sariamente por las medidas
reglamentarias aplicables, pero
puede no terminar en ellas. Si la
evaluacién pone de manifiesto
riesgos para los que no existen
medidas concretas o situaciones
en las que las existentes pueden
resultar insuficientes, habré que
determinar qué medidas comple-
mentarias son razonablemente
necesarias.

Y aqui entra en juego un con-
cepto cada vez mds importante
para quienes tienen responsabili-
dades sobre instalaciones y activi-

dades: la diligencia debida.

Diligencia debida no significa
adoptar todas las medidas imagi-
nables ni pretender eliminar cual-
quier posibilidad de dafo. El
«riesgo cero» no existe. Significa
hacer aquello que razonablemen-
te corresponde hacer ante los
riesgos que podemos prever.

Un equipo que comienza a
mostrar anomalias, un pavimento
deteriorado, una zona en la que
se producen reiteradamente cai-
das, una deficiente renovacién del
aire o un sistema digital del que
depende buena parte del funcio-
namiento del gimnasio proporcio-
nan informacién. Esperar a que
produzcan un dafio para actuar
dificilmente puede considerarse
una buena forma de gestionar.

Por eso puede resultar Util
incorporar a la gestién ordinaria

del centro un Plan de Gestién del
Riesgo.

No se trata de crear otro docu-
mento para guardar en una car-
peta. Su utilidad estd precisamen-
te en ayudarnos a decidir: qué
riesgos tenemos, qué medidas
debemos aplicar, si las que tene-
mos son suficientes y qué debe-
mos hacer cuando no lo sean.

Y también cudndo necesitamos
ayuda especializada.

Hay riesgos cuyo fratamiento
viene suficienfemente determina-
do por medidas reglamentarias
concretas y que pueden gestio-
narse mediante procedimientos
ordinarios de comprobacién,
mantenimiento y seguimiento.
Pero podemos encontrar ofros,
como hemos dicho anteriormente,
sin una respuesta reglamentaria
concreta, o ante los que resulte
necesario determinar medidas
adicionales mediante conocimien-
tos especializados.

Saber gestionar también signi-
fica saber cuando debemos recu-
rrir a quien dispone de esos cono-
cimientos.

Pero hay otra razén para ges-
tionar los riesgos que en una
empresa resulta dificil ignorar: la
econdmica.

Prevenir cuesta dinero. Mante-
ner instalaciones, sustituir equipa-
mientos, formar al personal, revi-
sar procedimientos o incorporar
determinadas medidas de seguri-
dad supone dedicar recursos.

No hacerlo también cuesta
dinero. A veces... mucho mas
dinero.

Un accidente, una averia
importante, una interrupcién del
servicio, una reclamacién, una
sancién, una pérdida de datos o
un dafio reputacional pueden
tener costes muy superiores a los

de una actuacién preventiva reali-
zada a tiempo.

Sin embargo, gestionar el ries-
go tampoco significa gastar indis-
criminadamente més. Precisamen-
te la evaluacién permite estable-
cer prioridades y dirigir los recur-
sos hacia aquello que realmente
los necesita.

Evaluar antes de actuar permi-
te proteger mejor y gastar mejor.

Tan ineficiente puede ser no
adoptar una medida necesaria
como invertir recursos en actua-
ciones que apenas reducen el
riesgo mientras permanecen des-
atendidas otras mucho mds impor-
tantes.

Seguridad, eficacia y eficien-
cia no deberian contemplarse
como objetivos separados. Una
gestién adecuada del riesgo ayu-
da a proteger a las personas y los
bienes, favorece

la continuidad del servicio y
permite utilizar mejor los recursos
disponibles.

Comienza septiembre. Volvere-
mos a hablar de captacién, fideli-
zacién, nuevas actividades, tec-
nologia, equipamiento y expe-
riencias para nuestros clientes.
Todo ello forma parte de la ges-
tién de un gimnasio.

Quizd sea también un buen
momento para incorporar definiti-
vamente esta pregunta:

ila gestion de tu gimnasio
incluye un Plan de Gestion del
Riesgo?

José Luis Gémez Calvo

Experto en seguridad de
instalaciones y actividades
deportivas.
Analista de riesgos.
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Emmm—— morkefing estratégico fitness

La organizacion
personal de la
DIRECCION define
la OPERATIVA

Durante afnos se ha repetido una
mentira en la industria del fitness: si
las cosas no salen en la sala, en la
recepcion o en las actividades
dirigidas, es porque el personal
técnico no esta lo suficientemente
comprometido o carece de
habilidades. Es la narrativa perfecta
porque desplaza la culpa hacia el
ultimo eslabon de la cadena.
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Sin embargo, cuando se analiza la operativa de un
centro deportivo, la realidad sale a la luz: el caos téc-
nico no es un problema de actitud individual, es la
consecuencia direcfa de una direccién que gestiona
desde la improvisacién v la falta de sistema.

La organizacién personal no es un conjunto de frucos
de productividad, ni un listado de tareas en una aplica-
cién, ni una agenda apretada de reuniones. Cuando un
manager vive reaccionando Unicamente a lo urgente y
cambiando prioridades sobre la marcha, esa desorga-
nizacién no se queda en su despacho. Se filra, se
multiplica y termina golpeando directamente al personal
técnico.



1. El caos
operativo no es
falta de tiempo, es
un fallo en er
sistema

En muchos clubes, los técnicos y
coordinadores pasan el dia corrien-
do de un lado a ofro, atendiendo
emergencias de Glfima hora y cua-
drando sustituciones de urgencia.
la respuesta habitual, ante este
escenario, es exigir mayor organi-
zacién personal o impartir forma-
cién en gesfion del fiempo.

Este enfoque ignora la causa
raiz del problema: la friccion. El
personal operativo no sufre por fal-
to de voluntad, sino por fener que
operar denfro de procesos mal
estructurados, ambiguos o directa-
mente inexistentes. Cuando un lider
carece de una estructura personal
solida, fraslada su propia incerti-
dumbre al equipo.

Por tanto, la organizacion per-
sonal del directivo no es un atribu-
to, es la primera linea de defen-
sa. Un sistema ordenado permite
prever las contingencias antes de
que se conviertan en emergen-
cias. Cuando el lider disefia pro-
cesos claros, establece priorida-
des innegociables y profege el
tiempo de su equipo. Como con-
secuencia, el caos desaparece
de la piscina. El problema nunca
fue la falta de horas en la jorna-
da, sino la ausencia de un marco
claro que organice el trabajo
antes de ejecutarlo.

2. La organizacién
como acto de
respefo y cuidado
al equipo

En el sector del fitness nos hemos
vuelto expertos en llenar las pare-

des con esléganes sobre el bien-
estar, la comunidad vy la excelen-

cia en el servicio al cliente. Sin
embargo, la experiencia de clien-
fe es sencillamente imposible si no
estd sostenida por una experien-
cia de empleado coherente. Exi-
gir a un técnico que muestre su
mejor sonrisa, que conecte con
los usuarios y que cuide cada
defalle mientras trabaja inmerso
en la imprevisibilidad vy el estrés
operativo es vivir en un mundo de
unicornios.

la verdadera organizacion per-
sonal es, en esencia, un acto de
respefo hacia las personas que
componen la organizacién. Liderar
desde la responsabilidad vy lo bon-
dad implica comprender que el
fiempo vy la energia menfal del
equipo son recursos finitos. Cuando
la direccion enfrega furnos com-
bianfes sin margen, prioridodes
contradictorias o directrices difusas,
estd consumiendo lo energia del
empleado en gestionar la frustra-
cién en lugar de invertila en el
cliente.

El disefio de un entorno previ-
sible 'y esfructurado permite al
personal enfocar su atencién en
lo que realmente importa: la infe-
raccién humana vy la entrega de
valor. la tranquilidad operativa
se construye mediante la organi-
zaciéon de quien lidera. Cuidar
los sistemas que utiliza el equipo
no es una tfarea burocrdﬁco, es
la forma mas directa y honesta
de cuidar al personal técnico.

3. De “apagar
fuegos” a la
previsibilidad

Muchas organizaciones han asumi-
do la cultura de la urgencia como
una medalla de honor. Se premia
al coordinador que resuelve un
problema critico a diez minufos de
empezar una clase o al técnico que
cubre una vacante en su dia libre.
Sostener la operativa de un centro
deportivo sobre la buena voluntad,

el sobreesfuerzo vy la capacidad de
reaccién del equipo no es un
modelo de éxito; es la via mads
rdpida para quemar el talento y
precarizar la calidad del servicio.

Para transformar una culturo
reactiva en una cultura de previsi-
bilidad es necesario establecer
una delimitacién clara entre lo
que es realmente una urgencia y
lo que es simplemente consecuen-
cia de una falta de planificacion.
Cuando todo es urgente, nada lo
es, vy lo importante dejo de ser
importante. la organizaciéon per-
sonal compartida exige implantar
profocolos claros donde los roles
estén bien definidos, las expecta-
tivas sean fransparentes vy los flu-
jos de comunicacién no depen-
dan del estado de dnimo del
manager de turno.

Sustituir el herofsmo individual
por la consistencia del sistema
requiere disciplina. Significa acep-
far que lo que ocurre en la sala o
la piscina es un reflejo de lo que se
folera en la gesfion. Al erradicar la
improvisacion del dia a dia, la
organizacién deja de gastar recur-
sos en corregir errores evitables y
empieza a utilizarlos para innovar,
elevar el estandar de la propuesta
de valor y construir una marca séli-
da que se sostiene en lo que pro-
mefe y ejecuta en cada punto de
contacto.

Jose Milén

Experto en Gestion Deportiva
Master of Business Administration
[MBA). Master en Consuliorfa y

Gestién de Procesos
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expertos

GYM FACTORY cuenta con los mejores colaboradores de nuestro pais, expertos en las
diferentes dreas imprescindibles para el buen funcionamiento de una instalacién deportiva.
Si quieres saber mds sobre estos expertos y empresas, entra en nuestra pdgina web:
www.gymfoctory.net -> expertos

Jose Mildn

Experto en Gestion
Deportiva

Propietario y Gerente
de Centro geporﬁvo
durante 21 aros
Master of Business
Administration (MBA)
Master en Consultoria y
Gestion de Procesos
Master en Direccion de
Recursos Humanos
Profesor del Master en
Direccién Deportiva y
Salud (Esc. Negocios
C.C.1.S. Valladolid)
Experto en Marketing
Estratégico

Ponente en diversos
evenfos de gestion
deportiva

Técnico Superior en
Prevencion de Riesgos
Laborales

Auditor Lider en
Sistemas de Calidad

Acreditado del Modelo
E.FQ.M. de Excelencia
Entrenador de Natacién
Waterpolo (R.F.E.N.)
aster Instructor PADI
(Professional Association
of Diving Instructors)

Jose Luis Gémez

Calvo

Director de seguridad.
Analista de riesgos.
Experto en Planes de
seguridad para
instalaciones, actividades
y eventos deportivos.
Auditor de seguridad de
instalaciones deportivas.
Experto en planes y
simulacros de evacuacién

or emergencia

ocenfe en diversos
Master y Cursos
Superiores universitarios
Autor de varios libros y
articulos sobre seguridad.
Conferenciante.
Analista de sucesos de
seguridad en programas
de television.

.
Marc Lladé

Cestién y Direccién de
Instalaciones Deportivas
Experfo en branding v

eneracion de alio valor

BA en Cesfion
Direccion de Insfalaciones
Deportivas
Coordinador de varios
departamentos deportivos
Técnico e instrucior de
moltiples disciplinas
Consultor de marketing
online
Disefiador gréfico y web
Branding e identidad
corporativa
Formacién en finanzas
corporativas, gesfién de
eventos y PNL'para ventas
Formacion en estrategia y
Encmg

ractifioner PNL
Formacion en negocios y
administracién de empresas

Tere Luque

Fundadora de Tere Luque
Consulting, consultoria
esfratégica para proyectos
de fitness y wellness.
Fundadora de Fitness by Tes
e Infinity Ride TV, implaniado
este Ulimo en mds de 20
centros deportivos.
Direccién comercial y
direccién técnica en QSport
Terrassa - Quirés Granados

port.

Desarrollo comercial y
roducto fitness en Beat
rogrammes / Synergym.

Key Account Manager

nacional en Bodytone.

Fitness Manager en Q

Wellness - Quirés Sport

Sabadell.

Méster formadora de ciclo

indoor en Life Fitness.

Autora del informe

estratégico Urban Longevity

Club - Mapa de una

cafegoria emergente.

Creadora de la' metodologia

Experience & Business

lethod.

Més de 30 afios de

frayecioria en el secfor del

fitness.
terelugue.com/informe-
urbanongevityclub

Mariela Villar

Creadora & Direcfora del
Sistema Embarazo Actfivo®
www.embarazoactivo.com.
Formadora en Argentina,
Colombia, Chile, Espaiia,
Per, México.
Avales: ACSM - American
College of Sports Medicine,
NASM - Nafional Academy
of Sport Medicine, AFAA
- Athlefics and Fitness
Association of America
Phd Candidate - Economia
& Empresa. Universidad
Castilla La Mancha.
GO Fit. Formadora y
referente Actividades con
Embarazadas y Post Parfo.
Espafia y Portugal.
Asesora de confenidos
ALTAFIT Gimnasios.
Coordinacién Programa
RSE - Talleres de Acfividad
Fisica para embarazadas
mamés recientes. Unidad
enitenciaria 31. Bs. As.
Argentina (2012 - 2014),
Aranjuez, Madrid, Espaiia

Docente Universidad
Nacional de La Plata y
Universidad de Bs. As.,
Argentina (1998-201 2).
Méster en Markefing y
Direccién Estratégica de
Empresas. UCW?.

Post Grado Iberoamericano
en RSE. UCIM

Lda. en Administracion.
Universidad de Buenos
Aires. Argentina.

Prof. Universitaria
Educacién Fisica.
Universidad Nacional de La
Plata. Argentina.

Manel Valcarce

Doctor en Actividad Fisica
y Deporte, mencion en
Cestion Deportiva.
Licenciado en Educacion
Fisica.

Méster en Administracion y
Direccién del Deporte.
Diplomado en Ciencias
Empresariales.

Director Gerente Valgo.
Colegiado 8709.
www.manelvalcarce.com

Roberto Ramos
Pifieiro

Director General de
BeOne Fitness & Sport
(Serviocio), uno de los
principales operadores de
instalaciones deportivas
de Espafia, con més de
1.000 profesionales y
una amplia red de centros
deportivos.
Mas de 30 afios de
experiencia en direccidn
estratégica, gestion,
expansién y fransformacion
de organizaciones
deportivas piblicas y
Erivodos.

specialista en esfrategia
empresarial, colaboracién
publicoprivada, liderazgo,
innovacién y desarrollo de
la industria del fitness.
Vicepresidente del Clister
Galego do Deporte e o
Benestar.
Vicepresidente de
AGAXEDE (Asociacion
Calega de Xesfién
Deportival.
Vocal de la Junta Directiva
de FNEID (Federacion
Nacional de Empresarios
de Instalaciones
Deportivas).
Vocal de la Junta Directiva
de ASOMED.
Premio Calicia Saudable
(Xunta de Galicia) y
Premio AGAXEDE a la
Mejor Cestién Deportiva
Empresarial y Gestor
Deportivo de Galicia.
Ponente habitual en
congresos nacionales
e infernacionales sobre
gestion deportiva,
innovacién, liderazgo,
colaboracion poblico-
privada y tendencias del
sector fiiness.
Autor de arficulos de
andlisis y opinién sobre
esfrategia empresarial,
salud, deporte y evolucién
de la industria del fitness.
Referente en el impulso

e modelos de gestién
orientados a convertir
los centros deportivos en
auténticos espacios de
Eromocién de la salud y el

ienestar

Carl Rohde

Durante la dlfima década el
Prof. dr. Carl Rohde ocupd
cdtedras de Prevision de
Futuro e Innovacién en
Shanghai (Instituto de:
Tecnologial, Barcelona
(escuela de hosteleria EUHT
Sant Pol) y Paises Bajos
[Academia de Industrias
Creafivas).
Ha desarrollado una
mefodologia para realizar
una observacion de
tendencias validada, con un
ejército de cazadores
eniales en todo el mundo.
leva a cabo proyecos
continuos de previsién futura
en fitness y salud, hosteleria,
lujo, alimentacion y
mcrkeﬁn? dirgito\.
Durante la Glfima década
colaboré con 54
universidades en cuatro
continentes y con un ejército
de unos 10.000 Cool
Hunters.
Es un orador principal
infernacional.
Cuenta con una seleccién
de clientes/socios a lo
largo del tiempo (dentro del
ambito del fimess y la
salud): Nike, Footlocker,
Unilever, Europe Active
(Colonia, Shanghai), Life
Fitness.
lleva a cabo una serie
continua de entrevistas con
lideres de opinién
internacionales en fiiness v
salud (150) y hoteleria (80).
Todo a nivel (sub)CEO-suite.
Autor de confenidos en
Gym Faciory desde 2024
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Directorio de empresas

as0ciaciones

Asociacion de Empresarios del Deporte de Andalucia (AEDA)
C/ Granada 3, 4° planta 41001 Sevilla - Tel. 645429814 - hitp://
aedo-andalucia.es - administracion@aedarandalucia.es
AFYDAD [BMC] - Ronda Maidls, T - Oficina 116-118 - 08192 Sant
Quirze del Valés [Barcelona] Spain.www.cfydad.com
Asoc. Espariola de Bronceado [AEB] - C/ Adbay, 225 enfiesuelo 1°-
08021 - Barcelona - Tel. 902170652 - Fax: 92008676 - www.ceb
asociacion.com
Asociacién Esporiola de Ciclismo Indoor [AEC - C/ Son Juon de
Sohagtn, 17 B - 24007 - leén - Tel. 987236259 - fercalobozo@hotmail.com
Asociacion espariola de fitness
aerdbic AEFA - C/ Inmaculodo r° 2§
- 08017 Barcelona - Marcas: LES MILLS, BTS
Asociacién Esporiola de lucha contra el fuego [Asell]- C/ Escalona,
61, 1° Puerta 13/14 - 28024 Madrid - Tel. 915216964 - Fox
915215815 - administracién@aself.com
Asoc. Espariola de Wellness y Spa - ¢/ Ave, n21, 4
A 28033 - Madid - Tel. 913 81 46 76 - www.
halneariosurbanos es
Asociacion Nacional de Entrenadores de Pilates - Avda. Cortes Volencio-
nas, 8 T 963447300 - 46015 Volencia www.onep@aneprpilates.com
Asoc. Espariola de Pilates Tai Chi'y Qigong [AEPTCQ). Con
més de 20 delegaciones en Espaio. C/ Arce, 4 - 3%B - 28100
- Alcobendas [Madrid) - Tel. 609024856 - alfredomoya73@ychoo.es
Asoc. Espariola Fisioterapia en el Deporte [AEFDEP] - Conde de Peicher, 38
- 2° deha. - 28006 Madid. Tel: 91401 1136 - info@ofinet - wwwcefinet
Asociacién pora el registro espofiol de profesioncles del Fitness
(Enssap) - Borcelona - Te. 689715741 - van@wanmaldonado.es
Asoc. Madrilefia Emloresorios Servicios Deportivos [ASOMED] - ¢/
Diego de leon, 58 - 17 izq. - 28006 - Madrid - Tel. 914322974 - Fox:
914350976 - info@asomed.es

clases colectivas

Sistema ABE  C/ Cigareras 3 - 28005 Madrid - Tel:
910117029 - wwwsistemaabe. e - info@sistemacbe.es
[Telegim. TV} - C/ Caspe, 126 enflo 4° - 08013 -
Barcelona - Tel. 932659070 - Fax: 932654635 - jose@telegim.iv

complementos y accesorios
deportivos

Aerobic and Fitness (Bosu, O'live, Thera:Band, Flowin)
- C/ Narcis Monturiol, s/n PolInd. Sclelles Il - 08253 -
Sant Salvador de Guardiols (Barcelona) - Tel. 938355950 - Fax: 938355954

- markefing@aerobicyfiness.com - www.cerobicyfiiness.com

Leisis [Akkua, Decoplastic, HydroTone] - Poligono Indusial de Carer de les
Foies, 11, Nave 3, 46669 Sant Joanet [Valencia] - Tel. 962235688 - Fox:
962235004 - leisis@leisis.com

Macario Corente, S.A. [Cardiosport, Caf] - C/ Toles de Mileto, 2 5/n
Pol. Ind. Mapfre - 28800 - Alcald de Henares - Madrid - Tel. 918873737
- Fax: 918828225 - info@macario.com

Biomedsalud - Pol. Ind. Noain - Esquiroz, C/H, 2 - OF. 215 - 31191
Golar - Tel: 649265292 - www.biomedsalud.com - info@biomedsalud.com
BoxPT Equipment - Rua de Penalves 1206 - Pévoa de Vorzim 4490-542 -
Portugal - Tel: +351 912144959 - www.boxpt.com - geral@boxpt.com

By Lebron - C/ Jufon Camarlo, 47 - 28037 Madiid - Tek:

910712689 - wwwibytebron.com - comerciol@bylebron.com

MBT MBT] - C/ Aribau, 275 - 08021 - Barcelona - Tel. 932010289 -
Fax: 932010978 - info@es.mb.com

Capiton Nugget C/ Camino de la Zorzuela, 13- 1° lzg. - 28023 Madid -

Tel: 915295027 - www.capitannugget. com - Fmail: info@copitannugget.com

Myzone Tel: 615298118 - www.myzoness _, info@myzone.es

Polar Electro loérica Polar] - Av. Ports D'Europa, 100 T° planfa - 08040 -
Barcelona - Tel. 935525898 - Fax: 935525899 - info@polariberica.es
Priwel [Priwe]] - ¢/ Dr. Guiteras, 1 - 08360 - Canef de Mar - Barcelona
-Tel. 937506959 - Fax: 937506959 - priwel@privel.com

Readfive Sports [Fexd Bar, Reaciva Sports, Xco Tainer] - C/ Pino 38 - 31 -
03110 - Muchamiel (Alicante] - Tel. 916236029 - info@reacivesports.com
Red Wellness SL. C//Isla de Cércega, 63 - Pia. 7 - 46520 P° Sagunio-
vewrerdwellness.com - info@redwellness.com

Sanluc regalos publicitarios,s.l. C/ Paseo de Bachileres, 4- 45003 Toledo
Tl 923544 7 Fax. 925253835 - www.sanluc.es direccion@sanluc.es
Thomas Wellness Group C/ lanzarcte, 13, Bojo B~ 28.703 SS. de fos
Reyes [Madrid). Tel. 91 661 76 07 - email info@homas.es - www.homos.es
Trimsport (Trimsport] - C/ Monteso, 44 Tocal - 28000 - Madiid - Tel.
913090941 - Fax: 914028846 - rimspori@rimsport.com

WAVE' (Thomas Welhess Group] - C/ lanzarore, 13. Bajo B.- 28703 S5
de los Reyesiadid - Tel. 9166176 07 - email info@homas.eswww.homas es
X-treme [¥éreme] - Polnd Azque C/ Bolvia, 47 - 28806 - Aleclé de Henares
[Madrid) - Tel. 918835733 - Fax: 918835734 - x@xremefiness.net

consultoria

Ases XXI C/ Ariuro Soria, 187, Sétano 2, Pla. 3 - 28043 - Madrid -
Tel: 91 515 37 07 - www.ases? ] .es - Email: info@ases? 1 s

Cardioscan Espofia Farigola, 1608440 - Cordedeu [ Borcelona | - Tel.:

+34 932 252 843 - www.cardioscon.de

Disdoor ¢/ Zoragoza, T - PI. Hemanos Andiés - 28970 - Humanes de

Madid - Tel: 916420641 - juan@disdoores

Estorem C/ Secoyo, 14 - 2” plania - Oficina D - 28044 - Madrid. Tef: 800

007 230 - holo@estorem.es www.esforem.es

Fitness Deluxe Avdo. Madid, 44 - 28750 - Son Agusiin de Guadali |

Madid) - Te: 91871 Q£|1:7 6- e»goi\-:l inff@gghquahryﬂmess C§m —
ness & Healt Solutions  [myofy| Paseo de o

M=OEX (o 150 P15 28045 o B O

196 60 64 - wwwmyobk.es - Email: info@myofx.eu

Funcore C/ Julivert, s/n - 08860 Borcelona - Tel: 636443695 - www.

fun-core.com

Global Relax  C/ Avda del Oro, 13 - 45200 Tescas - Tokedo - Tel:

902114677 - www.globalrelox.es - info@ociorelox.es

Tondlinics C/Av. Anfonio Almela 29 - 46250 [Aloudia - Velencia - Tel: 960

606 200 - www. electolisisierapeutica.com - info@ionclinics.com

[soinercial Paseo de lo Castelana 40, 8°- 28046 Maodid - Tel: 914 872

406 - wwwisoinercial.com, info@isoinercial.com

Justit electrofiness C/ Viori, 125, baje- 09006 Burgos - wwwjusfispain.

es - jsanfo@ridarium.com

Kul Fitness C/Cloria Fuertes, 17 - 4197 - Velencina de fa Concepcién - el

856152892 - www.kulfiness - Com Email: maria.chvorez@kuffimess.com

Kutara Fitness ww kutora.com - irainerone@kutora.com - Tel: 603412983

Chano Jiménez Consultoria C./ Alberto Juzdado £,
Brunete. Madrid - Tel. 626 159 417 - www.chanojimenez.
com_info@chanojimenez.com
Elifitpro Avdo. Maestro Rodrigo, 13- 46002 Volencio. Tel: 686141503
- s.rico@elifitoro. info
fit&ee C/ Sagués 47 - 0802 - Barcelona - www. fiandfeeles Emall
dani@fitandfeel &5
Liclera Sport Consulting Camino de fo Goleta, 2, 3104007, Almeria
-Tel: 950 092 801 - info@liderasport.com - www.iderasport.com
Liting Group C/ Vllespir, 19 - 08173 - Sont Cugat del Vallés -
Bo[ce?ona' Tel: 961168986 // 935878098 - lidial@iftingroup.com
MH Sport Management Calle de [Escor n° 26 - 08039 Barcelona - Th
617487412 - Mall: mireichemandez@mhsporimanagement.com - wwi.
mhspormanagement.com
Unotit Deporte, ocio y gestidn Avenido Espario, 7 - 46138, Rofelbufil
-\lencia - Tel. 96 30{ 8] 05 - www.unofi.com - info@unofit.com
Vo|?o Piatesgo, Deporshop, Training Soluion, Deporbook] Calle de lo
Indulgencia, 12 local - 28027 - Madiid - Tel. 902 012 571 - Fox. 902 012
572 - velgo@valgo.es

Byomedic System, S.L.U. [Byomedic] - C/ Ripoll, 80, Local - 08210
'gorberd del Vallés - Barcelona - Tel.: 93 730 67 32 - Mévil: 666 439
719 - Movil: 636 508 323 - byomedic@byomedicsystem.es - www.
byomedicsystem.s - www.vibalance.es - www.mastercede.com
CefarCompex [CeforCompe| - Avda. Comells, 144 - 1°- 4- 08950
- Esplugues de Llobregat - Barcelona - Tel. 934 803 202 - Fox:
934733667 - marketing.spain@djoglobal.com

Cover-fit- Crio. lorca s/n Venta Cavilla - 30400 - Caravoca [Murcial - Te.
068728702 - Fox: 969728702 - info@coverfit com

Provenga 505 - 08025 Barcelona- Tel: 934 560 945 -
www.gedofomacion.com - info@gedoformacion.com
We did it Murkeﬁng S[ C/ CRONCS 10, 2, 1° - 28037 Modrid
Tel: 910704406 www.grupowdi.com

entrenamiento

ATER G C/ Aleals, 147 - 2°1 - 28009 Modrid - Tel: 913616909 -

www.lunasolufions.es - pablo@lunasolutions.es

[Telegim. TV) - C/ Caspe, 126 enflo 4°- 08013 -
Barcelona - Tel. 932659070 - Fax: 932654635 - jose@elegim.iv

Ensa Sport Avda. de lo Industria, 3 - 41960 Gines - Sevila - Tel
662358019 - a.verano@ensasport.com

Daedo Infernational [Daedo) - C/ Balmes, 55 bojo - 08007 -
Barcelona - Tel. 934512308 - Fax: 933230968 - daedo@daedo.com

Entrenarme SL. C/ San Vicente n° 71 pia 4 - 46007 - Valencia - Tel:

900 83 44 71 - www.entrenarme - Email: info@entrenci.me

Dofren Via Naziondle, 14b- 33010 Magrano in Rivera [UD]- Feia-Tek:[+34]
0432671714 - infospain@dofren.es - www.dofren.s/www.dofien.com

Evolufio - Get Fit Villaviciosa ST Avda. Quitapesares, 20 nave 42°
28670 Villaviciosa de Odén - Madrid - Tel: 911723217

Easy Motion Skin Espafia SL. Cami deni Xobia s/n 03700 Denia - Alcante
-Tel: 647988790 - www.easymofionskin.es _emall: linobasic@yohoo es
Elina Pilates (Fina Piotes) -P1 . Morea Sur, nave
89- 31191 -Bericin [Navarra) - Tel. 948310791
- Fox: 948317352 - info@elinapilates.com

Fitness Renove SL Pol. Ind. Ventorro del Canto, C/ Veldemoro, n°3 -
28925 Madid - Tel: 916287429  Fax: 916287425 - www.
fif ve.com Email: finessrenove@finessrenove.com

[PG C/logosco, 36-2°A - 28001 Madiid - Te: 872591436 - ww.
endemologie.es - comunicacion@bring.es
[ymphocell - Qderm Paseo de Aroyas, 10- 28860 Paracuellos del Jorama
- Madid - Tel: 916253215 - www.aderm.es Email: apardo@qderm.es
Maonufacturas Deporfivas Viper, S.A. ¢/ de lo Mora, 12 - Pl Badclona
Sud Grandland - 08918 - Baddlona - Barcelona - Tel: 933004600 - viper@
vipersport.com
Moype Sport SA C/ Gellieo Gallei, 116 - 28930 Madid - et
915418946 Fax: 916686414 - vww.moype.com - gonzalo@moype.com
Ojmar SA Poligono Indusricl lerun,  S/N; 20870
Elgoibar, Gipuzkoa - Tel: 943 74 84 84 - www.ojmar.com
- leisure@ojmarcom
Ology SL. C/Energio, 16-08940 Comella de Uobregat - Barcelona - Te:
933/77252- wwwjoqv.ey comercial@logy.es
Proinertial  C/Costomar Cria. N-11, 642 - 08349 Cabrera de Mar -
Barcelona - Tel: 930028433 - www.proinertial.com - info@proinertiol.com
Radical Fitness Avinguda del Guix, 2, 08915 Badalona,
Barcelona-Tel: 6768714 48 -nfo@proinertal.com - ww.
proinertial.com
Runonfit training center- Glorieta Europa, 2- 28830 - Son Femondo de
Henares (Madrid] - Tel: 916217820 - www.unorfit.com - hola@runonfit.com
Senso Pro Trainer Avda. Alcalde |, Ramirez Befhencoutt, 6 - 35003 Los
Polmas de Gran Ganarias - Tel: 928369315 - www.sensoprotrainesch,
sensopro.spain@qmail.com
Shoppin rilates Avinguda del Rege de Veléncia, 100 - 46006 Vokéncia
-Tel: 963717737 - www. shoppimpﬁmes com - info@shoppingpilctes.com
Ski Simulator Carretera e fa Providencia N. 1482 - 33203 - Gijén- Asturics
- Tel: 649458454 - skscrisfina@skisimulatores
Slim Belly  VelenfinlinhofStrosse, 8 - 8T829Munich ~Alemaria - Tek:
699339615 - www.simbell.com,/es Email: ec@qreinwaldercom
Slim Sonic Spain C /Menendez Pelayo, 39 8 - 39600
Sontonder Tel: 942 253 311 - 609 854 970 - www.
quimipro.es - info@quimipro.es
Spacewheel Corso Indipendenza 31 - 10086 - Rivarolo Canavese - fiolio -
Tel: 3463646632 - www.spacewheel.it email: info@spacewhesl it
Swimsuit Dryer Iberica S C/ D Roux 32, bajes 1°- 08017 Barcelona -
Tel: +34 676992795 - www.swimsuidryeres Email: info@swimsuitdryeres

Jumping Fitness 1. Jaizbel, 9 Bajo - 20160 Losarte- Oria - Te: 943
363346 - www.jumpingfiness.es - davidrodriquez@gymsaitolasarte.com

Tech-Best Fitness ¢/ Oriente, 22 - 28220 - Majadahonda - Madid - T:
911996881 - f ros@iechbesfiiness.com

F&H Fitness [F & H Finess) - Ploza iberiad, 4 - 12540 - Viarecl (Cosielon] -
Tel.: 964538447 - Fax: 964526604 - ih@hyhiiness.com -www yhfiiness.com

Teenter C/Informafica, 6 - 28923 Madrid - Tel: 910569516 - www.

fcenteres - info@icenter.es

Five Fingers C/ De Lo Mora, 12 -Pol. Ind. Granlond - 08918 Badalona
- Barcelona - Tel: 933004600 - wwwvipersport.com - guilemsolsona@
psksport.com

Fuji Mae, SL [Fuji Mae] - Con Albareda, 57 [Pol. Ind. EI Congosf
08760 Mariorell- Barcelona - Tel: [+34] 93 775 04 33 - info@fjimae.
com - fujimae.com/

Golfplanet Com Vell de Sinev, Km 10, 07198 Palma, Tles Bolears -
Tel: +34636028543 angel_clubmaker@hotmail.com

Jumpfit C/ loskorain, 3~ 20400 Tolosa - Tel: 662952307 - www.
jumpfites _email: info@jumpfit.es

Laguna Sport [Gamasport, Laguna Sport, Top Ring] Pol. nd. £l Roposal
[1San Fluchos, Parc. 60 - 26580 - Amedo (la Rioja] - Tel. 941385013
- Fox: 941385014 - info@lagunasport.com

Trib3 Ramirez de Arellano 17 -7° - 28043 Madrid - Tel: 627116236 -
Wawwirib3.es - rod@irib3.es

Urban Sport Club C/ Principe de Vergaro, 112 [ Espacio Utopicus] -
28002 Madrid - Tel: 605880999 - www.utbansporiclub.com/es - Emall:
marc. forres@urbansporiclub.com

Wiemspro C/ Jacinio Verdaguer, 11 -locol - 29002 Mélaga - Tel: 952
643 433 - info@wiemspro.com - wiemspro.com

equipamientos

Agiieto Médiid - Tel: 653848429 - qustavo@qrupoaguero.com

Biologica C/ Froncesc Macig, 80 - 08530 La Gariga - Borcelona - Tel:
938718147 - www.bHbiologicates - Email: biologica@btbiologica.es
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Tecnolop C/ o Polacios, T3 -10°G - 28029 Modid - Te: 638509907 -
wwwecnolop.es Email: info@ecnolop.es

Topsec Toeria C/Afboleda, 14 - 8031 Madiid - Tel: 900373296 - wwa.
fopsecequipement.com/es_Email: c.garciaroco@opsec.f

Toxic Workout C/ Alcanar, 6 Enflo. - 12004 Casiellon - Te: 627979069
- www.joxicworkoutes - urbonsheetdesign2016@qmail.com

Trotec Esparia Avda. de o Industia, 85 - 28970 - Humanes - Madrid - Tel
911873490 - infoes@hotec.com

United Fusion Avda. de La Retamas, 9 - 45950 Casarrubios del Monte
- Tel: 916419092 Fax: 911412668 - www.unitedfusion.es - Email:
unitedfusion@hotmail.es

Vacu Adtiv Rejo 43/1 - 76200 Supsk - Polonic - Tel/Fox: +48 59 843
43 43 - wwwivacuadtivpl Email: info@vacuaciivpl

Vision L C/ Uuemaior, 75 07006 Polma de Mollorca - Tel.:
871180045 - wwwaisiorrbody.com - espana@visionbody.com




Woterform - Infernctionl Development 19 e Movice Revel - 25200
Montogliord - FRANCE - Tel: +33 3.81.90.56.56 - Fax: +33 3.81.90.59.67
- www.waterformelipse.com - benjomin@wcterform.com

\Mems;)ro Calle Jacinto Verdaguer, 11, 29002 - Méloga - Tel: 952 643
433 - info@wiemspro.com — wiemspro.com

World Jumping SRO. C/ Calle Comerin 4, - 28907 Modrid- Tl
+34 622 182°360 / + 34 675 816 150 - wwwworldjumping.com -
info@madjumping.com / espana@wordjumping.com

federaciones deportivas

Federacién de Fisioculturimo y Fiess en o Comunidad de Madrid
[FFFCM) - Paseo de la Chopera, 84 - 28100 - Alcobendos [Madiid) - Tel.
916616220 - Fax: 912293841 - wwwiblfmadid.com

Federacion Espariola de Aerdbic y Fiiness [FEDA] - C/ Docior Exguerdo,
105. Despacho 5. (28007) MADRD - Tel: 91 400 96 46 / 644 10 20
90 - fedo@feda.net - vwwieda.es

Federacion Espariola de Entrenadores personales y Filness [FEEPYF-
Avda. los Amendros , 2-20% Campolivar - 46110 Godela Velencia. Tel.
961197022 info@feepyf.com

Star trac, Nautius, StaitMaster, Schwinn) - C/ Fructuds
Celabert ¢ - Sant Joan Despi - 08970 Barcelona - Tel
934808540 - Fax: 932809989 - www.corshealthandfiiness.com, info_
spain@corehandf.com
Embarazo Activo - Formaciones Profesiondles y licencios pora cenros
finess y de salud. Aval Infemacional ACSM — AFAA = NASM.
formaciones@emborazoaciivo.com - wwaw.embarazoaiivo.com
EFAD - Escuela de Formacién Abierta para el Deporte. ¢/ Violeta Parra,
9 - 50015 Zorogoza Tel: 976700660 / 900922288 - ccabro@
esfudiosabierios.com

[Equiibruium Pilates Method] - C/
Sania Cataling, 3 bajo - 20004
- San Sebastian (Guipuzeoa) - Tel. 943426900 - info@equiibriumpilotes.net
Escola Universitaria Formatic Barcelona - 66 Passeig de Gracia //
Passeig de Gracio, 71 - 08007 - Barcelona - Tel: 932156800 - fomnaic@
formaticbarcelona.com
ESIC- Camino Veldenigrales, s/n - 28223 - Pozuelo de Alarcén - Madiid
- 914524100 - jacobo.caballero@esic.edu
Escuela Nacional Bio Natura - C/ Virgen de loreio, 4 - 41017 -
Sevillo - Tel. 955683999 - Fax: 954271417 - info@bionatura.net

Federacion Espariola de Fisioculturismo y Filness [FEFF) - C/ Pirnecs, 22
- 08397 - Pineda de Mar (Barcelona) - Tel. 937664058 - Fax: 937664059
- www.fobrspain.com

Federacién Espariola de Halterofliar [FEH] - C/Numancio, 2 - Local -
28039 Madiid. - Tel.. 914594224 - Fax. 914502802 - www.fedehlierorg
Federacién Espariola de Kickboxing [FEK] - Poligono de Urinsa,
Calle de los Pintores 2, 28922 Alcorcon, Mcdm’dﬂe%: 91 616981 -

fekm.secretaria@qmail.com- www.fekm.es

Euroinnova Business School - P | la Emito, ¢/ Abefo, Ed. "Centro

Empresas Granada” Secretaria: Oficinas 1y 1D (Fase I|- 18230 - Atarfe

Granada - Tel: 95805020 - formacion@euroinnova.com

Federacién Espariola de Aerdbic y Fitness (Aerobifion, Fifness Day)

- C/ Doctor Esquerdo, 105. Despacho 5. (28007) MADRID - Tel: 91

40096 46 / 64410 20 90 - feda@feda.net- www.feda.es
Federacion Espariola de Pilates [FEPTC]. Con mas de 20
delegaciones en Esparia. C/ Arce, 4 -3°B - 28100- Alcobendas

Federacion Espariola de Lucha [FEL - C/ Amos de Escalante, 12 bajo
- 28017 - Madrid- Tel. 914061666 - 914061675 - www.felucha.com
Federacion Espafiola de Pilates [FEFTC]. Con més de 20
delegaciones en Esparia. C/ Arce, 4 -3°B - 28100- Alcobendas
[Madrid] - Tel. 609024856 - www.federacionespanolapilates.com
Federacion Espariola de Taekwondo [FET] - C/ Alvarado 16 - 03009
Alicante - Tel: 965370063 - presidente@fetoekwondo.net - www feioekwondo.net
Federacion Madrlefia de Gimnasia (PG| - C/ Aoyo del Olver, 49. 1°-
28018 Madid - Tel. 917251649 - Fax: 913558338 - informo@fmgimnasia.com
Federacién Nacional de Empresarios de Instalaciones Deporfivas
[FNEID| - C/ Diego de leén , 58 - 1° Zg. - 28006 Madiid - Tl.
914322974 - Fax: 914350976 - info@fneid.es
FEM: Federacién Espariola de Mugendo C/ Afonso X1, 92 CP
08006 - Barcelona - Tel: 656.375.444
Real Federacion Espafiola de Gimnasia [FEG]-C/ Feroz, 16-7dcha-
28008 - Madid - Tel. 915401078 - Foxc: 915400990 - wewwmigimnasic.com
Real Federacion Espafiola de Judo y D.A. RFEDA] - C/ Feroz, 16-
28008 - Madrid - Tel. 915594876 - Fax: 915476139 - www.fejudo.com
Real Federacion Esporiola de Karate y D.A. RFEKDA] - Vicente
Muzas, 4 - Entreplania - MADRID 28043 - Tel: 91 5359587 - Fax: 91
5345490 - www.rfek.es - rfek@rfek e
Real Federacion Espariola de Natacién (RFEN] C/ Juon Esplondit, T -
28007 - Madrid - Tel. 915572006 - Fax: 914097062 - www.fen.es
Shark Boxing Equipment (Shark and Munich] - Avd. Josep Torradelos,
267 - 08901 - Hospitalet del Liobregat (Borcelonal - Tel. 932601219 -
Fax: 934744488 - info@sharkboxing.com
WAMAI: Worls Amateur Martiol Arts Carer Vic, 22, 08006
Barcelona - Tel: +34 656 37 54 44 - info@wamai.net

formacién

ADEF Deportiva (Gesfion y Senicios Deporiivos Andaluces| - Avenida
Pio Parojo, 8 - 29017 Mélaga - Tel: 952398168 Fox: 952072188 -
adefdeportiva@qmail.com

[Madrid] - Tel. 609024856 - www.federacionespanclapilates.com
Fitconcept Pro Tel. 622001791 - emestoacostaeac@qmall.com
[Firdlfe] C/ Del Mig, 3 - Pol. Ind. Plo d'en Coll - 08110 -
Montcada i Reixac Barcelona - Tel: 935948063 -
fomacion@fitdlite.es
[Coaching aplicado a profesionales del sector del Fifness|
- Avd. Polico Jorge Vigon 22 - Entreplania, despacho 4 -
26003 Logroio [Lo RiojalTel: 941 037 984 | 676 460
009 - info@coachingcamp.es - coaching.comp
FIVESTARS  Internafional graduate school Calle
Juan Martinez Montariés n°2 - 20004 - Mélaga - Tel:
[+34) 951 70 40 70 - info@fivestarsfiness.com - fivestarsfitness.com
Fundacion Pilates [Fundacian Plaes| - ¢/ Feo. Zea, 4 - 28028 - Madid
-Tel. 917011591 - Fax: 917011592 - fundacion@fundacionpilaes.org
Ges Formacion C/ Enrique Granados, 2 - 18210 - Peligros - Granada
- Tel: 958402095- david@gesformacion.es
IFBB (Curso de Enfrenador Personcl] C / Dublin, 394 Centro Empresariol
Europolis- 28232 los Rozas [Madrid). Tel: 915352819 Fax: 916361270
- marketing@santonja.com
[ Job Fitness C/ Ploza del Toro, 1 - 28760 Tres Cantos - Madrid - Tel:
607141587 - www.ijobfitness.com - info@ijobfitness.com
IMF Business School ¢/ Bemardin QObregén, 25 - 28012 - Madrid
Tel: 913645157 - Ext. 1204 - jpolo@imf.com
Instituro IsaF {isof] - C/ Octovio Vicent Esculior 1°3 bojo, esquina Av.
Padre Tomas Montaiiana - 46023 - Valencia - Tel. 961096820 - Fox:
961096820 - info@insitutoisaf.com
Jumpﬁl C/ loskorain, 3 - 20400 Tolosa - Tel: 662952307 - www.
jumpfit.es _email: info@umpfit.es
Jumple By Aerower C/ Afoz del Pi, 14, 03530
la Nucia - Alicante - Tel: (34] 966 895 967 -
aerower.com/jumple - jumple@aerower.com
Life Santé (Lfe Son| - ¢/ Anquitectura, 54° - 41015 - Sevilla - Tel.
902014118 - info@ife-sante.com

AEMA [AEMA] - C/ Monteso, 44 local - 28006 - Modrid - Tel
914023474 - Fax: 914028846 - cema@irimsport.com
Aerobic & Fiiness [Aerobic & Finess| - ¢/ Narcis Montuiol, s/n P Solells [ -
08253 - Sont Sahvador de Guardiolo[Barcelona) - Tel. 938355950 - Fox
038355954 - markefing@aerobicyfiness.com - www.cerobicfinessfomacion.com
Anet Formacién de Técnicos del Fitness [ANEF] - Carer de Gelobert, 44,
08029 Barcelona - Tel: 934211812 - info@anefead.com - anefead com
APECED [Asociacién Profesional Espariola de Centros de
Ensefianza Deporfval - Paseo de lo Chapera, 84. 28100 -
Alcobendas - MADRD - Ths: 916616220 - 912293841 -
687449479 - info@apeced.es - www.opeced.es
Apta Vital Sport - Avdo. Cortes Valencianas, 6 TI. 96
39500 76 - 46015 Valencia www.aptavs.com
Asociacion esporiola de filness y
aerébic AEFA - C/ Inmaculada r° 23
- 08017 Barcelona - Marcas: LFS MILLS, BTS
Baflet Fit - C/ Maestro Ripall, 9 - 28006 Madrid - info@ballefftes
[Beconrol Trading, S.L) - Pol. Ind. Paec Viel C
parcela 15-17251 - Calonge (Gironal - Tl. 972
653 707 - Fax. 972 650 057 - info@bikecontrobeydling.com
Col. Tectiv d'Esport per a Tothom 10 (Cet 10] - Ramblo Guipiscoa,
2325 baixos, 3 - 08018 - Barcelona - Tel. 932783135 - Fax:
933055062 - administracio@cet10.0rg

Management Around Sports Cale Segundo Mata, T - 28224 Pozuelo
de Alarcén, Madrid - Telf- 91 137 35 55 - markefing@masenweb.com -
www.masenweb.com

MPG - Markefing para Gimnasios Avda. Boucay, 9 Mol - Cérdoba
-Tel. 640257826 // 630744086 - marid@markefingparagimnasios.com
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Thomas Wellness Group ~ [\eriheneSi Pictes| - C/
lonzarote, 13. Bajo B-28.703 $.5. de los Reyes - Modrid - el
91 661 76 07 - email comercial@spainpilates.com - www.spainpilotes.com
UEM (Universidad Europea de Madid) - C/ Tajo s/n, Unb. El
Bosque - 20670 V'\\Elvwdoso de Odén - Madrid - Tel:
912115234 - www.uem.es
Unisport Management School Avdla. Erest luch, 32 - TCM2 - 08302
- Motaré - Borcelona - Tel: 937021961 - comunicacion@unisport.es
Vul%o [Pilatesgo, Deporshop, Training Solufion, Deporbook| Calle de la
Indulgencia, 12 Local QSOQ?MG(?HH%\ 902012 571 - Fox: 902
012 572 - volgo@valgo.es
L tms 31 (Welnes & Sport Consuling] - ¢/ Provenza, 505 - 08025 -
“ee® Barcelona - Tel. 934560945 - www.wscconsuling.net
Zumboa Fitness S.L. (800 Siks Run Suite 2310 - 33009 Hallandale,
Fl - United States- Tel: 954 - 526 7979 Fax: 954- 241 6828 - www.

zumba.com Email: suppori@zumba.com

gestion, cormﬂ de
dicceso y sotware

2A Cronos [i2A Cronos) - C/Fuerteveniurg, 4 of.0.3- 28703 -S. Seb.
Reyes (Madrid] Tel. 918046138 - Fax: 918033016 - info@i2a.es
Accesos y Comunicaciones, S.L. (Avizor) - Alarazanas, 7 - 04002 -
Almeria - Tel. 950280290 - Fax: 950272008 - info@avizorinfo
AGMSOFT Consulﬁng Avenida Madariaga, N° T, 2°, Dplo 2- 48014
Bilbao (Bizkaia) - Tel: +34 94 475 19 10 - Fax: +34 94 475 89 14 -
agmsofi@agmsoft biz
Agiiero Madbid - Tel: 653848429 - qusiavo@grupoaguero.com
ASV-Software (AsvSoftware] - Crisio, 12 -
14001 - Cérdoba - Tel. 607502258 - Fax:
957485671 - comercial@asvgimnasios.com
Aysa Focihly Services  C/Recior Triodo, 52 - 08014 Barcelona - Tel:
934511214 - Fox; 934513191 - www.atysa.com - Email: enrich@atysa.com
Bizneo Avda. de Burgos, 12 - 6°A - 28036 Madid - Tel: 914159606 -
Jorenacionciuli@bizneo.com
Esportter Ed. nsur-C/ Albert Einsiein, s/n - 1° plonta - odolone Smort Cenler
- 41092 - Sevilla - Tel. 696216521 - comunicacion@esportier.com
Fitdoud Tel: 606907377 - www.fitcloud.es - info@fitcloud.es
Fitness & Health Academy S.L. - Crira Reiol 2, 08960 Sont Just Desvern
[Barcelonal - info@bytetrainer.com - www. bytetrainer.com
GpusoH, S.L. [GpaSpor| - ¢/ General Pim, 3 - 08940 - Comel de Lobregat
[Barcelona) - Tel. 934740049 - Fax: 934750228 - info@qpasport.com
|d.sys Infernccional Zebra Card]- o Granio, 82 - 3%. - 28108 - Alcobendos
[Madrid) - Tel. 917444460 - Fax: 915197213 - comercial@idsys.es
Informatica Sroﬁ, S.L. (ifospor - St. Antoni M? Cloret, 520:522 - 08027
- Barcelona - Tel. 934764570 - Fax: 934764571 - infosport@infosport.es
Innplay Soluciones Sigitcles SL Rua Piscina 1% bojo- Oleitos Acoria- Tel
636 480 664 - info@innplayv - innplay.v
Inzacard, S.L. [zacord]- C/ Caravis, 38 50197 - Zoragoza - Tel: 976
740 201 - comercicl@inzacard.com - inzacard.com
KnowHowQr C/ Monserrat Roig, 2 - 08310 Argentona -Barcelona - Tel:
665308821 - www.knowhowar.com - urinuca@qmail.com
Mundiscan Tecnologia [Mundiscan Tecnologil - Gran Vie Marqués del T,
49- 5°6°- 46005 - Velencia - Fax: 963393264 - jorge@mundiscan.com
Nubapp Applications S.L. C/ Madres de lo Ploza de
Mayo, 44 Oficina 5.2 - 31013 Atica - Navarra - Tel:
948368138 - nubapp@nubapp.com
(Inditar, Softarsport] - Pol. Ind. Vicente Aniolinos, Calle C,
Parcela 17, Nave 2 - 30140 - Santomera (Murcia] - Tel. 902
46 55 46 - Fox: 968 37 92 17 - info@sofiarsport.es
Ojmar SA Poligono Industrial Lerun, S/N; 20870 Elgoibar, Gipuzkoa
-Tel: 943 74 84 84 - www.oimar.com - leisure@ojmar.com
Omesa Informdfica, S.L. (Fingerscan V20, Biotouch y Sieco] - Paseo de o
Juli, 3 - entrepl. - 34002 - Palencia - Tel. 979710464 - Fox: 979710584

o
- Info@omesa.es

MRC International Training (VIRC Interafional Traiing] - C/ Carlos
Vélez Arascues, 7 - 28023 - Aravaca (Madrid) - Tel. 913079639 - info@
mrctraining.com
Oleft C/ Velazauez, 157 - 1°- 28002 - Madrid - Tel. 69441986
Orthos [Orhos] - Rombla de Fabra i Puig 47, Plonia 3° - 08030
Barcelona - Tel. 932077303 - Fax: 932077967 - comercial@orthos s
Peck Pilates (Peck Pilotes] - C/ Tellinaires, 4749, locales 107y 11 -
Gava, 08850 (Barcelona) - Tel. 902300808 - Email: info@
pilatesinernacional.com
Pilates Powerhouse [Pilates Powerhouse] - Francesc Macia, 89 local 4
- 08173 - Sani Cugot del Vollés - Barcelona - Tel. 935441694 - Fax
936748032 - comercial@pilatespowerhouse.es
[Faculiad de Ciencias de lo Act. Fisica'y del DeporteINEF
Madrid - C/ Martin Fierro, 7 - 28040 - Madrid - Tel.
915334602 - congresopronaf@uprn.es
SEA (Sector Fifness European Academy] Fornacién en toda Espaic. - Tel
066831733 - www.seclorfitness.com / email: academio@seciorfiness.com

Perfect Gym C/ Huera de La Sacedilo 410 - 28220 Madiid - Tek:
622 633 609 - m.garrido@perfecigym.com - www.perfecigym.es
Prosport Distribuciones (GPA Spori - C/ Son Oliva, 5 - 07004 - Palna
de Mallorca (islas Baleares| - Tel. 871947906 - Fax; 871947906 -
info@prosportdistribuciones.es
Provisport(C/ Dociorranzo, 4 local- 50013 Zarogoza
- Tel: 976416614 - Fox: 902955058 - wawwprovis.s
Email: administacion@provis.es
Slim Pay P° de lo Costellana, 43 - 28046 - Madrid - Tel: 919032430
- www.slimpay.com - Email: miriasgray@slimpay.com
Sport & Consulting (Argusa, Gesfiness| - Parque Tecndlgico de Boecilo
- 47151 - Boecillo (Valladolid| - Tel. 983133103 - Fax: 983133105 -
informacion@sportconsulting. info
TD Enfrenamienfo y 50|Ua, S.L (1D Sistemas| - ¢/ Pajaritos, 25 - 29009
- Mélaga - Tel. 902102851 - Fax: 952072011 - info@tdsisternas.es
Tecnoidentia C/ Prolongacién Calle Madrid 1- 28231 Las Rozas - Madiid
-Tel: 916 39 74 61- www.ecnoidentia.com -_comercial@tecnoidentia.com
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Directorio de empresas

[Telegim. TV} - C/ Caspe, 126 enflo 4°- 08013 -
Barcelona - Tel. 932659070 - Fax: 932654635 - jose@elegim.iv
T Innova Ingenieria Aplicada S.A. [ T Innova | Ronda Can Rabads,
2Plonta 4° Edificio *logic” 08860 Castelldeels (Barcelona) - Tel: 902
678900 - Fox: 936 365 372 - www.tnnova.com - info@Finnova.com
Trainingym Caino de la Golela, s/n - Ed. Lo Celulosa, 1 - local lzda -
04007 - Ameria - Tel: 911255677 - rafa.martos@irainingym.com
Valte Investment S.L. C/ Camino de los Sastres, 2, 3 - dcha - 14004
- Cordoba - Tel: 670468166 - www itbe.cloud - Email: info@fitbe.cloud
Virtuagym C/ Qudezijds Achierbuigwal, 55-1 - 1012 DB - Amseerdom (Neher-
londs) - Tel: +31 (0) 20 716 5216 - wwwvirtuagym.com -_info@irtuagym.com
Vitale S.L. C/ Atarrabio, 17 bajo - 31610 Vilova - Tel.
9480066966 www.myvitale.com - asie@myvitale.com

mantenimiento Y

Arges Fitness P1. Lo Bosiido, C - 14130, Nove
Barcelona - Tel: 935881089 - saul@argesfiiness.com
BCN Servicios de Limpieza Sant Gervasi de Cossoles, 59 - 08022
Barcelona - Tel: 934187174 - confacio@benlimpieza.com

i-TEAMspain Pol. Ind. Monffulg C/ Vilabla Reix 4, n°5 - 17162 Bescand
-Tel: 902113206 - ieomglobal.com - quillen@hefteres

Netsport Limpieza e Higiene Deportiva, S.L. (C/ Republica
Argenfino, 58 - 08320 - El Masnou - Tel: 935409200 Fox: 935132807
- ww.nefsportes - nefsporf@nelsport.es

Polfi Espofia S.A. Paseo delFerrocarr, 381 - Poligono Industil Ca Ral
08850 Gava [Barcelona - Esparia - Tel +34 93 633 46 40 - Fox +34 93
638 04 32 - poli.es

|im!3iezus
) bi

js = 08191 Rubi -

magquinaria
[Acerosport, Axis Line, Stex Infernational) - Pol.
Indusiriol Campollano ¢/ F, nave 28 - 02007 -
Albacete - Tel. 967606606 - Fax: 96724865 info@acerosport.com
ADN Professional Equipment, S.L.- C/ Pior Serrosarta, 19, local, 08860
- Cosfelldefels- Tel.: 93 633 51 82 - www.adeene.net - info@adeene net
AEMEDI [/p/cosmos] - ¢/ Gran Via Corts Catclones, 718 - 08013
Barcelona - Tel. 934585201 - Fax: 934585748 - info@aemedigym.es
Aerower Calle Alfaz del Pi, 14, 03530 Lo
Nucta - Alicante - Tel: (34) 966 895 967 -
info@aerower.com
Alyvesot S Avdo. de o Encina, 25 nove 3-28940
Madrid - Tel: 699427767 - www.alyvesot es
BH HiPower] -/ Zurrupitieto, 22 Pol. Ind. Jundiz
-01015-Vitoria (Alova] - Tel. 945290258 - Fax:
945290049 - marketing@hipower-gym.com
Bkool C/ Son Joaguin, & 28231 Las Rozas Modid. Tet: 910149798 -
overgara@bkool.com

qerower.com -

[Bikecontrol Trading, S.L.| - Pol. Ind. Paec Viol C
parcela 15 - 17251 - Calonge (Girona] - Tel
972 653 707 - Fax: 972 650 057 - info@bikecontrolcycling.com
[Body Bike Esparia] ~ www.bodybike.com - bodyblke
spain@qmail.com. Tel: 673366528
[Bodytone Infemational Sport S.L.)- C/ Legén,
4 - 30500 Molina de Segura - Murcia - Tel
068205383 - Fax: 968231854 - info@bodyione.e
Bolance Sport System Plaza los Flores, 7 - 5°D - 30820 Murciael
665674557 - email: boancesportsystem@gmail.com
Calmera Fitness. C/ Aocha N° 119, 28012 Madrid. Tel: 9142915
42, www.calmerafiiness.comfitness@cclmera.es
Cardgirys, S.L. [Cardgits]-c/ Hiero, 25 -28330- Son Martin de o Vega
-Madrid - Tel. 916917690 - Fax: 916917057 - sales@cardgirus.com
[Star frac, Nautlus, Staitviasier, Schwinn) - C/ Fructués Gelabert
6-Sant Joan Despi- 08970 Barcelona - Te: 934808540 Fox
932809989 - www.corehealhondfiness.com, info_spain@corehondf.com
Fray Enique Aharez, s/n. Moredo de Aller
33670 [Asturias) - Tel: 985480934, FAX:
985483065, www.coygarsport.com, fitness@coygarsport.com
D. E Vermont, S.A. (Concept 2, Vosa,
Trainer, Dr, Lange, Hp Cosmos| - ¢/ Wiesbaden,
9 - bajo - 20008 - San Sebastian (Guiptzcoal - Tel. 943313788 - Fax:
943218897 - vermont@vermontc2.com
Dogasport, S.L. (True, Body Bike - Avda. General Molo, 98 - 38007
- Sonta Cruz de Tenerife (Canarias) - Tel. 922200463 - Fax;
922200791 - info@dogasport.com
Dreamgym Fitness S.L. [Pol. Ind. El Pasioret - C/ Andolucia, 8 -
03640 Mondvar (Alicante] - Tel/ Fox 96 547 13 21 - informacion@

dreamgym.es - www.dreamgym.es

Equidesa (Fquideso] - Cra. de Murio, km 15 - 30591 - Balsicos
[Murcio] - Tel. 968580203 - Fax: 968580461 - equideso@equidesa.com

Shua Sports CO. LTD' Shichun Industal Pork Chidian,
Jinjiang City Fujian Province - PC 362212 China

F&H Fitness (Freerotion] - Ploza Libertad, 4 - 12540 - Vilareal (Castellén] - Tel.
964538447 - Fox: 964526604 - ih@fyhfiness.com - www.hfiness.com

Smarttone Cira. De lo Estocion, 2203330 Alicante - Tel: 966292110

- info@@nexarevolution.com

[Siages Cycling, Aplii, gym80, Freemotion, FFITTECH,
Fit3D, Octane, True, Torque Fiiness, efc...] C/ Del Mig, 3
- Pol. Ind. Pla d’en Coll - 08110 - Montcada i Reixac Barcelona - Tel:
935948063 - Fax: 935943897- info@fitdlife.es
Fitland S.L. [Fébrico de méauinos musculacion, cardio y accesorios|
- C/ Prosperidad, 16, 41720 Los Palacios y Villafranca, Sevilla - Tel.
055819323 - Fax: 955812101 - informacion@itland s
Fitness Digif0| Fitnessbit S.L. - Avda. De los Olmos, 1 Edif, Inbisa D4
Of. 015-01013 Alava. Tel: 945011043 - info@itnessdigital.com
Fitshop Iberica SLU. C/ Joaguin Molins, 5 -4° Puerta 2 - 08028
Barcelona - Tel: 911239029 - Info@fitshop.es - www.fitshop.es
Fitsport ben, S.L. [Fsfitsport, Copu Ray] - ¢/ Navas de Tolosa, 283-287
local 10-08026 - Barcelona - Tel. 933497729 -Fax: 933409274 - info@
fitsportes
Fitness Techno|ogy SL. C/ Partida Albardanera , 29A, 3750 Equer
- Tel: 965761880 - www.miha-bodytec.com - info@finesstechnology.es
Fun & Fitness Lda: Utbanizacoo Valrio, Lofe]-
Vildemainhos - 3510:431 Visey - Portugal. Tel/Fox:
03510232412003. wwwwfimess.es - www ffitech.com - venios@ffiness es
Nosolofiiness S.L. GYM8O - C/ Aleals n° 690 - 28022
Madrid
[Contac - Crra. Pusbla de Farnals ol Puig s/n - nave 1y 2 - 46540 - El Puig
[Valencial - Tel. 961472657 - Fax: 961472657 - ventas@grupocontact.com
Indoor Wo"(ing (Indoor Waking) - Avda Corells, 144 5-3° Edf. Lekla
- 08950 - Esplugues de Llobregat (Barcelona - Tel. 934802216 - Fox:
934802566 - eas@telefonica.net
Inter- Vap Europa, S.LU. (inervap Exe] - P. I. Tejerias Norte ¢/ los
Huertos, s/n - 26500 - Calahorra [La Riojo] - Tel. 941145410 - Fox:
941146996 - intervap@intervap.com
(Johnson, Mairix, Horizon y Visién) -
Avenida del Sol n° 8-10 28850 -
Torrején de Ardoz [Madiid) - Tel. 914885525 - Fox: 9148855422 -
info@jht.es
Kettler [Ketler] - Terracina, 12 - Pol. PlaZa - 50197 - Zarogoza - Tel.
976460900 - Fax: 976322453 - kettler@bmsportech.es
life Fimess-Brunswick Iberica, SA. [lfe
Fiiness, Hommey, stiength, Lemond] - ¢/ Frederic
Mompou, 5151 - 08960 - Sont Just Desver
[Barcelona] - Tel. 900505741 - Fax: 936724670+ info. iberia@ifefitness.com
Meinsa, S.L. [Tisone Sporf - Camino Viejo Coseelén, Onda, s/n - 12540 -
Vilorreal [Castellon] - Tel. 964523459 - Fax: 964532929 - info@isonesport.com
Mygym, S.L. Vet Fiess, Waterrower, Visién, Colespa, level] C/
Espinarejo 1, portal 2, 2° G - 28400 Collodo Villalba' (Madrid) - Tel:
916407004 - Fax: 916371849 - info@mygym es
[Ortus Fitness, Jod, KipMachines) -.
| VI-¢/ LAllerd, s/n- 46460 - Silla
Volencia) - Tel. 961210120 - Fax: 961210180 - ortus@ortus.com
Etenon Fitness SLU Paseo del Puerio
s/n-23110 Pegalajr - Jon - Tel. y Fox:
+34953284485 - info@etenonfitness.com
[Panatia Srl) - Via Madonna dello Fonte 3c -
62021 Apiro - ldlio (MC) - Tel +39 0733
611824 - Fax +39 0733 6137251 - VAT:
01823340433 - www.panaftasport.com
Poolbiking SLU - C/ Grecio, 1 - 08700
lquolada (Barcelona) - Tel: 938053412 - www.
poolbiking.com _email: ferran@poolbiking.com
f * [Precor, Cordiotheatre, Wikon, Atomic...) - Parque
WPRELOR Negocios Mas Blau Il ¢/ Conca de Borberd, A&)'
08820-ElProt de lobregat (Barcelona - Tel. 932625100 Fax: 932625101
- info@etenonfiness.com - Distibuidor Oficicl de Iberia Frenon Fimess
Priwel (EmofionFiness GmbH, Priwel]- ¢/ Dr. Guiteras, 1 - 08360 - Canet de
Mar [Barcslona) - Tel. 937506959 - Fax: 937506959 - priwel@priwel.com
Realeader Fitness - N° 18 of AoShan Road, Hightech Development Zone
- Xintai City - China - Tel: 008¢-538:6838797 - www.reclleadereuroper.
com - Email: danielap@realleadereurope.com
Rocit[Roc, Tixer, Groniy) -/ Doctor Gomez Ula, 14- 28028
- Madrid - Tel. 902304444 - Fax: 913558699 - info@rocfit.
com- Distribuidor de Core Health & Fiiness
San Katsu Johnson, Vision Fiiess, BH Finess| - ¢/ Josep Calvet, 34 2°P. Pla
d'en Boet - 08302 - Matard [Barcelona) - Tel. 937984094 - Fax: info@

sonkasu.es

EGYM GMBH Sucursal en Espafia. C/ Juon
de lo Cierva y Codomiu, 27 - 46980 - Vlencia - es-sales@egym.com
- hitps:/ /eqym.com/es - Tel. +34 626 034 111

[Solter] - ¢/ Luis Millet, 52 - 08950 - Spluges de
llobregat  [Barcelona] - Tel. 933720300 - Fax:
933720900 - spori@salieres

36| GYm FACTORY 127

Solaguna, SL. [loguna Sport, TopRing, Adidas Boreo] - Avda.
Benidorm, 9 - 26580 - Amedo (la Riojo] - Tel. 941385013 - Fax:
941385014 - laquno@lagunasport.com
Sport Enebe, S.L. [Spor Enebe] - C/ Fortuny, 18 -03009- Alcarie-Te.
965128003 - Fox: 965171519 - comercial@enebe.com
[DKN Iberica) - Pol. Ind. Refelbuiol - C/ Cami Cebola,
07 - 46138 Rofelbuiol - Volencia - Tel. 961 402 289 -
Fox: 961 402 437 - info@dkniberica es
[Power Plote, Keiser, Balnced Body, Gym 80, Tanita,
Octone] - ¢/ Del plosic, 1, Pol.  les Guixeres - 08915 -
Badolona (Barcelona] - Tel. 932749780 - Fox:
934281070 - info@tecnosport.es - Distribuidor de Realleader
[Technogym] - Parc Neg. Mas Blav, |, Edif. Avant BON, ¢/
Selva, 12 pl. boja - 08820 - £l Prat de Liobregat (Barcelona]
-Tel. 902101093 - Fax: 933704736 - informacion@echnogym.net
Te|]u Fitness, S.L. (innovote, Innovate Stength, Infense, Sapilol - . . ¢/
Guadolquivi, s/n - 45523 - Alcabén (To\e(?o] -Tel. 925779595 - Fax:
925779597 - comercial@ieliv.com
Thomas Wellness Group [WAVE, Technogym, Assaul
Aitoke]-C/ lanzarole, 13. Bajo B.-28.703 $.5. de los Reyes
- Madid - Tel. 91 661 76 07 - email info@homas.es - www.homases
Vipcenter Espafia. wwvipcentert vipcentersoain @gmail.com Tel.
6/7508458.
WAV-E. (Thomas Wellness Group] - C/ Lonzaroe, 13. Bajo B. - 28.703
S.S. de los Reyes - Madrid - Tel. 91 661 76 07 - email info@homas.es
- www.homas.es
X-treme (¥reme, Ergofit, True Finess) - P | Azque, ¢/ Bolivia, 47 - 28806
- Alcalé de Henares (Madrid) - Tel. 918835733 - Fax: 918835734 - x@x

remefiiness.net

méquins expendedoras

Aldove ing, S.L. (Aldovending] - Avda Juon Carlos I, 16 - 30140 -
Murcia - Tel. 968864294 - Fax: 968863483

Atbitrade, S.A. (Abirode]-C/ Delo Prenso, 7 pol. Ind. Zeia- 08150 - Parels
del Vllés [Bareslonal - Tel. 935608000 - Fo: 935608091 - info@arbirade.s
Avfdis Ingeneria Industrial S.L. - Maquinos de preparacion de bafidos de
protefnas - Poligono El Escopar ¢/ E Parcelas 1416 - 31350 Peralio
[Navarra] - Tel y Fox: 948 753 360 - www.arlidis.net - d.novaro@artidis.net
Automatics Costa, S.L. (Automatics Costo) - Rarmbla Sant Loreng, 22 -
17412 - Macanet de lo Selva (Girona| - Tel. 972858479 - Fox:
972858479 - info@vendingcosta.com

Grupo Allance C/ Prensa, 7. Pol. Ind. Zeta - 08150 - Porefs del Volls -
Barcelona - Tel: 900264363 // 935608000+ jcaraque@alliancevending.es
Jofemar, S.A. {ofemarl- Cira Marcillo, k.2 - 31350 - Peralio Novarra)
-Tel. 948751212 - Fax: 948750420 - jofemar@jofemar.com

Nexus Machines Pinor Rolg i Soler 26 - 08915 Badalona - Barcelona
Tel: 933522291 - www.nexusmachines.net Email: info@nexusmachines.net
O|evending Madrid SL. Carrefera Esiacien, nave 6 - 33429 ViellaSiero
- Asturias - Tel: 902444001 Fox : 985264953 - www.olevending es
email: emiio@olevending.es

Quintanilla Expendedores Quintonilla. Expendedores| - C/ Tomés
Redondo, 1 Edificio Luarca - 28033 - Madid - Tel. 917644401 - Fax:
913816583 - quintanillo@quintanilaexpendedores.com

Saeco lberica SA. - C/ Sant Ferran 3436, - 08940 Comella de
lobregat [Barcelona) Tel. 934740017 Fax. 934740434 saeco.
saecoiberica@philips.com

Seferguer, S.L. (Seferguer) - Cira. de Murcia n° 11 bajo - 30170 Mula
[Murcia) - Tel. 902105082 - Fox: 968676982 - seferquer@seferquer.com
Selecta Avenida de lo Consitucion 210:212 28859 - Torejon
de Ardoz - Madiid - Tel: 916787300 - Ope. 2 - Mkt

callcenter selecta@es selecia.com

Solostocks - C/ Alcalde Bamls, 6466 A 4°~ 08174 Sani Cugo Del
Valles [Barcelona] Tel.935045605 info@solostocks.com

Top Sec-C/Siva, 2-14-28013 - Madrid - Tel: 663946816 - www.
fopsec.fr/es - Email: n.frankowska@topsec.es

Vending 97 [Vending 97) - Avda de la Industia, 12 Pol.Ind.Guadalguivir
- 41120 - Gelves [Sevila) - 955761311

. . ey,
masaie y relajacion
Centro Quiropractico Arte - C/ Luchana, 32. 1 exerior izquierdo,
28010 Madid - Tel: 661 81 83 41 - info@artequiropractico.com, www.
arfequiropractico.com




Corposa|ud [Corposalud, Medisana) - San Felig de Guixols, 5 bajos -
08028 - Barcelona - Tel. 933304818 - Fax: 933304819 - info@
corposalud.es

Simove, S.L. (Galleo, Novotec| - Avda del Camino de lo Cortao, 13
nave 6 - 28700 - Son Sebasfian de los Reyes - Madrid - Tel. 916543932
- Fox: 916543942 - comercial@simove.es
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Nuti Spoﬂ [Nutri Sporf] - Parcje Las Escomas,
s/n - 08310 - Argeniona (Barcelona] - Tel.
937974388 - Fox: info@nutisport.es

Ems Espafia (EMS Esparial - Bemardino Obregen, 14 - 28012 - Madrid
-Tel. 915289989 - Fax: 915393489 - administracion@ems-espana.com
Good Health, S... [Vibio Confor- Anionio Cavero, 87- 28043 Madiid
-Tel. 917600407 - Fax: 917768452 - dayal@vibraconfort.com
Ideal Spa S(S'emS, S.L. (Spa Capsule]-Ploza Ruperto Chap, 2- 03001
- Alicante -Tel. 965141809 - Fox: 965632366 - info@idealsposysiem.com
InterVap Europa, S.LU. (inervop Ekel Pol. Id. Tejerios Norte, C/ Los
Huertos, s/n - 26500 - Calohorra (Lo Rioja) - Tel. 941145410 /
941135448 - Fax: 941146996 - intervap@intervap.com
Jungshim C/ Eduordo del Palacio, 8 - Plania Boja - Madrid - Tel: 910
887280 - consultasmadrid@jungshim.org - wwwjungshim.org
Lo Casa del Masajistar (Lo Cosa del Mosaiisia] - ° Juan Anionio Vallejo
- Najera Botas, C.C. Pasilo Verde. 28005 - Madrid - Tel. 915171051
- Fox: 915171052 - www.lacasadelmasajista.com
Muebles Argando [Muebles Arganda) - Avda de Madiid, 106-108 - 28500
- Aigonda Madid] - Tel. 918701527 - Fax 918711649 - info@
mueblesargonda.com
Priel Privel] - ¢/ Dr. Guiteros, 1 - 08360 - Canet de Mar [Barcelong] - &,
937506959 - Fax: 937506959 - priwel@priwel.com
Spaxion By Asetc] - Calle Are n° 21 - 4°A - 28033 Madid - Tek:
914013325 Fox: 914015689 - info@asefrabalnecrios.com
Silax (Silox) - P, parc.48 - 47400 - M. del Campo Nalladold] - Te.
648274426 - slox@silox.es
Thomas Wellness Group (Siorpool Welless Concegi] -
C/ lonzarote, 13. Bajo B. - 28.703 S.S. de los Reyes -
Madrid - Tel. 91 661 76 07 - email info@homas.es -~ www.homos.es
WAV-E  (Thomas Wellness Group) - C/ lanzarote, 13. Bojo B. -
28.703 S.S. de los Reyes - Modiid - Tel. 91 661 76 07 - email info@

thomas.es - www.thomas.es

medicina deportiva
y rehabilitacion

Asociacién Espafiola Fisioterapia en el Deporte [AEFD] - Aodo de
Correos, 54204 - 28080 »/V\Gdficr- Tel. 680490844 - Fax: 912244420
- aefidep@yahoo.es
AEMEDI (Cosmos| - Gran Via Corts Catalanes 718 08013 Barcelona -
Tel. 934585201 - Fax: 934585748 - info@aemedi.com
ATER G C/ Amado Nenvo, 9 - local 1 bis, 28007 Maodrid - Tel:
913616909 - wwwJunasolutions.s - pablo@lunasolutions.es
Bi0|ogic0 M C/ Rossells n° 18 - 08530 la Gariga [Barcelonal - Tl
669961461- www.btbiologica.es Email: georgina.mp@dietowin.es
Body Coach [Body Coach) - C/ Ripolles, 14 - 43008 - Taragona - Tel
977656274 - bod cooch.es@qmoifcom
Centro Médico Dynamed - C/ Femandez de lo Hoz, 76:3°C - 28003
- Madrid - Tel. 914413159 - hiio:/ /clinicabrefondelosherreros.com
Clinica Vaoss [Terapias monuoles y medicina nofural) - Avda. Camino de
Santiago, 31 - 28005 Modiid - Tel. 917507807 - Fox: 917507794 -
rodrigoferreiros@clinicavass.com
E. Lacalle L., S.L. (Mueller Sports Medicing] - C/ Santa Teresa, 59 -
50006 - Zaragoza - Tel. 976553097 - Fax: 976568326 - informacion@
muellerlacalle.com
Fisio Medica Actual, S.L. [Fisio Medica Actual] - Ploza Sancho Abarca,
2- 31014 - Navara - Tel. 948127256 - Fax: 948382337 - ventas@
fisimedica.es
Helianthus Medical (Helianthus Medical) - C/ Fisicas, 67 Pol. Ind
Urtinsa, Il - 28923 - Alcorcon (Madrid] - Tel. 916111912 / 902100706
- Fax: 916191519 - impori@helianthusmedical.com
Hidrogenada.com C/ Albolo, 951 - 28037 - Madid - Tel
911.447.675 - www.hidrogenada.com - rofael@hidrogenada.com
londlinics — Avda. Anfonio Alameda, 29- 46250 -
['Alewdio - Valencia Tel: 960606200+ www.
electrolsisterapeutica.com - confact@ionclinics.com
Orto Christian (Orio Chrisiion] - Ploza de la Medicina, s/n - 08911 -
Badalona (Barcelon) - Tel. 933844651 - info@oriorchristian.com
Rehab Medic Biofieeze, Flexalld54, Madfor) - C/ Berenguer de
Palou, 86:90 - 08027 - Barcelona - Tel. 933527650 - Fax: 933527595
- info@rehabmedic.com

Sports Medicine Products, S.L. [Sports Medicine Producis - C/ leén G
de Palocio, 2 - 28007 - Madrid - Tel. 914348415 - Fax: 915012726
X-treme Fitness [Ergofil - Pl. Azoue C/ Boliia, 47 - 28806 - Al de
Henores (Madid] - Tel. 918835733 - Fax: 918835734 - x@xiremefiness.net
Zaindu (Zaindy) - C/ Tamaixa, 2 - 20800 - Zorauiz [Cuipuzcoal - Tel
94383355 - Fax: 943890822 - zaindu@zaindu.com

ey,
nutricion
¢/ Holanda, 21 Pl las Maromas - 03160 -
Amoradi (Alicante] - Tel. 966 780 814 - Fax:
966780707 - info@amixlevante.es

ASN (BSN, ON, Universal Nutition, Nutiex, Stacker, Cytosport -
Centro Ploza, oficina 15 - 29660 - Nueva Andalucia (Mdlaga) - Tel.
054851992 - Fax: 952929609 - info@asteuropa.com
Bever|y [Beverly Nutition) - ¢/ Parque Ferial, 27, Poligono Urtinsa -
28923 - Alcoredn [Modrid) - Tel. 916434503 - Fax: 916437055 -
beverly@beverly.es
Best Protein, S.L. (Best Protein, Anctomy) - ¢/ Los Moreras, 19, Pol.
Ind. Esiruch - 08820 - £l Prat de Liobregat (Barcelona) - Tel. 933 704
067 - Fax: 933 704 066 - comercial@bestprotein.com
Big Man Nutririon, S.L. Big Man) - Cr Callosa de Segura Refol K 2 -
03314 H baden-San Bartolome - Orihuela (Alicante) - Tel. 966753435 - Fax:
966752967 - comercicl@bigman.es
Bio-Dis Esparia, S.L. (Naiure Essenticl, Sport Nutifion] - Pol. Ind.
Majoravique, nave 30D - 41309 - la Rinconada (Sevila) - Tel.
954900690 - Fox: 954905577 - info@natureessential.com
Bioibérica [Artoactive) - Ploza Francesc Maci, 7- 08029 - Barcelona
-Tel. 934904908 - Fax: 934909711 - cmartinez@bioiberica.com
Bio|ogica TM C/ Rossells n° 18 - 08530 Lo Garriga (Barcelona] - Tel:
66996146 1- www.bkbiologica.es Email:georgina.mpp@dietowin.es
Body\‘one Utimate Nutrfion, ¥Pro] - Avda. Infonte D). Manuel, 4 - 30011
- Murcia - Tel. 968205383 - Fax: 968231854 - info@bodytone.es
Crown Sport Nutrition C/ C/RAPOSAL 23 - 26580 - Arnedo - Tel:
941129426 - www.crownsporinutriion.com _pol@meatprot.com
Diethox C/ Toriosa, 60 - 08227 Barcelona - www dietbox s - Email:
markefing@dietbox.es
Energy Sport [Energy Spor]- ¢/ Mare de Déu de Port, 265 posterior- 08038
- Barcelona - Tel. 934229700 - Fax: 932964498 - info@energysport.net
FAGE Infernational S.A. 145, Rue du Kiem, 18030 Srossen. Lusembaurg
-Tel. +352 621 455 575 - home fage - Alba Martinez@mail fage
Goldnutrifion S.L. P° Eduordo Doto, 21 Bojo Derecho - Madrid -
28010 - Tel: 914939424
Helados Giuseppe Ricci  Avenida de los Esparteros 14 - Pofigono
Indusiriol San José de Velderas - 28918 - leganés (Modiid). Tel: 91
642.67.56 - produccion@heladeriaricci.com
Ke||ogg’s [Kelloggs| - Av. de Europa, 19, 28108 Alcobendas, Madid -
Tel: 91203 86 00
Laboratorios Tegor, S.L. [Tegor Spor] - . |. Ugaldeguren, 1, Parcela 5
lI-nave 1 edif. A- 48170 - Zamudio (Vizcaya - Tel. 944544200 - Fox:
944543337 - tegor@egor.com
Masproteina.com [Nuticién deportiva] - Rambla Marinada, 13- 43712
- lorens de Penedss - Tarragona - Tel. 651895691 - info@masproteina.com
Maximuscle (Moximusc) - ¢/ Del plasic, 1 Pol. les Guireres - 08915 -
Badalona [Borcelona - Tel. 932749780 - Fax: 934281070 - info@ecnosportes
Maxpro Nutrition C/ Artesania, 8 Pol. Ind. Atclaya de Yuncler - 45529
Yuncler - Toledo - Tel: 952524088 - www. maxpro.es - maxpro@maxpro.es
Megup|us [Megaplus, Nutribike) Cira. de Vilofranca, C15 B, Km. 5,2 -
08810 Sont Pere de  Ribes (Barcelona) - Tel. 938962835 - Fox
938962745 - Email: info@megaplus.es
[Multipower - Rombla de Catalunya, 13 princ.
3°- 08007 - Barcelona - Tel. 931142007 -
Fax: 937074400 - info@afanticmuliipower.es
[Moscletech, Quamtiox, Musclemax, Powerpack]
- C/ Herteros 17, Poligono Industrial Los Angeles
28906, Cetafe - Madiid. Esparia. Tel: 918 719447 - pedidos@osionred.
com - www.quamirox.com/es
Nutrifitness Solarium s.l. C/ Arquitecto Voldevira, 57 A - 02004
Albacete- Tel. 967254498 contacto@nuriiiness.es

Sanasport (Sanasporl - C/ loncia, 7 -1° - 24004 - leén - Tl
087218148 - correo@sanasport.com

Nutrintegratori S.L. (Nutifenda) - C/ Reyes Catélicos, 20 - 28980 -
Parla [Madrid) - Tel. 918148281 - dept.markefing@nutritienda.com

Shortes Espafia, S.A. (Shortes, [P) - Ingsidoro Clausel, 5 Lo Jueria -
33211 - GijbnTremaries [Asturias] - Tel. 985310211 - Fax: 985322813
- shortes@shortes.com

Nutripro (M) - ¢/ lekumberti, nave 22, P. 1. Arretxe Ugalde - 20305 -
Irén (Guipizcoa] - Tel. 943639601 - Fax: 943631336 - info@

nufriprotechnology.com

NXT-Treme Nutrition (NXFTreme Nutition] - Avenida Gregorio Diego 10
29004 Mdlaga Espafio. Tel: 952237269 - team@fimessnutifon.es www.
fitessnutriion.es
Osunasport SL (MASmusculo.com] - C/ Arabial 123 - Granada 18003
- Email Info@osunasport.com - Tel. 902021225
Perfect Nutrition (Perfect Nutrfion] - C/ Froncesc Macia 60 7°  [Torre
Milenium] - 08208 - Sabadell (Barcelona) - Tel. 937254928 - Fax:
937254928 - info@perfectnutifion.es
Performance Atlética, S.L. [Dymatize Nutition) - Av. Comunidad de
Madid, 41 local 10 C.C. Burgo Centro | - 28231 - Las Rozas [Madiid)
-Tel. 667569278 - contacto@dymatize.es
Power Fitness Nutrition S.L. Powerfit Nutition] - C/ Rua, 33 - 39700
- Castro Urdiles (Cantabria) - Tel. 942784040 - Fax: 942783490 -
eduardo@powerfitness.es
Powergym, S.L. Powergym] - Pol. Ind Cal Molines, s/n - 17401 - Arbicies
Girona] - Tel. 972 860 364 - Fax: 972 162 035 - info@powergym.net
Profeinweb - C/ Polonia 36 - 08024 Barcelona - Tel: 932847784
info@proteinweb.es.
Prozis - C/ Zona Franca Industrial, Plt. 28, - Pav. K, Mod. 6, Canical,
9200047 Machico - Portugal - www.prozis.com
QNTSPORT - www.gpisport es - info@qnisport.es www.
facebook.com/QNTSPORT
Rep|i, S.L. [Repli] - Pol. Ind. Font de la Parera - 08430 - La R. del Valks
[Barcelona] - Tel. 902102253 - Fox: 938421144 - comercial@repli.s
Sty Professional Nutrition. Cerro de los Sanios, 9 - Parg. Agredl., La
Alcudia - 03290 Elche - Alicante - Thno: +34.96.545.94 44 - www.
scienceforyou.es [1] - info@scienceforyou.es
Soria Natural (Fost Pini Plus| - P | la Saceo, 1 - 42162 - Garay
[Soria] - Tel. 975252046 - Fax: 975252267 - sorio@sorianaural.es
Sport Muscle [¥reme Nutifion, Staripro, Sporfobs| C/ Real [Edif. Las
Palmeras) 273 - 11100 Son Fdo (Cadiz) Tel: 637 450 005 / 956 10
16 16, juanma@sportmuscle.com WWW.SPORFMUSCLE.COM.
[Uhimate Stack) - ¢/ Alba, 7 - 28760 - Tres Cantos
[Madrid) - Tel. 918046218 - Fax: 918045959 -
ulimate@ulimate-stock es
Violet International Group SLC/ Gran Via Corts Cafelones, 843-08018
Borcelona - Tel: 607794628 - www.drstevi.com . drstevi@drstevi.com
Vital Business Center, S.L. Viargo ®] - Carro de los Sanios, 9- Porq.
Agrodl., la Aleudio- 03290 Elche - Alicante - Tho: +34.96.545.94.44
- www.vitargo.es - www.vitolbodyife.es
Vitobest - C/ Dobladores, Parc 0-22- 03600 - Elda (Alicante) - Tl.
965384502 - Fax: 965398850 - vitobest@vitobest.com
Weider Nutrition S.L. [Weider] - C/ Eleciidnica,
3941 - 28923 - Alcorcon (Madrid) - Tel.
918757066 - Fox: 918701461 - info@weideres

pavimentos

Aerobic & Fitness [Fefos) - C/ Narcis

Monturiol s/n . Pl. Sclelles, Il 08253 San

Salvador de Guardiola Barcelona - Tel: 938355950 - Fax: 938355954
- marketing@asrobicyfiiness.com - www.aerobicyfiness.com

AMC Mecanocaucho Aplicaciones Mecinicos del

Caucho SA. - Industrialdea Zona A. Pab 35. - Asteasu

20159, Gipuzkoa. Esparia-Tel: +34943696102-Fax: +34943696219

- ventos@amesa.es - www,meconocoucho.com - WWW‘OL/\USWCON

Bona ibérica, S.L. (Bono ibéical - ¢/ Piégoras, 7, Pol. San Marcos -
28906 - Geiofe (Madrid) - Tel. 916420188 - Fox; 916420690 -
bonaiberica@bona.com

Caster [Podium| - c/ Manuel de Falo, 4, Elche Parque Industial - 03203
- Elche (Alicante] - Tel. 965683700 - Fax: 965683700 - caster@alc.es
Caucho y Derivados, S.A.-Coydesa (Solumflex}- Pol.Empresarium C/
Acebo, 23, Pol. Naragén, nave 5 - 50720 - Lo Cartuja Baja (Zoragoza]
-Tel. 876262768 - Fax: 876262770 - comercial@solumflex.com

CDM STRAVITEC Reutenbesk 9-11 - 3090 Overifse B&lgica - Tel: +32
2687 79 07 - info@cdm-stravitec.com - cdmsfravitec.com

Condes (Condes, Junkes, Torkett, Sommer, Witex) - ¢/ Santa Maria
Salome, 1-28031 - Madrid - Tel. 917778902 / 917780501 - Fax:
917778268 - condesch@condesch.com

Dexp|u Dexpla] - C/ Valéncia, 27 PI Ca N'Oller 08130 Santa Perpefua
de la Mogoda [Barcelonal - Tel. 934281933 - Fox: 934281933 - info@
dexpla.com

Distplas Floors, $.L. Cmo. de Pojares y e Porcl, 11 - 28500 Arganda el
Rey (Madiid) - Tel. 918704810 - Fax: 918707489 - markefing@litiplos.com
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Directorio de empresas

Geometriktarget, Lda Rua 1° de Maio, Zona
Industrial do Ro%go, 4520-115 Espargo - [+34)
910 603 431 / [+34) 910 601 353 - info@geomefrikiorget.com -
www.geometrikiarget.com
Gerflor Iherica SA. C/ Ploya de las Americas,2 - 28290 Los Rozas
-Madrid -Tel : 916535011 Fax: 916532585 - www.gerflor.es Email
gerfloriberica@qerflor.com

1SCINAS
loscar (DTP] - Av de la Consfitucion, 296, 45950 Casarrubios del
Monte, Toledo. Tel: 91 817 18 18 - Fax: 916582704 - info@
piscinasdip.com

Pérgo|c Piscinas (Pérgola Piscinas] - Calle Legién Espariola, 4, 09001
Burgos - Tel: 694 45 72 67 - ventas@pergolapiscinas.com

Graflex C/ Centeno 1345223 Sessiia [Toledo) - Tel: 900 494 532

- www.graflexacoustics.com, info@graflexacoustics.com

Junckers lherica SA C/ Docior Fleming, 37 9° danier 28036 Modid - T

915075719 Fox: 915075653 - wwwjunckers.com/es - orden@junckers.com
Paviflex-  Cria. Murcia - Alicante Km. 49.100 -
03330 Crevillente ~Alicante - Tel: 965403300 Fax

965403500 - www.paviflex.es _email: info@paviflex.es

Pavigym (Pavigym) - C/ Esparto, s/n, Parfida de Canastell |, 98 -

03690 - San Vicente del Raspeig [Alicante] - Tel. 965675070 - Fax
965666793 - info@pavigym.com

Pisciland (Pisciond] - ¢/ Azuelo, 6 - PolInd P29 - 28400 - Colledo
Villelba (Madrid] - Tel. 918519507 - Fox: 918491176

Piscimar Pool [Piscimar Pool) - ¢/ De lo Iso Cabrera, 15 - la Regio -
03189 - Orhuela Costa [Alicante] - Tel. 965320379 - piscinasblayo@
felefonica.net

Piscinas Bonmar (Piscinas Bonmar] - Cira. Viassar de Dalt 6, 08348
Calbrils, Barcelona- Tel. 937 53 00 57 - info@piscinasbonmar.com

Piscinas Floragua, S.L. (Coinpol] - Avda de Bodojoz, 50 - 28027 -
Madiid - Tel. 914038226

[Plenum] - C/ Son Amadeo, 30 - 28917 -
legonés (Modrid) - Tel. 916425419 /
660514219 Fox: 916426450 - info@plenuminteriorismo.com

Servipool Sevicios Infegroles, S.L. (Sevipool Senicios Inegrales| - ¢/
laguna del Marquesado, 47 nave 0- 28021 - Madrid - Tel. 915915510
- Fax: 915915513 - comercial@servipool.com

Supreme Floors Iberica [Supreme Floors - C/ Oriente, 7884 2°¢4°-
08172 - S.C. del Vallés [Barcelona] - Tel. 935831818 - Fox:
935907619 - contact@foorssupreme.com

pilates equipamiento

Aemasport.com - C/ Montesa, 44 - 28006 Machid - Tel. 914023474
info@aemasport com

Aerobic & Fitness, S.L. [Align-Pilates| - ¢/ Narcis

Monturiol, s/n, P. 1. Salelles Il - 08253 - Sant Salvador
de Guardiola [Borcelona] - Tel. 938355950 - Fax: 938355054 -
marketing@aerobicyfitness.com - www.cerobicyfitness.com
Bonpi|afes, S.L. (Bonplotes]-P. Las Atolayas, ¢/ Del Dol parc. 99-03114
- Alicante - Tel. 965147161 - Fox: 965102621 - info@bonpilates.com
Bscientific s.J. - C/ Ronda Narciso Monturiol , 3 - Edif. ABM Torre A 8
46980 Poterna Valencia Tel 96131843 isabel.quiance@3bscientiic.com
Corpora Pilates, S.L. (Corpora Plates] - ¢/ Hermosil, 38 18- 28001
- Madrid - Tel. 914261074 - info@corporapilates.com

Elina Pilates - C/ P Nove 19-Pol. Ind.
Noain Esquiroz - 31110 Novara Tel

948310791 fax. 948317352 info@elinapilates.com
F&H FITNESS (F & H Fitness) - Plaza Liberiad, 4 - 12540 - Vilaredl
[Costellon] - Tel. 964538447 - Fax: 964526604 - fyh@fyhiiiness.com -
wwwfyhfitness.com
New Pilates - Ruo Muraré, ° 47 - Messejana - CEP: 60872690 -
Fortoleza - CE - Brasil- Tel: +55(85/3232.8575 - www.newpllafes.com.
br - adm@newpilates.com.br
Grupo AZ P - Eouipe C/ Zuboran 8 -1 28010 Madrid. Tel
002051251 pequipe@qrupoaz.com
Peak Pilates Peck Plotes| - C/ Tellinaires, 4749, locales 10y 11 -
Gova, 08850 (Barcelona] - Tel. 902300808 - Email: info@
pilatesinternacional.com
Pilotes Sprin board [Plofes Springboard) - Calle Palos de la Frontera 32
derecha, Madrid 28045 - Tel. 601083409 - Fox: 914607092 - www.
pllotesspringhoard.com
Pilates Wellness & Energy - C/ Francisco Zeo- 4 28028 Madiid- Tel
9170111591 Fax: 9170111592 mlopez@pilateswellnessandenergy.com
Profesional Pilates - C/ Meseno, 3 - 28043 Modrid Tel: 913001918
info@profesionalpilates.com

Swin & Dream (Swin & Dream) - ¢/ ledn, 22 - 28500 - Arganda el
Rey (Madrid) - Tel. 918711954 - Fax: 918712830

Waterair Ibérica, S.L. (Woteraif - ¢/ Aruio Soria, 205 - 28043 -
Madrid - Tel. 902222622 - Fax: 915199917

plotaformas vibratorias

(BH HiPower) - C/ Zumpifieta, 22, Po.
Ind. Jundiz - 01015 - Vitoria (Alava) - Tel.
945290258 - Fax: 945290049 - hipower@bhfitness.es

Body Coach Body Coach]- C/ Ripollés, 14 - 43008 - Tariagona - Tel.
977656274 - bodycoach.es@qmail.com

[Bodytone] - Avda Infonte Juan
Manuel, 4 - 30011 - Murcia - Tel.
968205383 - Fax: 968231854 - info@hodytone.com

Bon Pilates [Bonpilates] - Pol. Ind. las Alaloyas, C/ Ddlor, nave 99 -
03114 - Alicante - Tel. 965103375 - Fax: 965102621 - info@
bonpilates.com

Byomedic [Byomedic] - C/ Telegraf, 4 local - 08041 - Barcelona - Tel.
032844556 - Fax: 932138808 - byomedic@byomedic.es

Cefor Compex (Winplate] - Avda. Comellé, 144 - 1°- 4 - 08950 -
Esplugues de llobregat - Barcelona - Tel. 900801280 - Fax
934733667 - ventos@csfarcompex.com

DKN Vibra salud [DKN) - Trov. Gracia, 31 - 08021 - Borcelona - Tel.
902555592 - dkn@vibrasalud.es

F&H Fitness (Oermmebi| - Ploza libertod, 4 - 12540 - Viloreal
[Castellén] - Tel. 964538447 - Fax: 964526604 - h@Nyhiiness.com -

www.fyhfitness.com

Life Fitness (e Finess| - C/ Frederic Mompou, 5 -1-1°, Edif. Euro 3
- 08960 - Sont Just Desvern (Barcelona] - Tel. 936724660 - Fax:
936724670 - info.iberia@lifefitness.com

My%m [Mygym] - C/ Espinarejo 1, portal 2, 2° G - 28400 Collado
Villaloa [Madrid) - Tel. 916407004 - Fax: 916371849 - info@

mygym.es

Simove (Galileo) - Av. Camino de lo Cortao, 13 nave 6 - 28703 - S.5.
de los Reyes (Modrid) - Tel. 916543932 - Fax. 916543942 -
comercial@simove.es

Rocit (Gravity, TS - ¢/ Enrique Marifias Romero, 36 -12°- 15009 - A
Coria - Tel. 981173507 - Fax: 981292853 - info@rocfit.com
(Sedide Sport S.L) - ¢/ Galleo 3 - 35010 - Los Palmos de
Gran Canarias - Tel: 902012571 - Fox: 902012572 -

www.sedide.com / email: info@sedide.com

Tecnosrorl Condition, SLU (Balanced Body, Bolanced Body Universiy)
-¢/ Del Plasiic, 1, PI. les Guixeres - 08915 - Badalona (Barcelona) - Tel
932749780 - Fax: 934281070 - info@tecnosport.es

Thomas Wellness Group (Merthew-Stott Piltes| - C/
lanzarote, 13. Bajo B. - 28.703 5.5, de los Reyes - Modiid
- Tel. 91 661 76 07 - emall comerciol@spainpilafes.com = www.
spainpilates.com
XTend Pilates (Xiend Pilates] - ¢/ Mesén de Paiios, 2 - 28013 -
Madrid - Tel. 915481286 - Fax: 915481286 - solesiberica@
xtendpilates.com
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TAE Belleza Termal (X Well| - C/ Lepanto, 230-236 bajos - 08013 -
Barcelona - Tel. 902108870 - Fax: 932477905 - markeling@

bellezatermal.com

[Power Plate] - C/ Del Plastic, 1 - 08915 - Badalona
Barcelona) - Tel. 932749780 - Fax: 934281070 - info@
tecnosport.es

Vibrosport & Wellnes (Globus| - C/ Josep Castells, 18 bajo -
08301 - Matard [Barcelona] - Tel. 937552331 - info@vibrosport.net
Turbosonic [Turbosonic Meditec] - Paseo de Gracia, 11 esc. C 5%4° -
08007 - [Barcelona) - Barcelona - Tel. 902303353 - info@
furbosoniciberica.com

X-freme Fitness Equipment (Xireme| - P Azque C/ Bolivio, 47 -
288006 - [Alcold de Henares| - Madrid - Tel. 918835733 - Fax:
918835734 - x@xemefitness.net

proyectos y consfruccion

Action Park (Action Pork] - Apdo. Correos, 18 - 46220 - Picossent
|Valencia) - Tel. 961240688 - Fax: 961240758 - www.actionpark.es

Adacta thérica, S.L. (Adocia Ibérical - Cira de la Esclusa, 33 acc A
41011 - Sevilla - Tel. 954990051 - adacto@jannone.net

Asetra Balnearios & Spa C/ Doclor Esquerdo 10 - 4° - 28028
Madrid. - Tel: 914013325 - Fax: 914015689 - info@

asetrabalnearios.com

Carfer Saunas S.L. C/ Miguel Angel, 10 Baixos - 08028 Barcelona
Tel: 934486380 Fax: 933340185 - www.carfer.com email-carfer@
carfercom

City-Spar (City-Spa) - Pol. Ind. Canios Bloncos, nave 13 - 14480
Alcaracejos, Cérdoba - Teléfonos: 957 156 096 - 957 156 059 -
www.city-spa.com

Condés (Condés| - Santa Maria Salomé, 1 - 28031 - Madrid - Tl.
917778902 - Fax: 917778268 - condescb@condesch.com

Cool-Corporate Sport & Work Calle de [Escar 1° 26 - 08039
Barcelona - Thn 617487412 - Mail: holo@cookcorporate.com - www.
coolcorporate.com

Euroclima Madrid C/ Embojadores 181 - 28045 Madrid - Tel:
014810202 Fox: 916976001 - www.euroclimomadrid.com

joseluisgonzalez@euroclimomadrid.com

Europea Térmica Eléctrica S.L. (FTE] - Agusiin Vifamala, 6 Bojo F -
28007 - Madrid - Tel. 915517074 - Fax: 915510255 - info@ee s

Freixanet Saunasport, S.L. (Freixanel - ¢/ Sollent, 55 - 08243 -
Manresa (Barcelona] - Tel. 902103945 - Fax: 938738606 - freixanet@

saunasport.com

Huric Rua da forre bela Ed. Huric Casal Novo - Sobreiro - 2644909
Mofra - Portugal - Tel:  +351 261 816 200 - www.huric.pt - Email
gercl@huric.pt

Layher, S.A. (Alround, Blitz) - la laguna del Marquesado, 17 -
28021 - Madrid - Tel. 916733882 - Fax: 916733950 - p.vazquez@
layher.es

Narayana Instal-lacions, S.L. (Narayana Insiatocions) - C/ Carme
Karr, Nave 1, Pol.Ind. Les Vives - 08295 - Sant Viceng de Costellet -
Barcelona - Tel. 938332087 - Fax: 938332087 - info@narayanaweb.
com

(Oproler| - Juan de Urbieta, 43 C/V Julio, Rey Pastor. Oficinas
pia calle - 28007 - Madrid - Tel. 915249191 - Fox:
015249190 - oproler@oproler.com

Priwel (Priwel - ¢/ Dr. Guiteras, 1 - 08360 - Canet de Mar Borcelona)
- Tel. 937506959 - Fax: 937506959 - priwel@priwel.com

Promotora de Instalaciones Deporfivas Catalanas, S.A. [Pidec] -
les Corts, 12 - 14 - 08028 - Barcelona - Tel. 933300011 - Fax:
934904491

Sentral Fitness Sport (Sentral Fitess Sporf| - C/ Del Cid, 21 beos -
49017 - Zamora - Tel. 902932648 - Fax: 902932649 - info@

sentralfiiness.com

Sport Equipc||i0 Pavigrass - P.. Palas de Rei, s/n 27200 Palas de Rei
lugo - Tel: 982286100 - ventas@]imsports.com

(desarrollo de deparfomenios de- entrenamiento
personal| - Avd M40 portal 11, 1° 24 - 28925 -
Alcoren [Madrid] - Tel. 911124976

(Consulioriar deporfiva y desarrollo de proyecios| -
Avd M40 portal 11, 1° 24 - 28925 - Alcorcén
[Madrid) - Tel. 911124976 - www.tiempod.es

Thomas Wellness Group |Vestuarios, Spa, Diseiio 3D
de dreas Fiiess y Wellness| C/ Lanzarote, 13. Bajo B -
28.703 $.5. de los Reyes - Madiid - Tel. 91 661 76 07

- email email info@homas.es - www.thomas e

Urban Street Design S.L. - C/ Alcanar, 6 - enflo. 12004 Castellon
- Tel: 672614454 = www.foxicworkout.com Email: ubansireeidesign
2016@gmail.com

WAV-E  [Thomos Wellness Group) - C/ lanzarote, 13. Bajo B. -
28.703 S.5. de los Reyes - Madrid - Tel. 91 661 76 07 - email info@

thomas.es — www.thomas.es

(Wellnes & Sport Consulfing - ¢/ Provenza, 505 - 08025 -
Barcelona - Tel. 934560945 - www.wscconsuliing.net

X-treme (Ktreme] - Pol.Ind Azque C/ Bolivia, 47 - 28806 - Alcald de
Henares [Madrid) - Tel. 918835733 - Fax: 918835734 -

x@xiremefitness.net




ropa deporfiva

A|ph0dvenfure S.L. - Avda. Casfillo, 32 nave 82
- 28830 san Ferando de Henares - Madrid. Tel:
Q16774294 - Fax: 916774294 - www.
alphadventure.com _ atencionalcliente@snackfostwear.com
BMF (BVF Prolab, Quomirax, Musc. Max, Power Pack| - ¢/
Romanones, 4 - 45211 - Recas (Toledo] - Tel. 925522157 - Fax:
025522978
By Lebron - C/ Julion Camarilo, 47 - 28037 Modrid - Tel:
910712689 - www.bylebron.com — comercial@bylebron.com
Daedo Infernational (Doedo] - C/ Balmes, 55 bajo - 08007 -
Barcelona - Tel. 934512308 - Fax: 933230968 - daedo@daedo.com
Flexxic Fitness [Flexic, Xculpt] - C/ Pino Gémez, 5 - 1°A - 30530 -
Cieza Murcia] - Tel. 655088661 - Fox: 968459197 - correo@
fitnesstienda.com
Fuji Mae, SL. (Fuji Mael - C/ Con Alboreda, 57 Pol. Ind. £l Congost
- 08760 - Martorell - Barcelona - Tel: 93 775 04 33 - www. fujimae.
com - fujimae@fujimae.com
Hon Sports CB C/ San Roque, 2 - 30540 Blanca - Murcia - Tel:
671459911 Fax : 968459197 - www.horsporfs.com email: correo@
fiinessfienda.com
Isance - Santiago Cano Alolea [sance] - Pinior Roscles, 5 - 03009
- Alicante - Tel. 965185595 - Fax: 965170371 - isance@isance.com
Joma Sport SA Calle Ramén y Cajal, 134, 45512 Portilo de Toledo,
Tel.: 925 77 60 06 - beatriz@jomarsport.com - www.joma-sport.com
Lorna Jane Espaiia C/Sevila 2 - 07150 - Andratx - www.aciveliving.
es - Email: holo@activeliving.es
Morefex, S.L. [Mimic, MMC, X2) -c/ Assumpcid, 57 - 08397 -Pineda
de Mar (Barcelong] - Tel. 937660899 - Fax: 937660899 - info@
minicsport.com
Nike Nike| - ¢/ Gorroia 68 - 08820 - Pot llobregat (Borcelondl - Te.
934804100
Paratifit (Avda. jordin Boténico, 622 - 33203 Gilén Tel: 684605890
- www.paratifit.com Email: info@paratifit.com
Redipro. S.L. [Redipro] - Cira. Fuencarral o Alcobendas, 44 Edificio 7
- Oficing 4 - 28108 Alcobendas. Madrid - Tel. 916620693 - Fax:
916621020 - marketing@redipro.es
Sport World (Sport World) - C/ Mol 1 2~ 17164 - Bonmaif (Girono]
-Tel. 972117370 - sportworld@sportworld.es
www,e|evenlspain.net C/ Ménaco, 11 - 28232 Madrid - Tel:
673766633 - www.elevenspain.net - jorge.ribera.sanchis@gmail.com

saunas

Antal Equipamientos (Aniol Equiparienios| - Donato Arguelles, 18 7
B. 332006 Gijon [Asturias| - Tel. 985303818 - Fax: 985316663 - info@

antakes.com

Asetra Balnearios & Spa C/ Are, 21, 28033 Madid - Tel:
914013325 Fax: 914015689 - info@asetrabalnearios.com

Boeza, S.A. (Boeza) Av. VelazguezCruce aeropuerto - 29004 -
Mdloga - Tel. 952236966 - Fax: 952231159 - malogacli@baezasa.

com

Carfer Saunas S C/ Niguel Angel, 10 Baixos - 08028 Borcelono
Tel: 934486380 Fox: 933340185 - www.carfer.com email:carfer@

carfer.com

Freixanet Sounasport, S.L. (Freianef}- C/ Sollent, 55 - 08243 -
Manresa (Barcelonal - Tel. 902103945 - Fax; 938738606 - freixanei@

saunasport.com

Gefusta, S.L. (Saunas lomar] - C/ Les Planes, s/n, P1. Pla de Sonto
Anna - 08272 - Sant Fruités de Bages (Barcelona] - Tel. 938761868 -
Fax: 938761869 - info@lamarsaunas.com

Goccia Spa C/ Comarcas, 117 - 46930 Quart de Poblet - Valencio

-Tel:961525341 - www.gocciospa.com - _info@gocciaspa.com

Inbeca Grup (inbeca] - Pol. Ind. £l Grab, C/ Comoguua, 3234 -
08758 - Cervello (Barcelona - Tel. 933391329 - Fax; 933391190 -

inbeca@inbeca.com

Infraspa Saunas Terapeuticas (infrospo] - Pol.Ind Mot Garay, C/
Narciso Monturiol, nave 4 - 33211 - Gijén (Asturios) - Tel. 985308086
- Fax: 985308087 - info@infraspa.net

InterVap Europa, S.LU. (intervap Eke] - Pol. 1d. Tejerios Norte, C/ Los

Huertos, s/n - 26500 - Calohorra [la Riojo) - Tel. 941145410 /
941135448 - Fox: 941146996 - intervap@intervap.com

Priwel (Privel - ¢/ Dr. Guiteras, 1 - 08360 - Canet de Mar [Barcelona]
-Tel. 937506959 - Fax: 937506959 - priwel@priwel.com

Pro-Equir [Proequip) - Carretera de Quel 31, Bajo - 26580 Amedo (Lo
Rioia) - Tel. 941387124 - Fox: 941385559 info@proequip.com

San Katsu, S.L. (Johnson, Vision Fitness, BH Fifness| - ¢/ Josep Calvet,
34, 2° Pl Plo d'en Boet - 08302 - Matard [Barcelona] - Tel.
937984094 - info@sankatsu.es
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Inbeca Grup [Inbeco] - Pol. Ind. El Grab, C/ Comoguua, 3234 -
08758 - Cervello (Barcelona] - Tel. 933391329 - Fax: 933391190 -
inbeca@inbeca.com

Priwel [Priwel) - ¢/ Dr. Guiteras, 1 - 08360 - Canet de Mar Barcelonal
-Tel. 937506959 - Fax: 937506959 - priwel@priwel.com

Spa Wellness Systems (Spa Wellness Systems| - C/ Cosiell, 66 -
28021 - Modrid - Tel. 902100229 - Info@sws-spa.com

Saunas Avilsa, S.A. (Sounas Avilso] - Ronda de Segovia, 3 - 28005
- Madrid - Tel. 913641771 - Fax: 913641799 - info@avilsa.com

System Pool (System Pool] - Ctra. ViverPio Buriana, km 63.2- 12540
- Vil Real (Castellén) - Tel. 964506464

Saunas Durdn (Sounas Duran) - C/ Navas de Tolosa, 283-287, local
14 - 08026 - Barcelona - Tel. 933006157 - Fax: 934850392 -
saunasduran@saunasduran.com

Saunas Inbeca, S.L. (Sounas Inbeco)] - Pol. Ind. El Grob, Carrer
comagrua 32-34, 08758 Cervells, Barcelona - Tel. 933391329
Sounas ferapeuticas (Sounas terapéuticas) - Cra. Celo de Nudez, 22
- 03830 - Muo de Alcoy (Aliconte] - Tel. 965531052 - Fox
965531808

Thomas Wellness Group (Siarpool Wellvess Concepl) - C/
lanzarote, 13. Bajo B. - 28.703 S.5. de los Reyes - Madrid - Tel. 91

661 76 07 - email info@thomas.es - www.thomas s

Seguros

Caser Avda. de Burgos, 109 - 28050 Madrid. Tel: 912146657 -
CVIAR@caser.es

solariums

Catalana de Rayos Uva, S.L. Neisol, NS Timer, Saunas Neisol) - ¢/
Malgrat, 85 -08016 - Barcelona - Tel. 934086174 - Fox: 934085420

- ben@netsoluva.com

Thomas  Wellness Group (Starpool Wellness
Concept] - C/ Lanzarole, 13. Bajo B. - 28.703 S.5.
de los Reyes - Modrid - Tel. 91 661 76 07 - email info@homas.es

- www.thomas.es

vestuarios

Aerobic & Fitness [Aerobic & Finess] - C/ Narcis

Monturiol s/n . Pl. Salelles, Il. 08253 San Salvador
de Guardiola Barcelona - Tel: 938355950 Fax: 938355954 -
marketing@aerobicyfitness.com - www.aerobicyfitness.com

Adacta Ibérica (Adacia Ibérco) - Cira de lo Escluso, 33 Acc.A, -
41011 - Sevilla - Tel. 954990051 - adacta@jonnone.net

Altomiras Mobiliari, S.L. [Afiomiras Mobilari - Pol. Ind. €l Verdaguer,
C/ Eduard Rifa, 2 - 08560 - Marlleu (Barcelona) - Tel. 938507777 -
Fox: 938511416 - mobiliari@alimiras.com

Antal Equipamientos [Anial] - Donato Arguelles, 18 7 B. 33206
Gijon. (Asturias| - Tel. 985303818 - Fax: 985316663 - info@
antales.com

Astral [Astol - Passeig Son Lehy, 21 -08213 - Pilonya (Barcelona) - Tl.
937256311 - Fax: 937268059

Biacom - C/ Principe de Viana, 8 — 31350 Peralia Navarra) Tel-
948346486- ivan@biacom es

Cipsa Polux, S.L. [Sporariedo) Hueha 138140, local 12 - 08020
- Barcelona - Tel. 934987566 - Fox. 932780180 - cipsapolux@

cipsapolux.com

F&H Fitness (F&H Finess) - Plaza Libertad, 4 - 12540 - Vilareal
(Castellén] - Tel. 964538447 - Fax: 964526604 - fyh@fyhfiiness.com -

www.yhfitness.com

Lettino Vital [letino Vito] - ¢/ Despefiaperos, 1, Pol. Ind. £l Olvar -
28500 - Argando del Rey (Madrid] - Tel. 902196919 - Fox:
918720040 - info@lettinovital.com

Inbeca Grup (nbecal - Pol. Ind. El Grab, C/ Comogiua, 32-34 -
08758 - Cervello (Barcelona] - Tel. 933391329 - Fax: 933391190 -

inbeca@inbeca.com

Photonlife Espafia, S.L. (Zerofal - ¢/ Aragén, 386 Local 2 - 08009
- Barcelona - Tel. 932462343 - Fax: 932317309

Inoxmobel - Avda. del Olivar29 28340 Valdemoro [Madrid) Tel.
9164220388 -info@cabinassanitarias.net

Ramos y Epi [Ramos y Epi) - ¢/ Zapico, 12 - 47003- Vallodolid - Tel.
60711733/ / 986374470 - Fax: 986358341

San Katsu, S.L. (Johnson, Vision Fitness, BH Fiiess| - ¢/ Josep Calvet,
34, 2° Pl Pla d'en Boet - 08302 - Matard [Barcelona) - Tel.
937984094 - info@sankatsu.es

Interiorismo, Arquitectura y Equipamiento, S.L. - (harequip) -
Poligono Industricl, Calle Pignatel, 24, 50410 Cuarfe de Huerva,
Zaragoza - Tel. 976572132 - Fax: 976572089 - info@inarequip.com

Isaba (isabal - C/ Argenters, 19 - Poligono Industrial £l Aler - 46290
Alcdsser - Valencia - Tel. 961240001 - Fax: 961240270

Saunas Avilsa, S.A. (Saunas Avlsa) - Ronda de Segovia, 3 - 28005
- Modrid - Tel. 913641771 - Fax: 913641799 - info@avilsa.com

Sun Tanning, S.L. (Sun Tonning] - ¢/ Sinceridad, 48 - 41006 - Sevilla
- Tel. 954256995 - suntannings/@hotmail.com

spas e hidromasajes

Ambar 200, S.L. [Ambar Spa] - C/ fray Antonio Alcalde, 1 - 47003
Vollodolid - 47012 - Tel. (34) 983 374 470 - 983 297 995 - Movil.
607 117 337 - www.ambarspa.com gerencia@ambarspa.com

Keya Talleres ABSA - Cira. Molins de Rei a Caldes, km. 9,800 -
Apido. 97 - 08191 - Rubi - Barcelona - Tel: 935873610 - bdelgodo@
keya.es

MGA Sports (indoor Walking, Hydrorider, Megablock] - Parc
Tecnologic del Volles - 08290 - Cerdanyola del Vallés [Barcelona] - Tel.
935824555 - Fax: 935824556 - info@grupomga.es

Priwel (Priwel - ¢/ Dr. Guiteras, 1 - 08360 - Canet de Mar [Barcelona]
- Tel. 937506959 - Fax: 937506959 - priwel@priwel.com

San Katsu, S.L. [Johnson, Vision Fitness, BH Fitness| - ¢/ Josep Calvet,
34, 2°Pl. Pla d'en Boet - 08302 - Mataré (Barcelona) - 937984004 -
info@sankatsu.es

Arctic Hidromasajes, S.L. [‘Arcic Spas” y "Tylo'| - Avdo.
Mediterraneo, 153 - 03725 - Teulada (Alicante] - Tel. 965741516 -
Fax: 965741603 - exmail: 965741603

Sistemas Aplicados del Plasfico S.L. - C/ Raimon Casellos, 150 -
08550 Sabodel (Barcelona| Tel:937111862 Fax. 937115660+
logirac@logirac.es

Carfer Saunas S.L. C/ Miguel Angel, 10 Baixos - 08028 Barcelona
Tel: 934486380 Fax: 933340185 - www.carfercom email:carfer@

carfer.com

Equlroo| [Equipool) - Pol. I. San Marcos, C/ Bell 18 - 28906 - Getofe
[Madrid] - Tel. 649810792 - Fax: 650102910

Staff Grup - Pol. Ind Can Torrello - Ronda Shimizu, 8- 08233
Barcelona —tel: 938359036 - staff@staff 5

Tecny Stand S.A. - C/ Camino de los Almendros, 24- 30120 I
Palmar (Murcio] Tel: 968882366 Fax:968885127- info@tecny-
stand.com

Europea Térmica Eléctrica, S.L. (ETE] - C/ Agusiin Viiamaia, 6
Bajo F - 28007 - Madrid - Tel. 915517074 - Fax: 915510255 -
info@ete.es

Fiesta Spas (Sundance Spas| - Crra. N, Km. 37,500 - 26710 - £l
Molar [Modrid| - Tel. 918412000 - Fax: 918412115 - grupofiesio@

gmail.com

Thomas  Wellness  Group  (Storpool Welness
Concepl) - C/ lonzarote, 13. Bajo B. - 28.703 S.8.
de los Reyes - Madrid - Tel. 91 661 76 07 - email info@homas.es

- www.thomas.es

Trusar Sport - C/ Camino de Barca, 10- 14011 Cérdobe- Tel:
957100918 - mobiliariodeportivo@gmail.com

Grupo Redhot (Grupo Redhol] - C/ Lo Dehesa Baja, 2, Avtopisia del
Norte, salida 33 - 38314 - la Orotava (Sania Cruz de Tenerife] - Tel.
922332010 - Fax: 922334155 - info@piscinasyspas.com

X-treme (Xtreme] - Pol. Ind. Azque C/ Bolivia, 47 - 28806 - Alcalé de
Henares [Madrid) - Tel. 918835733 - Fax: 918835734 -

¥@xiremefiiness.net
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