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LA PRIMAVERA nos ha traído buenas noticias y en ellas 
queremos hacer incisión. Eventos como Rimini y FIBO han pos-
puesto sus fechas previstas inicialmente y siguen adelante con sus 
planes de celebración de sus ediciones de 2021.

Desde China nos llegó la imagen más ilusionante. La celebra-
ción de FIBO China resultó ser un éxito, teniendo en cuenta la 
situación actual y consiguió reunir a más de 400 empresas. Sin 
embargo, lo que más nos llamó la atención fue la imagen de cientos 
de personas atendiendo a una clase grupal sin mascarilla, real-
mente nos ha impactado de forma muy positiva, ante tanto clima 
de malas noticias.

Ya venimos viendo imágenes del país asiático desde hace meses, 
donde comprobamos que la vida ha vuelto a la normalidad y se 
han abierto los negocios al 100%. También hemos visto macrofies-
tas donde nadie hacía uso de la mascarilla. Todo esto, sin tener que 
vacunar a la población ¿Nos contará China su secreto?

También en varios estados de los EEUU, se ha vuelto a la vida 
normal y eliminado todas las restricciones, con los negocios abier-
tos al 100% y sin que los datos de Covid, hayan aumentado.

Esperamos con impaciencia el momento en el que veamos por 
fin la vuelta a la normalidad en nuestro país también.

Inés Ledo
Editora
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Coaching en positivo 
INTUGESTIÓN, LA GESTIÓN POR 
INTUICIÓN  
Es un término que suena extraño, ilógico e 
incoherente, pero lo he testado durante 
mucho tiempo y doy fe de que funciona, 
pues durante 30 años de mi vida fui 
razonable, lógico y coherente hasta que 
las circunstancias me confirmaron que la 
Vida no lo era. 

Management Fitness 
Solutions
ABRIR, CERRAR…¿CUÁL ES LA 
MEJOR MANERA DE TRATAR CON 
NUESTROS CLIENTES? CLAVES PARA 
LAS REAPERTURAS 
Cada Reapertura es como una Preapertura 
de una nueva instalación, en la cual 
debemos buscar nuevos clientes, ...

Empresa 
LA SALUD DE NUESTROS USUARIOS 

COMO OBJETIVO PARA SU 
FIDELIZACIÓN

El impacto de la actual pandemia 
sanitaria en la sociedad, ha elevado de 

forma exponencial en las personas la 
preocupación por su estado de salud, y 

todas aquellas causas tanto internas como 
externas que puedan afectar en ella. 

Seguridad en los centros 
deportivos

¿SABEMOS QUE AIRE ESTAMOS 
RESPIRANDO?    

Como es sobradamente conocido la 
respiración es la función prioritaria y vital 

de supervivencia de las personas, y 
como es natural, esencial en la práctica 

físico-deportiva. 
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n EGYM, líder mundial en tecnología de fitness ha 
lanzado en formato online su última innovación, Fit-
ness Hub. Una solución totalmente integrada que se 
suma a el ecosistema inteligente de EGYM para la 
sala de fitness conectada. La nueva solución de 
EGYM mejora la inducción de los nuevos socios, las 
evaluaciones periódicas, las mediciones de resultados 
y la atención continua a los socios. Según afirman 
desde la compañía alemana, Fitness Hub es la solu-
ción perfecta para el cambio tan rápido del perfil de los 
socios en un mundo postpandémico y un verdadero estímu-
lo para que los clientes actuales sigan haciendo ejercicio 
de forma segura mientras persisten las restricciones de la 

COVID-19. Además, cubre tres de las necesidades más 
urgentes de los clientes en la actualidad y transforma toda 
la experiencia de los socios con una inducción de nuevos 
socios inteligente y sin contacto, evaluaciones de progreso 
intuitivas y visualizaciones de progreso motivadoras.

n A pesar de la pande-
mia, de los bloqueos y 
cierres prolongados de 
sus gimnasios, Basic-Fit si-
gue confiando en las 
oportunidades de creci-
miento. Creen que las 
perspectivas pueden inclu-
so ser mejores, teniendo 
en cuenta que una vez 
que finalice la pandemia, 
más personas prestarán 
atención a su salud y esta-
do físico y se abonarán a 
un gimnasio. Los gimna-
sios BASIC-FIT permane-
cieron cerrados el 41% 
del tiempo en un año de 
desafío. Los resultados fi-
nancieros se vieron grave-
mente afectados por los 
cierres de clubes debidos 
a la COVID-19, ya que 

disminuyeron a 377 millo-
nes de euros, cuando en 
2019 su cifra había llega-
do a los 515 millones de 
euros, en un año en el que 
los clubes se vieron obli-
gados a permanecen ce-
rrados el 41% del tiempo.  
El EBITDA subyacente fue 
de 93,8 millones de eu-
ros, cuando en 2019 as-
cendió a 151,3 millones 
de euros. La pérdida neta 
ha sido de 125,2 millones 
de euros, mientras en 
2019 obtenían unos be-
neficios de 11 millones de 
euros.  La pérdida neta 
subyacente ha sido de 
32,9 millones de euros, 
cuando en 2019 obtuvie-
ron un beneficio de 33,5 
millones de euros.

n La Asociación Española de Empresarios de Servicios Deporti-
vos a las Administraciones Públicas (AEESPAD), y la Asociación 
Andaluza de Gestores del Deporte (AGESPORT) han firmado 
este convenio, por el que ambas organizaciones participarán de 
manera conjunta en proyectos de asesoramiento y formación 
relacionada con el sector deportivo, tanto de ámbito nacional 
como internacional. El objetivo principal del acuerdo suscrito ha 
sido el de promover la colaboración activa en la organización 
y difusión de publicaciones y acciones formativas para una 
mayor promoción del sector deportivo andaluz.

Tal y como ha destacado el coordinador general de AGES-
PORT, Alberto Casado, el acuerdo con AEESDAP supone un 
apoyo importante a la actividad de la organización: “Trabajar de 
la mano de entidades como AEESDAP sin duda optimiza nuestro 
desempeño y repercute positivamente en el sistema deportivo an-
daluz”. En la actualidad, AGESPORT es punto de encuentro para 
el debate e intercambio de estudios y experiencias sobre la ges-
tión del deporte en Andalucía.

AEESDAP y AGESPORT firman un convenio de 
colaboración para la promoción del deporte regional 

n Ya está en marcha el primer pro-
yecto de gimnasio en el espacio. 
Será una de las instalaciones que 
formarán parte del primer hotel 
espacial, cuya construcción co-
menzará en 2025 en la esta-
ción Voyager, en la órbita de la 
tierra, para 400 huéspedes, que 
podrán disfrutar también de res-
taurantes, cines y spas.  Asegu-
ran que en este gimnasio de 
más de 7 metros e alatura, se 
podrá practicas ejercicio las 24 
horas. En primer lugar, “la gran 
sala de recreación tiene un te-
cho de más de 7 m. de altura, 

perfecto par encestar en una canas-
ta , algo posible teniendo en cuenta 
que la gravedad será de 1/6 en 

relación a la Tierra. Por supuesto 
contará también con sala de pesas 
y equipamiento de cardio. La idea 

de construir una estación espa-
cial en órbita alrededor de una 
rueda circular central fue idea 
de Wernher von Braun, uno de 
los arquitectos del programa 
Apollo de la NASA. La compa-
ñía que construirá el hotel será 
Orbital Assembly Corporation 
(OAC) y lo harán se usando ro-
bots, mientras orbitan alrededor 
de la tierra y se espera que esté 
operativo en 2027. El coste de 
este proyecto no se ha revelado.

El primer gimnasio del espacio estará ubicado en el primer hotel espacial, 
que se finalizará en 2027

EGYM lanza a nivel mundial su última 
innovación para revolucionar las salas de 

fitness globalmente

BASIC-FIT reconoce una pérdida neta de 
125,2 millones en su balance anual de 2020
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n El consultor Pablo Viñaspre anali-
za en este informe de una manera 
global, los datos de los últimos 12 
meses, cuando estamos a punto de 
cumplir un año desde el cierre de los 
gimnasios en marzo del año pasa-
do y que ha supuesto una importan-
te caída de los beneficios de los 
centros y el consecuente un titánico 
esfuerzo por recuperarse. El indica-
dor global de recuperación no ha 
cambiado prácticamente respecto 
al mes anterior, y se sitúa en un 
52%, muy lejos todavía del 100% 
que supondría la recuperación total. 

A pesar de eso, vemos algunos as-
pectos positivos en la recuperación, 
especialmente en lo que se refiere a 
Altas y Bajas, que han mejorado 
sustancialmente y alcanzan uno de 
los mejores valores de todo este 
año. Esta es muy buena señal e indi-
ca que cuando los clubes reabren, y 
a pesar de las restricciones, hay un 
volumen de clientes que responde 
positivamente y aumentan las altas.  
Los Accesos también han mejorado, 
aunque a un nivel más bajo y siguen 
lejos de la recuperación.

El informe en su web

n Visbody ha sido el ganador 
del “Product Function Innova-
tion Award” en la edición de 
2021 de FIBO China. Esta 
marca es líder en medición 
corporal inteligente en 3D. El 
escáner corporal Visbody 3D 
utiliza tecnología de detec-
ción de puntos esqueléticos 
en 3D, una herramienta visual 
e intuitiva para entrenadores y 
abonados. 

FIBO China 2021 se ha 
celebrado en el Centro de 
Convenciones y Exposicio-
nes de la Exposición Mun-
dial de Shanghai. Bajo el 
slogan “Diversidad sin lími-
tes, inspirando nueva vitali-

dad en el desarrollo del fit-
ness”, la exposición de este 
año fue organizada por Re-
ed Sinopharm, coorganiza-
da por CBBA y copatrocina-
da por Reed Exhibitions Ger-
many. Con 40.000m2 y 
500 expositores de todo el 
mundo, incluidos DRAX, In-
body, Monster Guardians, 
Technogym, entre otras com-
pañías globales de fitness. 
Visbody ha expuesto en va-
rias ocasiones en FIBO y con 
su última tecnología de medi-
ción corporal inteligente 3D, 
ha atraído la atención de 
practicantes de fitness y entu-
siastas de todo el país.

Panatta 
Cardiofitness,  
diseño italiano 
con la mejor 

relación 
calidad/precio

n Panatta cardio fit-
ness combina perfecta-
mente diseño, belleza, 
funcionalidad y tecno-
logía. Déjate inspirar 
por la consola de pan-
talla táctil inteligente 
con infinidad de perfi-
les de entrenamiento y 
vídeos de entrena-
miento virtuales que garantizan la comodidad y el entreteni-
miento durante tu sesión de entrenamiento.

Fácil de usar y de conectar gracias a la pantalla LCD re-
troiluminada especial. Los programas, las imágenes y los 
contenidos altamente utilizables garantizan una experiencia 
de entrenamiento y de aparición en la web, única en su tipo. 
Hardware y software fabricados en Italia.

Para las líneas de cardio, panatta eligió materiales del 
mundo de la automoción e introdujo un sistema de lubricación 
automática que ahorra hasta 1.000 € de media en los dos 
primeros años de mantenimiento del corredor. Se trata de una 
combinación perfecta de forma y tecnología, belleza y fun-
cionalidad. 100% fabricado en italia. máxima personaliza-
ción con Programas de formación adaptados a todo tipo de 
usuarios, desde principiantes hasta profesionales del deporte. 
Interfaz gráfica amigable, intuitiva y moderna. 

Visbody gana el Innovation award de 
FIBO China 2021

Informe de recuperación post 
Covid-19 en Febrero de 2021, el 
análisis de Pablo Viñaspre

n Después de más de un año del 
inicio de la crisis del Coronavi-
rus, profesionales, centros y em-
presas de la industria trabajan 
para encontrar soluciones que 
saquen adelante al sector fitness. 
Dentro de este contexto ha vuelto 
a la palestra la fidelización de 
los usuarios. Tras su regreso a los 
gimnasios, se esperan volver a 
alcanzar en la medida de lo po-
sible los niveles de ingresos de 
años pasados y para ello, es ne-
cesario incrementar la confianza 
en la idea de que entrenar en 
una instalación deportiva es se-
guro y eficaz.

Siguiendo esta línea de traba-
jo, Rocfit ha querido apoyar a los 
gimnasios con el relanzamiento 
de su escáner corporal Styku con 
un descuento especial. Con esta 
oferta para nuevos clientes, la 
empresa desea brindar a los 
clubs la oportunidad de acceder 
de manera asequible a esta tec-
nología perfecta para para incre-
mentar la retención, en un mo-
mento en el que demostrar el im-
portante papel que juega el ejer-
cicio pautado en la prevención 
de enfermedades y el manteni-
miento de un estilo de vida salu-
dable es vital.

Rocfit aboga por la medición 3D como herramienta de retención en los gimnasios
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n Eleiko presenta las abrazaderas 
öppen, que han sido nombradas 
finalistas en el “If design award 
2021”, uno de los premios de 
diseño más importantes del mun-
do y un sello de calidad reconoci-
do internacionalmente. Cuentan 
con la innovación de que sus la-
dos están abiertos, lo que permite 
que se puedan usar con solo una 
mano.  Diseñada para asegurar 
fácilmente las pesas con barra y 
hacer que el levantamiento sea 
accesible para todos. La nueva 
versión de abrazaderas cuentan 
con un innovador diseño de lados 
abiertos y se encuentra pendiente 

de patente. Estas abrazaderas 
son un elemento básico del entre-
namiento de fuerza, construido 
tradicionalmente como un círculo 
de cierre completo..  Simplemente 
hay que colocar cada abrazade-
ra junto a las pesas y presionar la 
palanca hacia abajo para blo-
quearlas en su lugar, asegurando 
las pesas en segundos con una 
sola mano. Con funciones inteli-
gentes, materiales sostenibles y un 
diseño fácil de usar, las nuevas 
abrazaderas Eleiko öppen mejo-
ran y simplifican la experiencia 
de elevación.

n Tras más de 15 años en el sector fitness, Fit4Life lanza 
ahora su nueva web con una imagen renovada que refleja 
mejor que nunca los valores y la misión de la marca, que 
ha decidido que ha llegado la hora de lanzar una nueva 
web en la que tienen cabida tanto profesionales como par-
ticulares. 

Tras más de 15 años en el sector fitness, Fit4Life lanza 
ahora su nueva web con una imagen renovada que refleja 
mejor que nunca los valores y la misión de la marca: fit4life.
es La empresa lleva trabajando con particulares y profesio-
nales desde 2005, siempre uniendo marcas innovadoras y 
de calidad con un servicio integral que ahora incluye tam-
bién el de financiación online. Sin embargo, hasta hace 
poco contaba con una web dedicada a centros deportivos 
y una tienda online aparte que iba dirigida a particulares. 
Ahora ha llegado el momento de dar un paso más.

LES MILLS presenta THE ULTIMATE FITNESS 
SOLUTION, la solución 360º para clubs 
n Bajo el nombre de “The Ultimate Fitness Solution” Les Mills 
presenta el ecosistema que permitirá a los clubs generar 
nuevos ingresos y satisfacer la creciente demanda de los 
consumidores de una oferta de fitness “híbrida”, esto es, lo 
mejor de las experiencias en vivo y el fitness digital. Con “The 
Ultimate Fitness Solution los socios pueden practicar ejercicio 
como quieran y donde quieran. El nuevo ecosistema de pro-
ductos ha sido lanzado a nivel mundial, y se presentará en 
España mediante un evento online el 24 de marzo.

Les Mills, líder mundial en actividades de fitness en gru-
po, ha anunciado su nueva y más completa solución ante el 
cambio de paradigma en el sector, dirigiéndose al nuevo 
modelo de consumidor que ha venido surgiendo en los últi-
mos meses. Como culminación de dos años de investigacio-
nes, Les Mills ha acelerado el lanzamiento de “The Ultimate 
Fitness Solution” para ayudar a los clubs a recuperarse tras 
los meses más duros que recuerda el sector. 

Fit4Life renueva su imagen y lanza una nueva web

Eleiko lanza sus nuevas abrazaderas magnéticas que se pueden usar con solo una mano

n Motosumo ha obtenido 6 millones de 
dólares en una ronda liderada por Magen-
ta Partners, junto a los inversores ya exis-
tentes. La nueva financiación seguirá dupli-
cando su red de instructores de clases de 
spinning en Europa, América del Norte, 
Asia y Australia, ampliando su equipo tec-
nológico y mejorando su marketing. La 
startup fit-tech fundada en 2015 ha desa-
rrollado un sistema para medir la cadencia 
de ciclismo sin sensores adicionales: los 
usuarios solo necesitan colocar su teléfono 

inteligente o tableta en una bicicleta estáti-
ca para obtener comentarios en tiempo 
real sobre su rendimiento. No se requiere 
una costosa bicicleta conectada,  solo co-
locar la correa de un teléfono inteligente y 
pedalear en esa antigua bicicleta estática. 
El enfoque de la startup hasta la fecha ha 
estado más en el lado B2B: vender su 
software a instructores de fitness y gimna-
sios que ofrecen clases de spinning, que 
buscan mejorar la experiencia con segui-
miento en tiempo real. 

Motosumo consigue 6 millones de dólares para su plataforma de home fitness
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n La tecnología y la revolución digital 
está cambiando las formas de relación 
e interacción de la sociedad, así como 
los procesos de gestión de sus sectores 
productivos. También en el deporte y en 
el fitness, el uso de tecnología está pro-
liferando gracias a los avances para 
facilitar su práctica y relación con el 
usuario.  Los autores Manel Valcarce 
(CEO Valgo Consultoría) y Andy Gómez 
(Digisalud), han desarrollado esta guía 
práctica que pretende ser un documento 
que aporte información y conocimiento 
sobre la transformación digital, y una 
herramienta de ayuda para su activa-
ción e implementación en las instalacio-
nes deportivas. Consta de 10 aparta-
dos con contenido específico y práctico, 

además de los resultados de dos en-
cuestas específicas a usuarios fitness so-
bre el uso y la implementación de la 
tecnología, además de una gran canti-
dad de referencias bibliográficas para 
ampliar información al respecto. Estos 
son los 10 elementos de la guía:

11. Nuevo escenario de consumo.
12. Visión – Liderazgo digital.
13. Tu consumidor digital.
14. Procesos digitales.
15. Herramientas tecnológicas.
16. Aprendizaje digital - Equipos digitales.
17. Implementación.
18. Comunicación y aprendizaje.
19. Hábito tecnológico.
10. Referencias.

n GTAK Capital ha formalizado su entrada en el capital de la startup Trainin-
gym. La operación se ha llevado a cabo mediante la consecución de un 
acuerdo para la compra de las participaciones que el grupo Ingesport, a través 
de su vehículo de inversión especializado en proyectos innovadores Global 
Innovation for Sports, Exercise & Active Living, tenía de la compañía y una 
ampliación de capital posterior, bajo una valoración de 10 millones de euros, 
con el objetivo de multiplicar su valor por 10 y expandir esta plataforma tecno-
lógica al mercado de Estados Unidos, entre otros objetivos de crecimiento. Con 
la entrada en el capital de Trainingym, GTAK, refuerza su apuesta por la inver-
sión en proyectos tecnológicos. “Trainingym es nuestra primera apuesta por una 
plataforma SaaS del sector del fitness y la COVID ha sido un potenciador para 
apostar por esta plataforma y sobretodo invertir en el equipo humano que la 
creó y la gestiona”, apunta Iñigo Colomina, CEO de GTAK Capital. 

n Se suma a la amplia gama de equipa-
miento de fuerza que ya presentaron en 
2020

Etenon Fitness sigue pisando el acele-
rador presentando una completa línea de 
equipamiento cardiovascular que comple-
menta la amplia gama de equipamiento 
de musculación que está comercializando 
desde el año pasado, con máquinas se-
lectorizadas, de peso libre y bancos.

La Serie 8 de Etenon Fitness es el 
equilibrio perfecto de durabilidad, fiabili-
dad y funcionalidad. Ha sido creada 
para un uso profesional y para ofrecer a 
los usuarios entrenamientos cómodos, 
atractivos y efectivos. Está formada por 
una cinta de correr, 2 elípticas (tambor 
trasero y delantero) y bicicletas vertical y 
reclinada con consolas de fácil navega-
ción que ofrecen a los usuarios toda la 
información necesaria para monitorizar 
sus entrenamientos. 

Estos productos han sido fabricados 
siguiendo la biomecánica y la ergonomía 
apropiadas y la empresa los ha testeado 
en instalaciones deportivas donde se les 
da un uso intensivo antes de lanzarlos al 
mercado.

Nueva línea cardiovascular de 
Etenon Fitness

Nuevo Ebook Guía para la 
transformación digital de 
instalaciones deportivas

GTAK Capital invierte en Trainingym y amplía su capital 
con una valoración de 10 millones 

n Es su capacidad de adaptación a la pandemia ha-
ciendo uso de la tecnología, lo que les ha permitido se-
guir funcionando  y además mejorar los resultados de su 
modelo de gimnasio en el pasado y difícil año 2020, lo 
que las ha validado para estar incluidas entre las cinco 
empresas europeas lideradas por mujeres que han sido 
reconocidas por Google. Los comienzos de este equipo 
de 3 mujeres emprendedoras fueron proporcionando 
entrenamientos femeninos en zonas al aire libre en la 
ciudad de Barcelona. Se decidieron a dar el paso de 
abrir el centro “Fit Lovas House” pocos meses antes del 
comienzo de la pandemia. Este varapalo no las paró, al 
contrario, decidieron continuar con clases virtuales, lo 
que resultó una suténtica oportunidad al poder asi, llegar 
a muchas más usuarias no solo de España, sino de Euro-
pa y Latinoamérica.

En estos momentos se plantean dar un paso más e in-
cluir clases virtuales también en inglés, lo que les permitiría 
dar un gran salto a nivel internacional. Mavi Calabrese, 

Fit Lovas, el modelo de gimnasio por y para mujeres 
reconocido por Google
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n FIBO, la principal feria internacional de fitness, bienestar y 
salud, programada del 24 al 27 de junio, se ha pospuesto y 
ahora tendrá lugar del 4 al 7 de noviembre. La feria presenta-
rá nuevos conceptos de estudio y entrenamiento, así como 
oportunidades de crecimiento posteriores a Covid. FIBO se 
centrará en el futuro de la industria del fitness y enfatizará 
aquellas soluciones que apoyan a la industria mientras supera-
mos las consecuencias de Covid. 

Según Silke Frank, directora de eventos de FIBO: “El sec-
tor médico ya reconoce que el fitness es una parte indispen-
sable de la salud y el bienestar general de la población. 
Junto con nuestros socios, proporcionaremos respuestas con-

cretas no solo para los estudios de fitness y los entrenadores, 
sino que para toda la industria puede asegurar su éxito 
económico en el largo plazo después de que haya pasado 
la crisis de Covid. 

n Life Fitness ha firmado un acuerdo 
de asociación como proveedor de 
equipos de fitness oficial de Cubolife. 
Life Fitness proporcionará a la compa-
ñía equipos de entrenamiento cardio-
vascular y de fuerza de su familia de 
marcas como Life Fitness, ICG y 
Hammer Strength. A través de esta 
asociación, Life Fitness y Cubolife 
quieren mejorar el bienestar y la salud 
de las personas facilitando la práctica 
deportiva en cualquier lugar, ya sea 
en gimnasios, casas particulares, ho-
teles, ayuntamientos o empresas. En 
línea con este propósito, Life Fitness y 
Cubolife ofrecen a las empresas una 
solución única para combatir la natu-
raleza sedentaria del lugar de trabajo 
moderno y promover un entorno de 
trabajo saludable. 

Ambas empresas están compro-
metidas con el ahorro energético y el 
nulo impacto en el medioambiente, 
por lo que los cubos y su equipa-
miento se puedan abastecer 100% 
de energía solar, y al ser gimnasios 
móviles no generan un impacto en el 
entorno. 

n Technogym se convierte en el nuevo 
proveedor oficial del proyecto de la 
Fundación Contador. El EOLO-KOMETA 
Cycling Team, una estructura muy joven 
que se prepara para participar por pri-
mera vez en el Giro de Italia, elige Tech-
nogym tanto para su entrenamiento dia-
rio como para el calentamiento previo a 
la competición durante las carreras. Du-
rante las competiciones Technogym MY-
CYCLING también acompañará al equi-
po EOLO-KOMETA en todos sus despla-
zamientos: es compacto y fácil de trasla-
dar y está concebido para mejorar el 
rendimiento.  MYCYCLING by Techno-
gym ha revolucionado el entrenamiento 
doméstico de los ciclistas gracias a su 
sistema TNT (Technogym Neuromuscular 
Training), una tecnología nacida de la 
colaboración entre el departamento de 
Investigación Médico-Científica de Tech-

nogym y los mejores atletas, entrenado-
res, fisiólogos y preparadores deportivos 
del mundo. Este sistema tiene como ob-
jetivo potenciar las funciones metabóli-
cas y neuromusculares, mejorando así el 
rendimiento al aire libre.

n La cadena, que opera a nivel glo-
bal y fundada hace 18 años, prepa-
ra la expansión de su modelo de 
franquicias en España. Énergie Fit-
ness es número 1 en Reino Unido y la 
tercera en el ranking de franquicias 
según Elite Franchise. Cuenta ade-
más con más de 100 centros alrede-
dor del mundo

El primer club corporativo abrirá 
en Barcelona en septiembre, al que 
seguirán otros dos centros propios, 
uno de ellos en Madrid. La marca 
está en conversaciones con varios 
franquiciados internacionales que 
quieren invertir y también está bus-
cando franquiciados nacionales en 
toda España que encajen con su filo-
sofía. “Para nuestros franquiciados, 
entendemos que el proceso de bús-
queda de local adecuado y la refor-
ma puede llevar varios meses, con lo 
que, aunque un nuevo franquiciado 
que firme hoy mismo, creemos que 
abrirá su club el próximo año” co-
menta George Houtenbos, CEO para 
España, anteriormente cofundador de 
Basic-Fit en España. Como oferta es-
pecial de lanzamiento, los primeros 
10 franquiciados de la marca ten-
drán un descuento exclusivo en el 
canon de franquicia y el asesora-
miento directo de los directivos. 
“Queremos dar un trato especial a 
los primeros en asociarse”.

La británica Énergie Fitness  
prevé la apertura de 10 

gimnasios en España y lanza 
nueva web

Life fitness y cubolife para 
mejorar la salud y el 

bienestar de las personas

Technogym, nuevo ‘fitness 
partner’ El EOLO-KOMETA 

Cycling Team

FIBO pospone su edición 2021 a los días 4 
al 7 de Noviembre







nuestra asociación

Hemos podido ver cómo la Patronal del sector ha 
sido protagonista en los últimos meses de 
grandes titulares, al plantarse en diferentes 
frentes en defensa de los empresarios de nuestro 
país y exigir cambios imprescindibles para la 
continuidad de la industria del Fitness, lo que les 
ha llevado a actuar en diferentes áreas.

La FNEID continúa su lucha en 
defensa del sector con varios 
frentes abiertos
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Alberto García,  gerente de la 
FNEID nos cuenta cuáles son las 
áreas en las que la Federación 
Nacional de Empresarios de Ins-
talaciones Deportivas trabaja 
directamente en estos momentos.

1 Reclamación 
Patrimonial

Tal y como estaba previsto, antes 
del día 14 de marzo se presenta-
ron las reclamaciones patrimonia-
les de las empresas que ya se 
habían adherido a este trámite, lo 
que no es un inconveniente para 
que las empresas que no lo hubie-
ran hecho antes de esta fecha, 
puedan todavía sumarse a los 
más de 300 centros deportivos y 
gimnasios que ya lo han hecho. 
De hecho, un gran número de 
ellos lo están haciendo y desde la 
FNEID seguimos prestándoles el 
mismo servicio.

Presentar las reclamaciones 
antes del 14 de marzo se debió 
al criterio de Broseta, ya que así 
evitamos cualquier defecto de for-
ma al que pudieran acogerse las 
administraciones y centrarnos en 
lo verdaderamente importante. 
Desde esta fecha de presenta-
ción, la Administración cuenta 

con seis meses para resolver. Una 
vez pasado ese plazo, si no 
resuelve, se iniciarán los recursos 
contenciosos administrativos perti-
nentes. 

2 Seguimiento de 
las ayudas 

establecidas en el 
Real decreto Ley 
05/2021 de 
medidas 
extraordinarias
Después del éxito que ha supues-
to conseguir que los CNAES 
refrentes a las actividades depor-
tivas estén incluidas, ahora es 
importante estar pendientes de la 
Orden que desarrolle este Real 
decreto Ley y de los convenios 
que suscriban las Comunidades 
Autónomas con el Ministerio de 
Hacienda para que nuestros aso-
ciados tengan la información lo 
antes posible y puedan optar a 
estas ayudas.

Es cierto que las cantidades 
son insuficientes para compensar 
el terrible daño causado por las 
medidas adoptadas por las admi-
nistraciones.

3 Trabajar en 
posibles proyectos 

vinculables a los 
Fondos Europeos
Desde FNEID hemos recibido varios 
proyectos/propuestas para optar a 
los fondos europeos. Estamos traba-
jando tanto a nivel estatal como auto-
nómico con el  objetivo de que estos 
fondos permitan mejorar nuestro sec-
tor. Es importante remarcar que estos 
fondos no son ayudas directas, van 
ligadas directamente a la inversión.

4 Intensificar las 
relaciones con 

las Comunidades 
Autónomas
Teniendo en cuenta que cada Comu-
nidad Autónoma funciona bajo sus 
propios criterios en relación a la pan-
demia, y en previsión de un posible 
endurecimiento de las medidas sani-
tarias, en el caso de que se produz-
ca una subida de los casos positivos, 
es imprescindible intensificar las rela-
ciones con las diferentes Comunida-
des autónomas y seguir haciendo 
pedagogía para que unos servicios 
esenciales como los nuestros puedan 
seguir “abiertos”.
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La Federación 
Nacional de 
Empresarios de 
Instalaciones 
Deportivas (FNEID) 
ha vuelto a reclamar 
la reducción del IVA, 
del 21% al 10%. 
Esta petición incluye a toda la acti-
vidad física y deportiva prestada a 
los usuarios de sus instalaciones, 
que ahora, en la situación de pan-
demia en la que nos encontramos 
y las dificultades económicas que 
afronta el sector, cobra más fuerza 
que nunca. En esta ocasión ha sido 
a través del vicepresidente de la 
Comunidad de Madrid Ignacio 
Aguado.

El sector del fitness reclama la 
reducción del IVA al 10% por con-
siderarse un sector esencial que 
presta un servicio de salud a la 
sociedad. 

El sector agradece las reivindi-
caciones políticas en apoyo de 
esta iniciativa como la del vicepre-
sidente de la Comunidad de 
Madrid, Ignacio Aguado.

Desde 2012, el sector deportivo 
tributa al 21% de IVA, el máximo 
tipo impositivo en España con el 
que habitualmente se grava a las 
actividades de lujo.

“Somos un sector esencial, un 
servicio que mejora la salud de las 
personas y de la sociedad a través 

del ejercicio y no se nos está tra-
tando como tal”. 

Se trata de una medida que el 
sector lleva años reclamando. 
“Somos un sector esencial que 
prestamos un servicio que mejora 
la salud de las personas, pero no 
se nos trata como tal. Pedimos 
algo muy razonable, que la prác-
tica de ejercicio físico deje de con-
siderarse una actividad de lujo 
imputada con un IVA del 21%”, 
explica Adolfo Ruiz Valdivieso, 
Presidente de FNEID. 

“Solicitamos que, al igual que 
en otros sectores a los que se ha 
escuchado y tenido en cuenta, se 
baje este impuesto a los servicios 
que prestamos en nuestras instala-
ciones, dado que paradójicamente 
somos de todos ellos el único direc-
tamente vinculado a la salud”, 
añade.

HISTÓRICA RECLAMACIÓN

Así, en 2012, el sector pasó de 
tributar un 8% de IVA al 21%, el 
máximo tipo impositivo en Espa-
ña, con las consecuencias negati-
vas que conlleva tanto para los 
usuarios como para las empresas. 

Representantes de ASOMED, 
territorial de FNEID en Madrid, 
se reunieron ayer con Ignacio 
Aguado, vicepresidente de la 
Comunidad de Madrid, para 
abordar la situación de las insta-
laciones deportivas ante la crisis 
ocasionada por el coronavirus. 
En ella, la entidad transmitió la 

preocupación del sector por el 
momento crítico en el que se 
encuentra, con una caída de la 
facturación del 53% y el riesgo 
de que el 44% de los centros e 
instalaciones deportivas se vean 
abocados al cierre. En este senti-
do, la patronal recibió el apoyo 
público de Aguado, que tiene 
previsto solicitar al Ministro de 
Cultura y Deporte la reducción 
del IVA, del 21% al 10%, para 
toda la actividad física y deporti-
va vinculada a la salud. 

UN SECTOR QUE PROMUEVE 	
LA SALUD

Los beneficios de la actividad físi-
ca en la salud son bien conocidos 
y reconocidos por numerosos 
estudios científicos que han mos-
trado su papel en la prevención de 
diversas enfermedades. Actual-
mente, el confinamiento domicilia-
rio iniciado el pasado marzo, así 
como las posteriores restricciones 
a ciertas actividades, han tenido 
como principal consecuencia un 
alarmante crecimiento en los índi-
ces de sedentarismo y obesidad en 
la población. 

Por esta razón, resulta aún 
más fundamental adoptar medi-
das urgentes que contribuyan a 
fomentar los hábitos de vida salu-
dables y los estilos de vida activos, 
que en paralelo repercuten en la 
mejora del estado físico y psíquico 
de la población, y, en consecuen-
cia, en un menor gasto público 
sanitario y farmacéutico. 
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La Federación 
Nacional de 
Empresarios de 
Instalaciones 
Deportivas (FNEID) 
coordina una 
demanda colectiva 
contra el Gobierno y 
las Comunidades 
Autónomas por las 
pérdidas ocasionadas 
por la pandemia.  
Esta iniciativa, cuyo principal obje-
tivo es reclamar los daños y perjui-
cios sufridos por el impacto de las 
medidas implementadas por las 
Administraciones Públicas frente a 
la COVID-19.

La acción judicial será presenta-
da por la firma de servicios jurídi-
cos BROSETA, representada por el 
ex Magistrado, socio de la Firma y 
experto en Derecho del Deporte, 
Alberto Palomar, quien se encarga-
rá de liderar la reclamación.

La firma de servicios jurídicos 
BROSETA, representada por el ex 
Magistrado y socio de la Firma 
Alberto Palomar, será la encarga-
da de elaborar y liderar la acción 
judicial.La acción judicial será 
presentada por la firma de servi-
cios jurídicos BROSETA, represen-
tada por el ex Magistrado, socio 
de la Firma y experto en Derecho 
del Deporte, Alberto Palomar, 
quien se encargará de liderar la 
reclamación.

• 	El sector reclama un plan de 
ayudas que contribuya a paliar 
el impacto económico del cierre 
prolongado de los centros 
deportivos, ya que de continuar 
así el 44% de las instalaciones 
se verán abocadas al cierre.

• 	Se trata de un sector esencial, 
un servicio de salud que se está 
viendo gravemente perjudicado 
y están siendo uno de los gran-
des olvidados para las adminis-
traciones.

El sector del fitness se encuentra 
en un momento crítico con pérdi-
das de facturación de más del 
50%. Se enfrenta a un escenario 
muy delicado mientras observa la 
inactividad de las administraciones 
y siguen a la espera de un plan de 
ayudas que contribuya a paliar el 
impacto económico del cierre pro-
longado de los centros y las limita-
ciones impuestas a su actividad. De 
continuar así, el 44% de las empre-
sas del sector se verán abocadas al 
cierre.

Los centros e instalaciones 
deportivas describen la situación 
como paradójica puesto que son 

un sector esencial, un servicio que 
proporciona salud a las personas y 
no se les está tratando como tal. A 
pesar de que son las propias auto-
ridades las que les han reconocido 
en sus informes como uno de los 
sectores con menor índice de gene-
ración de brotes de toda España.

LAS CONSECUENCIAS DE LA 
COVID-19 EN EL FITNESS 
ESPAÑOL

La instalaciones y centros deporti-
vos han cerrado un 2020 devasta-
dor con unas pérdidas estimadas 
de 1.246 millones de euros, una 
cifra que supone que cada instala-
ción tendrá de media un 53% 
menos de facturación con respecto 
al año anterior (a falta de los datos 
del último estudio que se espera 
peor por las restricciones y cierres 
del último trimestre de 2020). Así lo 
pone de manifiesto el último estudio 
Impacto COVID-19 en Instalaciones 
Deportivas, realizado por la consul-
tora Valgo en colaboración con el 
grupo de investigación GISDORAS 
de la Universidad de Sevilla.
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La patronal del fitness 
reclama en una 
campaña el 
reconocimiento de los 
centros deportivos 
como servicio de 
salud a la sociedad  
La Federación Nacional de Empre-
sarios de Instalaciones Deportivas 
(FNEID) ha lanzado una campaña 
en la que reitera el papel de los 
centros deportivos en la promoción 
de la salud. Bajo el lema “La socie-
dad nos necesita” mediante men-
sajes de los propios usuarios y tra-
bajadores.

EL vídeo pone de manifiesto la 
importancia de la actividad física 
en el bienestar y salud de la pobla-
ción y en la prevención de enferme-
dades como el sobrepeso, la obe-
sidad o la hipertensión, que en 
algunos casos contribuyen a las 
manifestaciones más graves de la 
Covid-19. 

A través de esta iniciativa, la 
patronal del fitness pide a las 
autoridades nacionales y autonó-
micas “dejar que los profesiona-
les del ejercicio físico y del depor-
te hagan su trabajo” que “no es 
otro, que mejorar la salud de las 
personas”. 

• 	A través de esta iniciativa que 
lleva por lema “La sociedad nos 
necesita”, en la que participan 
usuarios y trabajadores, FNEID 
pone en valor la importancia del 
deporte como agente de salud 
física y mental en la lucha contra 
la pandemia.

Igualmente, la campaña recuer-
da que los centros deportivos son 
espacios seguros para la práctica 
de deporte y que la pandemia no 
solo nos enfrenta a problemas de 
salud física, sino también a aspec-
tos relacionados con el bienestar 
mental, por lo que además de ins-
tar a reconocer el efecto positivo 
del deporte en la salud, reivindica, 
“poner a la actividad física en el 

centro de la solución” de la pande-
mia que vivimos. 

• 	De forma previa a la pandemia, 
más 5,5 millones de personas 
acudían habitualmente a los cen-
tros deportivos en España, cifra 
que, según las estimaciones de 
la Federación, ha caído en un 
50%. Más allá de las pérdidas 
económicas que esto genera al 
sector, supone un gran perjuicio 
a la salud de la población

Antes de la situación generada 
por la pandemia, 214.000 profesio-
nales y 4.700 centros deportivos 
ofrecían sus servicios a más 5,5 
millones de personas en nuestro país. 
“El contexto actual ha hecho que la 
asistencia de usuarios a nuestras ins-
talaciones se haya reducido en torno 
a un 50%. Un dato, que, más allá de 
las pérdidas económicas que nos 
genera como sector, supone un gran 
perjuicio a la salud de la población 
pues tiene como resultado una socie-
dad más sedentaria” afirma Alberto 
García Chápuli, gerente de FNEID.
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El impacto de la actual pandemia 
sanitaria en la sociedad, ha 
elevado de forma exponencial en 
las personas la preocupación por 
su estado de salud, y todas 
aquellas causas tanto internas 
como externas que puedan afectar 
en ella. Factores vinculados a la 
salud y a nuestro sector como la 
inactividad física o el sedentarismo 
se han visto incrementados a 
causa de las restricciones y cierres 
de las instalaciones deportivas, 
provocando entre otras 
consecuencias, un incremento del 
sobrepeso o la obesidad.

LA SALUD DE NUESTROS 
USUARIOS como objetivo 
para su fidelización
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Por tanto, cada vez se hace más necesario el 
conocimiento y el estado de la salud de nues-
tros usuarios y el poder controlar e informarles 
de su evolución, adaptándonos al nuevo con-
sumidor, más preocupado por su estado físico 
y su seguridad, mejorando nuestro servicio, su 
experiencia y satisfacción y aumentando en 
conclusión su nivel de fidelización y confianza 
en nosotros.

La literatura científica actual nos dice que 
examinar el cuerpo humano en cuanto a sus 
estructuras de forma individualizada, es una 
forma eficaz de identificar los riesgos y défi-
cits en la salud de cada persona, y de traba-
jar para tener un sistema inmune más fuerte 
a través de las medidas apropiadas.

En la investigación moderna, se utiliza el 
modelo de cuatro compartimentos como base 
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para la evaluación, el cual consiste en dividir el cuerpo huma-
no en cuanto a sus fluidos y componentes: agua, minerales, 
proteínas y grasa.

El sistema inmunitario como 
fuente de salud:
Las células inmunes se originan a partir de las células madre 
situadas en la médula ósea. El grupo de células inmunes más 
importantes son los linfocitos, los cuales forman la base del sis-
tema inmunitario adquirido y la memoria inmunológica. Puesto 
que un solo linfocito puede reconocer un antígeno específico, 
el cuerpo puede combatir eficazmente los agentes patógenos 
ya conocidos mediante el almacenamiento de copias. Si este 
agente patógeno reaparece, los linfocitos con los receptores 
correspondientes se reproducen y pueden eliminar el patóge-
no. A este mecanismo se le llama “memoria inmunológica”.

Según un estudio de Mariani et al. (1999), los adultos con 
mayor masa muscular tenían un mayor número de células 
inmunes en la sangre. Además, la activación muscular permi-
te producir más mioquinas en las células musculares, las cua-
les “entrenan” al sistema inmunológico y protegen al cuerpo 
de enfermedades. Por lo tanto, el ejercicio regular moderado 
se relaciona con un aumento de los linfocitos T.

El ejercicio regular permite fortalecer el sistema inmune, 
aumentar la masa músculo-esquelética, reducir masa grasa 
corporal y aumentar la densidad ósea. Todo ello reduce el 
riesgo de padecer enfermedades como diabetes II, obesidad, 
cáncer o enfermedades cardiovasculares.

El exceso de grasa visceral, la grasa situada en la cavidad 
abdominal, se relaciona con el deterioro de las funciones 
inmunitarias. Además, conlleva un mayor riesgo de padecer 
enfermedades como hipertensión, obesidad, enfermedades 
cardiovasculares y otros trastornos. Por tanto, se recomienda 
un entrenamiento regular de fuerza y una dieta equilibrada, 
para reducir la grasa visceral.

Asimismo, se sabe que es importante tener un balance 
equilibrado del agua corporal, puesto que es responsable del 
transporte de sustancias, como nutrientes a las células o 
excreción de sustancias urinarias. La deshidratación y los 
edemas (retención de agua), son un desequilibrio de líquidos, 
lo que conlleva riesgos para la salud de la persona.

Indicadores de salud a través del 
sistema inmunitario mediante el 
análisis de la composición 
corporal:
Si nuestro objetivo será conocer la salud de nuestros usuarios 
para trasladarles los beneficios y mejoras que obtiene en 
nuestras instalaciones, es clave determinar una serie de indi-



16    g y m  f a c t o r y  9 4

empresa

Manel Valcarce 
Doctor en Actividad Física y Deporte, mención 

en Gestión Deportiva.
Máster en Administración y Dirección del 

Deporte.
Diplomado en Ciencias Empresariales.

Director Gerente Valgo. Colegiado 8709.

cadores objetivos que nos permitan 
analizar y medir su evolución y 
mejora para informarles de su pro-
greso.

Para ello, podemos determinar 
numerosos indicadores del sistema 
inmunitario mediante el análisis de 
la composición corporal, a través 
de equipos especializados como 
por ejemplo Inbody, evaluando dis-
tintos elementos corporales.

•	 La salud celular, que se puede 
determinar realizando un análisis 
de impedancia bioeléctrica, la 
cual se determina mediante el 
ángulo de fase. Mediante este 
indicador se puede conocer el 
estado nutricional. Cuanto mayor 
es el ángulo de fase, mayor es la 
integridad celular.

•	 La proporción de masa muscu-
lar, peso y masa grasa corporal 
es otro indicador clave para la 
salud inmunitaria. Esto se consi-
gue mediante la actividad física, 
ya que fortalece el sistema inmu-
nitario, aumenta la masa muscu-
lar, reduce la grasa corporal y 
aumenta la densidad ósea. Esto 
permite una reducción del riesgo 
de padecer enfermedades como 
diabetes mellitus 2, obesidad, 
enfermedades cardiovasculares, 
etc. El fortalecimiento del siste-
ma inmunitario se produce a 

causa de que a través del movi-
miento y las contracciones mus-
culares, se producen mioquinas 
en las células musculares, que 
promueven la acumulación de 
linfocitos T.

•	 En cuanto al indicador de grasa 
visceral, se sabe que este tipo 
de grasa, en contraste con la 
grasa subcutánea, deteriora 
más las funciones del sistema 
inmune. Esto se produce porque 
la grasa visceral produce más 
adipoquinas, las cuales, suma-
das al aumento de macrófagos, 
aumenta los procesos inflamato-
rios y el desarrollo de resistencia 
a la insulina. La actividad física 
regular puede reducir la grasa 
visceral, evitando estas reaccio-
nes inflamatorias y mejorando el 
sistema inmunitario.

•	 Por último, otro indicador es el 
agua corporal y el equilibrio 
hídrico. El balance de agua cor-
poral es fundamental para la 
lucha contra enfermedades y 
lesiones, ya que asegura el 
transporte de sustancias por 
todo el cuerpo, incluyendo 
nutrientes para las células o 
excreción de residuos. Si no hay 
un correcto balance, no se pue-
de garantizar un suministro sufi-
ciente de oxígeno a las células. 
La retención de agua se relacio-

na con enfermedades cardiovas-
culares, renales y hepáticas.

En conclusión, si queremos 
adaptarnos a la nueva realidad 
que reclama cada vez con mayor 
intensidad, una sociedad más salu-
dable, segura e inmune, se hace 
imprescindible el conocimiento de 
la salud de nuestros usuarios 
mediante indicadores y datos obje-
tivos que garanticen su confianza, 
continuidad y fidelidad en nuestro 
servicio. Apostemos por herramien-
tas que nos permitan medir su pro-
gresión a través del análisis de su 
composición corporal.

Referencias:
Mariani, E., Ravaglia, G., Forti, P., Meneg-
hetti, A., Tarozzi, A., Maioli, F., ... & Facchi-
ni, A. (1999). Vitamin D, thyroid hormones 
and muscle mass influence natural killer (NK) 
innate immunity in healthy nonagenarians and 
centenarians. Clinical & Experimental Immu-
nology, 116(1), 19-27.

El ejercicio regular 
permite fortalecer el 

sistema inmune, aumentar 
la masa músculo-

esquelética, reducir masa 
grasa corporal y aumentar 
la densidad ósea. Todo ello 

reduce el riesgo de 
padecer enfermedades 

como diabetes II, 
obesidad, cáncer o 

enfermedades 
cardiovasculares.

Células del sistema inmunológico)
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Si queremos afrontar los importantes 
retos a los que nos enfrentamos tene-
mos que empezar por aceptar la 
cruda realidad. Reconozcámoslo:

•	 Seguimos vendiendo instalaciones 
y equipamiento, igual que hemos 
hecho toda la vida. Cuando viene 
un potencial cliente le enseñamos 
las instalaciones, el equipamiento, 
le explicamos los horarios y le 
cobramos una cuota mensual por 
utilizarlas. Lo ponemos en marcha 
con un mejor o peor programa de 
inducción y a partir de ahí muchos 
de ellos se convierten en zombies 
por los que nadie más se preocu-
pa…hasta que solicitan la baja.

•	 No ofrecemos un servicio perso-
nalizado, o lo que es o mismo, el 
cliente no está en el centro de 
nuestras organizaciones. Claro 
que dentro de las instalaciones 
ofrecemos clases y servicios, hay 
que dinamizar esas instalaciones. 
Servicios rígidos, a los que el 

Vale, de acuerdo, es posible 
que haya elegido un título 
algo sensacionalista para 
captar tu atención, pero 
realmente pienso que los 
clubes de fitness corren un 
alto riesgo. Los clubes no 
van a desaparecer por el 
home fitness, por el 
boutique, por el deporte al 
aire libre o por las 
plataformas de venta por 
Internet, van a desaparecer 
por su incapacidad de 
reaccionar y pivotar el 
modelo de negocio. O 
afrontan importantes 
cambios o pueden entrar en 
una profunda crisis.

Los CLUBES DE FITNESS  
están en riesgo de desaparecer

cliente se tiene que adaptar en 
horario y formato y que no ponen 
el foco ni controlan la experiencia 
del cliente. Por eso los servicios y 
las actividades se han convertido 
en un “commodity”, son iguales 
en todos los clubes porque nos 
hemos preocupado por “qué” 
ofrecemos pero no por “cómo” lo 
ofrecemos. No hemos trabajado 
la experiencia del cliente en esas 
sesiones y no hemos creado una 
personalidad propia en la forma 
de ofrecerlos que nos haga dife-
rentes del resto de clubes.

•	 La socialización no es nuestro 
elemento diferenciador. Hoy nos 
llenamos la boca diciendo que el 
cliente que está entrenando en su 
casa volverá al club para sociali-
zar. Muchos no volverán, porque 
no están socializando en el club, 
y no lo están haciendo porque el 
club no hace absolutamente nada 
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para potenciar esa socialización, 
para romper el hielo, para que los 
clientes se relacionen entre sí, 
para que se aprendan los nom-
bres, para que se ayuden, se 
motiven, se toquen o se reten 
mientras hacen actividades en el 
club. El tema social no es una 
responsabilidad que los clubes 
hayan asumido. Es una falsa 
creencia que contribuye al inmovi-
lismo que acabará hundiendo al 
sector.

Y todo esto nos lleva a que los 
clubes de fitness son fácilmente susti-
tuibles, tal y como lo demuestra la 
elevada rotación de socios en los 
clubes y como lo ha demostrado el 
cliente en la crisis de consumo de 
2010 o durante la actual crisis sani-
taria, en la que casi la mitad de ellos 
se han dado de baja y han cubierto 
sus necesidades deportivas y de fit-
ness con otros productos sustitutivos.

Entiendo que este análisis pueda 
parecer exagerado a algunos gestores 
de clubes porque realmente los clubes 
sí que tienen clientes que reciben un 
trato personalizado, que están bien 
asesorados y consiguen resultados, a 
los que se les llama por el nombre y 
que están integrados y socializados en 
el club. Y para autocomplacernos siem-
pre miramos a ese grupo, pero la rea-
lidad, y así nos lo muestran los datos 
de los estudios, es que representa 
menos del 50% de los clientes.

¿No me crees? ¿Quieres compro-
barlo? Te reto a que enseñes fotos de 
tus clientes a tus trabajadores y les 
preguntes a ver cuántos saben su 
nombre, qué objetivo tiene, hace 
cuánto que es socio, qué actividades 
hace en el club…no hace falta que 
preguntes sobre aspectos personales 
como qué otras aficiones tiene, si 

tiene hijos o si tiene perro, no hay 
que ponerlo tan difícil.

Los clubes de fitness no pueden 
perder al 50% de sus clientes, ni 
siquiera pueden perder el 20% de 
sus clientes. Y si no hacemos nada, 
los vamos a perder.

Estamos en una situación muy 
parecida a la que estaba Blockbuster 
cuando rechazó un futuro junto a 
Netflix. Blockbuster, creada en 
1985, tenía presencia mundial, con 
miles de establecimientos. Netflix se 
ofreció a ser la encargada de la 
parte digital, pero en Blockbuster les 
dijeron que cuando llegara el momen-
to de dedicarse a Internet, ya lo 
harían ellos, que sabían lo que 
hacían. Eso no ocurrió. Nunca se 
adaptaron bien y la empresa quebró 
en 2010 con una deuda de 900 
millones de euros. En 2014 cerró 
todas sus tiendas excepto una.

Estamos en una 
situación muy parecida a 
la que estaba Blockbuster 

cuando rechazó un futuro junto a 
Netflix. Blockbuster, creada en 1985, 
tenía presencia mundial, con miles de 

establecimientos. Netflix se ofreció a ser la 
encargada de la parte digital, pero en 

Blockbuster les dijeron que cuando llegara el 
momento de dedicarse a Internet, ya lo 

harían ellos, que sabían lo que hacían. Eso 
no ocurrió. Nunca se adaptaron bien y la 

empresa quebró en 2010 con una 
deuda de 900 millones de euros. 

En 2014 cerró todas sus 
tiendas excepto una.
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Netflix fue fundada en 1997 y su 
mitología cuenta que Reed Has-
tings, co-fundador de Netflix, tuvo 
la idea de crear un servicio de 
alquiler de películas mucho más 
flexible tras recibir una multa de 30 
dólares al entregar con retraso en 
un Blockbuster una copia de Apollo 
13. A partir de ahí cambió para 
siempre el mundo del entreteni-
miento.

 ¿No encontráis parecidos con el 
momento actual en que se encuen-
tra el sector del fitness? Clubes 
encorsetados en un modelo anti-
cuado y poco flexible para el con-
sumidor, con una cultura poco “cus-
tomer centric”, forzados a entrar en 
un modelo tecnológico del que 
saben muy poco y en el que compi-
ten con grandes empresas especia-
lizadas en tecnología, viéndose 
sobrepasados porque hay más tec-
nología en el home fitness que en el 
propio club…

Y todavía escuchamos a directi-
vos que dicen que no pasa nada, 
que después de la vacuna todo va a 
seguir igual, que no hay que cam-
biar nada. No comparto esa visión. 
El futuro depende de nosotros y de 
lo que hagamos en los próximos 
2-3 años y lo que no podemos es 
no hacer nada, no podemos ser el 
Blockbuster del fitness.

Bajo mi punto de vista, los cam-
bios que debe afrontar el sector 
deben apoyarse en los siguientes 
aspectos:

•	 Tecnología y digitalización: pero 
entendida globalmente y con el 
foco en el cliente y en mejorar el 
servicio presencial. Digitaliza-
ción no son únicamente sesiones 
virtuales, y de hecho creo que 
ese es para los clubes, a día de 
hoy, uno de los aspectos más 
inciertos, más arriesgados y 
menos rentables de la digitaliza-
ción. La tecnología es clave para 
abordar un cambio que mejore 
la experiencia del cliente, dife-
rencie a los clubes de los pro-

ductos sustitutivos y reduzca la 
rotación de clientes.  La tecnolo-
gía debe centrarse principal-
mente en tres áreas: en tener 
acceso a datos e información 
para la toma de decisiones de 
los equipos directivos, en gene-
rar información y feed-back al 
100% de los clientes de manera 
automática e inmediata y en 
automatizar procesos para aho-
rrar recursos en esas áreas y 
ponerlos en el asesoramiento 
personalizado de los clientes.

•	 Cambios en los equipos directi-
vos: sé que esto no va a gustar a 
algunos de los lectores, pero si a 
alguien le pica cuando lo lea, tal 
vez debería pensar si está empe-
zando a caer en este grupo. 
Tenemos una crisis de PASIÓN 
en algunos equipos directivos. 
Profesionales que entraron en el 
fitness con energía y ganas de 
cambiar las cosas y que hoy 
están desgastados y acomoda-
dos. Estos directivos, que obvia-
mente no son todos y cada uno 
debe saber donde está, lo último 
que quieren es complicarse la 
vida y menos poner en riesgo su 
puesto de trabajo y su estatus. 
Estas personas suponen la pri-
mera y la más importante barre-
ra para afrontar los cambios que 
necesita su empresa en este 
momento y van a ser los máxi-
mos responsables de la caída de 
muchos clubes. Y no es una 
cuestión de edad, es una cues-
tión de actitud, y de esa actitud 
nace la creatividad, la ambición, 
la energía y el liderazgo, todas 
ellas necesarias para afrontar 
grandes retos. Sin eso, una 
organización no tiene nada 
para poder competir en un 
entorno inestable y cambiante 
como el actual.

•	 Cambios en los puestos de tra-
bajo: tenemos puestos de traba-
jo que restan en la cuenta de 
explotación. Cuestan más de lo 
que aportan, y los clubes no se 
lo van a poder permitir. Son 
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puestos de trabajo que se pueden 
quitar o sustituir por tecnología y 
formar a esas personas para que 
desarrollen otros trabajos de más 
valor. Y en ese proceso habrá 
quien quiera y quien no quiera, y 
habrá quien sirva y quien no sir-
va. Con la tecnología actual no 
tiene sentido un recepcionista fijo 
detrás de un mostrador, no tiene 
sentido un instructor de fitness 
haciendo programas o valoracio-
nes o vigilando la sala, no tiene 
sentido un instructor de activida-
des subido en una tarima y dan-
do clase para la primera fila. 
Tenemos que entender que no se 

puede dar una buena expe-
riencia de cliente desde 

detrás de un mostra-
dor, desde encima 

de una bicicleta o 
subido en una 
tarima. Ahí 
pueden estar el 
20% del tiem-
po o de la 
sesión, pero el 
80% tienen que 

estar “face to 
face” con cada 

cliente. Claro que es 
más difícil, claro que 

sacamos al personal de 
su zona de confort, claro que 

vamos a tener resistencias…pero 
no hay elección.

•	 Cambios en los procesos: lo que 
no se mide no existe y no se mejo-
ra. Tenemos que definir exacta-
mente cuál es la experiencia de 
cliente que queremos dar en cada 
servicio y controlarla. Y esa expe-
riencia tiene que ser personaliza-
da, socializadora y divertida. 
Solo esas 3 cosas, pero en todos 
y cada uno de los servicios que el 
club ofrece y en todos los proce-
sos que el club realiza con el 
cliente. Y eso solo se puede hacer 
escalable a miles de clientes con 
tecnología.

•	 Cambios en las instalaciones: al 
igual que ha pasado en las sucur-
sales bancarias, los cambios en 

tecnología, el poner al cliente en 
el centro, los cambios en procesos 
y la nueva forma de entender el 
negocio y la experiencia del clien-
te van a llevar cambios en las 
instalaciones que se necesitan 
para ofrecer esos servicios. Algu-
nos de estos cambios tendrán que 
ver con el diseño de la recepción 
y la desaparición de los mostra-
dores. Otros con la necesidad de 
espacios de actividades más 
grandes para actividades más 
divertidas, más sociales y con más 
energía. Otros con la boutiquiza-
ción de espacios para dar una 
experiencia total y crear tribus de 
clientes. Otros con rediseñar las 
salas de fitness creando espacios 
de entrenamiento autónomo con 
mucha tecnología y por otro lado 
espacios amplios de entrenamien-
to en grupo.

Quiero acabar este artículo reco-
nociendo que no todos los clubes de 
fitness se verán totalmente reflejados 
en lo que he expuesto. Hay clubes 
que están haciendo grandes cambios 
y liderando importantes procesos de 
innovación que nos sirven de inspira-
ción a todos, y merecen nuestra 
admiración, pero por desgracia son 
la minoría. 

Cada uno que decida cómo se ve 
dentro de esta reflexión, yo he decidi-
do compartir la que es mi visión del 
sector con la esperanza de que sea la 
chispa que ponga a algunos clubes en 
el camino de la reflexión profunda y 
del cambio de modelo de negocio.

Mucha fuerza y pasión para un 
futuro emocionante!
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Te reto a que 
enseñes fotos de tus 

clientes a tus trabajadores y 
les preguntes a ver cuántos 

saben su nombre, qué objetivo 
tiene, hace cuánto que es socio, qué 

actividades hace en el club…no hace 
falta que preguntes sobre aspectos 

personales como qué otras 
aficiones tiene, si tiene hijos o 

si tiene perro, no hay que 
ponerlo tan difícil.



coaching en positivo

Lo reconozco, me lo acabo 
de inventar, es un término 
que suena extraño, ilógico 
e incoherente, pero lo he 
testado durante mucho 
tiempo y doy fe de que 

funciona, pues durante 30 
años de mi vida fui 
razonable, lógico y 

coherente hasta que las 
circunstancias me 

confirmaron que la Vida no 
lo era. (por cierto, no me 

fue muy bien en esos 
años) y en los últimos 

quince he usado la 
INTUGESTIÓN en cada 
decisión de mi Vida/

Empresa.

Ahora en los tiempos que vivimos es más fácil confirmar que así es, que esta 
vida tiene otras reglas, otras normas que en general desconocemos y que poco 
a poco nos vamos acercando a ellas más y más.

Sólo deseo que alguna de estas palabras, te hagan confiar un poco más en 
esa intuición que traes de serie, la uses y la arriesgues, porque sólo con tu pro-
pia experiencia y los resultados que te vaya trayendo, creerás firmemente en 
como la INTUGESTIÓN aumenta considerablemente el % de acierto y beneficio 
en tus decisiones.

En primer lugar te invito a que estés atent@, observes y escuches tu intuición, 
a veces tendrás dudas de si es un pensamiento racional o una intuición, para 
distinguir uno de otra, debes saber y recordar que lo que llega a través de la 
intuición suelen ser ideas poco lógicas, coherentes y razonables (en muchas 
ocasiones aparentan ser absurdas y sobre todo arriesgadas), invitándote a salir 
de tu zona de confort e ir más allá de tus propios miedos. 
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INTUGESTIÓN
La Gestión por intuición 
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Albert Einstein decía 
que la intuición es 
un regalo sagrado 
y la mente racional 
un leal siervo y que 
hemos creado una 

sociedad que honra al 
siervo olvidándose por 
completo del regalo.

Ahí es donde tienes que llevar tu valentía un peldaño por encima del 
miedo y ahí viene el premio, a veces no en la primera curva, a veces no en 
la segunda, pero te puedo garantizar que con el tiempo todos los puntos se 
van uniendo y llega un momento en el que miras hacia atrás y te das cuenta, 
que seguir aquella intuición te ha traído más beneficios de lo que esperabas.

La intuición es una voz muy sutil en tu interior que te dice algo para ayu-
darte a hacer lo correcto, no la desprecies, es tu sabiduría esencial, déjala 
salir y utilizada en la gestión de tu negocio.

Escúchala, arriésgate, porque si no lo haces, algún día puedes que reci-
bas un mensaje imaginario que te diga… TE LO DIJE (firmado tu intuición).

Sé que puede sonarte a chino, que puede que no te hayan hablado en 
la escuela de este recurso/regalo que la vida pone dentro de nosotros para 
nuestro máximo beneficio, pero seguro que en algún momento de tu vida, 
has sido consciente de ese “sentido del saber” con el que no sabias, porqué 
lo sabias… pero lo sabías.

Este no es más que un sentido más, aparte de los 5 externos habituales 
(vista, oído, olfato, gusto y tacto), este sexto sentido está ahí para nosotros, 
para usarlo, como recurso de sabiduría, no permitas que tu mente ordinaria 
(ego) no te permita utilizarlo y beneficiarte de él. Cuando lo usas no sabes 
como aciertas, pero sabes que no te equivocas. Tu sigue tu intuición y luego 
la Vida te indicará cual es el siguiente paso.

Albert Einstein decía que la intuición es un regalo sagrado y la mente 
racional un leal siervo y que hemos creado una sociedad que honra al 
siervo olvidándose por completo del regalo.

Desde mi experiencia se trata de usar la mente más racional, para plani-
ficar, organizar y calcular, pero tras usarla para esto, ante otras decisiones 
más trascendentales para tu Vida/Empresa déjate sentir, cierra tus ojos y 
escucha que te dice tu corazón más intuitivo, como se siente tu estómago al 
pensar en la opción A o en la opción B, eso te va a decir más y va a ser 
más certero, que cualquier planteamiento lógico que hagas.

No te lo creas, ponlo a prueba y confirma los resultados y la diferencia 
de decidir de forma mental o intuitiva, recuerda que la Vida no es lógica, 
coherente, ni razonable, como dice una amiga mía, piensa más con el 
estómago que con la cabeza. Confía en lo que sientes más que en lo que 
piensas, porque la lógica casi siempre tiene razón (destaco… casi siempre) 
pero la intuición jamás se equivoca.

Sé que la intuición es arriesgada y a veces da miedo seguirla, pero si no 
estamos dispuestos a arriesgar por ella para lo extraordinario, tendremos que 
conformarnos con lo ordinario.

Como siempre déjate sentir y si te ha resonado, comienza a pasar al 
segundo nivel, haciendo lo que realmente marca la diferencia y hace el 
resultado, la… práctica, práctica y práctica.

Mucha suerte y recuerda ser tú e intenta ser feliz, pero sobre todo sé tú. 
Y tú eres tu intuición.



management fitness solutions

En el artículo anterior, sin dudarlo, 
nuestro compañero Daniel Cavani-
llas, mencionó la palabra “Supervi-
vencia” como algo para nosotros 
transcendental en el año 2020, 
“Sobrevivir ante una pandemia 
mundial”, éste, nuestro reto. 

Siempre, después de una gran 
crisis llega la recuperación, pero en 
este caso… ¿cómo hemos de pen-
sar en esa recuperación? ¿Trabajar 
en equipo? ¿Trabajar todos uni-
dos? ¿Trabajar todo el sector más 
unido que nunca? Según Bill Gates, 

Abrir, cerrar… 
¿Cuál es la mejor manera 
de tratar con nuestros 
clientes? Claves para 		
las reaperturas

Quizá alguno de nosotros, sumidos en tal tragedia, no tuvo tiempo de pensar en 
cambiar de estrategias para prepararse en la reapertura de su centro, en cómo 
influiría lo que estábamos viviendo no solo en nuestras instalaciones, sino en 
nuestros consumidores y/o clientes, en cómo toda esta situación iba a repercutir 
durante un gran periodo de tiempo, por tanto, debíamos aprovechar nuestros 
momentos de cierre para “pensar” en nuevos cambios y dirigirnos hacia nuevas 
estrategias que mejoraran la experiencia del cliente que tan importante es para 
nosotros y tanto hincapié hemos hecho durante estos últimos años. 
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el multimillonario de la tecnología, 
cofundador de Microsoft, se atreve 
a predecir que los países ricos 
verán el fin de la pandemia a fina-
les de 2021 y los países pobres 
deberán esperar un año más. 

Debemos luchar todos juntos 
para contar con apoyos específicos 
y así superar esta situación deriva-
da de la pandemia y que se agra-
va por las restricciones que vivimos 
en las distintas Comunidades Autó-
nomas (La Federación Nacional de 
Empresarios de Instalaciones 
Deportivas ya publicó un comunica-
do sobre esta necesidad).

Lo que tenemos claro es que los 
motivos de bajas son diversos (mie-
do, cambios de hábito, económi-
cos…), por todo lo nombrado ante-
riormente y por estos motivos de 
baja, es un momento importantísimo 
para saber cuál es el proceso que 
debemos seguir tras cada cierre de 

nuestro gimnasio y cuál es el proceso 
a seguir tras cada reapertura del 
mismo… pensar en nuevas estrate-
gias que mejoren aún más toda 
aquella experiencia que teníamos 
con nuestro cliente (el cliente que en 
estos momentos tiene miedo a volver 
al gimnasio por un posible contagio, 
el cliente que vuelve pero es reacio a 
pagar una cuota anual, trimestral, 
etc.… por miedo a otros posibles 
cierres…). Debemos preparar nuestro 
centro no solo a las medidas de 
seguridad e higiene, sino a todas las 
posibles complicaciones que nos 
depara esta pandemia.

Cada cierre implica una nueva 
reapertura, un nuevo proceso de 
trabajo con todos y cada uno de 
nuestros clientes, pero no solo con 
aquellos que vuelven, sino con 
todos aquellos que han decidido 
no volver de momento… Un proce-
so que para nosotros es imprescin-
dible porque marcará la diferencia 
entre nuestro centro y el de la 
competencia y ¿qué pretendo decir 
con esto? Simplemente que debe-
mos trabajar muy bien el trato con 
nuestros abonados, debemos estar 
por ellos más que nunca, debemos 
prestarles atención, debemos escu-
charlos, debemos tener en cuenta 
sus opiniones porque de las mismas 
sacaremos conclusiones para saber 

cómo gestionar nuestro día a día 
cuando nos encontremos con un 
caso y/o opinión similar a la que 
un cliente nos mostró anteriormente.

Yo, parto de la idea de que 
cada Reapertura es como una Pre-
apertura de una nueva instalación, 
en la cual debemos buscar nuevos 
clientes, sacar tus mejores armas de 
Marketing, conectar lo mejor posi-
ble en las redes sociales, mantener 
una Web lo más actualizada posi-
ble, tener un contenido atractivo, 
poner noticias de interés en la que 
se muestre que el índice de conta-
gios en nuestro sector es muy bajo 
y cómo cuidamos a nuestros socios 
dentro del mismo a parte de las 
medidas de seguridad e higiene. 

Trabajar con ellos es importante, 
la cercanía es importante, indepen-
dientemente de las distancias de 
seguridad que debemos desgracia-
damente mantener para poder 
comunicarnos cara a cara.

Durante todos estos cierres que 
hemos mantenido en nuestros centros 
y que en estos momentos algunas 
comunidades autónomas aún mantie-
nen cerrados los suyos, considero 
importante que la comunicación con 
el cliente sea fluida, pero ¿cómo lo 
conseguimos?, por ejemplo:
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Cada 
cierre implica 

una nueva reapertura, 
un nuevo proceso de 

trabajo con todos y cada uno 
de nuestros clientes, pero no 

solo con aquellos que vuelven, 
sino con todos aquellos que 
han decidido no volver de 

momento…
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•	 Llamadas telefónicas: Durante 
cada cierre que hemos tenido se 
ha perdido parte del contacto 
del cliente, no importa cuántos 
comunicados por email le han 
llegado, cuántos WhatsApp 
hemos enviado, cuántas publica-
ciones o sesiones online hemos 
ofrecido, etc.… nuestro cliente 
necesitaba saber de nosotros, 
necesitaba tranquilidad, necesi-
taba no padecer miedo si vuelve 
al gimnasio… eso supone una 
llamada de teléfono, un valioso 
tiempo para nosotros pero con 
inversión de futuro, puesto que 
nos hace saber cuántos de nues-
tros clientes van a volver al centro 
y tener una previsión de las posi-
bles bajas. 

Muchos de los clientes se pre-
guntan si cada cierre supone 
una rebaja en el precio de su 
cuota mensual, una devolución 
o compensación una vez abier-
to el gimnasio, tan solo nosotros 
podemos hacerles llegar esta 
información más de tú a tú, a 
través de esta llamada. Los 
socios hablan entre ellos, se 
comunican a través de los gru-
pos de WhatsApp que han 
creado en las distintas Clases 
de Actividades Dirigidas, en los 
grupos de padres/madres de 
las actividades infantiles que sus 
hijos realizan en nuestros cen-
tros, esos grupos de amigos que 
entrenan juntos en sala de fit-
ness… Sin embargo, alguno de 
nosotros seguimos cometiendo 
el error de no dar respuesta a 
sus consultas por miedo a no 
saber resolver la situación o bien 
hemos cometido el error de no 
subsanar la pérdida de esos 
días de cierre, lo que para ellos 
ha generado un fuerte impacto 
que ha supuesto un enfado y un 
no regreso con nosotros.

¿Qué es lo que va a generar 
volver a nuestro centro aun 
teniendo miedo? “La confian-
za”. La confianza es esencial, 

como yo digo, es aquello que 
mantiene a una pareja unida, 
sin confianza no hay progreso, 
no hay relación que se afiance 
y, por tanto, se finaliza la expe-
riencia que mantenemos con 
otras personas. Sin confianza 
nos vamos con un “amante”, en 
nuestro caso, abandonamos el 
gimnasio o buscamos un nuevo 
centro de la competencia con 
prestaciones que el antiguo no 
nos ofrecía o precios menores 
entre otros factores, otras opcio-
nes por ejemplo son decidir 
optar por seguir practicando 
deporte al aire libre o en casa 
de forma online, algo que tal 
vez un año atrás, era una opción 
impensable y que nuestros abo-
nados han  descubierto por el 
confinamiento y a las redes 
sociales … sin confianza nuestra 
relación con el cliente se tamba-
lea lo que hace más importante 
el contacto, pese a saber que 
en momentos de cierre no tene-
mos un contacto directo, pode-
mos transmitir un mensaje de 

Cada Reapertura es como 
una Preapertura de una 
nueva instalación, en la 
cual debemos buscar 

nuevos clientes, sacar las 
mejores armas de 

Marketing, conectar lo 
mejor posible en las redes 

sociales, mantener una 
Web lo más actualizada 

posible, tener un contenido 
atractivo, poner noticias de 

interés en la que se 
muestre que el índice de 

contagios en nuestro 
sector es muy bajo y cómo 

cuidamos a nuestros 
socios dentro del mismo a 
parte de las medidas de 

seguridad e higiene. 
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calma, paz y alegría a través de 
una simple llamada de teléfono. 

Es importante también, recordar, 
qué es lo que nos gustaría que 
hicieran con nosotros en estos 
momentos (pienso que la comuni-
cación ha sido imprescindible en 
momentos de miedo y confusión) 
y recordar que es aquello que no 
te gustaría que te hicieran, es lo 
que debes trabajar para saber 
informar a tus clientes.

“No hagas aquello que no te 
gustaría que te hicieran”. ¿Te 
gustaría recibir la cuota del mes 
de abril del año 2020, si tu 
gimnasio está cerrado tras un 
confinamiento? Si la has recibido 
en tu cuenta bancaria, ¿te han 
informado del por qué?… Hay 
miles de preguntas importantes a 
tener en cuenta antes de dar 
pasos y debemos pensar en que 
cada paso puede generar cuidar 
o perder a nuestros socios. 

También es importante a través 
de esa llamada telefónica mante-
ner ese feeling/conexión para 

que la persona se sienta como 
estar hablando dentro de nuestra 
instalación, conectar con él por 
muy difícil que parezca o extraño 
para que acabe volviendo con 
nosotros o bien que baraje la 
posibilidad de no pensar en 
abandonarnos por miedo.

Estamos en un momento que es 
similar a la preapertura de un 
centro, tenemos que tratar a 
nuestros clientes como un cliente 
nuevo, enseñarles y mostrarles 
nuevos procesos para la gestión 
del día a día en nuestros centros 
cuando vengan a realizar una 
sesión de actividad dirigida o 
entrenar en sala (procesos de 
higiene: como la limpieza de las 
máquinas en sala, gel hidroalco-
hólico a la entrada y salida…).

Además de todo esto, debemos 
tener en cuenta que debemos 

aportar todas las herramientas a 
nuestros equipos para formarlos 
con respecto a los nuevos proce-
dimientos, nuevas estratégicas 
de captación, nuevas estrate-
gias de fidelización, de llama-
das de seguimiento, de altas… 
sin un proceso y un liderazgo 
bueno, no podremos llevar a 
cabo nuestros mensajes a los 
socios.

Tenemos que asegurarnos que 
nuestros equipos están totalmen-
te formados en todos los aspec-
tos mencionados anteriormente.

Por último, me gustaría mencio-
nar el mensaje que FNEID ha 
hecho llegar en referencia al % total 
de brotes asociados a la actividad 
deportiva 0,28% del total de Espa-
ña y que baja al 0,22% en referen-
cia a los casos positivos (según los 
últimos datos presentados por el 
Ministerio de Sanidad):

“Los centros deportivos y los 
gimnasios son entornos seguros y 
el riesgo es extremadamente bajo”.
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1LA 	
RESPIRACIÓN: 

Como es sobradamente conocido la 
respiración es la función prioritaria y 
vital de supervivencia de las perso-
nas, y como es natural, esencial en la 
práctica físico-deportiva.

Un claro indicador de la impor-
tancia de la respiración es la conoci-
da “regla del 3” de la supervivencia, 
qué dependiendo naturalmente de 
los lugares y la climatología, habla 
sobre las diversas necesidades del 
cuerpo humano respecto a cuanto 
tiempo puede pasar para que sobre-
viva una persona en condiciones 
extremas: 

• 3 minutos sin aire
• 3 horas sin refugio
• 3 días sin agua
• 3 semanas sin comida.

¡3 minutos sin aire! Nos da una 
idea clara de la prioridad de la res-
piración respecto a otras necesida-
des vitales, recordando que el hecho 
de respirar es un proceso que tiene 
dos etapas: la inspiración y la espira-
ción (no la expiración), y que dicho 

proceso lo repetimos aproximada-
mente unas 15 veces por minuto, lo 
cual supone cerca de 22.000 veces 
al día.

2 IMPORTANCIA 	
DE LA CALIDAD 

DEL AIRE
Si hemos destacado la importancia 
de la respiración como función bio-
lógica, obviamente tenemos que 
destacar el aire que es respirado 
(inspirado y espirado), aunque en 
una y otra fase la mezcla de gases 
tenga una proporción de sus com-
ponentes distinta, ya que entre una 
y otra se produce el intercambio de 
dióxido de carbono por oxígeno, lo 
cual es fundamental para considerar 
la calidad del aire: Mayor cantidad 
de oxígeno equivale a mayor cali-
dad del aire. Mayor cantidad de 
dióxido de carbono equivale a peor 
calidad del aire.

La calidad del aire se integra en 
lo que la norma UNE 171330: 
2008 define como CAI (Calidad 
Ambiental en Interiores) qué según 

¿SABEMOS QUÉ  
AIRE ESTAMOS 
RESPIRANDO? 

dicha norma, son las 
condiciones ambientales 
de los espacios interiores, 
adecuadas al usuario y la 
actividad, determinadas por 
los niveles de contaminación 
química, microbiológica y 
por los valores de los 
factores físicos.



9 4  g y m  f a c t o r y     29

3 FACTORES QUE 
PUEDEN 

COMPROMETER LA 
CALIDAD DEL AIRE 
INTERIOR
Estos factores son los siguientes: 

Agentes químicos:

• Productos derivados de la combus-
tión: como el monóxido de carbo-
no (CO) o el dióxido de carbono 
(CO2), debidos entre otras causas 
a las calderas o cocinas. 

	 Efectos en las personas: Algunos 
pueden ser asfixiantes y otros irri-
tantes del tracto respiratorio, ade-
más de causar dolor de cabeza, 
falta de concentración, mareos, 
somnolencia y problemas respira-
torios, dependiendo de la concen-
tración y el tiempo de exposición.

• Compuestos orgánicos volátiles 
(COVs). Son una amplia gama 
de compuestos químicos que con-
tienen átomos de carbono, siendo 
su presencia elevada en nuevas 
construcciones y en otras reciente-
mente remodeladas, ya que están 
presentes en la composición de 
resinas, barnices, pinturas, pro-
ductos para el tratamiento de 
muebles, moquetas o alfombras.

	 Efectos en las personas: Son 
variables en función del compues-
to de que se trate, pero de mane-
ra general, se considera que el 
80% de los COVs son potenciales 
irritantes de piel, ojos y tracto res-
piratorio, y el 25 % podrían ser 
cancerígenos. Otros efectos 
adversos pueden ser dolores de 
cabeza, irritación de mucosas, 
disfunciones neuropsicológicas. 

Agentes biológicos: 

La contaminación biológica en 
ambientes interiores se transmite 
mayoritariamente a través del aire, 
en forma de aerosoles (suspensión de 
partículas sólidas o líquidas muy finas 
en un gas. Por ejemplo el aire), 

Formando parte de los bioaero-
soles se pueden encontrar, microor-
ganismos tales como virus (por ejem-
plo, el SARS-CoV-2. En adelante: 
COVID-19), bacterias, hongos y 
protozoos, y también granos de 
polen, fragmentos de insectos y 
ácaros y compuestos orgánicos 
volátiles procedentes del metabolis-
mo de los microorganismos. 

Esta contaminación puede prove-
nir del exterior, o a través de puertas 
y ventanas o de los conductos de 
ventilación y/o climatización, o tam-
bién del interior del edificio, emitida 
por la respiración de los ocupantes 
(caso del virus COVID19).

Efectos en las personas: Los conta-
minantes biológicos pueden causar 
tres tipos de enfermedades entre los 
ocupantes de un gimnasio o de una 
piscina climatizada:

•	 Enfermedades infecciosas; Impli-
ca la invasión de las células por 
microbios (virus y bacterias entre 
otros) para reproducirse. Por 
ejemplo: Covid-19, legionelo-
sis, gripe…

•	 Enfermedades alérgicas: Por con-
tacto con sustancias capaces de 
generar la alergia a alérgenos: Por 
ejemplo: Asma, rinitis alérgica…

•	 Enfermedades tóxicas: Causadas 
por las toxinas que producen 
algunos tipos de bacterias y hon-
gos que pueden dar lugar a 
reacciones inflamatorias o a tener 
efectos tóxicos.

Agentes físicos:

•	 Condiciones termohigrométricas 
relacionadas con la sensación 
térmica de los ocupantes de los 
espacios cerrados como los gim-
nasios y muchos más las piscinas 
climatizadas (temperatura, hume-
dad, velocidad del aire)

NOTA: no se citan otros agentes físi-
cos como la iluminación, el ruido y 
las vibraciones por no incidir en la 
calidad del aire).
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4 EL COVID-19 Y LA 
CALIDAD DEL AIRE

A lo largo del año transcurrido por 
pandemia debida al COVID-19 se 
ha comprobado que se propaga 
entre las personas, principalmente, 
cuando una de ellas que se encuen-
tre infectada, está en contacto cerca-
no con las demás.

El virus se propaga a través de 
pequeñas partículas líquidas expulsa-
das por la persona infectada a través 
de la boca o la nariz al espirar el 
aire procedente de la propia respira-
ción, al hablar, al toser, al estornudar, 
al cantar o al gritar.  Esas partículas 
líquidas tienen diferentes tamaños, 
desde las más grandes ‘gotículas’ 
respiratorias, que caen por gravedad 
en una distancia de menos de metro 
y medio de la persona emisora hasta 
las más pequeñas ‘aerosoles’ que 
permanecen suspendidas en el aire 
durante horas y que pueden ser inspi-
radas por otras personas que se 
encuentren cercanas o entren en el 
espacio en el que permanecen flotan-
do las ‘gotículas’ portadoras del 
virus.

La transmisión por aerosoles pue-
de producirse sobre todo en espa-
cios interiores, con un elevado nivel 
de ocupación y mal ventilados, en 
los que las personas infectadas, 
pasan un tiempo prolongado junto 
con otras.

5 LA VISIBILIZACIÓN 
DEL DIÓXIDO DE 

CARBONO (CO2) 
COMO INDICADOR 
DE LA PRESENCIA DEL 
COVID-19
La constatación de la presencia del 
virus COVID-19 en los espacios cerra-
dos mal ventilados, ha hecho que se 
recurran a los indicadores de la cali-
dad del aire en dichos espacios.

Uno de ellos es el contenido de 
dióxido de carbono (CO2) en el aire 

de los lugares cerrados, que depen-
de de los factores siguientes:

•	 Cantidad de personas en el recin-
to, teniendo en cuenta el volumen 
del mismo.

•	 Actividad realizada por las perso-
nas ocupantes. Intensidad respira-
toria y consecuentemente expul-
sión de CO2.

•	 Periodo de estancia de los usua-
rios del recinto.

•	 Renovación del aire o caudal 
volumétrico que se aporta desde 
el exterior.

La concentración de CO2 en los 
espacios cerrados, es un parámetro 
sobradamente conocido y referido 
ampliamente en la diferente normati-
va vigente sobre calidad del aire y 
ventilación en el interior de los edifi-
cios.

•	 Código Técnico de la Edificación 
- CTE) Documento Básico HS 
(Salubridad: Higiene y Salud) (HS 
3 Calidad del aire interior). Modi-
ficado por la Orden 
FOM/588/2017 de3 156 de 
junio.

•	 Reglamento de Instalaciones Tér-
micas en los Edificios (RITE).

•	 Norma UNE-EN 13779.
•	 Las NTP (Notas Técnicas de Pre-

vención 742 (Ventilación general 
de edificios).

•	 Y otros documentos técnicos.

En el caso particular de las pisci-
nas cubiertas, el Real Decreto 
742/2013, de 27 de septiembre 
por el que se establecen los criterios 
técnico-sanitarios de las piscinas, se 
hace mención expresa en su artículo 
11.3 de los controles del aire de 
dichas piscinas cubiertas, que en 
aplicación de su Anexo II, la concen-
tración del CO2 en el aire del recinto 
de los vasos no superará más de 500 
mg/m3 del CO2 del aire exterior, 
realizándose en aplicación del Anexó 
III un muestreo mínimo de al menos 1 
vez al día  por la mañana antes de 
abrir las piscinas a los usuarios.

Además, hay que señalar que de 
acuerdo con el artículo 14: 

“El titular de la piscina pondrá a 
disposición de los usuarios en un 

lugar accesible y fácilmente visible, 
al menos la siguiente información:

a) Los resultados de los últimos 
controles realizados (además de los 
del agua de los vasos, el del aire)”.

Obviamente, la frecuencia de un 
control del aire diario ha quedado 
claramente insuficiente respecto a las 
necesidades debidas a las medidas 
preventivas contra el COVID-19

6 LA 	
VENTILACIÓN

De todo lo anteriormente 
expuesto, se deduce fácil-
mente, que la medida por 
excelencia para asegurar la 
calidad del aire de los luga-
res cerrados es la ventilación, 
lo cual no es una novedad 
sino que es una constatación de 
que la misma con respecto al virus 
COVID-19 es una necesidad y una 
solución. 

Ahora bien, hablar de ventila-
ción, no es solo decir que se 
trata del suministro y/o 
extracción del aire 
de una zona, 
local o 
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edificio, ya sea de forma natural o 
mecánica, sino también tener en 
cuenta los objetivos de la ventilación, 
que consiste en mantener niveles de 
oxígeno en determinados valores, y 
CO2 y COVs por debajo de los 
umbrales establecidos.

Y esos parámetros se encuentran 
en los documentos anteriormente cita-
dos en el apartado anterior, e incluso 
en disposiciones anteriores como es 
el caso del Real Decreto 486/1997, 

de 14 de abril, por el que se 
establecen las disposiciones 

mínimas de seguridad y 
salud en los lugares de 
trabajo. (Anexo III Condi-
ciones ambientales de los 
lugares de trabajo. apar-
tado 3.d) en cuanto a 
caudales de aire.

También conviene 
tener en cuenta dife-
renciar ventilación 

de climatización. La 
primera como ya ha 

quedado dicho es la 
renovación y movimiento 

del aire, la segunda es 
además de las funciones de 

ía ventilación, su tratamiento median-
te el filtrado del aire, la humecta-

ción y deshumectación 

y el acondicionamiento térmico que 
proceda, es decir, calentamiento o 
enfriamiento.

Al mencionar la ventilación como 
procedimiento para disponer de un 
aire de calidad debemos citar, aun-
que sea brevemente, que en aquellos 
casos en que la ventilación y la cli-
matización no sea posible, existe 
como todos sabemos la opción de 
purificar el aire mediante dispositivos 
dotados de filtros HEPA ((High Effi-
ciency Particulate Arresting) con una 
capacidad de filtrado por unidad de 
tiempo adecuado al volumen que se 
trate de purificar.

Respecto a los dispositivos de 
purificación mediante ozono o 
radiaciones ultravioleta   conviene 
tener en cuenta las consideraciones 
dadas a conocer por el Ministerio 
de Sanidad sobre el empleo del 
ozono y de las lámparas con rayos 
ultravioleta dadas a conocer en las 
dos notas siguientes que se pueden 
ver en la página web de dicho 
Ministerio:

•	 Nota sobre el ozono como desin-
fectante frente al coronavirus 
SARS-CoV-2 (Versión actualizada 
a 29 de junio de 2020)

•	 Nota sobre el uso de productos 
que utilizan radiaciones Ultraviole-
ta-C para la desinfección del 
SARS-CoV-2.

7. CONCLUSIONES:
La pandemia por COVID-19 ha cau-
sado y aún sigue causando, una 
gravísima crisis sanitaria acompaña-
da de un elevado coste en vidas 
humanas y en daños de salud, y 
además de una profunda crisis eco-
nómica y social.

Pero no obstante de toda desgra-
cia se pueden sacar lecciones qué 
aprendidas, se pueden incorporar a 
la recuperación e incluso a la mejora 
de las actividades que se venían 
realizando con anterioridad a la 
pandemia.

Primera lección: Una de esas 
lecciones es darnos cuenta de la 
importancia de la calidad del aire y 
para ello de la ventilación de los 
lugares cerrados, que viene siendo 
regulada mediante diferentes disposi-
ciones desde el año 1997 y años 
posteriores (obviamente se mencio-
nan disposiciones vigentes, no otras 
anteriores ya derogadas) 

Segunda lección:  Que la calidad 
del aire, además de tenerla hay que 
demostrarla y mostrarla a los usuarios 
y a los trabajadores, para que sepan 
el aire que están respirando, en res-
puesta al título de este artículo.

Respecto a los trabajadores, ten-
gamos en cuenta que mientras que 
los usuarios permanecen, un tiempo 
relativamente reducido en los espa-
cios a ventilar, los trabajadores, des-
de el personal de dirección hasta el 
personal de mantenimiento o de lim-
pieza, pasando por el personal técni-
co y administrativo, permanecen 
durante toda su jornada laboral respi-
rando un aire cuya calidad es esen-
cial para su salud. 

Tercera lección: Apreciar y valo-
rar la calidad del aire que se respi-
ra en el interior de gimnasios y de 
piscinas cubiertas como un compo-
nente fundamental, para la salud 
que se tratar de potenciar con el 
ejercicio físico, y ese planteamien-
to, trasladarlo a los usuarios y tra-
bajadores con el fin de ‘ponerlo en 
valor’ ante ellos como un ‘caso de 
buenas prácticas’ en materia de 
salubridad, por parte de los titula-
res de centros deportivos, gimna-
sios y piscinas cubiertas, ya sean 
personas físicas o entidades depor-
tivas públicas o privadas.
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Los camaleones son una 
familia de pequeños 
reptiles escamosos. Exis-
ten cerca de 161 espe-
cies de camaleones, la 
mayor parte de ellas en África al 
sur del Sáhara. Son famosos por su 
habilidad de cambiar de color 
según las circunstancias, por su 
lengua rápida y alargada, y por 
sus ojos, que pueden ser movidos 
independientemente el uno del 
otro. Este reptil ha desarrollado la 
capacidad de adaptarse a su 
entorno, potenciando una serie de 
habilidades que le permiten su 
supervivencia en el medio.

La situación de la pandemia 
provocada por la COVID-19 no 
nos ha dejado alternativa. Adaptar-
se o morir. Charles Darwin planteó 
la evolución biológica a través de 
la selección natural, afirmando que 
“Las especies que sobreviven no 
son las más fuertes, ni las más rápi-
das, ni las más inteligentes; sino 
aquellas que se adaptan mejor al 
cambio.”

CAME son las siglas de Corre-
gir, Afrontar, Mantener y Explotar; 
las cuales son las acciones básicas 
que puedes aplicar a cada uno de 
los factores que se identifican en la 
matriz DAFO (Debilidades, Amena-

zas, Fortalezas y Oportunidades). 
A diferencia de la matriz DAFO 
que aporta un análisis inicial de 
nuestro centro deportivo, la matriz 
CAME es un análisis que nos permi-
te estudiar las acciones futuras a 
realizar.

El análisis CAME nos plantea 
cuatro acciones fundamentales: 

•	 Corregir las debilidades propias 
de tu negocio. Para ello debe-
mos tomar medidas para que 
dejen de existir, o para que 
dejen de afectarnos negativa-
mente.

•	 Afrontar las amenazas externas. 
Evitar que éstas se conviertan en 
debilidades. Para ello debemos 
tomar medidas para responder 
a cada una de ellas (evitar que 
un riesgo suceda, reducir su 
impacto, actuar para que desa-
parezca…).

•	 Mantener las fortalezas intrínse-
cas de tu negocio. El objetivo es 
mantener nuestros puntos fuertes 
y fortalecerlos para que sigan 
siendo una ventaja competitiva 
en el futuro.

•	 Explotar las oportuni-
dades que te brinde 
el mercado para 
convertirlas en futu-
ras fortalezas.

¿Por dónde empezar? Los exper-
tos recomiendan no trabajar todos 
y cada uno de estos aspectos a la 
vez, ya que nos dispersaríamos y 
no seríamos lo suficientemente efi-
caces. Por lo tanto, es necesario 
escoger una estrategia que se cen-
tre en aquellos factores más impor-
tantes o fáciles de implementar. El 
análisis CAME presenta 4 posibles 
estrategias que combinan única-
mente dos factores del DAFO.

1Estrategias 
Ofensivas

Son estrategias de ataque y posicio-
namiento en el mercado. Se centran 
en explotar las fortalezas propias de 
nuestros negocios, y aprovechar las 
oportunidades que presente el mer-
cado. Este tipo de estrategia es 
recomendable para centros deporti-
vos que cuenten con un elemento 
diferenciador o especialmente com-
petitivo y una estructura reducida y 
flexible, que les permita aprovechar 
las nuevas oportunidades y posicio-
narse rápidamente.

Ser un “CAMEleón”
La evolución y la adaptación al cambio son 
competencias muy necesarias y valoradas 
en la actualidad. Cambiar es una actitud. 

Requiere abandonar los miedos que todos 
tenemos y que nos acompañan en muchas 
de nuestras decisiones. Exige romper con la 
rutina que nos mantiene en ese espacio de 
confort, donde no ocurren grandes cosas, 
pero donde nos encontramos seguros y 

protegidos. Albert Einstein ya decía que “si 
buscas resultados distintos, no hagas 

siempre lo mismo.”
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encuentra. Quizá sea el momento 
para cambiar el rumbo, optar por 
una estrategia totalmente distinta e 
incluso cambiar el modelo de 
negocio radicalmente, si queremos 
sobrevivir.

Sólo tú, como máximo respon-
sable de tu centro deportivo, pue-
des determinar cuál de las ante-
riores estrategias es la más ade-
cuada, teniendo en cuenta los 
recursos (económicos y humanos) 
de los que dispones, el tiempo 
para poder desarrollarla, así 
como las expectativas de la evo-
lución de tu negocio y del merca-
do a corto, medio y largo plazo. 
A partir de la estrategia elegida 
hay que identificar las acciones 
concretas a implementar, calenda-
rizándolas, con responsable, cos-
te, fecha, objetivo a cumplir y 
métricas a medir.

Estos son los beneficios nos 
aporta realizar el análisis CAME:

•	 Contar con un enfoque ajusta-
do, al poner a todos los miem-
bros de la organización a traba-
jar en aquello que sea lo más 
importante.

•	 Conseguir la alineación estra-
tégica, con todos trabajando 
conjuntamente en los mismos 
objetivos.

•	 Identificar aspectos desconoci-
dos, al descubrir claves/poten-
cialidades del negocio que no 
se conocían, desde fortalezas 
desconocidas hasta amenazas 
ocultas.

Sin duda, la amenaza actual de 
la COVID ha mostrado nuestras 
debilidades. Por eso es un momen-
to bueno para demostrar nuestra 
capacidad de adaptación a través 
de un proceso de reinvención que 
nos permita repensar servicios, pro-
tocolos de trabajo, canales de 
comunicación y conexión con el 
cliente, estructura de costes, etc.

 “El emprendedor siempre busca 
el cambio, le responde y lo explota 
como una oportunidad” (Peter Druc-
ker). La adaptación al cambio es 
una gran oportunidad. La pandemia 
ha provocado el nacimiento de una 
nueva especie… el “Cameleón”.

Vicente Javaloyes Sanchis
Profesor titular INEFC.

GISEAFE - Grupo de Investigación Social y 
Educativa de la Actividad Física y el 

Deporte.

2 Estrategias de 
Supervivencia

Supone afrontar las amenazas, 
como la que vivimos actualmente, 
evitando además que las debilida-
des propias de nuestro negocio 
aumenten o continúen afectándo-
nos. Coger fuerza para surgir con 
más fuerza cuando la situación se 
estabilice.

3 Estrategias 
Defensivas

Estas estrategias son propias de 
negocios consolidados que cuen-
tan con grandes fortalezas y las 
hacen valer frente a los posibles 
competidores. Consisten en man-
tener a toda costa las fortalezas o 
ventajas competitivas del nego-
cio, utilizándolas para afrontar las 
amenazas que actualmente han 
surgido.

4 Estrategias de 
Reorientación

En esta estrategia se opta por 
aprovechar las nuevas oportunida-
des presentadas por el mercado, 
no sin antes haber corregido las 
debilidades que llevaron al nego-
cio a la situación en la que se 



internacionalización

La importancia  
de INTERNACIONALIZAR 

la EMPRESA
¿Qué es la interna-
cionalización?
La internacionalización de las 
empresas se refiere a la estrategia 
que permite la expansión de las 
ventas – la exportación de bienes y 
servicios –, la adquisición de 
recursos, la mitigación del riesgo y 
la diversificación de fuentes de 
recursos en otras fronteras. Estas 
operaciones se ven influenciadas 
por factores económicos, cultura-
les, tecnológicos y sociales que 
exigen de los gerentes competen-
cias para la administración de los 
mismos, para de esta forma admi-
nistrar coyunturas que puedan pre-
sentarse en el desarrollo de los 
negocios (Quintanilla, et al., 
2010).

Leandro (2009) define a la inter-
nacionalización de empresas como 
el proceso por el cual una compa-
ñía participa de la realidad de la 
globalización, la forma en que la 
empresa planea sus actividades, 
total o parcialmente, a un entorno 
internacional y genera flujos de 
diversos tipos (comerciales, finan-
cieros y de conocimiento) entre 
diferentes países.  Villareal (2005) 
define a la Internacionalización de 
la Empresa como una estrategia 
empresarial de crecimiento por 
diversificación geográfica interna-
cional, a través de un proceso evo-
lutivo y dinámico de largo plazo 
que afecta gradualmente a las dife-
rentes actividades de la cadena 
valor y a la estructura organizativa 
de la compañía, con una responsa-

En momentos tan 
globales, cada vez 

tiene más beneficios 
poder internacionalizar 

nuestros servicios y 
tenemos muchos más 
medios para hacerlo. 
Licencias, franquicias, 
representantes, socios 

locales, sucursales, 
múltiples formas y 
etapas para crecer 
fuera de nuestro 

territorio. 
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bilidad e implicación creciente de 
sus recursos y capacidades con el 
entorno internacional, y basado en 
un conocimiento creciente.

¿Por qué es conve-
niente internacio-
nalizar?
Los avances que se han ido consi-
guiendo en áreas de nuevas tecno-
logías de la información y la comu-
nicación, han producido un verda-
dero cambio de la manera de ver el 
mundo para muchas personas. El 
uso de internet y el avance en áreas 
de comunicación han facilitado el 
intercambio de información empre-
sarial. Cada vez se tienen medios 

más eficaces para tener informa-
ción que se encuentra a miles de 
kilómetros de la empresa, fuera de 
las fronteras nacionales. Términos 
como globalización, aldea global 
se han ido consolidando en nues-
tras mentes occidentales, con el 
supuesto convencimiento de que 
cada vez hay menos diferencias 
entre las regiones, países o conti-
nentes (Carmona, 2012). 

Fanjul (2010) asegura que las 
empresas obtendrán resultados 
exitosos en los mercados interna-
cionales si, además de tener un 
plan estratégico comercial o de 
ventas, se preocupan por estudiar 
cómo actúan los individuos con los 
que van a interactuar en su merca-
do objetivo, en cada uno de los 



procesos. Es donde cobra impor-
tancia el concepto de inteligencia 
cultural, definida como “la habili-
dad o capacidad de una persona 
para adaptarse de forma efectiva 
a nuevos contextos culturales”.

Según Acedo (2003) además 
de los beneficios para la comuni-
dad y al tejido empresarial en su 
conjunto, no se pueden olvidar las 
consecuencias para la pequeña y 
mediana empresa, el hecho de 
poder exportar, como puede ser 
compensar carencias del mercado 
interior, mejora los márgenes y 
beneficios, reduce la dependencia 
con el mercado doméstico, estar al 
día con cambios tecnológicos, pro-
ductos o servicios desde el exterior 
de su país. El fenómeno exporta-

dor ha sido analizado desde dife-
rentes puntos de vista, con el prin-
cipal objetivo de determinar los 
factores que influyen en el compor-
tamiento internacional de las 
empresas. Se han podido identifi-
car 2 grupos de variables, que 
inciden en el desarrollo de la acti-
vidad exportadora, como son las 
variables internas y externas; 
empíricamente pudiéndose dividir 
en 3 categorías: individuo, entorno 
y empresa. Es posible sintetizar 
que el comportamiento exportador 
de las empresas se pueda determi-
nar en función de factores exter-
nos, estímulos de información y 
proceso de información. 

Ventajas y desven-
tajas en el proceso 
de internacionali-
zación 
Las empresas que se internacio-
nalizan obtienen las siguientes 
ventajas.

•	 Aumento de competitividad: La 
competencia internacional hace 
que las empresas amplíen su 
capacidad productiva y adquie-
ran más información para lograr 
mejores niveles de productividad 
y volúmenes de ventas

•	 Mayor crecimiento: Al dirigirse 
y enfocarse en mercados más 
grandes, hace que las empresas 
crezcan y aumenten su nivel de 
producción, para atender la 
demanda de esos nuevos mer-
cados. Al incursionar en más 
mercados su potencial de creci-
miento es mayor.

•	 Consolidar sus productos y 
marcas: La internacionalización 
permite que sus productos y 
marcas gocen de mayor pre-
sencia en el mercado mundial. 
Sus productos son más confia-
bles para los clientes.

•	 Costos más bajos: Al producir 
para mercados más grandes se 
optimiza el uso del principio de 

economía de escala, a más 
volumen de producción, los cos-
tos se reducen.

Las empresas que se internacio-
nalizan se encontrarían con algu-
nas desventajas:

•	 No es un proceso fácil: Requie-
re de mucho conocimiento e 
información para enfocarse 
adecuadamente en cada mer-
cado, que tiene características 
muy peculiares en la parte 
legal, cultural y las preferencias 
del consumidor.

•	 Diferencias de cada país: Cada 
país tiene una situación econó-
mica, social y política diferente, 
lo que puede poner en riesgo el 
éxito de la empresa.
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Incertidumbres 
Y CERTEZAS
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Si tuviera que elegir un solo adjetivo que defina la situación 
provocada por la pandemia, me inclinaría por éste: 

Incertidumbre. Vivimos bajo la sombra de la incertidumbre 
ante la viabilidad de nuestros negocios, la recuperación 

económica o el comportamiento de nuestro cliente. 
Incertidumbre que prolongada en el tiempo y acompañada 

de cierres y pérdidas masivas de usuarios, nos llevan a una 
situación muchas veces de parálisis y desánimo en la 

gestión. Además del sobreesfuerzo que requiere.

Resulta más complicado gestionar la incertidumbre 
que la certeza, por dura que ésta última sea. Tras un 
año de pandemia, vamos a empezar a establecer 
certezas, como punto de salida para salir lo más 
airosos posibles de esta grave situación:

Primera certeza: El Autoengaño
Una de las cosas que más me ha llamado la atención 
es la falta de capacidad para asumir los hechos como 
son. Una vez más, también en este mismo medio, cues-

tiono taxativamente el concepto de salud en los clubes 
de fitness. Seamos sinceros, poco nos hemos posicio-
nado como servicios de salud, sino más bien de activi-
dad física/ocio. Otra cosa es que todos conocemos la 
relación directa entre salud-actividad física, pero ese 
es otro cantar. Nuestro posicionamiento de negocio ha 
necesitado una pandemia y sus consecuencias en las 
cuentas de explotación para abanderarnos por vez 
primera y en voz alta como embajadores de la salud 
pública, en un intento a la desesperada de evitar los 
cierres impuestos por decreto.
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A ti, que sigues leyendo este 
artículo y has empezado a fruncir 
el ceño, déjame preguntarte: 
¿Cuántas actividades destinadas 
a los niños hay en tu club? ¿Ofre-
cemos actividades con la super-
visión y seguimiento que requiere 
una persona con lumbalgias o 
dolores articulares patológicos? 
¿Algún plan específico para la 
hipertensión o la hipercolesterole-
mia? 

De acuerdo, no vayamos tan 
lejos: Hablemos de pérdida de 
peso, algo a lo que recurrimos y 
nos recurren. ¿Cuántos progra-
mas de pérdida de peso diseña-
dos por endocrinos y nutricionis-
tas ofrecemos? Vale, una más 
sencilla: ¿Cuántos clientes han 
perdido peso con nosotros? 

Segunda certeza: 
La población 
envejece 
Una tendencia que siempre ha 
estado ahí y a la hemos aparta-
do la mirada. Según datos del 
Instituto Nacional de Estadística, 
en 2033, el 25% de la pobla-
ción tendrá más de 65 años. 
Asimismo, la esperanza de vida 
alcanzará los 82,9 años en el 
caso de los hombres y los 87,7 
años para las mujeres. El proce-
so de envejecimiento hará que se 
reduzca casi un 20% la pobla-
ción en el tramo de edad de 
entre los 30 y 49 años.

Los datos son los que son y 
deben servirnos para reflexionar. 
Una de las reflexiones es que 
todos esos mayores de 65 llega-
rán en un mejor estado de salud 
que la generación predecesora, 
menos sedentarios y ávidos de 
mantenerse en un buen estado de 
salud, conscientes de la longevi-
dad que presumiblemente goza-
rán. Si en algo ha ayudado el 
Covid-19 ha sido en la concien-
ciación en el cuidado la salud.

Tercera certeza: 
Ni somos todos 
los que están, ni 
están todos los 
que somos
Generalizando, (algo que debe 
tratarse con la prudencia corres-
pondiente); podríamos decir que 
el cliente tipo de los clubes de 
fitness está entre los 30-50 años, 
con un poder adquisitivo medio 
o medio-alto. Sabedores de ello, 
nuestros servicios y actividades 
se dirigen a este segmento de 
población. 

Ese posicionamiento, defiende 
una estrategia de “segmentación 
indiferenciada”. Es decir, a pesar 
de que el club identifica distintos 
segmentos de mercado con nece-
sidades distintas, la estrategia es 
común para todos ellos, con la 
misma oferta de productos o ser-
vicios.

Esta oferta generalizada (o 
indiferenciada) implica renunciar 
a muchos otros segmentos de 
población, clientes potenciales 
perfectamente convivientes con 
el resto, siempre que simplemen-
te carecen de oferta que atienda 
sus necesidades. 

Sé que se pierde “posiciona-
miento”, aunque quizá prefieras 
perder más clientes.

Invito a pensar en un reposicio-
namiento que albergue una oferta 
diversificada, dirigida a un amplio 
rango de personas, con patolo-
gías, sedentarios, con necesida-
des especiales, síndrome de 
down, niños y preadolescentes, 
mujeres en menopausia, en ciertos 
estadios de ansiedad, etc… (por 
favor, rellena los etcéteras)	

Sé que se pierde “posiciona-
miento”, aunque quizá prefieras 
perder más clientes.

No, no estamos todos los que 
somos. ¡Todos somos todos! 

En este marco de 
actuación, no 

podemos seguir 
anclados a 

modalidades de 
“pago por acceso” 
pensando que la 

multitud de clases, 
espacios o servicios 

será argumento 
suficiente para que el 
cliente nos compre. 
Todo nos empuja a 

adoptar fórmulas del 
“pago por uso”, más 

o menos flexibles. 
Mucho se escucha 

hablar de 
reinventarse. Que no 

quede en esa palabra.
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Confío en que el usuario recuperará la confianza 
perdida, sin embargo, debemos pensar en dar respuesta a esa 

tendencia que es el “outdoor” y al “home fitness”. Sé que 
muchos clubs y cadenas lo están llevando a cabo, paliando el 
efecto “baja” en la medida de lo posible. Pensemos bien en el 
cómo, pero también en el coste y el precio, y cómo afecta a la 

política de cuotas. Tras el primer paso dado, habrá que 
evolucionar este servicio y dar un paso más. 

Cuarta certeza: El 
“café para todos” 
ya no era viable, 
ahora es 
inadmisible
He comentado en varias ocasio-
nes, entre colegas y también en 
esta sección, que la fórmula del 
“café para todos” basada en una 
oferta “all included” carecía, a 
mi modo de ver, de sentido algu-
no desde el punto de vista de la 
rentabilidad. El mercado ya ja 
alcanzado el momento “suflée” 
con la presencia de operadores 
respaldados por grupos financie-
ros, atomizado en modelos de 
negocio y un entorno de compe-
tencia complejo. En este marco 
de actuación, no podemos seguir 
anclados a modalidades de 
“pago por acceso” pensando que 

la multitud de clases, espacios o 
servicios será argumento sufi-
ciente para que el cliente nos 
compre. Todo nos empuja a 
adoptar fórmulas del “pago por 
uso”, más o menos flexibles. 
Mucho se escucha hablar de rein-
ventarse. Que no quede en esa 
palabra.

Quinta certeza: 
Rechazo a los 
espacios cerrados
Me parece obvio y a estas altu-
ras, indiscutible, aunque no por 
ello menos importante. Confío en 
que el usuario recuperará la con-
fianza perdida, sin embargo, 
debemos pensar en dar respuesta 
a esa tendencia que es el 
“outdoor” y al “home fitness”. 

Sé que muchos clubs y cade-
nas lo están llevando a cabo, 

Mireia Hernández
Consultora especializada en la Gestión de 

Clubes de Fitness.
Gerente en Cool-Corporate.

paliando el efecto “baja” en la 
medida de lo posible. Pensemos 
bien en el cómo, pero también en 
el coste y el precio, y cómo afecta 
a la política de cuotas. Tras el 
primer paso dado, habrá que 
evolucionar este servicio y dar un 
paso más. 

En ésta era de la Incertidum-
bre, las incertidumbres de unos 
pueden ser las certezas de otros. 
La diferencia requiere toma de 
decisiones. Y las decisiones, lle-
varlas a cabo.
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EGYM, líder mundial en 
tecnología de fitness ha 

lanzado su última 
innovación, Fitness Hub. 
Una solución totalmente 
integrada que se suma 

a el ecosistema 
inteligente de EGYM 

para la sala de fitness 
conectada. 

La nueva solución de EGYM mejo-
ra la inducción de los nuevos 
socios, las evaluaciones periódi-
cas, las mediciones de resultados y 
la atención continua a los socios

Según afirman desde la com-
pañía alemana, Fitness Hub es la 
solución perfecta para el cambio 
tan rápido del perfil de los socios 
en un mundo postpandémico y un 
verdadero estímulo para que los 
clientes actuales sigan haciendo 
ejercicio de forma segura mientras 
persisten las restricciones de la 
COVID-19. Además, cubre tres de 
las necesidades más urgentes de 
los clientes en la actualidad y trans-
forma toda la experiencia de los 
socios con:

1. Una inducción de nuevos socios 
inteligente y sin contacto

2. Evaluaciones de progreso intuiti-
vas

3. Visualizaciones de progreso 
motivadoras

Sorprende por su facilidad de uso 
Fitness Hub mantiene a los socios 
motivados y ayuda a los entrenado-
res en la inducción y las revisiones, 

para que se centren en los socios y 
no en las máquinas. Fitness Hub 
destaca por su orientación al usua-
rio intuitiva y su precisión única; 
detecta incluso las trampas y los 
movimientos erróneos. Disponible 
siempre para los socios, en plena 
sala de fitness.

Inducción sin contacto 
La inducción de los socios no pue-
de ser más fácil: en solo dos minu-
tos, Fitness Hub recoge todos los 
datos, hace un análisis automático 
y ajusta las máquinas correctamen-
te (incluidas las Smart Strength y 
Smart Flex).

Test y mediciones inteligentes 
La orientación intuitiva en las prue-
bas permite a los socios evaluar su 
progreso sin que el entrenador esté 
presente. Así, se realiza un segui-
miento temprano; para ese plus de 
motivación tan codiciado.

Motivación continua 
Entender el progreso del entreno es 
un factor clave para que los socios 
sigan trabajando. Fitness Hub 
muestra los logros y proporciona 

actualizaciones del progreso en 
plena sala de fitness.

Con la tecnología más avanzada 
Fitness Hub cuenta con funciones 
intuitivas y bien diseñadas que 
aumentan la eficacia de los proce-
sos y hacen que la experiencia de 
los socios sea más atractiva, gra-
cias a la tecnología puntera.

Pantalla táctil Full HD de 27”: 
Pantalla con orientación vertical 
ergonómica, grandes ángulos de 
visión y antideslumbrante.

Cámara 3D Azure Kinect 3.0: 
Cámara 3D de última generación 
con la máxima precisión, para 
mediciones exactas y fiables.

Capacidad de cálculo potente: 
Componentes técnicos de gama 
alta y un rendimiento para durar 
muchos años.

Dispositivos conectados: Expe-
riencia de socio óptima.

Tecnología RFID: Inicio de sesión 
sin contacto, como en las máquinas 
Smart Strength, Smart Flex y Smart 
Cardio.

ADN de EGYM Design: Se inte-
gra perfectamente en tu gimnasio o 
centro de salud.
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EGYM lanza a 
nivel mundial 

su última 
innovación para 
revolucionar las 
salas de fitness 

globalmente



9 4  g y m  f a c t o r y     41

PANATTA CARDIO FITNESS COMBINA 
PERFECTAMENTE DISEÑO, BELLEZA, 

FUNCIONALIDAD Y TECNOLOGÍA. 
Déjate inspirar por la consola de pantalla táctil 

inteligente con infinidad de perfiles de entrenamiento 
y vídeos de entrenamiento virtuales que garantizan 
la comodidad y el entretenimiento durante tu sesión 

de entrenamiento.

Fácil de usar y de conectar gra-
cias a la pantalla LCD retroilumi-
nada especial. Los programas, las 
imágenes y los contenidos alta-
mente utilizables garantizan una 
experiencia de entrenamiento y 
de aparición en la web, única en 
su tipo. Hardware y software 
fabricados en Italia.

Para las líneas de cardio, 
panatta eligió materiales del 
mundo de la automoción e intro-
dujo un sistema de lubricación 
automática que ahorra hasta 
1.000 € de media en los dos 
primeros años de mantenimiento 
del corredor.

Ya no es un estribo impregna-
do de cera con una vida limitada 
y una necesidad constante de 
mantenimiento, sino un sistema 
totalmente automatizado que 
lubrica cuando es necesario y 
mantiene el estribo eficiente y 
duradero. ¡AHORREMOS SU 
DINERO!

Diseñado y fabricado en Italia
el panatta cardio fitness es una 
combinación perfecta de forma y 
tecnología, belleza y funcionali-
dad. 100% fabricado en italia. 
máxima personalización

Profesional y fácil de usar
Programas de formación adapta-
dos a todo tipo de usuarios, des-
de principiantes hasta profesiona-
les del deporte. Interfaz gráfica 
amigable, intuitiva y moderna.

Sólido y confiable
marcos fabricados en acero alea-
do o aluminio, de 3 a 10 mm de 
espesor. el máximo rendimiento y 
fiabilidad con total seguridad.

La mejor relación calidad / precio
Máxima funcionalidad con una 
relación calidad-precio que solo 
Panatta puede ofrecer.

Panatta completa su propuesta de Cardio Fitness 
con una nueva consola de pantalla multitáctil
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productos destacados

Además, los espacios para 
entrenamientos funcionales 

se han introducido, poco a 
poco, en la mayoría de centros 
deportivos actualmente. Esto ha 
permitido que puedan aumentar 

la oferta de actividades y 
programas de ejercicios. Que se 
han adaptado a las necesidades 

de clientes y han ido 
evolucionando poco a poco.

Esto les ha servido a los gimnasios grandes, hoteles, zonas de 
entrenamientos y boxes para conseguir espacios funcionales que 
se adaptan a una gran variedad de disciplinas como el Cross 
Training. Pero con el buen tiempo del verano apetece entrenar al 
aire libre.

Algunos de los materiales que puedes utilizar en 
entrenamientos funcionales al aire libre 
Entrenar al aire libre es más fácil de lo que parece. Te propo-
nemos diferentes materiales fáciles de transportar y almacenar 
para ejercicios que puedes llevar a cabo sin ninguna complica-
ción. 

Al ser al aire libre, también puedes aprovechar los elementos 
disponibles en el entorno ya sea urbano o natural, como, por 
ejemplo: escaleras de parques, paredes o plataformas para 
subir y bajar.

AEROBIC & FITNESS cuenta con todos los materiales y 
equipamientos necesarios para las zonas exteriores

ES EL MOMENTO
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Manel Valcarce
n �Ldo. Ciencias de la Actividad 

Física y el Deporte. Especiali-
dad en Gestión Deportiva. 
Colegiado Nº 8709.

n �Diplomado en Ciencias Em-
presariales por la Facultad de 
Economía UdL.

n �Master en Administración y 
Dirección del Deporte (IUOCD-
COE).

n �Profesor de diversos Masters 
en Gestión y Marketing 
Deportivo.

n �Director Gerente de Valgo 
Investment.

n �Miembro del equipo en 
empresas como Trainingym, 
RADsport, SECTORFITNESS, 
Deporshop, Unisport, etc...

n �Docente y Ponente en nume-
rosos cursos y eventos a nivel 
nacional e internacional.

n �Socio fundador del IIDCA 
Europa. Miembro de la junta 
directiva de AECODE. Miem-
bro del Círculo de Gestores de 
Madrid.

n �www.valgo.es

Vicente Javaloyes
n �Profesor Titular INEFC Lleida.
n �Doctor en Derecho Deportivo 

INEF-UdL.
n �MBA Sports Management 

UNISPORT.
n �Experto en Gestión del Deporte: 

Instituto Universitario Olímpico 	
Ciencias del Deporte, UCM.

n �Certificado Internacional en 
Coaching por Valores.

n �Director adjunto de INGENIO, 
Escuela de Liderazgo.

n �Miembro GISEAFE-Grupo de 
Investigación Social y Educativa 
de la  Actividad Física y el 
Deporte.

n �Vicepresidente de la Asociación 
Catalana de Gestores 
Deportivos  Profesionales 
(ACGEP).

n ��Profesor en diversos Master en 
Dirección, Derecho y Gestión 
Deportiva.

n �Gerente TotalFit, Centro de 
Bienestar (Manacor).

n �Co-director del Sport Business 
Symposium.

n �Miembro de AECODE, AEISAD 
y AEDD.

n �Ex jugador profesional de 
balonmano.

expertos
GYM FACTORY cuenta con los mejores colaboradores 
de nuestro país, expertos en las diferentes áreas 
imprescindibles para el buen funcionamiento de una 
instalación deportiva. Si quieres saber más sobre estos 
expertos y empresas, entra en nuestra página web:  
www.gymfactory.net -> expertos

Alonso Pulido
n ��Speaker Internacional miem-

bro de la Red Mundial de 
Conferencistas.

n ��Mentor/Coach - Amor y 
Humor en la Empresa.

n ��Creador y Director de Ahumor 
– Formando a Maestros y 
Empresarios con Corazón.

n ��Autor del libro “Amor y Humor 
en la Educación”.

n ��Co-autor del libro “El Mundo 
de los Emprendedores”.

n ���Fundador y presidente de la 
Red Mundial de 
Risoterapeutas.

n ��Director de Espacio de Salud 
Integral.

n ��FacultyMember de Speaker 
Academy.

n ��Formador en Risoterapia y 
Potencial Humano.

Mireia Hernández 
n �Gerente y Propietaria de Cool 

Corporate.
n �Programa Superior en 

Dirección y Administración de 
Empresas.

n �Programa superior de Gestión 
y Dirección de Entidades 
Deportivas.

n �Formadora en el módulo de 
gestión deportiva de la 
Diputación de Barcelona para 
directivos y gerentes.

n �Consultora en clubs de fitness 
para España y Sudamerica en 
MH Sport Management.

n �Coach Empresarial.
n �27 años en el sector, 20 en 

cargos directivos en clubes 
de fitness, empresas 
proveedoras y desarrollo de 
negocio y franquicias.

Jose Luis Gómez Calvo
n �Director de seguridad.
n �Analista de riesgos.
n �Experto en Planes de 

seguridad para instalaciones, 
actividades y eventos 
deportivos.

n �Auditor de seguridad de 
instalaciones deportivas.   

n �Experto en planes y simulacros 
de evacuación por emergencia  

n �Docente en diversos Master y 
Cursos Superiores universitarios

n �Autor de varios libros y 
artículos sobre seguridad.

n �Conferenciante. 
n �Analista de sucesos de 

seguridad en programas de 
televisión.

Mariela Villar
n �Creadora & Directora del 

Sistema Embarazo Activo® www.
embarazoactivo.com. Formadora 
en Argentina, Colombia, Chile, 
España, Perú, México.

n �Avales: ACSM - American 
College of Sports Medicine, 
NASM - National Academy of 
Sport Medicine, AFAA - Athletics 
and Fitness Association of America

n �Phd Candidate - Economía & 
Empresa. Universidad Castilla La 
Mancha.

n �GO Fit. Formadora y referente 
Actividades con Embarazadas y 
Post Parto. España y Portugal. 

n �Asesora de contenidos ALTAFIT 
Gimnasios.

n �Coordinación Programa RSE - 
Talleres de Actividad Física para 
embarazadas y mamás recientes. 
Unidad Penitenciaria 31. Bs. 
As. Argentina (2012 – 2014), 
Aranjuez, Madrid, España (2018)

n �Docente Universidad Nacional de 
La Plata y Universidad de Bs. As., 
Argentina (1998–2012).

n �Máster en Marketing y Dirección 
Estratégica de Empresas. UCLM.

n �Post Grado Iberoamericano en 
RSE. UCLM

n �Lda. en Administración. 
Universidad de Buenos Aires. 
Argentina.

n �Prof. Universitaria Educación 
Física. Universidad Nacional de 
La Plata. Argentina.

Pablo López de Viñaspre
n �Gerente de WSC Consulting
n �Director de la Fitness Management 

School (FMS)
n �Autor del libro “La Ruta del Man-

agement en el Fitness”
n �Licenciado en Ciencias de la 

Actividad Física
n �Postgrado en Gestión de la 

Calidad
n �Máster en Fisiología del Ejercicio 

(USA)
n �Máster en Alto Rendimiento 

Deportivo
n �PDG por EADA Business School
n �www.wscconsulting.net

Raquel Jiménez 
n �Directora AECD
n �Coordinadora Cursos Gestión 

Deportiva FEDA Barcelona
n �Programa Desarrollo Directivo- 

Fitness Management School
n �Postgrado en Marketing y 

Comercialización para 
instalaciones deportivas (Madrid)

n �Diplomada en Relaciones 
Laborales

n �Jurado “Festa de l’Esport”
n �raquel.jimenez.aecd@gmail.com
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asociaciones
Asociación de Empresarios del Deporte de Andalucía (AEDA) 
C/ Granada 3, 4ª planta 41001 Sevilla - Tel. 645429814 - http://
aeda-andalucia.es  - administracion@aeda-andalucia.es
AFYDAD (BMC) - Ronda Maiols, 1 - Oficina 116-118 - 08192 Sant 
Quirze del Vallès (Barcelona) Spain.www.afydad.com
Asoc. Española de Bronceado (A.E.B.) - C/ Aribau, 225 entresuelo 1ª - 
08021 - Barcelona - Tel. 902170652 - Fax: 92008676 - www.aeb-
asociacion.com
Asociación Española de Ciclismo Indoor (AECI) - C/ San Juan de 
Sahagún, 17 B - 24007 - León - Tel. 987236259 - fercalabozo@hotmail.com

Asociación española de fitness y 
aeróbic AEFA - C/ Inmaculada nº 23 

- 08017 Barcelona - Marcas: LES MILLS, BTS
Asociación Española de lucha contra el fuego (Aself) - C/ Escalona, 
61, 1º Puerta 13/14 - 28024 Madrid - Tel. 915216964 - Fax: 
915215815 - administración@aself.com

Asoc. Española de Wellness y Spa  - c/ Arte, n.º 21,   4º 
A- 28033 - Madrid - Tel. 913 81 46 76 - www.
balneariosurbanos.es

Asociación Nacional de Entrenadores de Pilates - Avda. Cortes Valencia-
nas, 8 -Tlf. 963447300 - 46015 Valencia www.anep@anep-pilates.com

Asoc. Española de Pilates Tai Chi y Qigong (AEPTCQ). Con 
más de 20 delegaciones en España. C/ Arce, 4 - 3ºB - 28100 

- Alcobendas (Madrid) - Tel. 609024856 - alfredomoya73@yahoo.es
Asoc. Española Fisioterapia en el Deporte (AEFIDEP) - Conde de Peñalver, 38 
- 2º dcha. - 28006 Madrid. Tel:  91 401 1136 -  info@aefi.net - www.aefi.net
Asociación para el registro español de profesionales del Fitness 
(Enssap) - Barcelona - Tel. 689715741 - ivan@ivanmaldonado.es
Asoc. Madrileña Empresarios Servicios Deportivos (ASOMED) - c/ 
Diego de León, 58 - 1º izq. - 28006 - Madrid - Tel. 914322974 - Fax: 
914350976 - info@asomed.es

clases colectivas
Sistema ABE  C/ Cigarreras 3 - 28005 Madrid - Tel: 
910117029 - www.sistemaabe.es - info@sistemaabe.es  

(Telegim. TV) - C/ Caspe, 126 entlo 4º - 08013 - 
Barcelona - Tel. 932659070 - Fax: 932654635 - jose@telegim.tv

complementos y accesorios 
deportivos

Aerobic and Fitness (Bosu, O’Live, Thera-Band, Flowin) 
- C/ Narcis Monturiol, s/n Pol.Ind. Salelles II - 08253 - 

Sant Salvador de Guardiola (Barcelona) - Tel. 938355950 - Fax: 938355954 
- marketing@aerobicyfitness.com - www.aerobicyfitness.com
Byomedic System, S.L.U. (Byomedic) - C/. Ripoll, 80, Local - 08210 
- Barberá del Vallés - Barcelona - Tel.: 93 730 67 32 - Móvil: 666 439 
719 - Móvil: 636 508 323 - byomedic@byomedicsystem.es - www.
byomedicsystem.es - www.vibalance.es - www.mastercede.com
CefarCompex (CefarCompex) - Avda. Cornellá, 144 - 1º - 4 - 08950 
- Esplugues de Llobregat - Barcelona - Tel. 934 803 202 - Fax:  
934733667 - marketing.spain@djoglobal.com
Cover-fit - Crta. Lorca s/n Venta Cavilla - 30400 - Caravaca (Murcia) - Tel. 
968728702 - Fax: 969728702 - info@cover-fit.com

 (Telegim. TV) - C/ Caspe, 126 entlo 4º - 08013 - 
Barcelona - Tel. 932659070 - Fax: 932654635 - jose@telegim.tv
Daedo International (Daedo) - C/ Balmes, 55 bajo - 08007 - 
Barcelona - Tel. 934512308 - Fax: 933230968 - daedo@daedo.com
Dofren Via Nazionale, 14b - 33010 Magnano in Riviera (UD) - Italia - Tel: (+34) 
0432671714 - infospain@dofren.es - www.dofren.es/www.dofren.com
Easy Motion Skin España SL. Cami deni Xabia s/n 03700 Denia – Alicante 
- Tel: 647988790 - www.easymotionskin.es   e-mail: linobasic@yahoo.es

Elina Pilates (Elina Pilates) - P.I . Morea Sur, nave 
89 - 31191 - Beriain (Navarra) - Tel. 948310791 

- Fax: 948317352 - info@elinapilates.com
F&H Fitness  (F & H Fitness) - Plaza Libertad, 4 - 12540 - Vila-real (Castellón) - 
Tel.: 964538447 - Fax: 964526604 - fyh@fyhfitness.com - www.fyhfitness.com
Five Fingers C/ De La Mora, 12 - Pol. Ind. Granland - 08918 Badalona 
– Barcelona - Tel: 933004600 - www.viper-sport.com  - guillemsolsona@
psksport.com
Fuji Mae, SL  (Fuji Mae) - Can Albareda, 5-7 (Pol. Ind. El Congost) 
08760 Martorell - Barcelona - Tel: (+34) 93 775 04 33 -  info@fujimae.
com - fujimae.com/
Golfplanet  Camí Vell de Sineu, Km 10, 07198 Palma, Illes Balears – 
Tel: +34636028543-  angel_clubmaker@hotmail.com
Jumpfit  C/ Laskorain, 3 - 20400 Tolosa - Tel: 662952307 -  www.
jumpfit.es   e-mail: info@jumpfit.es
Laguna Sport (Gamasport, Laguna Sport, Top Ring) Pol. Ind. El Raposal 
II-San Fluchos, Parc. 60 - 26580 - Arnedo (La Rioja) - Tel.  941385013 
- Fax: 941385014 - info@lagunasport.com 

Leisis (Akkua, Decoplastic, Hydro-Tone) - Polígono Industrial de Carrer de les 
Foies, 11, Nave 3, 46669 Sant Joanet (Valencia) - Tel. 962235688 - Fax: 
962235004 - leisis@leisis.com
Macario Llorente, S.A. (Cardiosport, Cat) - C/ Tales de Mileto, 2 s/n 
Pol. Ind. Mapfre - 28806 - Alcalá de Henares - Madrid - Tel. 918873737 
- Fax: 918828225 - info@macario.com
MBT (MBT) - C/ Aribau, 275 - 08021 - Barcelona - Tel. 932010289 - 
Fax: 932010978 - info@es.mbt.com
Myzone  Tel: 615298118 - www.myzonees   , info@myzone.es
Polar Electro Ibérica (Polar) - Av. Ports D’Europa, 100 1ª planta - 08040 - 
Barcelona - Tel. 935525898 - Fax: 935525899 - info@polariberica.es
Priwel (Priwel) - c/ Dr. Guiteras, 1 - 08360 - Canet de Mar - Barcelona 
- Tel. 937506959 - Fax: 937506959 - priwel@priwel.com
Reactive Sports (Flexi Bar, Reactiva Sports, Xco Trainer) - C/ Pino 38 - 31 - 
03110 - Muchamiel (Alicante) - Tel. 916236029 - info@reactive-sports.com
Red Wellness SL. C/ Isla de Córcega, 63 – Pta. 7 – 46520 Pº Sagunto- 
www.rerdwellness.com – info@redwellness.com 
Sanluc regalos publicitarios,s.l. C/ Paseo de Bachilleres, 4 - 45003 Toledo 
- Tel.: 925254487 Fax: 925253835 - www.sanluc.es,direccion@sanluc.es
Thomas Wellness Group C/ Lanzarote, 13. Bajo B - 28.703  S.S. de los 
Reyes  (Madrid). Tel. 91 661 76 07 - email info@thomas.es - www.thomas.es
Trimsport (Trimsport) - C/ Montesa, 44 local - 28006 - Madrid - Tel. 
913090941 - Fax: 914028846 - trimsport@trimsport.com
WAV-E  (Thomas Wellness Group) - C/ Lanzarote, 13. Bajo B. - 28.703  S.S. 
de los Reyes-Madrid - Tel. 9166176 07 - email info@thomas.es-www.thomas.es 
X-treme (X-treme) - Pol.Ind.Azque C/ Bolivia, 47 - 28806 - Alcalá de Henares 
(Madrid) - Tel. 918835733 - Fax: 918835734 - x@x-tremefitness.net

consultoría
Ases XXI C/ Arturo Soria, 187, Sótano 2, Pta. 3 - 28043 – Madrid - 
Tel: 91 515 37 07 - www.ases21.es - Email: info@ases21.es

Chano Jiménez Consultoría C./ Alberto Juzdado 4, 
Brunete. Madrid - Tel. 626 159 417 - www.chanojimenez.

com  info@chanojimenez.com
Elifitpro Avda. Maestro Rodrigo, 13- 46002 Valencia. Tel: 686141503  
- s.rico@elifitpro.info
fit&fee C/ Sagués 47 - 0802 - Barcelona - www. fitandfeel.es  Email:  
dani@fitandfeel.es
Lidera Sport Consulting Camino de la Goleta, 2, 3º1-04007, Almería 
- Tel: 950 092 801 - info@liderasport.com - www.liderasport.com
Lifting Group  C/ Vallespir, 19 - 08173 - Sant Cugat del Vallés - 
Barcelona -  Tel: 961168986 // 935878098 - lidial@liftingroup.com
MH Sport Management Calle de L’Escar nº 26 - 08039 Barcelona - Tfn 
617487412 - Mail: mireiahernandez@mhsportmanagement.com - www.
mhsportmanagement.com
Unofit Deporte, ocio y gestión  Avenida España, 7 - 46138. Rafelbuñol 
- Valencia -  Tel. 96 301 01 05 - www.unofit.com - info@unofit.com
Valgo (Pilatesgo, Deporshop, Training Solution, Deporbook) Calle de la 
Indulgencia, 12 Local - 28027 - Madrid - Tel. 902 012 571 - Fax: 902 012 
572 - valgo@valgo.es

Provença 505 –  08025 Barcelona- Tel: 934 560 945 - 
www.gedo-formacion.com - info@gedo-formacion.com

We did it  Marketing SL  C/ CRONOS 10, 2, 1ª – 28037 Madrid 
Tel: 910704406 www.grupowdi.com

entrenamiento
ALTER G  C/ Alcalá, 147 – 2º I - 28009 Madrid - Tel: 913616909 -            
www.lunasolutions.es   - pablo@lunasolutions.es
Ensa Sport Avda. de la Industria, 3 - 41960 Gines - Sevilla - Tel: 
662358019 - a.verano@ensasport.com
Entrenarme SL. C/ San Vicente nº 71 pta 4 - 46007 – Valencia - Tel: 
900 83 44 71 - www.entrenar.me  - Email: info@entrenar.me
Evolutio – Get Fit Villaviciosa Sl Avda. Quitapesares, 20 nave 42ª 
28670 Villaviciosa de Odón - Madrid - Tel: 911723217
Fitness Renove SL Pol. Ind. Ventorro del Canto, C/ Valdemoro, nº3 - 
28925 Madrid - Tel: 916287429  Fax: 916287425 -  www.
fitnessrenove.com Email: fitnessrenove@fitnessrenove.com
Jumping Fitness   Pl. Jaizkibel, 9 Bajo - 20160 Lasarte– Oria - Tel: 943 
363346 - www.jumping-fitness.es - david-rodriguez@gymsaitolasarte.com
Tcenter C/Informática, 6 - 28923 Madrid - Tel: 910569516 - www.
tcenter.es -  info@tcenter.es
Trib3 Ramirez de Arellano 17 -7º - 28043 Madrid - Tel: 627116236 - 
Wwwtrib3.es - rod@trib3.es
Urban Sport Club C/ Principe de Vergara, 112 ( Espacio Utopicus) - 
28002 Madrid - Tel: 605880999 - www.urbansportclub.com/es - Email: 
marc.torres@urbansportclub.com

equipamientos
Agüero  Madrid - Tel: 653848429 - gustavo@grupoaguero.com
Biologica C/ Francesc Macià, 80 - 08530 La Garriga – Barcelona - Tel: 
938718147 - www.bl-biologica.es - Email: biologica@bl-biologica.es

Biomedsalud – Pol. Ind. Noain – Esquiroz, C/H, nº2 – Of. 215 - 31191 
Galar - Tel: 649265292 - www.biomedsalud.com - info@biomedsalud.com
BoxPT Equipment – Rua de Penalves nº206 - Póvoa de Varzim 4490-542 – 
Portugal - Tel: +351 912144959 - www.boxpt.com - geral@boxpt.com

By Lebron – C/ Julian Camarillo, 47 – 28037 Madrid - Tel: 
910712689 – www.bylebron.com – comercial@bylebron.com

Capitan Nugget C/ Camino de la Zarzuela, 13 – 1º Izq.  - 28023 Madrid - 
Tel: 915295027 - www.capitannugget.com - Email: info@capitannugget.com
Cardioscan España Farigola, 16 -08440 – Cardedeu ( Barcelona ) - Tel.: 
+34 932 252 843 - www.cardioscan.de
Disdoor c/ Zaragoza, 1 - P.I. Hermanos Andrés - 28970 - Humanes de 
Madrid - Tel: 916420641 - juan@disdoor.es
Esforem C/ Secoya, 14 - 2ª planta - Oficina D - 28044 – Madrid. Tel: 800 
007 230 - hola@esforem.es- www.esforem.es
Fitness Deluxe Avda. Madrid, 44 - 28750 – San Agustín de Guadalix ( 
Madrid) - Tel: 918719476 -   e-mail: info@highqualityfitness.com

Fitness & Healt Solutions  (myofx) Paseo de la 
Castellana, 259 C, PL 18 - 28046 Madrid - Tel: 91 

196 60 64 - www.myofx.es - Email: info@myofx.eu
Funcore C/ Julivert, s/n - 08860 Barcelona - Tel: 636443695 - www.
fun-core.com
Global Relax  C/ Avda del Oro, 13 - 45200 Illescas – Toledo - Tel: 
902114677 - www.globalrelax.es -  info@ociorelax.es
Ionclinics  C/Av. Antonio Almela 29 - 46250 L’Alcudia – Valencia - Tel: 960 
606 200 - www. electrolisisterapeutica.com - info@ionclinics.com
Isoinercial  Paseo de la Castellana 40, 8º - 28046 Madrid - Tel: 914 872 
406 - www.isoinercial.com, info@isoinercial.com
Justfit electrofiness  C/ Vitoria, 125, bajo- 09006 Burgos - www.justfitspain.
es  -  jsanta@tridarium.com
Kul Fitness C/Gloria Fuertes, 17 - 4197 - Valencina de la Concepción - Tel: 
856152892 - www.kulfitness -  Com Email: maria.alvarez@kulfitness.com
Kutara Fitness www.kutara.com - trainerone@kutara.com - Tel: 603412983
LPG  C/Lagasca, 36 – 2 º A  - 28001 Madrid - Tel: 872591436 - www.
endermologie.es - comunicacion@brinq.es
Lymphocell - Qderm  Paseo de Arroyas, 10 - 28860 Paracuellos del Jarama 
- Madrid - Tel: 916253215 - www.qderm.es  E-mail: apardo@qderm.es
Manufacturas Deportivas Viper, S.A.  c/ de la Mora, 12 - P.I. Badalona 
Sud Grandland - 08918 - Badalona - Barcelona - Tel: 933004600 - viper@
viper-sport.com
Moype Sport SA  C/ Galilieo Galilei, 116 - 28930 Madrid - Tel: 
915418946  Fax: 916686414 - www.moype.com  - gonzalo@moype.com

Ojmar SA   Polígono Industrial Lerun,  S/N, 20870 
Elgoibar, Gipuzkoa - Tel:  943 74 84 84 - www.ojmar.com 

-  leisure@ojmar.com
Ology S.L.   C/ Energía, 16 - 08940 Cornella de Llobregat – Barcelona - Tel: 
933777252 - www.ology.es -  comercial@ology.es
Proinertial   C/Costamar Crta. N-11, 642 - 08349 Cabrera de Mar – 
Barcelona - Tel: 930028433 - www.proinertial.com  - info@proinertial.com

Radical Fitness  Avinguda del Guix, 2, 08915 Badalona, 
Barcelona - Tel:  676 87 14 48 - info@proinertial.com - www.

proinertial.com
Runonfit training center- Glorieta Europa, 2- 28830 – San Fernando de 
Henares (Madrid) - Tel: 916217820 - www.runonfit.com - hola@runonfit.com
Senso Pro Trainer  Avda. Alcalde J. Ramirez Bethencourt, 6 - 35003 Las 
Palmas de Gran Ganarias - Tel: 928369315 - www.sensoprotrainer.ch, 
sensopro.spain@gmail.com
Shopping pilates  Avinguda del Regne de València, 100 - 46006 València 
- Tel: 963717737 - www.shoppingpilates.com - info@shoppingpilates.com
Ski Simulator Carretera de la Providencia N. 1482 - 33203 - Gijón - Asturias 
- Tel: 649458454 - skscristina@ski-simulator.es
Slim Belly  Valentin-Linhof-Strasse, 8 - 81829-Munich –Alemania - Tel: 
699339615 - www.slim-belly.com/es Email: ec@greinwalder.com

Slim Sonic Spain  C /Menendez Pelayo,39 B - 39600 
Santander -Tel: 942 253 311 - 609 854 970 - www.

quimipro.es - info@quimipro.es
Spacewheel  Corso Indipendenza 31 - 10086 - Rivarolo Canavese – Italia - 
Tel: 3463646632 - www.spacewheel.it email: info@spacewheel.it
Swimsuit Dryer Iberica SL  C/ Dr. Roux 32, bajos 1ª - 08017 Barcelona - 
Tel: +34 676992795 - www.swimsuitdryer.es  Email: info@swimsuitdryer.es
Tech-Best Fitness  c/ Oriente, 22 - 28220 - Majadahonda - Madrid - Tel: 
911996881 - f.ros@techbestfitness.com
Tecnolop  C/ Julio Palacios, 13 -10ºG - 28029 Madrid - Tel: 658509907 - 
www.tecnolop.es  Email: info@tecnolop.es
Topsec Iberia  C/Arboleda, 14 - 8031 Madrid -  Tel: 900373296 - www.
topsec-equipement.com/es  Email: c.garciaroca@topsec.fr
Toxic Workout  C/ Alcanar, 6 Entlo. - 12004 Castellón - Tel: 627979069 
- www.toxicworkout.es  - urbanstreetdesign2016@gmail.com
Trotec España Avda. de la Industria, 85 - 28970 - Humanes - Madrid - Tel: 
911873490 - info-es@trotec.com
United Fusion Avda. de La Retamas, 9 - 45950 Casarrubios del Monte 
- Tel: 916419092  Fax: 911412668 - www.unitedfusion.es - Email: 
unitedfusion@hotmail.es
Vacu Activ  Reja 43/1 – 76-200 Słupsk - Polonia – Tel/Fax: +48 59 843 
43 43 – www.vacuactiv.pl  Email: info@vacuactiv.pl
Visionbody  SL  C/ Llucmajor, 75- 07006 Palma de Mallorca - Tel.:  
871180045 - www.vision-body.com  - espana@vision-body.com
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Waterform - International Development 19 rue Maurice Ravel  - 25200 
Montbéliard - FRANCE - Tel: +33 3.81.90.56.56 - Fax: +33 3.81.90.59.67 
-  www.waterform-ellipse.com  -  benjamin@waterform.com
Wiemspro Calle Jacinto Verdaguer, 11, 29002 – Málaga – Tel: 952 643 
433 - info@wiemspro.com – wiemspro.com
World Jumping S.R.O.  C/ Calle Camerún 4,  - 28907 Madrid -        Tel: 
+34 622 182 360 /  + 34 675 816 150 - www.worldjumping.com  -   
info@madjumping.com / espana@worldjumping.com

federaciones deportivas
Federación de Fisioculturimo y Fitness en la Comunidad de Madrid 
(FFFCM) - Paseo de la Chopera, 84 - 28100 - Alcobendas (Madrid) - Tel. 
916616220 - Fax: 912293841 - www.ibff-madrid.com
Federación Española de Aeróbic y Fitness (FEDA) - C/ Doctor Esquerdo, 
105. Despacho 5.  (28007)  MADRID – Tel: 91 400 96 46 / 644 10 20 
90 – feda@feda.net – www.feda.es
Federación Española de Entrenadores personales y Fitness (FEEPYF).- 
Avda. Los Almendros , 2-20ª- Campolivar – 46110 Godella Valencia. Tel. 
961197022- info@feepyf.com
Federación Española de Fisioculturismo y Fitness (FEFF) - C/ Pirineos, 22 
- 08397 - Pineda de Mar (Barcelona) - Tel. 937664058 - Fax: 937664059 
- www.ifbb-spain.com
Federación Española de Halterofilia (FEH) - C/Numancia, 2 - Local 
1- 28039 Madrid. - Tel.: 914594224 - Fax: 914502802 - www.
fedehalter.org
Federación Española de Kickboxing (FEK) - Polígono de Urtinsa, 
Calle de los Pintores 2, 28922 Alcorcón, Madrid - Tel:  91 616981 - 
fekm.secretaria@gmail.com- www.fekm.es
Federación Española de Lucha (FEL) - C/ Amos de Escalante, 12 bajo 
- 28017 - Madrid- Tel. 914061666 - 914061675 - www.felucha.com

Federación Española de Pilates (FEPTC). Con más de 20 
delegaciones en España. C/ Arce, 4 -3ºB - 28100- Alcobendas 

(Madrid) - Tel. 609024856 - www.federacionespanolapilates.com
Federación Española de Taekwondo (FET) - C/ Alvarado 16 - 
03009 Alicante - Tel: 965370063 - presidente@fetaekwondo.net - 
www.fetaekwondo.net
Federación Madrileña de Gimnasia (FMG) - C/ Arroyo del Olivar, 49. 1ª - 
28018 Madrid - Tel. 917251649 - Fax: 913558338 - informa@fmgimnasia.com
Federación Nacional de Empresarios de Instalaciones Deportivas 
(FNEID) - C/ Diego de León , 58 – 1º IZq. – 28006 Madrid - Tel. 
914322974 - Fax: 914350976 - info@fneid.es
FEM: Federación Española de Mugendo  C/ Alfonso XII, 92     C.P 
08006 - Barcelona - Tel: 656.375.444
Real Federación Española de Gimnasia (RFEG) - C/, Ferraz, 16 - 7ºdcha - 
28008 - Madrid - Tel. 915401078 - Fax : 915400990 - www.migimnasia.com
Real Federación Española de Judo y D.A. (RFEJDA) - C/ Ferraz, 16 - 
28008 - Madrid - Tel. 915594876 - Fax: 915476139 - www.rfejudo.com
Real Federación Española de Karate y D.A. (RFEKDA) - Vicente 
Muzas, 4 – Entreplanta - MADRID 28043 - Tel: 91 5359587 - Fax: 91 
5345490 - www.rfek.es - rfek@rfek.es
Real Federación Española de Natación (RFEN) C/ Juan Esplandiú, 1 - 
28007 - Madrid - Tel. 915572006 - Fax: 914097062 - www.rfen.es
Shark Boxing Equipment (Shark and Munich) - Avd. Josep Tarradellas, 
267 - 08901 - Hospitalet del Llobregat (Barcelona) - Tel. 932601219 - 
Fax: 934744488 - info@sharkboxing.com
WAMAI: Worls Amateur Martial Arts Carrer Vic, 22, 08006 
Barcelona – Tel: +34 656 37 54 44 - info@wamai.net  

formación
ADEF Deportiva (Gestión y Servicios Deportivos Andaluces) - Avenida 
Pio Paroja, 8 – 29017 Málaga - Tel: 952398168  -Fax: 952072188 - 
adefdeportiva@gmail.com
AEMA (AEMA) - C/ Montesa, 44 local - 28006 - Madrid - Tel. 
914023474 - Fax: 914028846 - aema@trimsport.com
Aerobic & Fitness (Aerobic & Fitness) - c/ Narcis Monturiol, s/n P.I. Salelles II - 
08253 - Sant Salvador de Guardiola(Barcelona) - Tel. 938355950 - Fax: 
938355954 - marketing@aerobicyfitness.com - www.aerobic-fitness-formacion.com
Anef Formación de Técnicos del Fitness (ANEF) - Carrer de Gelabert, 44, 
08029 Barcelona – Tel: 934211812 – info@anefead.com - anefead.com

APECED (Asociación Profesional Española de Centros de 
Enseñanza Deportiva) - Paseo de la Chopera, 84. 28100 - 
Alcobendas - MADRID - Tlfs: 916616220 - 912293841 - 

687449479 - info@apeced.es - www.apeced.es
Apta Vital Sport - Avda. Cortes Valencianas, 6 -Tlf. 96 
395 00 76 - 46015 Valencia www.aptavs.com

Asociación española de fitness y 
aeróbic AEFA - C/ Inmaculada nº 23 

- 08017 Barcelona - Marcas: LES MILLS, BTS
Ballet Fit  - C/ Maestro Ripoll, 9 – 28006 Madrid -  info@balletfit.es

(Bikecontrol Trading, S.L.) - Pol. Ind. Paec Vial C 
parcela 15 - 17251 - Calonge (Girona) - Tel. 972 

653 707 - Fax: 972 650 057 - info@bikecontrol-cycling.com

Col. lectiu d’Esport per a Tothom 10 (Cet 10) - Rambla Guipúscoa, 
23-25 baixos, 3 - 08018 - Barcelona - Tel. 932783135 - Fax: 
933055062 - administracio@cet10.org

(Star trac, Nautilus, StairMaster, Schwinn) - C/ Fructuós 
Gelabert 6 - Sant Joan Despi - 08970 Barcelona - Tel: 

934808540 - Fax: 932809989 - www.corehealthandfitness.com, info_
spain@corehandf.com
EFAD - Escuela de Formación Abierta para el Deporte.  c/ Violeta Parra, 
9 - 50015 Zaragoza Tel: 976700660 / 900922288 - ccabra@
estudiosabiertos.com

(Equilibruium Pilates Method) - C/ 
Santa Catalina, 3 bajo - 20004 

- San Sebastián (Guipuzcoa) - Tel. 943426900 - info@equilibriumpilates.net
Escola Universitària Formatic Barcelona  - 66 Passeig de Gràcia // 
Passeig de Gràcia, 71 - 08007 - Barcelona - Tel: 932156800 - formatic@
formaticbarcelona.com
ESIC - Camino Valdenigrales, s/n - 28223 - Pozuelo de Alarcón - Madrid 
- 914524100 - jacobo.caballero@esic.edu
Escuela Nacional Bio Natura - C/ Virgen de Loreto, 4 - 41011 - 
Sevilla - Tel. 955683999 - Fax: 954271417 - info@bio-natura.net
Euroinnova Business School  - P. I. La Ermita, c/ Abeto, Ed. “Centro 
Empresas Granada” Secretaría: Oficinas 1 y 1D (Fase I) - 18230 - Atarfe 
Granada -  Tel: 95805020 - formacion@euroinnova.com
Federación Española de Aeróbic y Fitness (Aerobithon, Fitness Day) 
- C/ Doctor Esquerdo, 105. Despacho 5.  (28007)  MADRID – Tel: 91 
400 96 46 / 644 10 20 90 – feda@feda.net– www.feda.es

Federación Española de Pilates (FEPTC). Con más de 20 
delegaciones en España. C/ Arce, 4 -3ºB - 28100- Alcobendas 

(Madrid) - Tel. 609024856 - www.federacionespanolapilates.com
Fitconcept Pro Tel. 622001791 - ernestoacostaeac@gmail.com

(Fit4life) C/ Del Mig, 3 - Pol. Ind. Pla d´en Coll - 08110 - 
Montcada i Reixac- Barcelona - Tel: 935948063 -  

formacion@fit4life.es
(Coaching aplicado a profesionales del sector del Fitness) 
- Avd. Político Jorge Vigón 22 - Entreplanta, despacho 4 - 

26003 Logroño (La Rioja)-Tel: 941 037 984 | 676 460 009 - info@
coachingcamp.es - coaching.camp

FIVESTARS International graduate school Calle 
Juan Martinez Montañés nº2 - 29004 – Málaga - Tel: 

(+34) 951 70 40 70 - info@fivestarsfitness.com - fivestarsfitness.com 
Fundación Pilates (Fundación Pilates) - c/ Fco. Zea, 4 - 28028 - Madrid 
- Tel. 917011591 - Fax: 917011592 - fundacion@fundacionpilates.org
Ges Formación  C/ Enrique Granados, 2 - 18210 - Peligros - Granada 
-  Tel: 958402095- david@gesformacion.es
IFBB (Curso de Entrenador Personal) C / Dublin, 39-I Centro Empresarial 
Europolis- 28232 Las Rozas (Madrid). Tel: 915352819 Fax: 916361270 
- marketing@santonja.com
I Job Fitness C/ Plaza del Toro,1 - 28760 Tres Cantos – Madrid - Tel: 
607141587 - www.ijobfitness.com - info@ijobfitness.com
IMF Business School c/ Bernardino Obregón, 25 - 28012 - Madrid 
-Tel: 913645157 - Ext. 1204 - jpolo@imf.com
Instituro Isaf (Isaf) - C/ Octavio Vicent Escultor n°3 bajo, esquina Av. 
Padre Tomás Montañana - 46023 - Valencia - Tel. 961096820 - Fax: 
961096820 - info@institutoisaf.com
Jumpfit  C/ Laskorain, 3 - 20400 Tolosa - Tel: 662952307 -  www.
jumpfit.es   e-mail: info@jumpfit.es

Jumple By Aerower C/ Alfaz del Pi, 14, 03530 
La Nucía - Alicante - Tel: (34) 966 895 967  -  

aerower.com/jumple  -  jumple@aerower.com
Life Santé (Life Santé) - c/ Arquitectura, 5-4º - 41015 - Sevilla - Tel. 
902014118 - info@life-sante.com
Management Around Sports  Calle Segundo Mata, 1 - 28224 Pozuelo 
de Alarcón, Madrid - Telf.: 91 137 35 55 - marketing@masenweb.com - 
www.masenweb.com
MPG - Marketing para Gimnasios  Avda. Boucau, 9 - Montilla - Córdoba 
- Tel. 640257826 // 630744086 - maria@marketingparagimnasios.com
MRC International Training (MRC International Training) - C/ Carlos 
Vélez Arascues, 7 - 28023 - Aravaca (Madrid) -  Tel. 913079639 - info@
mrctraining.com
Oleft C/ Velázquez, 157 - 1º - 28002 - Madrid - Tel: 629441986
Orthos (Orthos) - Rambla de Fabra i Puig 47, Planta 3ª - 08030 
Barcelona - Tel. 932077303 - Fax: 932077967 - comercial@orthos.es
Peak Pilates (Peak Pilates) - C/ Tellinaires, 47-49, Locales 10 y 11 - 
Gavà, 08850 (Barcelona) - Tel. 902300808 - Email: info@
pilatesinternacional.com
Pilates Powerhouse (Pilates Powerhouse) - Francesç Maciá, 89 local 4 
- 08173 - Sant Cugat del Vallés - Barcelona - Tel. 935441694 - Fax: 
936748032 - comercial@pilatespowerhouse.es

(Facultad de Ciencias de la Act. Física y del Deporte-INEF 
Madrid - C/ Martin Fierro, 7 - 28040 - Madrid - Tel. 

915334602 - congresopronaf@upm.es
SEA (Sector Fitness European Academy) Formación en toda España. - Tel. 
966831733 - www.sectorfitness.com / e-mail: academia@sectorfitness.com

Thomas Wellness Group  (Merrithew-Stott Pilates) - C/ 
Lanzarote, 13. Bajo B - 28.703 S.S. de los Reyes - Madrid - Tel. 

91 661 76 07 - email comercial@spainpilates.com - www.spainpilates.com
UEM (Universidad  Europea de Madrid) - C/ Tajo s/n, Urb. El 
Bosque – 20670  Villaviciosa de Odón – Madrid - Tel: 
912115234 - www.uem.es

Unisport Management School  Avda. Ernest Lluch, 32 - TCM2 - 08302 
- Mataró - Barcelona - Tel: 937021961 - comunicacion@unisport.es   
Valgo (Pilatesgo, Deporshop, Training Solution, Deporbook) Calle de la 
Indulgencia, 12 Local  - 28027 - Madrid - Tel. 902 012 571 -  Fax: 902 
012 572 - valgo@valgo.es

(Wellnes & Sport Consulting) - c/ Provenza, 505 - 08025 - 
Barcelona - Tel. 934560945 - www.wscconsulting.net

Zumba Fitness  S.L.   (800 Silks Run Suite 2310 - 33009 Hallandale, 
Fl – United States- Tel: 954 – 526 7979  Fax: 954- 241 6828 - www.
zumba.com  Email: support@zumba.com

gestión, control de
acceso y software
¡2A Cronos (i2A Cronos) - C/Fuerteventura, 4 of.0.3 - 28703 - S. Seb. 
Reyes (Madrid) -Tel. 918046138 - Fax: 918033016 - info@i2a.es
Accesos y Comunicaciones, S.L. (Avizor) - Atarazanas, 7 - 04002 - 
Almería - Tel. 950280290 - Fax: 950272008 - info@avizor.info
AGMSOFT Consulting  Avenida Madariaga, Nº 1, 2º, Dpto 2 -  48014 
Bilbao (Bizkaia) - Tel: +34 94 475 19 10 - Fax:  +34 94 475 89 14 -   
agmsoft@agmsoft.biz
Agüero  Madrid - Tel: 653848429 - gustavo@grupoaguero.com

ASV-Software (Asv-Software) - Cristo, 12 - 
14001 - Córdoba - Tel. 607502258 - Fax: 

957485671 - comercial@asvgimnasios.com
Atysa Facility Services  C/Rector Triadó, 52  - 08014 Barcelona - Tel: 
934511214 - Fax: 934513191 - www.atysa.com - Email: enricb@atysa.com
Bizneo  Avda. de Burgos, 12 - 6ºA – 28036 Madrid - Tel: 914159606 - 
lorena.cianciulli@bizneo.com
Esportter  Ed. Insur - C/ Albert Einstein, s/n - 1ª planta - Vodafone Smart Center 
- 41092 - Sevilla - Tel. 696216521 -	 comunicacion@esportter.com
Fitcloud  Tel: 606907377 - www.fitcloud.es - info@fitcloud.es
Fitness & Health Academy S.L. - Crtra Reial 2, 08960 Sant Just Desvern 
(Barcelona) - info@bytetrainer.com - www.bytetrainer.com
Gpasoft, S.L. (GpaSport) - c/ General Prim, 3 - 08940 - Cornellá de Llobregat 
(Barcelona) - Tel. 934740049 - Fax: 934750228 - info@gpasport.com
Id.sys Internacional (Zebra Card) - La Granja, 82 – 3ºpl. - 28108 - Alcobendas 
(Madrid) - Tel. 917444460 - Fax: 915197213 - comercial@idsys.es
Informatica Sport, S.L. (Infosport) - St. Antoni Mª Claret, 520-522 - 08027 
- Barcelona - Tel. 934764570 - Fax: 934764571 - infosport@infosport.es
Innplay Soluciones Sigitales SL. Rua Piscina nº6 bajo - Oleiros Acoruña - Tel: 
636 480 664 - info@innplay.tv - innplay.tv
Inzacard, S.L. (Inzacard) - C/ Caravís, 38 50197 - Zaragoza – Tel:  976 
740 201 - comercial@inzacard.com - inzacard.com
KnowHowQr C/ Monserrat Roig, 2 - 08310 Argentona –Barcelona - Tel: 
665308821 - www.knowhowqr.com - urinuca@gmail.com
Mundiscan Tecnologia (Mundiscan Tecnologia) - Gran Vía Marqués del Turia, 
49 - 5º-6º - 46005 - Valencia - Fax: 963393264 - jorge@mundiscan.com

Nubapp Applications S.L. C/ Madres de la Plaza de 
Mayo, 44 Oficina 5.2 - 31013 Artica - Navarra - Tel: 

948368138 - nubapp@nubapp.com
(Inditar, Softarsport) - Pol. Ind. Vicente Antolinos, Calle C, 
Parcela 17, Nave 2 - 30140 - Santomera (Murcia) - Tel. 902 

46 55 46 - Fax: 968 37 92 17 - info@softarsport.es
Ojmar SA  Polígono Industrial Lerun,  S/N, 20870 Elgoibar, Gipuzkoa 
- Tel:  943 74 84 84 - www.ojmar.com -  leisure@ojmar.com
Omesa Informática, S.L. (Fingerscan V20, Biotouch y Siteco) - Paseo de la 
Julia, 3 - entrepl. - 34002 - Palencia - Tel. 979710464 - Fax: 979710584 
- info@omesa.es
Perfect Gym C/ Huerta de La Sacedilla 4-10 -  28220 Madrid  - Tel: 
622 633 609 - m.garrido@perfectgym.com - www.perfectgym.es
Prosport Distribuciones (GPA Sport) - C/ Son Oliva, 5 - 07004 - Palma 
de Mallorca (Islas Baleares)  - Tel. 871947906 - Fax: 871947906 - 
info@prosportdistribuciones.es

Provisport (C/ Doctor Iranzo, 4 Local - 50013 Zaragoza 
-  Tel: 976416614 - Fax: 902955058 - www.provis.es 
Email: administracion@provis.es

Slim Pay Pº de la Castellana, 43 - 28046 - Madrid - Tel: 919032430 
- www.slimpay.com - Email: mtriasgray@slimpay.com
Sport & Consulting (Argusa, Gesfitness) - Parque Tecnológico de Boecillo 
- 47151 - Boecillo (Valladolid) - Tel. 983133103 - Fax: 983133105 - 
información@sport-consulting.info
TD Entrenamiento y Salud, S.L. (TD Sistemas) - c/ Pajaritos, 25 - 29009 
- Málaga - Tel. 902102851 - Fax: 952072011 - info@tdsistemas.es
Tecnoidentia C/ Prolongación Calle Madrid 1- 28231 Las Rozas – Madrid 
- Tel: 916 39 74 61- www.tecnoidentia.com -  comercial@tecnoidentia.com
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(Telegim. TV) - C/ Caspe, 126 entlo 4º - 08013 - 
Barcelona - Tel. 932659070 - Fax: 932654635 - jose@telegim.tv
T- Innova Ingenieria Aplicada S.A. ( T- Innova ) Ronda Can Rabadà, 
2-Planta 4ª Edificio “Logic” 08860 Castelldefels (Barcelona) - Tel: 902 
678 900 - Fax:  936 365 372 - www.t-innova.com - info@t-innova.com
Trainingym Caino de la Goleta, s/n - Ed. La Celulosa, 1 - Local Izda - 
04007 - Almería  - Tel: 911255677 - rafa.martos@trainingym.com 
Valte Investment S.L. C/ Camino de los Sastres, 2, 3 – dcha - 14004 
– Córdoba - Tel: 670468166 - www.fitbe.cloud - Email: info@fitbe.cloud
Virtuagym C/ Oudezijds Achterburgwal, 55-1 - 1012 DB - Amsterdam (Nether-
lands) - Tel: +31 (0) 20 716 5216 - www.virtuagym.com -  info@virtuagym.com

Vitale S.L. C/ Atarrabia, 17 bajo - 31610 Villava - Tel. 
948066966 www.myvitale.com   -  asier@myvitale.com

mantenimiento y limpiezas
Arges Fitness P.I. La Bastida, C - 1413a, Nave 6 bis – 08191 Rubí – 
Barcelona - Tel: 935881089 - saul@argesfitness.com 
BCN Servicios de Limpieza Sant Gervasi de Cassoles, 59 – 08022 
Barcelona - Tel: 934187174 -  contacto@bcnlimpieza.com 
i-TEAMspain Pol. Ind. Montfullá C/ Vilabla Reix 4, nº5 - 17162 Bescanó 
- Tel: 902113206 - i-teamglobal.com  -  guillen@hefter.es
Netsport Limpieza e Higiene Deportiva, S.L.  (C/ Republica 
Argentina, 58 - 08320 - El Masnou - Tel: 935409200  Fax: 935132807 
- ww.netsport.es   -  netsport@netsport.es
Polti España S.A. Paseo del Ferrocarril, 381 - Polígono Industrial Camí Ral 
08850 Gavà (Barcelona) - España - Tel +34 93 633 46 40 - Fax +34 93 
638 04 32 - polti.es

maquinaria
(Acerosport, Axis Line, Stex International) - Pol. 
Industrial Campollano c/ F, nave 28 - 02007 - 

Albacete - Tel. 967606606 - Fax: 967248651- info@acerosport.com
ADN Professional Equipment, S.L. - C/ Pintor Serrasanta, 19, local, 08860 
– Castelldefels- Tel.: 93 633 51 82 - www.adeene.net - info@adeene.net
AEMEDI (h/p/cosmos) - c/ Gran Via Corts Catalanes, 718 – 08013 
Barcelona - Tel. 934585201 - Fax: 934585748 - info@aemedigym.es

Aerower Calle Alfaz del Pi, 14, 03530 La 
Nucía - Alicante - Tel: (34) 966 895 967  -  

aerower.com  -  info@aerower.com 
Alyvesat S.l. Avda. de la Encina, 25 nave 3 - 28940 
Madrid - Tel: 699427767 - www.alyvesat.es

(BH HiPower) - c/ Zurrupitieta, 22 Pol. Ind. Jundiz 
- 01015 - Vitoria (Álava) - Tel. 945290258 - Fax: 

945290049 - marketing@hipower-gym.com
Bkool  C/ San Joaquín, 3- 28231 Las Rozas Madrid. Tel: 910149798 - 
cvergara@bkool.com

(Bikecontrol Trading, S.L.) - Pol. Ind. Paec Vial C 
parcela 15 - 17251 - Calonge (Girona) - Tel. 

972 653 707 - Fax: 972 650 057 - info@bikecontrol-cycling.com
(Body Bike España) – www.body-bike.com – bodybike 
spain@gmail.com. Tel: 673366528.

(Bodytone)- C/ Legon, esq. camino del 
Panderon - 30500 – Molina de Segura – 

Murcia - Tel. 968205383 - Fax: 968231854 - info@bodytone.es
Bolance Sport System Plaza las Flores, 7 – 5ºD - 30820 MurciaTel: 
665674557 - e-mail: boancesportsystem@gmail.com 
Calmera Fitness. C/ Atocha Nº 119, 28012 Madrid. Tel:  91 429 15 
42. www.calmerafitness.com.fitness@calmera.es
Cardgirus, S.L. (Cardgirus) - c/ Hierro, 25 - 28330 - San Martín de la Vega 
- Madrid - Tel. 916917690 - Fax: 916917057 - sales@cardgirus.com

(Star trac, Nautilus, StairMaster, Schwinn) - C/ Fructuós Gelabert 
6 - Sant Joan Despi - 08970 Barcelona - Tel: 934808540  Fax: 

932809989 - www.corehealthandfitness.com, info_spain@corehandf.com
Fray Enrique Álvarez, s/n.  Moreda de Aller  
33670  (Asturias) - Tel: 985480934, FAX: 

985483065, www.coygarsport.com, fitness@coygarsport.com
D. E. Vermont, S.A. (Concept 2, Vasa, 
Trainer, Dr, Lange, Hp Cosmos) - c/ Wiesbaden, 

9 - bajo - 20008 - San Sebastián (Guipúzcoa) - Tel. 943313788 - Fax: 
943218897 - vermont@vermontc2.com
Dogasport, S.L. (True, Body Bike) - Avda. General Mola, 98 - 38007 
- Santa Cruz de Tenerife (Canarias) - Tel. 922200463 - Fax: 
922200791 - info@dogasport.com
Dreamgym Fitness S.L. (Pol. Ind. El Pastoret - C/ Andalucía, 8 - 
03640 Monóvar (Alicante) -  Tel/ Fax 96 547 13 21 - informacion@
dreamgym.es - www.dreamgym.es

eGym GmbH Sucursal en España. C/ Nuria 
nº 59, 2 planta -  28034 Mirasierra (Madrid) 

España  – www.egym.es – info@egym.es 91278 91 67  

Equidesa (Equidesa) - Ctra. de Murcia, km 15 - 30591 - Balsicas 
(Murcia) - Tel. 968580203 - Fax: 968580461 - equidesa@equidesa.com
F&H Fitness (Freemotion) - Plaza Libertad, 4 - 12540 - Vila-real 
(Castellón) - Tel. 964538447 - Fax: 964526604 - fyh@fyhfitness.com 
- www.fyhfitness.com

(Stages Cycling, Aplifit, gym80, Freemotion, FFITTECH, 
Fit3D, Octane, True, Torque Fitness, etc...) C/ Del Mig, 3 
- Pol. Ind. Pla d´en Coll - 08110 - Montcada i Reixac- 

Barcelona - Tel: 935948063 - Fax: 935943897- info@fit4life.es
Fitland S.L. (Fábrica de máquinas musculación, cardio y accesorios) 
- C/ Prosperidad, 16, 41720 Los Palacios y Villafranca, Sevilla - Tel. 
955819323 - Fax: 955812101 - informacion@fitland.es
Fitness Digital Fitnessbit S.L. - Avda. De los Olmos,1 Edif. Inbisa D4 
Of. 015 - 01013 Alava. Tel: 945011043 - info@fitnessdigital.com
Fitshop Iberica SLU. C/ Joaquin Molins, 5 -4º- Puerta 2 - 08028 
Barcelona - Tel: 911239029 - Info@fitshop.es - www.fitshop.es
Fitsport bcn, S.L. (Fs-Fitsport, Copu Ray) - c/ Navas de Tolosa, 283-287 
local 10 - 08026 - Barcelona - Tel. 933497729 - Fax: 933409274 - info@
fitsport.es
Fitness Technology SL.  C/ Partida Albardanera , 29A, 3750 Eguer 
- Tel: 965761880 - www.miha-bodytec.com - info@fitnesstechnology.es

Fun & Fitness Lda: Urbanizacao Valrio, Lote1- 
Vildemoinhos - 3510-431 Viseu - Portugal. Tel/Fax: 

03510232412003. www.fitness.es - www.ffittech.com - ventas@ffitness.es
(Contact) - Ctra. Puebla de Farnals al Puig s/n - nave 1 y 2 - 46540 - El Puig 
(Valencia) - Tel. 961472657 - Fax: 961472657 - ventas@grupocontact.com
Indoor Walking (Indoor Walking) - Avda Cornellá, 144 5º-3º Edif. Lekla 
- 08950 - Esplugues de Llobregat (Barcelona) - Tel. 934802216 -  Fax: 
934802566 - eas@telefonica.net
Inter- Vap Europa, S.L.U. (Intervap Exe) - P. I. Tejerías Norte c/ Los 
Huertos, s/n - 26500 - Calahorra (La Rioja) - Tel. 941145410 -  Fax: 
941146996 - intervap@intervap.com

(Johnson, Matrix, Horizon y Visión) - 
Avenida del Sol nº 8-10   28850 - 
Torrejón de Ardoz (Madrid) - Tel. 

914885525 -  Fax: 9148855422 - info@jht.es
Kettler (Kettler) - Terracina, 12 - Pol. Pla-Za - 50197 - Zaragoza - Tel. 
976460900 -  Fax: 976322453 - kettler@bmsportech.es

Life Fitness-Brunswick Iberica, S.A. (Life 
Fitness, Hammer, strength, Lemond) -  c/ Frederic 
Mompou, 5-1º-1 -  08960 -  Sant Just Desvern 

(Barcelona) -  Tel. 900505741 -  Fax: 936724670 -  info.iberia@lifefitness.com
Meinsa, S.L. (Tisone Sport) - Camino Viejo Castellón, Onda, s/n - 12540 
- Villarreal (Castellón) - Tel. 964523459 - Fax: 964532929 - info@
tisonesport.com
Mygym, S.L. (Vectra Fitness, Waterrower, Visión, Colespa, Level) C/ 
Espinarejo 1, portal 2, 2º G - 28400 Collado Villalba (Madrid) - Tel: 
916407004 - Fax: 916371849 - info@mygym.es

(Ortus Fitness, Jad, Kip-Machines) - P. 
I. VI - c/ L’Alteró, s/n - 46460 - Silla 

(Valencia) - Tel. 961210120 - Fax: 961210180 - ortus@ortus.com
Pol. Los Olivares - C/ Huelma 36 - 23009 Jaén - 
Tel. y Fax: +34953284485 - www.ossfitness.com- 

info@ossfitness.com
(Panatta Srl) - Via Madonna della Fonte 3c - 
62021 Apiro - Italia (MC) - Tel +39 0733 
611824 - Fax +39 0733 6137251 - VAT: 

01823340433 - www.panattasport.com
Poolbiking SLU  - C/ Grecia, 1  - 08700 
Igualada (Barcelona) - Tel: 938053412 -  www.
poolbiking.com    e-mail: ferran@poolbiking.com

(Precor, Cardiotheatre, Wilson, Atomic…) - 
Parque Negocios Mas Blau II c/ Conca de 

Barberá, 4-6 - 08820 - El Prat de Llobregat (Barcelona) - Tel. 932625100 
- Fax: 932625101 - info.spain@precor.com
Priwel (Emotion-Fitness GmbH, Priwel) - c/ Dr. Guiteras, 1 - 08360 - 
Canet de Mar (Barcelona) - Tel. 937506959 - Fax: 937506959 - 
priwel@priwel.com
Realleader Fitness - Nº 18 of AoShan Road, High-tech Development Zone 
- Xintai City - China - Tel: 0086-538-6838797 - www.realleadereuroper.
com - Email: danielap@realleadereurope.com

Rocfit (Rocfit, Trixter, Gravity) - c/ Doctor Gómez Ulla, 14- 28028 
- Madrid - Tel. 902304444 - Fax: 913558699 - info@rocfit.com

San Katsu (Johnson, Vision Fitness, BH Fitness) - c/ Josep Calvet, 34 2º 
P.I. Pla d’en Boet - 08302 - Mataró (Barcelona) - Tel. 937984094 - Fax: 
info@sankatsu.es

(Salter) - c/ Lluis Millet, 52 - 08950 - Spluges de 
Llobregat  (Barcelona) - Tel. 933720300 - Fax: 

933720900 - sport@salter.es

Smarttone  Ctra. De la Estación, 22 - 03330 Alicante - Tel: 966292110 
- info@@nexarevolution.com
Solaguna, S.L. (Laguna Sport, Top-Ring, Adidas Boxeo) - Avda. 
Benidorm, 9 - 26580 - Arnedo (La Rioja)  - Tel. 941385013 - Fax: 
941385014 - laguna@lagunasport.com
Sport Enebe, S.L. (Sport Enebe) - C/ Fortuny, 18 - 03009 - Alicante - Tel. 
965128003 - Fax: 965171519 - comercial@enebe.com

(DKN Iberica) - Pol. Ind. Rafelbuñol – C/ Cami Cebolla, 
nº7 – 46138 Rafelbuñol – Valencia - Tel. 961 402 289 - 

Fax: 961 402 437 - info@dkniberica.es
(Power Plate, Keiser, Balnced Body, Gym 80, Tanita, 
Octane) - c/ Del plastic, 1, Pol.  Les Guixeres - 08915 - 
Badalona (Barcelona) - Tel. 932749780 - Fax: 

934281070 - info@tecnosport.es          
(Technogym) - Parc Neg. Mas Blau, I, Edif. Avant BCN, 
c/ Selva, 12 pl. baja - 08820 - El Prat de Llobregat 
(Barcelona) - Tel. 902101093 - Fax: 933704736 - 

informacion@technogym.net
Telju Fitness, S.L. (Innovate, Innovate Strength, Intense, Sapilo) - P. I. c/ 
Guadalquivir, s/n - 45523 - Alcabón (Toledo) - Tel. 925779595 - Fax: 
925779597 - comercial@telju.com

Thomas Wellness Group (WAV-E, Technogym, Assault 
Airbike) - C/ Lanzarote, 13. Bajo B. - 28.703 S.S. de los Reyes  

- Madrid - Tel. 91 661 76 07 - email info@thomas.es - www.thomas.es
Vipcenter España. www.vipcenter.it- vipcenterspain @gmail.com Tel. 
677508458.
WAV-E. (Thomas Wellness Group) – C/ Lanzarote, 13. Bajo B. – 
28.703 S.S. de los Reyes – Madrid – Tel. 91 661 76 07 – email info@
thomas.es – www.thomas.es
X-treme (X-treme, Ergo-fit, True Fitness) - P. I. Azque, c/ Bolivia, 47 - 
28806 - Alcalá de Henares (Madrid) - Tel. 918835733 - Fax: 
918835734 - x@x-tremefitness.net

máquinas expendedoras
Aldovending, S.L. (Aldovending) - Avda Juan Carlos I, 16 - 30140 - 
Murcia - Tel. 968864294 - Fax: 968863483	
Arbitrade, S.A. (Arbitrade) - C/ De la Prensa, 7 pol. Ind. Zeta - 08150 
- Parets del Vallés (Barcelona) - Tel. 935608000 - Fax: 935608091 - 
info@arbitrade.es
Artidis Ingeniería Industrial S.L. - Máquinas de preparación de batidos de 
proteínas - Polígono El Escopar c/ E Parcelas 14-16 - 31350 Peralta 
(Navarra) - Tel y Fax: 948 753 360 - www.artidis.net - d.navarro@artidis.net
Automatics Costa, S.L. (Automatics Costa) - Rambla Sant Llorenç, 22 - 
17412 - Maçanet de la Selva (Girona) - Tel. 972858479 - Fax: 
972858479 - info@vendingcosta.com
Grupo Alliance  C/ Prensa, 7. Pol. Ind. Zeta - 08150 - Parets del Vallés - 
Barcelona - Tel: 900264363 // 935608000- jcaraque@alliancevending.es
Jofemar, S.A. (Jofemar)- Ctra Marcilla, km.2 - 31350 - Peralta (Navarra) 
- Tel. 948751212 - Fax: 948750420 - jofemar@jofemar.com
Nexus Machines Pintor Roig i Soler 26 - 08915  Badalona – Barcelona 
Tel: 933522291 - www.nexusmachines.net  Email: info@nexusmachines.net
Olevending Madrid SL. Carretera Estación, nave 6 - 33429 ViellaSiero 
– Asturias - Tel: 902444001 Fax : 985264953 - www.olevending.es 
e-mail: emilio@olevending.es
Quintanilla Expendedores (Quintanilla Expendedores) - C/ Tomás 
Redondo, 1 Edificio Luarca - 28033 - Madrid - Tel. 917644401 - Fax: 
913816583 - quintanilla@quintanillaexpendedores.com
Saeco Iberica S.A. - C/ Sant Ferran 34-36, - 08940 Cornella de 
Llobregat (Barcelona) Tel. 934740017 Fax. 934740434 saeco.
saecoiberica@philips.com
Seferguer, S.L. (Seferguer) - Ctra. de Murcia nº 11 bajo - 30170 Mula 
(Murcia)  - Tel. 902105082 - Fax: 968676982 - seferguer@seferguer.com
Selecta Avenida de la Constitución 210-212 	 28859 -  Torrejón 
de Ardoz - Madrid -  Tel: 916787300 - Opc. 2 - Mkt	
callcenter.selecta@es.selecta.com
Solostocks – C/ Alcalde Barnils, 64-66 A 4ª – 08174 Sant  Cugat Del 
Valles (Barcelona) Tel.935045605 info@solostocks.com
Top Sec – C/Silva, 2 – 1 4 - 28013 – Madrid - Tel: 663946816 - www.
topsec.fr/es - Email: n.frankowska@topsec.es
Vending 97 (Vending 97) - Avda de la Industria, 12 Pol.Ind.Guadalquivir 
- 41120 - Gelves (Sevilla) - 955761311

masaje y relajación
Centro Quiropractico Arte - C/ Luchana, 32. 1 exterior izquierda, 
28010 Madrid - Tel: 661 81 83 41 - info@artequiropractico.com, www.
artequiropractico.com/

Directorio de empresas
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Corposalud (Corposalud, Medisana) - San Feliú de Guixols, 5 bajos - 
08028 - Barcelona - Tel. 933304818 - Fax: 933304819 - info@
corposalud.es
Ems España (EMS España) - Bernardino Obregón, 14 - 28012 - Madrid 
- Tel. 915289989 - Fax: 915393489 - administración@ems-espana.com
Good Health, S.L. (Vibra Confort) - Antonio Cavero, 87- 28043 Madrid 
- Tel. 917600407 - Fax: 917768452 - dayal@vibraconfort.com
Ideal Spa Systems, S.L. (Spa Capsule) - Plaza Ruperto Chapí, 2 - 03001 
- Alicante - Tel. 965141809 - Fax: 965632366 - info@idealspasystem.com
InterVap Europa, S.L.U. (Intervap Eke)- Pol. Id. Tejerías Norte, C/ Los 
Huertos, s/n - 26500 - Calahorra (La Rioja) - Tel. 941145410 / 
941135448 - Fax: 941146996 - intervap@intervap.com
Jungshim C/ Eduardo del Palacio, 8 - Planta Baja - Madrid - Tel: 910 
887 280 - consultas-madrid@jungshim.org - www.jungshim.org
La Casa del Masajista (La Casa del Masajista) - Pº Juan Antonio Vallejo 
- Nájera Botas, C.C. Pasillo Verde. 28005 - Madrid  - Tel. 915171051 
- Fax: 915171052 - www.lacasadelmasajista.com
Muebles Arganda (Muebles Arganda) - Avda de Madrid, 106-108 - 28500 
- Arganda (Madrid) - Tel. 918701527 - Fax: 918711649 - info@
mueblesarganda.com
Priwel (Priwel) - c/ Dr. Guiteras, 1 - 08360 - Canet de Mar (Barcelona) - Tel. 
937506959 - Fax: 937506959 - priwel@priwel.com
Spaxión (By Asetra) - Calle Arte nº 21 - 4ºA - 28033 Madrid - Tel: 
914013325 Fax: 914015689 - info@asetrabalnearios.com
Silax (Silax) - P.I., parc.48 - 47400 - M. del Campo (Valladolid) - Tel. 
648274426 - silax@silax.es

Thomas Wellness Group (Starpool Wellness Concept) – 
C/ Lanzarote, 13. Bajo B. – 28.703 S.S. de los Reyes – 

Madrid –  Tel. 91 661 76 07 – email info@thomas.es – www.thomas.es
WAV-E  (Thomas Wellness Group) – C/ Lanzarote, 13. Bajo B. – 
28.703  S.S. de los Reyes – Madrid – Tel. 91 661 76 07 – email info@
thomas.es – www.thomas.es

medicina deportiva 
y rehabilitación
Asociación Española Fisioterapia en el Deporte (AEFD) - Apdo de 
Correos, 54204 - 28080 - Madrid - Tel. 680490844 - Fax: 912244420 
- aefidep@yahoo.es
AEMEDI (Cosmos) - Gran Via Corts Catalanes 718 -08013 Barcelona - 
Tel. 934585201 - Fax: 934585748 - info@aemedi.com
ALTER G  C/ Amado Nervo, 9 – Local 1 bis, 28007 Madrid - Tel: 
913616909  -  www.lunasolutions.es - pablo@lunasolutions.es
Biologica TM  C/ Rosselló nº 1B - 08530 La Garriga (Barcelona) - Tel: 
669961461- www.bl-biologica.es  Email:  georgina.rrpp@dietowin.es
Body Coach (Body Coach) - C/ Ripolles, 14 - 43008 - Tarragona - Tel. 
977656274 - bodycoach.es@gmail.com
Centro Médico Dynamed - C/ Fernández de la Hoz, 76-3ºC - 28003 
- Madrid - Tel. 914413159 - http://clinicabretondelosherreros.com
Clínica Vass (Terapias manuales y medicina natural) - Avda. Camino de 
Santiago, 31 - 28005 Madrid - Tel. 917507807 - Fax: 917507794 - 
rodrigo-ferreiros@clinicavass.com
E. Lacalle L., S.L. (Mueller Sports Medicine) - C/ Santa Teresa, 59 - 
50006 - Zaragoza - Tel. 976553097 - Fax: 976568326 - informacion@
mueller-lacalle.com
Fisio Medica Actual, S.L. (Fisio Medica Actual) - Plaza Sancho Abarca, 
2 - 31014 - Navarra - Tel. 948127256 - Fax: 948382337 - ventas@
fisimedica.es
Helianthus Medical (Helianthus Medical) - C/ Físicas, 67 Pol. Ind. 
Urtinsa, II - 28923 - Alcorcón (Madrid) - Tel. 916111912 / 902100706 
- Fax: 916191519 - import@helianthusmedical.com
Hidrogenada.com C/ Albala, 9D-51 - 28037 - Madrid - Tel: 
911.447.675 -  www.hidrogenada.com - rafael@hidrogenada.com

Ionclinics – Avda. Antonio Alameda,29- 46250 – 
L´Alcudía – Valencia Tel: 960606200- www.

electrolisisterapeutica.com  - contact@ionclinics.com
Orto Christian (Orto Christian) - Plaza de la Medicina, s/n - 08911 - 
Badalona (Barcelona) - Tel. 933844651 - info@orto-christian.com
Rehab Medic (Biofreeze, Flex-all454, Madform) - C/ Berenguer de 
Palou, 86-90 - 08027 - Barcelona - Tel. 933527650 - Fax: 933527595 
- info@rehabmedic.com
Sanasport (Sanasport) - C/ Lancia, 7 -1º - 24004 - León - Tel. 
987218148 - correo@sanasport.com
Shortes España, S.A. (Shortes, LP) - Ing.Isidoro Clausel, 5 La Juvería - 
33211 - Gijón-Tremañes (Asturias) - Tel. 985310211 - Fax: 985322813 
- shortes@shortes.com

Simove, S.L. (Galileo, Novotec) - Avda del Camino de lo Cortao, 13 
nave 6 - 28700 - San Sebastián de los Reyes - Madrid - Tel. 916543932 
- Fax: 916543942 - comercial@simove.es
Sports Medicine Products, S.L. (Sports Medicine Products) - C/ León Gil 
de Palacio, 2 - 28007 - Madrid - Tel. 914348415 - Fax: 915012726
X-treme Fitness (Ergo-fit) - P.I. Azque C/ Bolivia, 47 - 28806 - Alcalá de 
Henares (Madrid) - Tel. 918835733 - Fax: 918835734 - x@x-tremefitness.net
Zaindu (Zaindu) - C/ Tamaixa, 2 - 20800 - Zarautz (Guipuzcoa) - Tel. 
94383355 - Fax: 943890822 - zaindu@zaindu.com

nutrición
c/ Holanda, 21 P.I. las Maromas - 03160 - 
Almoradi (Alicante) - Tel. 966 780 814 - Fax: 
966780707 - info@amixlevante.es

ASN (BSN, ON, Universal Nutrition, Nutrex, Stacker, Cytosport) - 
Centro Plaza, oficina 15 - 29660 - Nueva Andalucía (Málaga) - Tel. 
954851992 - Fax: 952929609 - info@asn-europa.com
Beverly (Beverly Nutrition) - c/ Parque Ferial, 27, Polígono Urtinsa - 
28923 - Alcorcón (Madrid) - Tel. 916434503 - Fax: 916437055 - 
beverly@beverly.es
Best Protein, S.L. (Best Protein, Anatomy) - c/ Las Moreras, 19, Pol. 
Ind. Estruch - 08820 - El Prat de Llobregat (Barcelona) - Tel. 933 704 
067 - Fax: 933 704 066 - comercial@bestprotein.com
Big Man Nutririon, S.L. (Big Man) - Ctr Callosa de Segura Rafal Km 2 - 
03314 El baden-San Bartolome · Orihuela (Alicante)  - Tel. 966753435 - Fax: 
966752967 - comercial@bigman.es
Bio-Dis España, S.L. (Nature Essential, Sport Nutrition) - Pol. Ind. 
Majaravique, nave 30-D - 41309 - La Rinconada (Sevilla) - Tel. 
954900690 - Fax: 954905577 - info@natureessential.com
Bioibérica (Artroactive) - Plaza Francesc Maciá, 7- 08029 - Barcelona 
- Tel. 934904908 - Fax: 934909711 - cmartinez@bioiberica.com
Biologica TM C/ Rosselló nº 1B - 08530 La Garriga (Barcelona) - Tel: 
669961461- www.bl-biologica.es  Email:  georgina.rrpp@dietowin.es
Bodytone (Ultimate Nutrition, X-Pro) - Avda. Infante D.J. Manuel, 4 - 30011 
- Murcia - Tel. 968205383 - Fax: 968231854 - info@bodytone.es
Crown Sport Nutrition C/ C/RAPOSAL, 23 - 26580 – Arnedo - Tel: 
941129426 - www.crownsportnutrition.com  pol@meatprot.com
Dietbox C/ Tortosa, 60 - 08227 Barcelona - www.dietbox.es - Email: 
marketing@dietbox.es
Energy Sport (Energy Sport) - c/ Mare de Déu de Port, 265 posterior - 08038 
- Barcelona - Tel. 934229700 - Fax: 932964498 - info@energy-sport.net
FAGE International S.A.  145, Rue du Kiem, L-8030 Strassen. Luxembourg 
- Tel. +352 621 455 575 - home.fage - Alba.Martinez@mail.fage
Goldnutrition S.L. P.º Eduardo Dato, 21 Bajo Derecha - Madrid -  
28010 - Tel: 914939424
Helados Giuseppe Ricci  Avenida de Los Esparteros 14 - Polígono 
Industrial San José de Valderas - 28918 - Leganés (Madrid). Tel: 91 
642.67.56 - produccion@heladeriaricci.com
Kellogg’s (Kellogg’s) - Av. de Europa, 19, 28108 Alcobendas, Madrid - 
Tel: 912 03 86 00
Laboratorios Tegor, S.L. (Tegor Sport) - P. I. Ugaldeguren, 1, Parcela 5 
III - nave 1 edif. A - 48170 - Zamudio (Vizcaya) - Tel. 944544200 - Fax: 
944543337 - tegor@tegor.com
Masproteina.com (Nutrición deportiva) - Rambla Marinada, 13 - 43712 
- Lorens de Penedés - Tarragona - Tel. 651895691 - info@masproteina.com
Maximuscle (Maximuscle) - c/ Del plastic, 1 Pol. Les Guixeres - 08915 - 
Badalona (Barcelona) - Tel. 932749780 - Fax: 934281070 - info@tecnosport.es
Maxpro Nutrition C/ Artesania, 8 Pol. Ind. Atalaya de Yuncler - 45529  
Yuncler - Toledo - Tel: 952524088 - www. maxpro.es - maxpro@maxpro.es
Megaplus (Megaplus, Nutribike) Ctra. de Vilafranca, C15 B, Km. 5,2 - 
08810 Sant Pere de  Ribes (Barcelona) - Tel. 938962835 - Fax 
938962745 - E-mail: info@megaplus.es 

(Multipower) - Rambla de Catalunya, 13 princ. 
3ª - 08007 - Barcelona - Tel. 931142007 -  

Fax: 937074400 - info@atlantic-multipower.es
(Muscletech, Quamtrax, Musclemax, Powerpack) 
- C/ Herreros 17, Polígono Industrial Los Ángeles 

28906, Getafe - Madrid. España. Tel: 918 719447 - pedidos@lastonred.
com - www.quamtrax.com/es
Nutrifitness Solarium s.l. C/ Arquitecto Valdevira, 57 A – 02004 
Albacete- Tel. 967254498- contacto@nutrifitness.es
Nutrintegratori S.L. (Nutritienda) - C/ Reyes Católicos, 20 - 28980 - 
Parla (Madrid) - Tel. 918148281 - dept.marketing@nutritienda.com
Nutripro (Mtx) - c/ Lekumberri, nave 22, P. I. Arretxe Ugalde - 20305 - 
Irún (Guipúzcoa) - Tel. 943639601 -  Fax: 943631336 - info@
nutriprotechnology.com

Nutri Sport (Nutri Sport) - Paraje Las Escomas, 
s/n - 08310 - Argentona (Barcelona) - Tel. 

937974388 - Fax: info@nutrisport.es
NXT-Treme Nutrition (NXT-Treme Nutrition) - Avenida Gregorio Diego 10 
29004 Málaga España. Tel: 952237269 -  team@fitnessnutrition.es- www.
fitnessnutrition.es
Osunasport SL (MASmusculo.com) - C/ Arabial 123 - Granada 18003 
- Email Info@osunasport.com - Tel. 902021225
Perfect Nutrition (Perfect Nutrition) - C/ Francesc Macia 60 -7º E (Torre 
Milenium) - 08208 - Sabadell (Barcelona) - Tel. 937254928 - Fax: 
937254928 - info@perfectnutrition.es
Performance Atlética, S.L. (Dymatize Nutrition) - Av. Comunidad de 
Madrid, 41 local 10 C.C. Burgo Centro I - 28231 - Las Rozas (Madrid) 
- Tel. 667569278 - contacto@dymatize.es
Power Fitness Nutrition S.L. (Powerfit Nutrition) - C/ Rua, 33 - 39700 
- Castro Urdiales (Cantabria) - Tel. 942784040 - Fax: 942783490 - 
eduardo@powerfitness.es  
Powergym, S.L. (Powergym) - Pol. Ind.Cal Moliner, s/n - 17401 - Arbúcies 
(Girona) - Tel. 972 860 364 - Fax: 972 162 035 - info@powergym.net
Proteinweb - C/ Polonia ,36 - 08024 Barcelona - Tel: 932847784  
info@proteinweb.es.
Prozis - C/ Zona Franca Industrial, Plt. 28, - Pav. K, Mod. 6, Caniçal, 
9200-047 Machico - Portugal - www.prozis.com

QNTSPORT - www.qntsport.es - info@qntsport.es  www.
facebook.com/QNTSPORT 

Repli, S.L. (Repli) - Pol. Ind. Font de la Parera - 08430 - La R. del Vallés 
(Barcelona) - Tel. 902102253 - Fax: 938421144 - comercial@repli.es
Sfy Professional Nutrition. Cerro de los Santos, 9 - Parq. Agroal., La 
Alcudia - 03290 Elche - Alicante - Tfno: +34.96.545.94.44 - www.
scienceforyou.es [1] -  info@scienceforyou.es
Soria Natural (Fost Print Plus) - P. I. La Sacea, 1 - 42162 - Garray 
(Soria) - Tel. 975252046 - Fax: 975252267 - soria@sorianatural.es
Sport Muscle (Xtreme Nutrition, Startpro, Sportlabs) C/ Real (Edif. Las 
Palmeras) 273 - 11100 San Fdo (Cadiz) Tel: 637 450 005 / 956 10 
16 16, juanma@sport-muscle.com WWW.SPORT-MUSCLE.COM.

(Ultimate Stack) - c/ Alba, 7 - 28760 - Tres Cantos 
(Madrid) - Tel. 918046218 - Fax: 918045959 - 

ultimate@ultimate-stack.es
Violetti International Group SL C/ Gran Via Corts Catalanes, 843 - 08018 
Barcelona - Tel: 607794628 - www.drstevi.com . drstevi@drstevi.com 
Vital Business Center, S.L. (Vitargo ®) -  Cerro de los Santos, 9- Parq. 
Agroal., La Alcudia- 03290 Elche - Alicante - Tfno: +34.96.545.94.44 
- www.vitargo.es - www.vitalbodylife.es
Vitobest - C/ Dobladores, Parc 0-22- 03600 - Elda (Alicante) - Tel. 
965384502 - Fax: 965398850 - vitobest@vitobest.com

Weider Nutrition S.L. (Weider) - C/ Electrónica, 
39-41 - 28923 - Alcorcón (Madrid) - Tel. 

918757066 - Fax: 918701461 - info@weider.es

pavimentos
Aerobic & Fitness (Everlast) – C/ Narcis 
Monturiol s/n . P.l. Salelles, II. 08253 San 

Salvador de Guardiola Barcelona – Tel: 938355950  - Fax: 938355954 
- marketing@aerobicyfitness.com - www.aerobicyfitness.com

AMC Mecanocaucho Aplicaciones Mecánicas del 
Caucho S.A. - Industrialdea Zona A. Pab 35. - Asteasu 

-20159, Gipuzkoa. España - Tel: +34943696102 - Fax:  +34943696219 
- ventas@amcsa.es - www.mecanocaucho.com - www.akustik.com
Bona ibérica, S.L. (Bona ibérica) - c/ Pitágoras, 7, Pol. San Marcos 
- 28906 - Getafe (Madrid) - Tel. 916420188 - Fax: 916420690 - 
bonaiberica@bona.com
Caster (Podium) - c/ Manuel de Falla, 4, Elche Parque Industrial - 
03203 - Elche (Alicante) - Tel. 965683700 - Fax: 965683700 - 
caster@alc.es
Caucho y Derivados, S.A.-Caydesa (Solumflex)- Pol.Empresarium C/ 
Acebo, 23, Pol. Naragón, nave 5 - 50720 - La Cartuja Baja (Zaragoza) 
- Tel. 876262768 - Fax: 876262770 - comercial@solumflex.com
Condes (Condes, Junkes, Tarkett, Sommer, Witex) - c/ Santa María 
Salome, 1 - 28031 - Madrid - Tel. 917778902 / 917780501 - Fax: 
917778268 - condescb@condescb.com
Dexpla (Dexpla) - C/ València, 27 P.I Ca N´Oller 08130 Santa 
Perpetua de la Mogoda (Barcelona) - Tel. 934281933 - Fax: 
934281933 - info@dexpla.com
Distiplas Floors, S.L. Cmo. de Pajares y del Porcal, 11 - 28500 - 
Arganda del Rey (Madrid) - Tel. 918704810 - Fax: 918707489 - 
marketing@distiplas.com
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directorio

Geometriktarget, Lda Rua 1º de Maio, Zona 
Industrial do Roligo, 4520-115 Espargo - (+34) 

910 603 431 / (+34) 910 601 353 - info@geometriktarget.com - 
www.geometriktarget.com
Gerflor Iberica SA. C/ Playa de las Americas,2 - 28290 Las Rozas 
- Madrid  - Tel : 916535011  Fax: 916532585 - www.gerflor.es Email: 
gerfloriberica@gerflor.com
Graflex C/ Centeno 13 - 45223  Seseña  (Toledo) - Tel: 900 494 532 
- www.graflexacoustics.com, info@graflexacoustics.com
Junckers Iberica SA C/ Doctor Fleming, 3º 9ª planta- 28036 Madrid - Tel: 
915075719 - Fax: 915075653 - www.junckers.com/es - orden@junckers.com

Paviflex-  Crta. Murcia – Alicante Km. 49.100 - 
03330 Crevillente –Alicante - Tel: 965403300  Fax: 

965403500 - www.paviflex.es   e-mail: info@paviflex.es
Pavigym (Pavigym) - C/ Esparto, s/n, Partida de Canastell I, 98 - 
03690 - San Vicente del Raspeig (Alicante) - Tel. 965675070 - Fax: 
965666793 - info@pavigym.com

(Plenum) - C/ San Amadeo, 30 - 28917 - 
Leganés (Madrid) - Tel. 916425419 / 

660514219 -  Fax: 916426450 - info@plenuminteriorismo.com
Supreme Floors Iberica (Supreme Floors) - C/ Oriente, 78-84 2º-6º - 
08172 - S.C. del Vallés (Barcelona) - Tel. 935831818 - Fax: 
935907619 - contact@floors-supreme.com

pilates equipamiento
Aemasport.com - C/ Montesa,44 – 28006 Madrid – Tel.914023474 
info@aemasport.com

Aerobic & Fitness, S.L. (Align-Pilates) - c/ Narcis 
Monturiol, s/n, P. I. Salelles II - 08253 - Sant Salvador 

de Guardiola (Barcelona) - Tel. 938355950 - Fax: 938355954 - 
marketing@aerobicyfitness.com - www.aerobicyfitness.com
Bonpilates, S.L. (Bonpilates) - P.I. Las Atalayas, c/ Del Dólar, parc. 99 - 03114 
- Alicante - Tel. 965147161 -  Fax: 965102621 - info@bonpilates.com
Bscientific s.l. – C/ Ronda Narciso Monturiol , 3 – Edif. ABM Torre A 8 
46980 Paterna (Valencia)- Tel 96131843 isabel.guiance@3bscientific.com
Corpora Pilates, S.L. (Corpora Pilates) - c/ Hermosilla, 38 1ºB - 28001 
- Madrid - Tel. 914261074 - info@corporapilates.com

Elina Pilates - C/ P Nave 19- Pol. Ind. 
Noain Esquiroz – 31110 Navarra Tel: 

948310791 fax. 948317352 info@elinapilates.com
F&H FITNESS (F & H Fitness) - Plaza Libertad, 4 - 12540 - Vila-real 
(Castellón) - Tel. 964538447 - Fax: 964526604 - fyh@fyhfitness.com - 
www.fyhfitness.com
New Pilates - Rua Murará, nº 47 - Messejana - CEP: 60872-690 - 
Fortaleza – CE – Brasil - Tel: +55(85)3232.8575 - www.newpilates.com.
br  - adm@newpilates.com.br
Grupo AZ P - Equipe- C/ Zurbaran 8 -1º- 28010 Madrid. TeL. 
902051251 pequipe@grupoaz.com
Peak Pilates (Peak Pilates) - C/ Tellinaires, 47-49, Locales 10 y 11 - 
Gavà, 08850 (Barcelona) - Tel. 902300808 - Email: info@
pilatesinternacional.com
Pilates Springboard (Pilates Springboard) - Calle Palos de la Frontera 32 
derecha, Madrid 28045 - Tel. 601083409 - Fax: 914607092 - www.
pilatesspringboard.com
Pilates Wellness & Energy - C/ Francisco Zea- 4- 28028 Madrid-  Tel. 
9170111591 Fax: 9170111592 mlopez@pilateswellnessandenergy.com
Profesional Pilates – C/ Mesena, 3 – 28043 Madrid- Tel: 913001918 
info@profesionalpilates.com
Rocfit (Gravity, GTS) - c/ Enrique Mariñas Romero, 36 -12º - 15009 - A 
Coruña - Tel. 981173507 - Fax: 981292853 - info@rocfit.com

(Sedide Sport S.L.) - c/ Galileo ,3 - 35010 - Las Palmas de 
Gran Canarias - Tel: 902012571 - Fax: 902012572 - 

www.sedide.com / e-mail: info@sedide.com
Tecnosport Condition, SLU (Balanced Body, Balanced Body University) 
- c/ Del Plastic, 1, P.I. les Guixeres - 08915 - Badalona (Barcelona) - Tel. 
932749780 - Fax: 934281070 - info@tecnosport.es

Thomas Wellness Group (Merrithew-Stott Pilates) – C/ 
Lanzarote, 13. Bajo B. – 28.703 S.S. de los Reyes – Madrid 

– Tel. 91 661 76 07 – email comercial@spainpilates.com – www.
spainpilates.com
XTend Pilates (Xtend Pilates) - c/ Mesón de Paños, 2 - 28013 - 
Madrid - Tel. 915481286 - Fax: 915481286 - salesiberica@
xtendpilates.com

piscinas
Joscar (DTP) - Av de la Constitución, 296, 45950 Casarrubios del 
Monte, Toledo. Tel: 91 817 18 18 - Fax: 916582704 - info@
piscinasdtp.com
Pérgola Piscinas (Pérgola Piscinas) - Calle Legión Española, 4, 09001 
Burgos – Tel: 694 45 72 67 - ventas@pergolapiscinas.com
Pisciland (Pisciland) - c/ Azuela, 6 - Pol.Ind.P-29 - 28400 - Collado 
Villalba (Madrid) - Tel. 918519507 - Fax: 918491176
Piscimar Pool (Piscimar Pool) - c/ De la Isla Cabrera, 15 - La Regia - 
03189 - Orihuela Costa (Alicante) - Tel. 965320379 - piscinasblaya@
telefonica.net
Piscinas Bonmar (Piscinas Bonmar) - Ctra. Vilassar de Dalt 6, 08348 
Cabrils, Barcelona- TeL. 937 53 00 57 -  info@piscinasbonmar.com
Piscinas Floragua, S.L. (Coinpol) - Avda de Badajoz, 50 - 28027 - 
Madrid - Tel. 914038226
Servipool Sevicios Integrales, S.L. (Servipool Servicios Integrales) - c/ 
Laguna del Marquesado, 47 nave 0 - 28021 - Madrid - Tel. 915915510 
-  Fax: 915915513 - comercial@servipool.com
Swin & Dream (Swin & Dream) - c/ León, 22 - 28500 - Arganda del 
Rey (Madrid) - Tel. 918711954 - Fax: 918712830
Waterair Ibérica, S.L. (Waterair) - c/ Arturo Soria, 205 - 28043 - 
Madrid - Tel. 902222622 - Fax: 915199917

plataformas vibratorias
(BH HiPower) - C/ Zurrupitieta, 22, Po. 
Ind. Jundiz - 01015 - Vitoria (Álava) - Tel. 

945290258 - Fax: 945290049 - hipower@bhfitness.es
Body Coach (Body Coach) - C/ Ripollés, 14 - 43008 - Tarragona - Tel. 
977656274 - bodycoach.es@gmail.com	

(Bodytone) - Avda Infante Juan 
Manuel, 4 - 30011 - Murcia - Tel. 

968205383 - Fax: 968231854 - info@bodytone.com
Bon Pilates (Bonpilates) - Pol. Ind. Las Atalayas, C/ Dólar, nave 99 - 
03114 - Alicante - Tel. 965103375 - Fax: 965102621 - info@
bonpilates.com
Byomedic (Byomedic) - C/ Telegraf, 4 local - 08041 - Barcelona - Tel. 
932844556 - Fax: 932138808 - byomedic@byomedic.es
Cefar Compex (Winplate) - Avda. Cornellá, 144 - 1º - 4 - 08950 - 
Esplugues de Llobregat - Barcelona - Tel. 900801280 - Fax: 
934733667 - ventas@cefarcompex.com
DKN Vibra salud (DKN) - Trav. Gracia, 31 - 08021 - Barcelona - Tel. 
902555592 - dkn@vibrasalud.es
F&H Fitness (Oemmebi) - Plaza Libertad, 4 - 12540 - Vila-real 
(Castellón) - Tel. 964538447 - Fax: 964526604 - fyh@fyhfitness.com - 
www.fyhfitness.com
Life Fitness (Life Fitness) - C/ Frederic Mompou, 5 -1º-1º, Edif. Euro 3  
- 08960 - Sant Just Desvern (Barcelona) - Tel. 936724660 - Fax: 
936724670 - info.iberia@lifefitness.com
Mygym (Mygym) - C/ Espinarejo 1, portal 2, 2º G - 28400 Collado 
Villalba (Madrid) - Tel. 916407004 - Fax: 916371849 - info@
mygym.es
Simove (Galileo) - Av. Camino de lo Cortao, 13 nave 6 - 28703 - S.S. 
de los Reyes (Madrid) - Tel. 916543932 - Fax. 916543942 - 
comercial@simove.es
TAE Belleza Termal (X Well) - C/ Lepanto, 230-236 bajos - 08013 - 
Barcelona - Tel. 902108870 - Fax: 932477905 - marketing@
bellezatermal.com

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

Vibrosport & Wellnes (Globus) - C/ Josep Castellá, 18 bajo - 
08301 - Mataró (Barcelona) - Tel. 937552331 - info@vibrosport.net
Turbosonic (Turbosonic Meditec) - Paseo de Gracia, 11 esc. C 5º-4º - 
08007 - (Barcelona) - Barcelona - Tel. 902303353 - info@
turbosoniciberica.com
X-treme Fitness Equipment (X-treme) - P.I.Azque C/ Bolivia, 47 - 
28806 - (Alcalá de Henares) - Madrid - Tel. 918835733 - Fax: 
918835734 - x@x-tremefitness.net

proyectos y construcción
Action Park (Action Park) - Apdo. Correos, 18 - 46220 - Picassent 
(Valencia) - Tel. 961240688 - Fax: 961240758 - www.actionpark.es

Adacta Ibérica, S.L. (Adacta Ibérica) - Ctra de la Esclusa, 33 acc.A 
- 41011 - Sevilla - Tel. 954990051 - adacta@jannone.net

Asetra Balnearios & Spa C/ Doctor Esquerdo 10 – 4º - 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@
carfer.com

City-Spa (City-Spa) - Pol. Ind. Cantos Blancos, nave 13 - 14480 
Alcaracejos, Córdoba  - Teléfonos: 957 156 096 – 957 156 059  - 
www.city-spa.com

Condés (Condés) - Santa María Salomé, 1 - 28031 - Madrid - Tel. 
917778902 - Fax: 917778268 - condescb@condescb.com

Cool-Corporate Sport & Work Calle de L’Escar nº 26 - 08039 
Barcelona - Tfn 617487412 - Mail: hola@cool-corporate.com - www.
cool-corporate.com

Euroclima Madrid C/ Embajadores 181 - 28045 Madrid - Tel: 
914810202 Fax: 916976001 - www.euroclimamadrid.com  - 
joseluisgonzalez@euroclimamadrid.com

Europea Térmica Eléctrica S.L. (ETE) - Agustín Viñamata, 6 Bajo F - 
28007 - Madrid - Tel. 915517074 - Fax: 915510255 - info@ete.es

Freixanet Saunasport, S.L. (Freixanet) - c/ Sallent, 55 - 08243 - 
Manresa (Barcelona) - Tel. 902103945 - Fax: 938738606 - freixanet@
saunasport.com

Huric Rua da torre bela Ed. Huric Casal Novo - Sobreiro - 2644-909 
Mafra - Portugal - Tel:  +351 261 816 200 - www.huric.pt - Email 
geral@huric.pt

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

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

(Oproler) - Juan de Urbieta, 43 C/V Julio, Rey Pastor. Oficinas 
pta calle - 28007 - Madrid - Tel. 915249191 - Fax: 
915249190 - oproler@oproler.com

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

Promotora de Instalaciones Deportivas Catalanas, S.A. (Pidec) - 
Les Corts, 12 - 14 - 08028 - Barcelona - Tel. 933300011 - Fax: 
934904491

Sentral Fitness Sport (Sentral Fitness Sport) - C/ Del Cid, 21 bajos - 
49017 - Zamora - Tel. 902932648 - Fax: 902932649 - info@
sentralfitness.com

Sport Equipalia Pavigrass – P.I. Palas de Rei, s/n 27200 Palas de Rei 
Lugo -  Tel: 982286100 - ventas@jimsports.com

(desarrollo de departamentos de entrenamiento 
personal) - Avd M-40 portal 11, 1º 24 - 28925 - 

Alcorcón (Madrid) - Tel. 911124976

(Consultoría deportiva y desarrollo de proyectos) - 
Avd M-40 portal 11, 1º 24 - 28925 - Alcorcón 

(Madrid) - Tel. 911124976 - www.tiempod.es

Thomas Wellness Group  (Vestuarios, Spa, Diseño 3D 
de áreas Fitness y Wellness) C/ Lanzarote, 13. Bajo B – 
28.703 S.S. de los Reyes – Madrid – Tel. 91 661 76 07 

– email email info@thomas.es – www.thomas.es

Urban Street Design S.L. – C/ Alcanar, 6 – entlo. 12004 Castellón 
– Tel: 672614454 – www.toxicworkout.com Email: urbanstreetdesign 
2016@gmail.com

WAV-E  (Thomas Wellness Group) – C/ Lanzarote, 13. Bajo B. – 
28.703  S.S. de los Reyes – Madrid – Tel. 91 661 76 07 – email info@
thomas.es – www.thomas.es

(Wellnes & Sport Consulting) - c/ Provenza, 505 - 08025 - 
Barcelona - Tel. 934560945 - www.wscconsulting.net

X-treme (X-treme) - Pol.Ind.Azque C/ Bolivia, 47 - 28806 - Alcalá de 
Henares (Madrid) - Tel. 918835733 - Fax: 918835734 - 
x@x-tremefitness.net

Directorio de empresas
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ropa deportiva
Alphadventure S.L. - Avda. Castilla,32 nave 82 
- 28830 san Fernando de Henares - Madrid. Tel: 
916774294 -  Fax: 916774294 - www.

alphadventure.com    atencionalcliente@snackfastwear.com
B.M.F. (BMF, Prolab, Quamtrax, Musc. Max, Power Pack) - c/ 
Romanones, 4 - 45211 - Recas (Toledo) - Tel. 925522157 - Fax: 
925522978
By Lebron – C/ Julian Camarillo, 47 – 28037 Madrid - Tel: 
910712689 – www.bylebron.com – comercial@bylebron.com
Daedo International (Daedo) - C/ Balmes, 55 bajo - 08007 - 
Barcelona - Tel. 934512308 - Fax: 933230968 - daedo@daedo.com
Flexxic Fitness (Flexxic, Xculptt) - C/ Pino Gómez, 5 - 1ºA - 30530 - 
Cieza (Murcia) - Tel. 655088661 - Fax: 968459197 - correo@
fitnesstienda.com
Fuji Mae, SL  (Fuji Mae) - C/ Can Albareda, 5-7 Pol. Ind. El 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.hon-sports.com  e-mail: correo@
fitnesstienda.com
Isance - Santiago Cano Alolea (Isance) - Pintor Rosales, 5 - 03009 
- Alicante - Tel. 965185595 - Fax: 965170371 - isance@isance.com
Joma Sport SA Calle Ramón y Cajal, 134, 45512 Portillo de Toledo, 
Tel.: 925 77 60 06 - beatriz@joma-sport.com - www.joma-sport.com
Lorna Jane España C/Sevilla 2 - 07150 – Andratx - www.activeliving.
es - Email: hola@activeliving.es
Moretex, S.L. (Mimic, MMC, X2) - c/ Assumpció, 5-7 - 08397 - Pineda 
de Mar (Barcelona) - Tel. 937660899 - Fax: 937660899 - info@
minicsport.com 
Nike (Nike) - c/ Garroxta 68 - 08820 - Prat Llobregat (Barcelona) - Tel. 
934804100
Paratifit (Avda. jardín Botánico, 622 - 33203 Gijón Tel: 684605890 
- www.paratifit.com Email: info@paratifit.com
Redipro. S.L. (Redipro) - Ctra. Fuencarral a Alcobendas, 44 Edificio 7 
– Oficina 4 - 28108 Alcobendas. Madrid - Tel. 916620693 - Fax: 
916621020 - marketing@redipro.es
Sport World (Sport World) - C/ Molí, nº 2 - 17164 - Bonmatí (Girona) 
- Tel. 972117370 - sportworld@sportworld.es
www.eleventspain.net C/ Mónaco,11 - 28232 Madrid - Tel: 
673766633  - www.elevenspain.net - jorge.ribera.sanchis@gmail.com

saunas
Antal Equipamientos (Antal Equipamientos) - Donato Arguelles, 18 7 
B. 33206 Gijon (Asturias) - Tel. 985303818 - Fax: 985316663 - info@
antal-es.com
Asetra Balnearios & Spa C/ Arte, 21, 28033 Madrid - Tel: 
914013325  Fax: 914015689 -  info@asetrabalnearios.com
Baeza, S.A. (Baeza) Av. Velázquez-Cruce aeropuerto - 29004 - 
Málaga - Tel. 952236966 - Fax: 952231159 - malagacli@baeza-sa.
com
Carfer Saunas S.l. C/ Miguel Angel,10 Baixos - 08028 Barcelona 
Tel: 934486380 Fax: 933340185 - www.carfer.com email:carfer@
carfer.com
Freixanet Saunasport, S.L. (Freixanet)- C/ Sallent, 55 - 08243 - 
Manresa (Barcelona) - Tel. 902103945 - Fax: 938738606 - freixanet@
saunasport.com
Gefusta, S.L. (Saunas Larmar) - C/ Les Planes, s/n, P.I. Pla de Santa 
Anna - 08272 - Sant Fruitós de Bages (Barcelona) - Tel. 938761868 - 
Fax: 938761869 - info@larmarsaunas.com
Goccia Spa C/ Comarcas, 117 - 46930 Quart de Poblet – Valencia 
- Tel:961525341 - www.gocciaspa.com -  info@gocciaspa.com
Inbeca Grup (Inbeca) - Pol. Ind. El Grab, C/ Comagrua, 32-34 - 
08758 - Cervello (Barcelona) - Tel. 933391329 - Fax: 933391190 - 
inbeca@inbeca.com
Infraspa Saunas Terapeuticas (Infraspa) - Pol.Ind.Mora-Garay, C/ 
Narciso Monturiol, nave 4 - 33211 - Gijón (Asturias) - Tel. 985308086 
- Fax: 985308087 - info@infraspa.net
InterVap Europa, S.L.U. (Intervap Eke) - Pol. Id. Tejerías Norte, C/ Los 
Huertos, s/n - 26500 - Calahorra (La Rioja) - Tel. 941145410 / 
941135448 - Fax: 941146996 - intervap@intervap.com

Priwel (Priwel) - c/ Dr. Guiteras, 1 - 08360 - Canet de Mar (Barcelona) 
- Tel. 937506959 - Fax; 937506959 - priwel@priwel.com
Pro-Equip (Proequip) - Carretera de Quel 31, Bajo - 26580 Arnedo (La 
Rioja) - Tel. 941387124 - Fax: 941385559- info@pro-equip.com
San Katsu, S.L. (Johnson, Vision Fitness, BH Fitness) - c/ Josep Calvet, 
34, 2º P.I. Pla d’en Boet - 08302 - Mataró (Barcelona) - Tel. 
937984094 - info@sankatsu.es
Saunas Avilsa, S.A. (Saunas Avilsa) - Ronda de Segovia, 3 - 28005 
- Madrid - Tel. 913641771 - Fax: 913641799 - info@avilsa.com
Saunas Durán (Saunas Durán) - C/ Navas de Tolosa, 283-287, local 
14 - 08026 - Barcelona - Tel. 933006157 - Fax: 934850392 - 
saunasduran@saunasduran.com
Saunas Inbeca, S.L. (Saunas Inbeca) - Pol. Ind. El Grab, Carrer 
comagrua 32-34, 08758 Cervelló, Barcelona - Tel. 933391329
Saunas terapeuticas (Saunas terapéuticas) - Ctra. Cela de Nuñez, 22 
- 03830 - Muro de Alcoy (Alicante) - Tel. 965531052 - Fax: 
965531808
Thomas Wellness Group (Starpool Wellness Concept) – C/ 
Lanzarote, 13. Bajo B. – 28.703 S.S. de los Reyes – Madrid –  Tel. 91 
661 76 07 – email info@thomas.es – www.thomas.es

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

solariums
Catalana de Rayos Uva, S.L. (Netsol, NS Timer, Saunas Netsol) - c/ 
Malgrat, 85 - 08016 - Barcelona - Tel. 934086174 - Fax: 934085420 
- bcn@netsol-uva.com
Cipsa Polux, S.L. (Sportarredo) Huelva 138-140, Local 1-2 - 08020 
- Barcelona - Tel. 934987566 - Fax: 932780180 - cipsapolux@
cipsapolux.com
Lettino Vital (Lettino Vital) - c/ Despeñaperros, 1, Pol. Ind. El Olivar - 
28500 - Arganda del Rey (Madrid) - Tel. 902196919 - Fax: 
918720040 - info@lettinovital.com
Photonlife España, S.L. (Zerofat) - c/ Aragón, 386 Local 2 - 08009 
- Barcelona - Tel. 932462343 - Fax: 932317309
Ramos y Epi (Ramos y Epi) - c/ Zapico, 12 - 47003- Valladolid - Tel. 
607117337 / 986374470 - Fax: 986358341
San Katsu, S.L. (Johnson, Vision Fitness, BH Fitness) - c/ Josep Calvet, 
34, 2º P.I. Pla d’en Boet - 08302 - Mataró (Barcelona) - Tel. 
937984094 - info@sankatsu.es
Saunas Avilsa, S.A. (Saunas Avilsa) - Ronda de Segovia, 3 - 28005 
- Madrid - Tel. 913641771 - Fax: 913641799 - info@avilsa.com
Sun Tanning, S.L. (Sun Tanning) - c/ Sinceridad, 48 - 41006 - Sevilla 
- Tel. 954256995 - suntanningsl@hotmail.com

spas e hidromasajes
Ambar 200, S.L. (Ambar Spa) - C/ fray Antonio Alcalde, 1 - 47003 
Valladolid - 47012 - Tel. (34) 983 374 470 - 983 297 995 - Móvil.  
607 117 337 - www.ambarspa.com gerencia@ambarspa.com
Arctic Hidromasajes, S.L. (“Arctic Spas” y “Tylo”) - Avda. 
Mediterráneo, 153 - 03725 - Teulada (Alicante) - Tel. 965741516 - 
Fax: 965741603 - e-mail: 965741603
Carfer Saunas S.L. C/ Miguel Angel,10 Baixos - 08028 Barcelona 
Tel: 934486380 Fax: 933340185 - www.carfer.com email:carfer@
carfer.com
Equipool (Equipool) - Pol. I. San Marcos, C/ Bell 18 - 28906 - Getafe 
(Madrid) - Tel. 649810792 - Fax: 650102910
Europea Térmica Eléctrica, S.L. (ETE) - C/ Agustín Viñamata, 6 
Bajo F - 28007 - Madrid - Tel. 915517074 - Fax: 915510255 - 
info@ete.es
Fiesta Spas (Sundance Spas) - Ctra. N-I, Km. 37,500 - 28710 - El 
Molar (Madrid) - Tel. 918412000 - Fax: 918412115 - grupofiesta@
gmail.com
Grupo Redhot (Grupo Redhot) - C/ La Dehesa Baja, 2, Autopista del 
Norte, salida 33 - 38314 - La Orotava (Santa Cruz de Tenerife) - Tel. 
922332010 - Fax: 922334155 - info@piscinasyspas.com

Inbeca Grup (Inbeca) - Pol. Ind. El Grab, C/ Comagrua, 32-34 - 
08758 - Cervello (Barcelona) - Tel. 933391329 - Fax: 933391190 - 
inbeca@inbeca.com
Priwel (Priwel) - c/ Dr. Guiteras, 1 - 08360 - Canet de Mar (Barcelona) 
- Tel. 937506959 - Fax: 937506959 - priwel@priwel.com
Spa Wellness Systems (Spa Wellness Systems) - C/ Castelló, 66 - 
28021 - Madrid - Tel. 902100229 - Info@sws-spa.com
System Pool (System Pool) - Ctra. Viver-Pto Burriana, km 63.2 - 12540 
- Villa Real (Castellón) - Tel. 964506464

Thomas Wellness Group (Starpool Wellness 
Concept) – C/ Lanzarote, 13. Bajo B. – 28.703 S.S. 

de los Reyes – Madrid – Tel. 91 661 76 07 – email info@thomas.es 
– www.thomas.es

vestuarios
Aerobic & Fitness (Aerobic & Fitness) – C/ Narcis 
Monturiol s/n . P.l. Salelles, II. 08253 San Salvador 

de Guardiola Barcelona – Tel: 938355950    Fax: 938355954 - 
marketing@aerobicyfitness.com - www.aerobicyfitness.com
Adacta Ibérica (Adacta Ibérica) - Ctra de la Esclusa, 33 Acc.A, - 
41011 - Sevilla - Tel. 954990051 - adacta@jannone.net
Altamiras Mobiliari, S.L. (Altamiras Mobiliari) - Pol. Ind. El Verdaguer, 
C/ Eduard Rifa, 2 - 08560 - Manlleu (Barcelona) - Tel. 938507777 - 
Fax: 938511416 - mobiliari@altimiras.com
Antal Equipamientos (Antal) - Donato Arguelles, 18 7 B. 33206 
Gijon. (Asturias) - Tel. 985303818 - Fax: 985316663 - info@
antal-es.com
Astral (Astral) - Passeig San Lehy, 21 - 08213 - Pilonya (Barcelona) - Tel. 
937256311 - Fax: 937268059
Biacom - C/ Principe de Viana, 8 – 31350 Peralta (Navarra) Tel.-
948346486- ivan@biacom.es
F&H Fitness (F&H Fitness) - Plaza Libertad, 4 - 12540 - Vila-real 
(Castellón) - Tel. 964538447 - Fax: 964526604 - fyh@fyhfitness.com - 
www.fyhfitness.com
Inbeca Grup (Inbeca) - Pol. Ind. El Grab, C/ Comagrua, 32-34 - 
08758 - Cervello (Barcelona) - Tel. 933391329 - Fax: 933391190 - 
inbeca@inbeca.com
Inoxmobel – Avda. del Olivar,29 -28340 Valdemoro (Madrid) Tel. 
9164220388  -info@cabinassanitarias.net
Interiorismo, Arquitectura y Equipamiento, S.L. - (Inarequip) - 
Polígono Industrial, Calle Pignatelli, 24, 50410 Cuarte de Huerva, 
Zaragoza - Tel. 976572132 - Fax: 976572089 - info@inarequip.com
Isaba (Isaba) - C/ Argenters, 19 – Polígono Industrial El Alter - 46290 
Alcàsser - Valencia -  Tel. 961240001 - Fax: 961240270
Keya  Talleres ABSA –  Ctra. Molins de Rei a Caldes, km. 9,800 - 
Aptdo. 97 - 08191 - Rubí - Barcelona - Tel: 935873610 - bdelgado@
keya.es
MGA Sports (Indoor Walking, Hydrorider, Megablock) - Parc 
Tecnologic del Valles - 08290 - Cerdanyola del Vallés (Barcelona) - Tel. 
935824555 - Fax: 935824556 - info@grupomga.es
Priwel (Priwel) - c/ Dr. Guiteras, 1 - 08360 - Canet de Mar (Barcelona) 
- Tel. 937506959 - Fax: 937506959 - priwel@priwel.com
San Katsu, S.L. (Johnson, Vision Fitness, BH Fitness) - c/ Josep Calvet, 
34, 2º P.I. Pla d’en Boet - 08302 - Mataró (Barcelona) - 937984094 - 
info@sankatsu.es
Sistemas Aplicados del Plástico S.L. - C/ Raimon Casellas, 150 - 
08550 Sabadell (Barcelona) Tel:937111862 Fax. 937115660- 
logirac@logirac.es
Staff Grup – Pol. Ind Can Torrella – Ronda Shimizu, 8- 08233 
Barcelona –tel: 938359036 – staff@staff.es
Tecny Stand S.A. – C/ Camino de los Almendros, 24- 30120 El 
Palmar (Murcia) Tel: 968882366 Fax:968885127- info@tecny-
stand.com

Thomas Wellness Group (Starpool Wellness 
Concept) – C/ Lanzarote, 13. Bajo B. – 28.703 S.S. 

de los Reyes – Madrid – Tel. 91 661 76 07 – email info@thomas.es 
– www.thomas.es
Trusar Sport - C/ Camino de Barca, 10- 14011 Córdoba- Tel: 
957100918 - mobiliariodeportivo@gmail.com
X-treme (X-treme) - Pol. Ind. Azque C/ Bolivia, 47 - 28806 - Alcalá de 
Henares (Madrid) - Tel. 918835733 - Fax: 918835734 - 
x@x-tremefitness.net
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