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Jane Fonda  
Pionera e impulsora del Fitness en Estados Unidos y luego en el mundo 

 
 
Kenneth Cooper  
Médico y creador de la técnica de entrenamiento Aerobics 

 



Silvia Schediek 
Pionera e impulsora del Fitness en Argentina 

 



VI. FOLLETOS INFORMATIVOS DE GIMNASIOS Y EVENTOS DE FITNESS 
‐ Folleto informativo y publicitario de Mercado Fitness, septiembre, Córdoba 
(Argentina), 2009. 
‐  Folleto  informativo  del  Gimnasio  Olimpia,  2007,  Buenos  Aires,  Argentina.  Este 
material se analiza en el Capítulo 3 ‐Apartado 3.  
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04	-SEMINARIO	FITNESS	MANAGMENT



Quien	conduce	hoy	 las	 riendas	de	un	gimnasio	debe	ac-

tuar	como	un	líder	estratégico.	Para	esto	tiene	que	realizar	

diagnósticos	e	investigaciones,	identificar	problemas,	pro-

poner	soluciones	y	controlar	que	sus	acciones	redunden	en	

beneficios	tanto	para	clientes	como	para	empleados.	

El	trabajo	de	este	líder	depende	de	análisis	cualitativos	y	

cuantitativos	 que	 le	 permitirán	 tomar	 decisiones	 dentro	

de	su	ámbito	de	actuación.	Su	capacidad	de	liderazgo,	su	

conocimiento	de	los	procesos	 internos	del	gimnasio	y	de	

los	métodos	de	gestión	apropiados,	son	las	cualidades	que	

le	permitirán	alcanzar	los	resultados	que	busca,	obtenien-

do	así	un	aumento	de	 la	productividad	de	su	equipo	de	

trabajo	y	de	la	competitividad	de	su	empresa.

86%

Es	 Profesor	 de	 la	 Escuela	 de	 Educación	 Físi-

ca	y	Deportes	de	 la	Universidad	de	San	Pablo	

(USP),	 en	 Brasil,	 y	 coordinador	 del	 postgrado	

en	 Administración	 y	 Marketing	 Deportivo	 de	

la	Universidad	Gama	Filho.	Lleva	publicados	42	

trabajos	científicos	y	desde	2006	se	desempeña	

como	 director	 técnico	 de	 la	 cadena	 brasileña	

de	gimnasios	Runner.

¿Quién	es	Fabio	Saba?

86% de los asistentes a las conferen-
cias realizadas por Mercado Fitness 
en Buenos Aires, en abril de 2009,  
calificaron a Fabio Saba como “muy 
bueno” y “excelente”.
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Las	acreditaciones	a	este	seminario	darán	comienzo	a	las	16.15	horas.	Rogamos	puntualidad.



CRONOGRAMA

Horario	 Detalle	

08.00	hs.		 Acreditaciones

08.30	hs.		 Café	de	Bienvenida

08.50	hs.		 Apertura	del	Evento

09.00	hs.		 Javier	Petit

10.10	hs.		 Daniel	Leynaud	26

11.20	hs.		 Receso	-	Refrigerio

11.40	hs.		 Elio	Bustos

12.50	hs.		 Jordi	Viñas

14.00	hs.		 Almuerzo	Libre

15.30	hs.		 Gabriela	Retamar	

16.40	hs.		 Pablo	Acevedo

17.50	hs.		 Receso	-	Refrigerio

18.10	hs.		 Ricardo	Cruz

19.20	hs.		 Fabio	Saba

20.30	hs.		 Final	del	evento

	

SÁBADO

26
SEPTIEMBRE

CONFERENCIAS PAÍS 2009 -	5

CRONOGRAMA

CRONOGRAMA

Horario	 Detalle	

16.15	hs.		 Acreditaciones

16.30	hs.		 Café	de	Bienvenida

16.50	hs.		 Apertura	del	Seminario

17.00	hs.		 Seminario

18.50	hs.		 Receso	-	Refrigerio

19.10	hs.		 Seminario

21.00	hs.														Final	del	evento

VIERNES

25
SEPTIEMBRE



El	 eje	 temático	 principal	 de	 esta	 conferencia	 será	 el		

“Marketing	de	la	Satisfacción”	en	la	industria	de	clubes	de-

portivos	y	gimnasios.	A	lo	largo	de	esta	presentación,	 los	

principales	puntos	a	abordar	serán:

•		 Definición	de	marketing;

•		 Su	objetivo;

•		 La	satisfacción	como	objetivo	primario	del	marketing;

•		 La	responsabilidad	social	del	marketing;

•	 Elementos	centrales	a	tener	en	cuenta;

•	 Publicidad	 de	 la	 interrupción	 vs.	 historias	

de	satisfacción.	Ejemplos	de	campañas;

•		 La	 importancia	 de	 la	 campaña	 genérica.	

Ejemplos;

• 	 El	ciclo	del	servicio;

• 	 Recurso	 humanos:	 acciones	 tendientes	 a	

mejorar	el	clima	y	la	satisfacción	del	cliente	

interno.

Hacia	el	marketing
de	la	satisfacción

09.00	hs

Javier Petit
ARGENTINA

Antecedentes

Nació en Santa Fe, Argentina, en 1962.Realizó estudios de 

abogacía en la Universidad de Buenos Aires (UBA), pero se 

especializó en marketing y comercialización.

Se desempeñó como gerente de Nuevos Negocios de 

Editorial Coyuntura (Revista Mercado) y como director de 

Sede en la Asociación Cristiana de Jóvenes.

Fue coordinador académico del Centro de Investigación 

y Administración Estratégica (CIA). Es autor de la novela 

“Antes que te lleve la muerte” y preside la Asociación Pro-

yectos Culturales para el Desarrollo.

Desde 1996, trabaja en la red de clubes Megatlon, don-

de ocupó sucesivamente el cargo de gerente de Unidad 

de Negocio, gerente de Sucursal y en la actualidad se des-

empeña en esta compañía como Gerente de Marketing y 

Relaciones Institucionales. 
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Antecedentes

10.10	hs

Los	estados financieros	 que	presenta	 su	gimnasio	no	

son	una	variable	aleatoria,	 sino	una	 imagen	real	que	

muestra	el	conjunto	de	decisiones	que	usted	ha	toma-

do	en	el	pasado.	Y	al	mismo	tiempo	son	una	poderosa	

base,	junto	con	los	índices	fundamentales	que	maneja	

la	industria,	sobre	la	cual	edificar su visión del futuro.

Al	ser	los	gimnasios	sistemas	sociales	sensibles,	de	alta	

complejidad,	analizaremos	desde	perspectivas	sistémi-

cas,	cómo	sus	decisiones	de	hoy	influyen	en	el	futuro	

en	sus	indicadores	base	y	cómo	esos	mismos	indicado-

res	se	traducen	a	su	estructura	financiera.

Entenderemos	la	diferencia	entre	“negocio rentable”	y	

“negocio financieramente sostenible”,	haremos	pie	en	

los	“puntos de equilibrio”	de	su	negocio	y	mediremos	

el	“retorno”	que	puede	ocasionar	sus	decisiones	de	in-

versión	en	equipamiento	y	marketing.

Comprendiendo
sus finanzas

Daniel 
Leynaud

ARGENTINA

Contador Público – Universidad de Belgrano.

MBA. Master en Administración de Negocios 

– EENI Escuela de Economía y Negocios Interna-

cionales (Universidad de Belgrano).

Master en Dirección Estratégica de Negocios 

– Les Heures (Universidad de Barcelona)

Socio del IAEF. Instituto Argentino de Ejecutivos 

en Finanzas.

Vicepresidente de Se Stesso S.A., empresa dedi-

cada a la industria del bienestar.

Entre 1999 y 2008 fue CFO de una firma españo-

la FCC Fomento de Construcciones y Contratas 

S.A., del sector servicios.

Técnico Industrial egresado de la escuela de Ford 

Motors Argentina.
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Antecedentes

Clientes	para	toda	la	vida
Elio

Bustos
ARGENTINA

Contador Público - Universidad Nacional de Córdoba.

Magister en Dirección de Empresas - Universidad Ca-

tólica de Córdoba. 

Director de B|P CONSULTORA EN MARKETING.

Especialista en posicionamiento, segmentación y deter-

minación de variables competitivas, estudios de mer-

cado, planes de marketing, sistemas de información 

asociados, estrategias comerciales y capacitación de 

fuerzas de ventas.

Entre 2003 y 2006 fue gerente Comercial y de Sis-

temas de Información de VITNIK Anavi SA, firma 

cordobesa especializada en la venta de ropa deportiva 

por catálogo. 

Anteriormente se desempeñó como:

- Auditor senior de la Sindicatura de la Agencia Córdo-

ba Deportes, Ambiente, Cultura y Turismo.

- Secretario de fiscalización presupuestaria del Tribunal 

de Cuentas de la Municipalidad de Córdoba.

- Gerente administrativo y financiero de la firma Servi-

cios Informáticos Córdoba SRL.

- Gerente de administración de Paschini y Depetris SRL 

y antes ocupó el mismo cargo en Huaico SA.

11.40	hs

¿Pensar	en	tener	clientes para toda la vida	es	una	uto-

pía	en	estos	tiempos?	

Pertenencia, fidelización y nuevos negocios	 conecta-

dos	por	un	hilo	casi	invisible	son	aspectos	centrales	en	

el	 día	 a	 día	 de	 cualquier	 empresa	 y	 los	 gimnasios	 o	

clubes	deportivos	no	son	una	excepción.	

En	esta	conferencia	revisaremos	 juntos	 los	siguientes	

puntos:

-	¿Cómo	mido	el valor de un cliente	en	el	mediano	plazo?

-	¿Vale	lo	mismo	un	cliente	que	contrata	una	membre-

sía	de	un	mes	que	otro	que	compra	un	año?	

-	 ¿Cuánto	 estoy	 dispuesto a invertir	 en	 cada	 cliente	

para	convertirlo	en	un	cliente	premium?

El	cliente	puede	estar	fidelizado,	pero	además	¿me	ge-

nera	un	gran	negocio de referidos	o	negocios	conexos?	

Esto	explica	porque	debemos	segmentar nuestra base 

de clientes.	Y	al	hacerlo,	¿qué	debo	tener	en	cuenta?

Posteriormente,	 ¿cómo	 genero	 acciones específicas	

para	cada	tipo	de	cliente?	¿cómo	valoro	su	acción	de	

marketing indirecta?	 ¿sobre	 qué	 bases	 construyo	 el	

concepto	de	exclusiva	pertenencia?	

Estos	son	tan	sólo	algunos	de	los	puntos	que	abordare-

mos	juntos	en	septiembre	próximo.	Los	espero.
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Antecedentes

12.50	hs

Los	 indicadores	 económicos	 para	 el	 control de gestión	

de	un	club	o	gimnasio	pueden	parecer	los	datos	más	im-

portantes	a	analizar,	especialmente	en	 la	coyuntura	de	

crisis	actual.	Sin	embargo,	estos	indicadores	se	refieren	a	

hechos	pasados	y	a	menudo	no	son	capaces	de	explicar	

los	motivos	que	han	conducido	a	su	consecución.

El	 objetivo	 de	 esta	 conferencia	 es	 dar	 a	 conocer	 una	

herramienta,	 el	 Cuadro	 de	 Mando	 Integral	 (Balan-

ced	 Scorecard),	 para	 instaurar	 un	 sistema de gestión		

basado	en	el	diseño y seguimiento de indicadores	rea-

listas,	medibles	y	entrelazados	entre	ellos,	que	permi-

tan	 conseguir	 los	 objetivos	 comerciales	 y	 económicos	

previstos.

Una	 sistema	 de	 gestión	 basado	 en	 esta	 herramienta	

permitirá	al	gerente	anticipar	los	resultados	económi-

cos	que	se	van	a	producir	e	 intentar	corregirlos	o	po-

tenciarlos.	El	seguimiento	de	estos	 indicadores	permi-

tirá	 un	 mejor	 control	 de	 gestión	 del	 gimnasio	 y,	 a	 la	

vez,	establecer	las	bases	para	orientar	la	estrategia	de	

la	empresa	a	medio	plazo.

El	cuadro	de
mando	integral
El
mando
Jordi Viñas ESPAÑA

Licenciado en Ciencias de la Actividad Física y el 

Deporte 1995, INEFC-Barcelona. 

Máster en Gestión del Deporte y el Ocio 1997, 

Loughborough University, Inglaterra. 

Máster en Administración de Empresas (MBA 

2004), ESADE-Barcelona. 

Actualmente se desempeña como Socio-Director de 

itik Consultoria del Deporte y Ocio, sl. 

Entre 2002 y 2005 fue director de proyectos de 

Sports Assistance SL, empresa de gestión y consul-

toría deportiva.

Entre 1999 y 2002 fue director general del Club Bal-

thus, en Santiago de Chile.

De 1997 a 1999 fue gerente del Club Deportivo 

Terrassa Hockey, en Barcelona. 

Además, paralelamente a sus funciones profesiona-

les, imparte módulos de formación en diversas ma-

terias en postgrados, másters y cursos, vinculados a 

la gestión deportiva, en el Instituto Nacional de 

Educación Física de Cataluña (Barcelona), en la 

Universidad Autónoma Bellaterra (Barcelona) y 

en la Universidad de Barcelona.
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Antecedentes

15.30	hs

La	nueva	era
del fitness grupal

Gabriela Retamar
ARGENTINA

Profesora Nacional de Educacion Fisica, egresada del 

INEF de Buenos Aires. Tiene 22 años de experiencia 

en la industria del fitness. Se ha desempeñado como 

presentadora, educadora y evaluadora de instructo-

res de Fitness Grupal en 23 países a lo largo de su 

carrera.

Actual directora técnica de Body Systems LatinA-

merica y responsable del Departamento de Atención 

al Cliente.

Foramandose actualmente en Programación Neuro-

lingüística.

En	el	mercado	actual,	para	ser	considerado	exitoso	ya	

no	basta	con	que	un	instructor de fitness grupal	tenga	

un	buen	desempeño	o	respete	los	lineamientos	técni-

cos	de	una	clase.

A	lo	largo	de	esta	conferencia,	usted	conocerá	cómo	

evolucionó	el	perfil	de	los	instructores	y	de	las	cla-

ses	 colectivas	 desde	 la	 década	 del	 ´80	 hasta	 la	 ac-

tualidad.	Descubrirá	también	cuáles	son	los	nuevos 

patrones de comportamiento	 que	 los	 instructores	

deben	respetar	en	su	gimnasio.

Los	profesionales	a	cargo	del	fitness	grupal	en	su	em-

presa	 necesitan	 manejar	 conceptos	 básicos	 relacio-

nados	 con	 nuestras	 problemáticas	 y	 desafíos	 como	

negocio	 y	 sentirse	 involucrados	 con	 estos:	 rotación,	

retención	y	fidelización	de	“sus	alumnos”	deben	ser	la	

base	de	su	nuevo lenguaje profesional.

Los	instructores	deben	ser	formados	para	encantar	y	re-

tener	clientes,	porque	estamos	en	una	era	en	la	que	el 

ejercicio se conjuga con el entretenimiento	para	evitar	

la	deserción:	ésta	es	la	nueva	cara	del	fitness	grupal.
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Antecedentes

16.40	hs

El	precio	es	el	principal	elemento	que	produce	ingresos 

por ventas,	todos	los	demás	son	variables	de	costos.	

Por	precio	entendemos	la	cantidad	de	dinero	a	la	que	

un	consumidor	renuncia	para	obtener	un	bien	o	servi-

cio.	Ésta	es	la	variable	más	importante,	ya	que	afecta	

directamente	a	la	cuenta	de	explotación	y	por	lo	tanto	

a	la	formación	de	beneficios.	Es	una	variable	de	control	

por	 su	efecto	 instantáneo	en	 la	 interpretación	de	 los	

resultados	económicos	de	nuestro	gimnasio.

Durante	esta	conferencia	se	presentarán	algunos	pará-

metros	que	ayudarán	a	contribuir	a	nuestra	gestión	a	

la	hora	de	determinar	el	precio	de	un	bien	o	servicio.	

Analizaremos	tres	factores	determinantes:

•	Precio según costo de producción	•	Precio según de-

manda	•	Precio de competencia

Presentaremos	 fórmulas simples	 de	 fácil	 interpreta-

ción	que	nos	permitan	determinar	el	precio mínimo de 

la cuota	a	cobrar	para	que	una	actividad	sea	rentable,	

como	también	la	utilidad	de	determinar	el	mínimo	de	

unidades	a	facturar	para	que	un	gimnasio	sea	rentable.

Comenzaremos	con	la	definición	de	precio	y	su	diferen-

ciación	del	valor,	siguiendo	con	pautas	a	tener	en	cuenta	

a	la	hora	fijar	los	precios.	Dentro	de	este	análisis,	tocare-

mos	por	encima	temas	como:	política de precios, precios 

psicológicos y distintas modalidades de precio.

Cómo	calcular	el	precio	de	la	cuota

Pablo
Acevedo

ESPAÑA

Entre 1989 y 1992, fue jugador profesional de fútbol 

en el Club Nacional de Montevideo, Uruguay.

En 2003, obtuvo su licenciatura en Ciencias de la Activi-

dad Física y el Deporte, Instituto Superior de Educación 

Física (ISEF), Montevideo, Uruguay.

De 2001 a 2002, trabajó como preparador físico en el 

Club Sportivo Miramar Misiones (Uruguay). 

De 2003 a 2004 coordinó el centro de rehabilitación “El 

Paseo”, en Ibiza, España. Trabajó también como instruc-

tor de indoor cycling y de pilates. 

De 2004 a 2005 se desempeñó como entrenador per-

sonal en Meds Fitness, Barcelona (España). 

Entre 2005 y 2006 fue director de Comercialización y 

Marketing de la red de clubes inglesa LA Fitness, en Bar-

celona (España). 

Entre 2006 y 2008, obtuvo su Máster en Gestión Eco-

nómica de Entidades Deportivas, en la Universidad de 

Barcelona, España.

De 2007 a 2008 coordinó el Departamento Deportivo de 

Accura Sport Management, una compañía española 

especializada en el desarrollo de centros de bienestar.

Y entre 2008 y 2009 ocupó el cargo de Sub-Director de 

Accura en Málaga, teniendo bajo su responsabilidad la 

planificación estratégica y operativa de la compañía en 

esa ciudad española.
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Antecedentes

18.10	hs
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Muchos	 gimnasios	 suelen	 experimentar	 dificultades	

para	generar	un	mayor volumen de ventas	y	al	mismo	

tiempo	mantener	un	buen nivel de atención	a	hacia	sus	

clientes	 actuales.	 Esto	 es	 consecuencia	 fundamental-

mente	de	deficiencias	de	tipo	estructural	y	financiero	

que	obstaculizan	no	sólo	el	crecimiento	de	la	empresa	

sino	también	su	subsistencia	en	el	mercado.

Independiente	de	su	tamaño,	cualquier	gimnasio	puede	

desarrollar	sus	ventas	y	garantizar	buenos	resultados	tal	

como	si	fuera	una	gran	cadena	de	clubes.	En	esta	confe-

rencia,	presentaremos	las	herramientas	que	su	empresa	

necesita	para	cumplir	con	los	siguientes	objetivos:

• 	 Generar	una	mayor	cantidad	de	visitas;

• 	 Encantar	a	cada	visitante	en	poco	tiempo;

• 	 Mostrar	el	gimnasio	a	cada	visitante,		

sin	molestar	a	los	clientes;

• 	 Mejorar	la	efec-

tividad	de	ventas	

(visitas/compras);

• 	 Crear	un	departa-

mento	comercial	

con	poco	presu-

puesto.

Ventas	sin	excusasVentas
Ricardo Cruz BRASIL

Se formó como profesor de eduación física en la 

FMU (Facultades Metropolitanas Unidas), en San Pa-

blo –Brasil- y tiene un posgrado en administración 

deportiva. 

En 1995 comenzó su carrera en gimnasios, primero 

como profesor de natación, posteriormente como 

evaluador físico y profesor de musculación. Asumió 

su primer cargo directivo en 1999, como gerente, 

mientras cursaba su postrado. 

En aquel entonces escribió el trabajo “La satisfacción 

de los clientes en el gimnasio: los aspectos que man-

tienen a los clientes en la empresa”, gracias al cual 

desarrolló conocimientos que encaminan aún hoy las 

acciones en las empresas donde actúa.

En 2003, inició sus trabajos como consultor de gim-

nasios en FitBiz, donde se desempeñó al comienzo 

como agente comercial y posteriormente como con-

sultor de proyectos para Brasil, Argentina, Uruguay, 

Chile y Colombia, ofreciendo toda su experiencia ad-

quirida previamente en empresas.

Actualmente se desempeña como gerente de Wet 

Academia en San Pablo (Brasil) y es columnista de la 

revista Mercado Fitness.



Ventas	sin	excusas
Antecedentes

Por	medio	de	la	combinación	de	conocimientos	tácitos	

y	explícitos,	la	gestión de personas	en	clubes	deportivos	

y	gimnasios	debe	ser	estratégicamente	trabajada	para	

mejorar la inteligencia organizacional.	 Vivimos	 en	 la	

era del conocimiento	 y	dependemos	directamente	de	

personas.	Usted	ya	se	preguntó:	¿cuál	es	la	calidad	de	

las	personas	responsables	por	su	negocio?	¿qué	grado	

de	compromiso	sienten	quienes	lo	rodean?

En	la	industria	del	fitness,	la	deserción de clientes es el 

mayor desafío	y,	por	lo	tanto,	es	una	de	las	variables	que	

más	 dificultan	 a	 las	 empresas	 el	 mantenerse,	 estabili-

zarse	y	crecer.	Las	áreas	de	recepción,	ventas,	técnica	e	

infraestructura,	entre	otras,	pueden	y	deben	ejercer	un	

valioso	papel	en	 la	 retención	de	clientes.	El	 secreto	de	

todo	esto	pasa	por	la	correcta integración	de	cada	uno	

de	esos	sectores	y	de	las	personas	que	los	integran.	

Aumentar	 la	 productividad	 significa	 incrementar	 la	

base	operacional	de	clientes,	lo	cual	tiene	como	conse-

cuencia	un	aumento	de	 la	 lucratividad,	rentabilidad	y	

retorno	de	la	inversión	en	la	empresa.	Aprenda	en	esta	

conferencia	técnicas con probado éxito	que	pueden	ser	

utilizadas	en	pequeños,	medianos	y	grandes	gimnasios	

para	obtener	una ventaja diferencial	frente	a	sus	com-

petidores.	

Mantener talentos y capacitarlos	es	parte	escencial	de	

una	de	las	estrategias	más	efectivas	de	este	negocio.

Gestión	de	Personas
en	Gimnasios
Gestión
en

Fabio Saba BRASIL

Maestría en Educación Física, Universidad de San Pa-

blo (Brasil).

Profesor de la Escuela de Educación Física y Deportes 

de la Universidad de San Pablo (USP) y coordinador 

profesor del curso de postgrado en Administración y 

Marketing Deportivo de la Universidad Gama Filho.

Profesor de la Confederación Brasileña de Judo, con 

grado de 3º Dan.

Publicó 42 trabajos científicos en congresos de 

Educación Física en Brasil y en el exterior.

Se desempeña desde 2006 como director técnico de 

la cadena de gimnasios Runner. Anteriormente 

ocupó ese mismo cargo en Companhia Athletica y 

en Bio Ritmo, donde trabajó 14 años.

Es director de Saba Consultoria en Negocios De-

portivos, responsable por el montaje y reestructura-

ción de diversos centros deportivos y gimnasios. 

En el área pública desarrolló trabajos junto al go-

bierno del estado de San Pablo. Fue coordinador de 

deportes y placer de 2001 a 2002, vicepresidente de 

la Fundación para el Bienestar del Menor en 2004 y 

secretario adjunto de Educación del Estado de San 

Pablo de 2002 a 2004.

Algunos de sus libros publicados: Ventas y Reten-

ción para Gimnasios y Clubes Deportivos (Editora 

Phorte, 2008. Autor); Liderazgo y Gestión en Gim-

nasios y Clubes Deportivos (Editora Phorte, 2005. 

Autor); Gestión en Atención de Clientes (Editora 

Manole, 2003. Autor).

19.20	hs
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Puede	realizar	su	compra	en	nues-

tra	oficina	ó	telefónicamente	con:	

Hasta el 17 de julio

Estoy	a	tu	disposición	por	cualquier	consulta
o	duda	que	puedas	tener.	

Te	esperamos	en	septiembre.
Muchas	gracias	por	tu	tiempo.	

Victoria	Vélez
(011)	4115-3524	o	25

victoria@mercadofitness.com

Se	aceptarán	cancelaciones	sólo	hasta	48	horas	antes	del	evento.	No	se	realizarán	reembol-
sos	en	efectivo.	Se	dispondrá	de	un	crédito	para	utilizar	en	cualquier	producto	de	Mercado	
Fitness	durante	el	año	2009-2010.	
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INSCRIPCIÓN

Descuentos por grupo: 

::	De	2	a	4	personas:	5%	

::	De	5	a	10	personas:	10	%	

::	De	11	o	más	personas:	15	%	

Medios de Pago:

-	Efectivo	ó	Cheque	Personal

-	Depósito	o	Transferencia	Bancaria

Un	mes	antes	de	las	Conferencias	Mercado	
Fitness	País	09,	la	organización	del	evento	
hará	entrega	de	cinco	becas	completas	y	de	
diez	medias	becas	a	aquellos	profesionales	
y/o	empresarios	de	 la	 industria	de	clubes	y	
gimnasios	 que	 estén	 interesados	 en	 asistir	
pero	que	no	puedan	afrontar	el	costo	de	su	
inscripción.	

Para	 ser	 considerado/a	 al	 momento	 de	
la	 selección,	 te	 rogamos	 que	 escribas	 a		
victoria@mercadofitness.com	y	que	nos	indi-
ques	en	detalle	por	qué	deberías	ser	acreedor/
a	de	algún	tipo	de	beca.	Pedimos	por	favor	a	
todos	ser	responsables	al	realizar	su	solicitud	
y	solidarios	con	quienes	lo	necesitan.	



Este	evento	contará	con	un	área	comercial	en	la	que	los	principales	

proveedores	de	la	industria	de	clubes	y	gimnasios	expondrán	sus	últi-

mos	lanzamientos	y	más	novedosos	productos	y	servicios.
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EXPOSICIÓN	COMERCIAL

Costo de la Entrada:	$20	pesos	(*)

Horarios:
Viernes	25	de	septiembre	de	17.00	a	21.00	hs.
Sábado	26	de	septiembre	de	09.00	a	20.00	hs.

(*)	Quienes	no	estén	inscriptos	a	las	conferencias	y/o	al	seminario,	deberán	abonar	
una	entrada	para	acceder	al	sector.



SEDE

Interplaza Hotel
Ubicado	en	el	centro	de	la	zona	comercial,	fi-
nanciera	e	histórica	de	la	Ciudad	de	Córdoba,	
a	metros	de	 la	 tradicional	Plaza	San	Martín	y	
próximo	 a	 la	 Manzana	 Jesuítica,	 declarada	
Patrimonio	 Cultural	 de	 ka	 Humanidad	 por	 la	
UNESCO.

Conozca	Interplaza	Hotel,	una	excelente	com-
binación	entre	el	confort,	el	buen	servicio	y	lo	
mejor	de	la	hospitalidad	cordobesa.

Ubicación	
San	Jerónimo	137	
Córdoba.	Argentina.

::	Fácil	acceso.	

::	A	5	minutos	de	la	Estación	Terminal			

			de	Ómnibus.	

::	A	20	minutos	del	Aeropuerto	Interna-	

			cional	de	Córdoba.





CONFERENCIAS PAÍS 2009 -	23

El	día	26	de	septiembre	de	2009,	en	forma	paralela	a	las	presentaciones	realizadas	por	los	oradores	en	el	audito-
rio	del	Interplaza	Hotel,	los	asistentes	a	las	Conferencias	Mercado	Fitness	PAÍS	2009	podrán	participar	sin	costo	
adicional	de	alguno	de	los	consultorios	empresariales	que	se	llevarán	a	cabo.	

Durante	un	hora,	reconocidos	especialistas	del	medio	local	e	internacional	responderán	todas	las	preguntas	de	un	
grupo	no	mayor	a	diez	personas,	que	deberán	inscribirse	en	forma	previa	para	asegurar	sus	lugares.	Estos	serán	
los	consultorios	empresariales	disponibles.	Reservá	tu	lugar	hoy.

CONSULTORIOS	EMPRESARIALES

Elio	Bustos
Contador	Público	-	Universidad	Nacional	de	Córdoba.	Magister	en	Dirección	de	Empresas	-	Universidad	
Católica	de	Córdoba.	Actualmente	se	desempeña	como	director	de	B|P Consultora de Marketing.	

Temas	de	consulta:
Marketing	de	contexto.	Un	mismo	consumidor	puede	tener	conductas	de	compra	diametralmente	
opuestas	según	el	rol	que	desempeñe:	esposo,	gerente	o	padre,	por	ejemplo.	Conozca	una	nueva	
manera	de	segmentar	un	mercado	potencial.

Fecha:	26	de	septiembre	de	2009
Horario:	16.00	hs.

Gabriela	Retamar
Profesora	Educación	Física,	 INEF	de	Buenos	Aires.	Se	ha	desempeñado	como	presentadora	y	edu-
cadora	de	 instructores	de	Fitness	Grupal	en	23 países.	Actual	directora	técnica	de	Body Systems 
LatinAmerica.

Temas	de	consulta:
Selección	y	control	de	instructores	de	Fitness	Grupal.	Cuáles	son	las	fuentes	de	reclutamiento	dispo-
nibles,	los	perfiles	por	segmento	de	clases	y	las	planillas	de	selección	y	monitoreo	para	el	seguimien-
to	de	los	instructores.	

Fecha:	26	de	septiembre	de	2009
Horario:	10.00	hs.

Jorge	Franchella
Médico	deportólogo.	Director	del	programa	“A	Moverse	Argentina”	y	del	curso	de	especialistas	en	
medicina	del	deporte	de	la	Universidad	de	Buenos	Aires	(UBA).

Temas	de	consulta:
Cómo	incrementar	el	número	de	clientes	en	el	gimnasio	mediante	una	correcta	selección	de	instruc-
tores	y	de	entrenadores,	basada	en	referencias	y	en	capacitación.	El	rol	del	Colegio	Americano	de	
Medicina	del	Deporte	es	nuestro	mejor	ejemplo.	

Fecha:	26	de	septiembre	de	2009
Horario:	11.00	hs.

Javier	Petit	de	Meurville
Trabaja	desde	1996	en	la	red	de	clubes	Megatlon,	donde	ocupó	el	cargo	de	gerente	de	Unidad	de	
Negocio	y	gerente	de	Sucursal.	En	la	actualidad,	es	Gerente	de	Marketing	y	Relaciones	Institucio-
nales.	
Temas	de	consulta:
Recursos	Humanos:	búsqueda,	selección	y	capacitación	de	personal.	Comunicación	interna,	benefi-
cios	para	los	empleados,	desarrollo	de	carrera.

Fecha:	26	de	septiembre	de	2009
Horario:	12.00	hs.



CONSULTORIOS	EMPRESARIALES

Términos	&	Condiciones
1.	Las	consultas	serán	grupales.	/	2.	Cada	grupo	tendrá	un	máximo	de	10	integrantes.	/	3.	Es	requisito	estar	inscripto	en	las	
conferencias	para	participar	de	esta	actividad.	/	4.	Sólo	podrá	haber	un	representante	por	empresa,	gimnasio,	club,	etc.

Jordi	Viñas
Licenciado	en	Ciencias	de	la	Actividad	Física	y	el	Deporte,	INEFC-Barcelona.	Máster	en	Gestión	del	De-
porte	y	el	Ocio,	Loughborough	University,	Inglaterra.	Director	de	itik Consultoría del Deporte y Ocio.	

Temas	de	consulta:
Los	 indicadores	económicos,	comerciales,	de	procesos	y	de	recursos.	La	 información	clave	para	 la	
gestión	de	un	centro	deportivo.

Fecha:	26	de	septiembre	de	2009
Horario:	18.00	hs.

Viviana	Vega
Licenciada	en	Psicología,	Coach	Ontológico.	Directora	Titular	y	Gerente	de	Producto	de	Se	Stesso	S.A.	
Ha	innovado,	liderando	un	grupo	interdisciplinario	de	profesionales,	creando	los	Planes	de	Bienestar	
y	Armonización	para	los	socios.	

Temas	de	consulta:
Gimnasios	como	centros	de	bienestar.	Generando	espacios	para	siestas	y	áreas	de	reparación,	para	
incrementar	 la	predisposición	del	 socio	a	 la	 actividad,	obtener	 resultados	 físicos	 efectivos	 y	 lograr	
consecuentemente	una	mayor	retención.

Fecha:	26	de	septiembre	de	2009
Horario:	17.00	hs.



IL	GATTO	TRATTORIAS	
Av.	Gral.	Paz	120	-	TE:	421-5619	/	Av.	Colón	628	-	TE:	423-0334	

JERONIMO	BAR	&	RESTAURANT	-	(Hotel	Córdoba	Plaza)
San	Jerónimo	137	-	Tel	426-6898	

CAFÉ	DE	LA	PAIX
San	Martín	10	

GIUSEPPE
9	de	Julio	312	

TURISMO

Terminal	de	Ómnibus	
Bv.	Perón	380	Tel.:	433-1982	y	87	PB.	
De	lunes	a	domingos,	de	7	a	21	horas.	

Aeropuerto	Internacional	Córdoba	
Cno	a	Pajas	Blancas	Km.11	Tel.:	434-8390.	
De	lunes	a	domingos	de	8	a	20	horas.	

INFORMACIÓN	TURÍSTICA

RESTAURANT



MANZANA	JESUÍTICA	-	S.	XVI	a	XX	-	La	manzana	jesuítica	consta	de:	Iglesia,	
Residencia,	Capilla	Doméstica,	Ermita,	Capilla	de	Lourdes,	Universidad	(con	Sa-
lón	de	grados)	y	Colegio	de	Monserrat.	

VISITAS	GUIADAS	Hay	dos	modos	de	realizar	visitas	guiadas	a	este	complejo:
a)	desde	la	sede	de	Turismo	Municipal,	Rosario	de	Santa	Fé	39	te.	4285600	int.	
9159,	que	incluye	la	Manzana	Jesuítica	y	otros	edificios	históricos	de	Córdoba.	
b)	En	el	Museo	Jesuítico,	que	incluye	únicamente	estos	edificios.	

CABILDO	-	S.	XVII	-	XVIII	-	XIX	
Dirección:	Independencia	30

MUSEO	NAC.	DE	BELLAS	ARTES	-	CORDOBA	CIUDAD
Ibarbalz	775	(Av.	Costanera	Norte	y	Maipú)

TURISMO

Patio	Olmos	Shopping	
Bv.	San	Juan	esq.Vélez	Sársfield	-	PB.	Tel.:	570-4100.	
De	lunes	a	domingos	de	10	a	22	horas.

Nuevo	Centro	Shopping
Duarte	Quirós	1400	

Córdoba	Shopping	
José	de	Goyechea	2851.	Bº	Altos	de	Villa	Cabrera

Dinosaurio	Mall
Rodríguez	del	Busto	4086

CENTROS	COMERCIALES

MUSEOS

www.turismoenladocta.com.ar

www.cordobaturismo.gov.ar

www.cordobaturismoafull.com.ar

www.turismocordoba.com.ar	

SITIOS	DE	INTERES



ALOJAMIENTO

Interplaza Hotel

TARIFAS
Single:	$238+IVA	
Doble:	$257+IVA

www.interplazahotel.com.ar
info@interplazahotel.com.ar	

San	Jerónimo	137	-	Córdoba
Tel/Fax:	54	0351	426-8900
0-800-888-2677	

Hotel Sussex

TARIFAS
Single:	$170	(iva	incluído)
Doble:	$220	(iva	incluído)

www.hotelsussexcba.com.ar
info@hotelsussexcba.com.ar	

San	Jerónimo	125	-	Córdoba
Tel/Fax:	54	0351	4229070/5
Distancia	del	lugar	del	evento:	1	cuadra

Hotel Ducal

TARIFAS
Hab.	Single:	$252	(iva	incluído)
Hab.	Doble:	$313	(iva	incluído)

www.hotelducal.com.ar
ventas@hotelducal.com.ar	

Corrientes	207	-	Córdoba
Tel/Fax:	54	0351	5708888
Distancia	del	lugar	del	evento:	3	cuadras	

Savannah Cordoba Hotel

TARIFAS
Habitación	Base	Doble:	$140	(iva	incluído)
Habitación	Base	Single:	$120	(iva	incluído)

www.hsavannahcordobahotel.com
reservas@savannahcordobahotel.com	

Rosario	de	Santa	Fe	480	-	Córdoba
Tel/Fax:	54	0351	425-8944	/	48
Distancia	del	lugar	del	evento:	4	cuadras	















V.  TABLAS Y CUADROS DE LAS CIENCIAS DEL ENTRENAMIENTO 
 
‐ Cuadro con bioptipologías de hombre y mujer: imágenes de figuras valoradas 
según la “media” establecida por las ciencias del entrenamiento.  
‐ Serie de figuraciones corporales femeninas recuperadas de la Web.  
‐ Antropometría: imágenes donde se indica las partes corporales donde se debe 
medir los pliegues cutáneos para la medición de la grasa corporal.  
‐ Fotografía de la toma y medición de pliegues cutáneos .  
‐ Tabla de  control  y  registro de  los progresos de  su entrenado/cliente. En  Iriate, 
Christian (s.f.)   Entrenamiento para  la Salud y Estética, Córdoba, Argentina. Texto 
recuperado  de  un  libro  que  se  entregó  en  un  curso  de  capacitación  para 
entrenadores (Córdoba, Argentina, 2007).   
‐  Material  de  trabajo  de  un  Entrenador  de  Córdoba.  Profesor  y  entrenador  de 
Gimnasio  Quality  Gym  &  Water.  Pionero  en  el  rubro  de  Personal  Training  en 
Córdoba,  Argentina  (2007).  Texto  recuperado  de  un  curso  de  formación  y 
capacitación  dirigido  a  entrenadores  personales,  instructores  y  profesores  de 
educación física.  
  











Tabla de control y registro de los progresos de su entrenado/cliente. 
 
Texto recuperado de un libro que se entregó en un curso de capacitación para entrenadores 
(2005).  
Manual para Entrenadores personales. Entrenamiento para la salud y la estética.  
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Material de trabajo de un Entrenador de Córdoba. 
Profesor de Gimnasio Quality Gym & Water 
Pionero en el rubro de Personal Training en Córdoba Argentina.  
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