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LOS USUARIOS MAS JOVENES HAN ABARROTADO LAS
SALAS DE MUSCULACION EN LOS GIMNASIOS. EL USO DE
EQUIPOS CARDIOVASCULARES HA DISMINUIDO Y ALGO
SIMILAR OCURRE CON LA PARTICIPACION EN CLASES
COLECTIVAS TRADICIONALES. MIENTRAS TANTO, LOS
ESTUDIOS BOUTIQUE PONEN LA VARA CADA VEZ MAS
ALTA A LA HORA DE PENSAR Y CREAR UNA EXPERIENCIA
GRUPAL DE ENTRENAMIENTO.
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Construyendo

IDEAS

La traduccién literal del inglés de Think Tank

es “tanque de pensamientos”. Pero el concepto
tiene un origen militar: durante la Segunda
Guerra Mundial, hacia alusién a un recinto
cerrado en el que cientificos y militares se

reunian para debatir asuntos
estratégicos. En su acepcién modernaq,

se refiere a un comité de expertos o a

Guille Vélez | TheNetworKING

una usina de ideas.

Cuando en Mercado Fitness elegimos ese nombre, lo imaginamos como
un espacio en el que diferentes actores del sector, con probada trayectoria
y reconocimiento, pudieran encontrarse con un doble fin: primero,
conocerse y relacionarse; segundo, reflexionar juntos sobre algin tema

relevante y construir conocimientos de manera colectiva.

La inteligencia colectiva solo es posible a partir de la colaboracién de

muchos individuos. El filésofo y sociélogo Pierre Levy asegura que “es

[2]
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una inteligencia repartida en todas partes (... cuyo objetivo es el
enriquecimiento mutuo de las personas”. Una de sus mayores ventajas es

permitirnos superar nuestros sesgos cognitivos individuales.

En este primer Think Tank de Mercado Fitness abordamos una temdtica
que puso sobre la mesa mi amigo Toni Brocal, de ESHI: la actualidad y
futuro de las actividades colectivas dirigidas, asi como las caracteristicas
del consumidor actual y sus nuevas preferencias. Para reflexionar al

respecto, contamos con la participacién de los siguientes invitados:

Noemi Pena, Salvador Cereceda, Manel Mazaira, Francisco Cortegoso,
Raziel Villasana, Albert Villon, Maria Gonzdlez, Alvaro Barrio, Paulo
Akiau, Gabriel Domingo, Jorge Villa, Yeison Cubides, Gisel Swedzky,
Mathias Lego, Gabriela Retamar, César Navarro, Laura Santin, Julidn Rud,

Jorge Rodriguez Prado y Javier Blanco.

A todos ellos, muchas gracias por haber contribuido con la creacién de este
documento que resume las ideas principales volcadas en ese primer
encuentro. Y a ustedes, nuestros lectores, los animamos a transitar este texto
con la mente abierta y pensamiento critico, y los desafiamos también a

cuestionar sus creencias antes de tomar sus préximas decisiones.

[3]
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LAS 2 FORMAS

de leer este texto

O O
8 MINUTOS 3 MINUTOS

DE LECTURA DE LECTURA

La parte central de este articulo -de Pero si quieres, te dejamos en las

las pdginas 14 a la 27 - tiene 1964  pdginas 7 a 12, un resumen de 642

palabras. Leer el documento palabras, con las 10 ideas
completo te llevard poco menos principales y las 19 citas
de 8 minutos. destacadas. Leer esa versién

reducida del texto, te llevard solo 3

minutos.
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10 Idegs
PRINCIPALES

La caida en la participacién de usuarios en actividades grupales

dirigidas es un fenémeno evidente, que afecta a muchos, pero no a

todos los gimnasios por igual.

Es el modelo tradicional de clases colectivas el que estd en jaque,
pero las actividades grupales con engagement -hiit, funcional,

circuitos, etfc.-, siguen siendo requeridas.

Muchos de los mejores monitores han dejado los gimnasios,
llevdndose a sus clientes a estudios boutique o bien para iniciar sus

propios emprendimientos.

La escasez de instructores en el mercado dificulta a los gimnasios el

proceso de reclutamiento y produjo un aumento en el costo por hora

de los técnicos.
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Los estudios boutique ofrecen una experiencia colectiva que supera

la media de la oferta tradicional de clases en gimnasios y, por lo

tanto, representan una competencia importante.

Asi como cayé la participacién en clases colectivas, ha disminuido

también el uso de equipamiento cardiovascular y aumenté la

predileccién por el drea de musculacién.

Los usuarios mds j6venes eligen el entrenamiento de fuerza -sobre
todo el de peso libre- y no siguen las instrucciones de los

entrenadores de piso, sino de influencers en sus méviles.

La gestién del drea de musculacién es mds simple que la de fitness

grupal, donde hay que elegir instructores, definir contenido, manejar

horarios, optimizar el uso del espacio, etc.

Es necesario un nuevo modelo de instructor, menos preocupado por
aspectos técnicos del entrenamiento, y mds enfocado en lograr

conectar con sus clientes.

Los gimnasios que quieran tener una oferta de actividades colectivas

competitiva deberdn adecuar sus salas a las tendencias actuales,

creando espacios inmersivos.
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19 Citos
DESTACADAS

“El usuario es el mismo, "Hay que evaluar si las "Hemos notado una
pero hoy tiene mds necesidades de los caida en la oferta de
oferfas. Si no nos usuarios han cambiado formacion en clases
adaptamos, puede ara definir si debemos o
e/egir ofro /ugor”, /;odificor nuestra forma diigidas, lo cual nos
Salvador Cereceda, de concebir las clases y

CEM Joan Miré. al propio técnico”,

- - Francisco Cortegoso,
Manel Mazaira, DiR. Mais Que Auga:

dificulta encontrar
técnicos”,

“Muchos instructores “Notamos cambios en
iniciaron sus propios el tipo de actividades

negocios y €so Nos que la gente estd
obligd a un recambio buscando”,

generacional’, Albert Villén,
Sintagmia.

Raziel Villasana,
Sports World.
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"Hemos visto un ‘la gente se enfoca

incremento en los mucho en las clases de
grupos pequenos de fonificacién, de fuerza,
enfrenamiento y también en las de
personal”, enfrenamiento

. "
Maria Gonzdélez, funcional”,

ClubFitness Gressboro. Abvaro Barrio,

Fitness Park.

"Hoy existe dentro de “los mds jovenes eligen

"Hay una caida en la

los gimnasios una el drea de fuerza, participacién en clases

competencia muy mientras que el cardio, grupales”,
grande por la atencién que antes era nuestro Jorge Villa,
de los clientes”, punto critico, lo Bodytech.

Paulo Akiau, fenemos semi vacio”,
EVo. Gabriel Domingo,
Claror.

"Hoy con el 80% de la

oferta de clases que

‘los jovenes no tienen
ningdn tipo de inferés

en que un instructor les feniamos antes

diga lo que tienen que atendemos la demanda

hacer”,

Gisel Swedzky,
Dreamfit.

actual”,

Yeison Cubides,
Sportlife.
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“Muchos instructores se “Si el instructor no es

abrazado por la cultura

van de los grandes
organizacional de la

gimnasios a frabajar en

los estudios boutique vy empresa, terminard

se estdn llevando frabajando por su

mucha gente”, cuenta”,

Gabriela Retamar,

Mathias Lego,
EVO.

The Six Elements.

“El instructor debe "Quienes sigan “Es necesario mejorar

aprender a crear ofreciendo clases la formacién de quienes

emociones y los grupales como en los tienen que entregar el

gimnasios deben ‘90, seguirdn con sus servicio”,

mejorar la ambientacion salas vacias”, .
Julién Rud,

Fitcode.

de sus salas ; Laura Santin,

Body Systems.

César Navarro,
AEFA les Ml”s

"Buscamos técnicos que "Hoy se busca que los

presten mayor atencion monifores sean

a la emocionalidad de excelentes

sus clientes”, comunicadores para

poder conectar con sus

Jorge Rodriguez Prado,

Body Shop. clientes”,

Toni Brocal, ESHI.

[12]



CARDIO

SIMPLICIDAD,
REDEFINIDA

Life Fitness, lider em equipos y soluciones fitness, ofrece un amplio
portafolio para brindar una experiencia de entrenamiento Unica.

Por mas de 50 anos inspirando vidas més saludables por medio de
tecnologia, innovacion, design premium, calidad y durabilidad, presenta
ahora su nueva linea: ASPIRE.

Una linea completa de equipos de cardio que cuenta con design
inteligente y moderno brindando una sensacién cémoda y una

experiencia intuitiva.

jASPIRE fue desarrollada para atender tus necesidades con méxima

eficiencial
BT
b
?I.‘ @lifefitnesslatinoamerica

'3
REI f Life Fitness Latinoamérica

IEI
IEI

-~

E""‘?I'

23T eSS


https://www.lifefitness-latinamerica.com/es-lat

POWERED BY:
THIN K mefsade

o/
Adids a las clases

TRADICIONALES

Lo que comenzd como un rumor de pasillo, hoy es un fenémeno cada vez

mds comentado y que preocupa a muchos. Varios operadores de cadenas de
gimnasios reconocen una notoria caida en la participacion de clientes
en actividades grupales dirigidas tradicionales. Y el adjetivo “tradicional” no

es menor a la hora de interpretar y de entender lo que sucede.

Una sala pintada de blanco, iluminada con tubos fluorescentes, rodeada de
espejos, con una tarima al frente y con un instructor enfocado
exclusivamente en respetar una coreografia es cosa del pasado. Y los
operadores de gimnasios que entendieron esto a tiempo, e hicieron las
adecuaciones pertinentes, tienen aidn hoy sus salas colectivas con una

buena ocupacién.
¢Qué adecuaciones hicieron? Principalmente dos:
1) Cambiaron el perfil del monitor, por uno menos preocupado solo por

aspectos técnicos y mds dotado de habilidades blandas que le permitan

conectar, emocionar, motivar, etc.

[14]
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2) Boutiquizaron sus salas colectivas. En otras palabras, cambiaron
radicalmente su ambientacion apalancados en la tecnologia para
lograr espacios inmersivos que ayuden a los monitores a crear experiencias

memorables, que inviten al usuario a repetir.

Adaptarse a las

NUEVAS DEMANDAS

“El mercado se ha ampliado con franjas de edades que hasta ahora no

teniamos. Hoy hay usuarios de 14 afios, con nuevas necesidades y otros
gustos”, dice Toni Brocal, de ESHI. Para Salvador Cereceda, del CEM Joan
Miré, “el usuario es el mismo de antes, pero hoy tiene mds ofertas diferentes, de

modo que, si no nos adaptamos, puede elegir otro lugar”.

Y sin dudas el CEM Joan Miro, de Barcelona, Espafia, es un buen ejemplo
de adaptacién. “A partir de las seis de la tarde, tenemos clases con 80
personas y un solo técnico", dice Cereceda. 3Cémo? “La inversién que
hubiéramos hecho antes en cardio, la hemos hecho en boutiquizar los

espacios de clases para convertirlos en salas inmersivas”, dice.

[15]
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En Clubs DiR “no tenemos problemas con el fitness grupal, nuestras salas
estén llenas”, asegura Manel Mazaira, gerente de desarrollo de
Negocios de esta cadena catalana. No obstante, reconoce que hay que
“evaluar si las necesidades de los usuarios han cambiado para definir si

debemos modificar nuestra forma de concebir las clases y al propio técnico”.

En Mdis Que Auga, de Vigo, la situacién es similar. “Las clases colectivas
estdn en su mayoria llenas, pero adn no alcanzamos los mismos aforos que
antes de la pandemia”, dice su director General, Francisco Cortegoso. Sin
embargo, alerta: “Hemos notado una caida en la oferta de formacion

en clases dirigidas, lo cual nos dificulta encontrar técnicos”.

En Sports World, de México, han tenido un aumento en el aforo de las
clases colectivas y “se lo atribuimos a la gestién del contenido”, explica
Raziel Villasana, subdirector Deportivo. “Renovamos la oferta de clases
constantemente, porque muchos instructores iniciaron sus propios negocios

y eso nos obligé a un recambio generacional”, dice.

En Body Shop, de Republica Dominicana, también hay una tendencia en
alza dentro de las clases grupales, “pero con un cambio interesante en lo
que la gente estd buscando”, alerta Jorge Rodriguez Prado, director
General de la cadena. “Estamos migrando hacia actividades que

eneren engagement e interaccion entre los participantes”, explica.
P P P

[17]



THI mercado
HIN K Fitione
COMPARTIENDO EXPERIENCIAS, IDEAS Y CONOCIMIENTO.

En la misma linea, Albert Villon, de SINTAGMIA, Espafia, destaca: “No
notamos cambios en la asistencia a clases dirigidas, pero si en el tipo de
actividades grupales que la gente estd buscando”. En su opinién, “las que
tienen més engagement son entrenamiento funcional, HIIT y también

la sala de musculacion, que coge mds fuerza que nunca”.

Por su parte, el consultor Mathias Lego, confirma que en Alemania estd
ocurriendo un fendmeno similar con los usuarios. “El entrenamiento de
fuerza estd ganando terreno y lo mismo sucede con las clases en circuito,
que se realizan en grupos reducidos, permiten una mayor interaccién

entre los participantes y suelen ser mds lddicas”, explica.

Desde Carolina del Norte, en Estados Unidos, la colombiana Maria
Gonzalez, CEO de ClubFitness Greensboro, abona la misma teoria: “Hemos
visto un incremento en los grupos pequeinos de entrenamiento
personal. La gente nueva que llega a los gimnasios elige esa opcién més

|II

que las clases de fitness grupa

En Fitness Park, de Espafia, si han notado “un pequefio descenso” de
asistencia en clases dirigidas y una caida grande en la participacién de
ciclo indoor. Segin Alvaro Barrio, gerente de Operaciones de la cadena,
“la gente se enfoca mucho en las clases de tonificacién, de fuerza, y

|II

también en las de entrenamiento funciona

[18]
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En el caso del Grupo Claror, de Espafia, “el descenso de participacién en
las actividades colectivas es notorio”, segin su director, Gabriel
Domingo. En Dreamfit “aunque tenemos algunas clases llenas, eso solo
ocurre en horas punta; en general, hemos tenido un descenso
importantisimo”, asegura Gisel Swedzky, directora de Producto e

Innovacidn.

;Y POR QUE SERA?

Sin duda alguna, este fenémeno es multicausal. Pero lo més evidente de

todo lo saca a relucir Paulo Akiau, cofundador de Body Systems en los
‘90 y actual presidente de la plataforma EVO: “Hoy existe dentro de los
gimnasios una competencia muy grande por la atencion de los

clientes, que tienen una oferta mucho mds variada, que antes no existia”.

Y en los dltimos tiempos, gran parte de esa atencién -especialmente entre
los més jévenes- parece haberla captado el entrenamiento de fuerza, y en
particular lo zona de pesos libres. “Los menores de 25 afios eligen la
sala de musculacién, donde también han aparecido chicas jévenes para

entrenar fuerza”, destaca Albert Villén.

[20]
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En coincidencia, Gabriel Domingo dice: “los més jévenes estdn
ocupando el drea de fuerza, mientras que el cardio, que antes era nuestro
punto critico, lo tenemos semi vacio, motivo por el cual hemos decidido
cambiar mdquinas de cardio por estaciones de fuerza”. Mientras que en

Dreamfit, que ahora acepta jévenes desde los 14 afios, ocurre lo mismo.

A més de 8 mil kildbmetros de la Peninsula Ibérica, en Colombia, el panorama
no parece ser muy diferente. “Notamos una mayor propension al uso de
la sala de musculacion, asi como una caida en el uso de equipos
cardiovasculares y en la participacién en clases grupales”, confirma Jorge

Villa, director de Operaciones de Bodytech.

Para Akiau, este fendmeno se explica en parte porque “las salas de fitness
grupal requieren del gerente del gimnasio una mayor capacidad de gestién
para elegir instructores, manejar horarios, optimizar el uso del espacio, etc.
Mientras que, en la sala de musculacion, el cliente tiene mayor

autonomia para ejercitarse por su cuenta”.

“Los jévenes no tienen ningln tipo de interés en que un instructor les diga lo
que tienen que hacer”, resalta Gisel Swedzky, de Dreamfit. “Esos
usuarios -agrega César Navarro, CEO de AEFA Les Mills (Espafia)- llegan
al gimnasio con su mévil, van a la sala de fuerza y hacen el ejercicio que

su influencer preferido les muestra”.

[21]
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Desde Chile, Yeison Cubides, director de Operaciones de la cadena
Sportlife, confirma el descenso en participacién en las clases grupales: “En
2016 abrimos dos gimnasios, con cinco salas para clases grupales en cada
uno. Hoy, con la caida en la participacién que vemos, estamos

remodelando esos gimnasios dejando solo 2 o 3 salas grupales”.

En esta linea, el colombiano radicado en Santiago de Chile dice: “La falta
de instructores tras la pandemia produjo un aumento en el costo por hora
del pago de las clases, lo cual nos obligé a reducir la oferta. Hoy, aunque
recuperamos el nivel de ingresos, no necesitamos volver a las parrillas de

antes: con un 80% de la oferta atendemos la demanda actual”.

Y la carencia de instructores de clases colectivas no afecta solo a Chile. “En
Brasil -agrega Akiau- es un gran desafio encontrar instructores. Muchos
gimnasios tienen la demanda, pero no tienen técnicos para conducir
las clases”. ;Y dénde estdn los instructores? En la pandemia, muchos

comprobaron que trabajar por su cuenta les era més redituable.

“La mayoria prefiere ocupar sus agendas con sesiones personalizadas o de
pequefios grupos porque perciben una mejor remuneracién por hora”,
explica Akiau. En Alemania, segin el consultor Mathias Lego, “muchos
instructores se van de los grandes gimnasios a trabajar a los estudios

boutique y se estdn llevando a mucha gente”.

[23]
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En esta linea, Lego, quien ademds es propietario del estudio Six Elements
en Colonia, Alemania, remarca: “Algunos monitores tienen de
rehenes a los gimnasios, que no cuentan con la suficiente cantidad de
personas en la clase como para pagarle al técnico lo que éste pretende

cobrar. Pero si lo sacan, terminan perdiendo un montén de clientes”.

Para Gabriela Retamar, cofundadora de Body Systems y una voz muy
auvtorizada en materia de fitness grupal en América Latina, la explicacién es
simple: “El instructor tiene un poder de conexion con los clientes
inigualable para el gimnasio. Y si lo dejamos solo, sin un liderazgo claro

que le diga hacia dénde vamos, terminard trabajando por su cuenta”.

Ese poder de conexién se pone de manifiesto en este ejemplo que comparte
Javier Blanco, director General de EBONE. “Un profesor de pddel tenia
sus clases llenas, se especializé en HIIT y decidié dejar de dar pddel para
dar HIIT. El 90% de sus alumnos cambié de disciplina para seguir con él.

Esto confirma la afinidad de los clientes con su técnico”, dice.

Por su parte, Toni Brocal, director de ESHI y dedicado al campo de la
educacién hace mds de 20 afos, sefiala: “Formar equipos hoy es todo un
desafio porque estd costando bastante encontrar a personas implicadas.
Muchos de los buenos técnicos ya no estdn con nosotros, sino que trabajan

por su cuenta y, en algunos casos, hoy son nuestra competencia”.

[24]
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THI mercado
HIN K Fitione
COMPARTIENDO EXPERIENCIAS, IDEAS Y CONOCIMIENTO.

Al respecto, Gisel Swedzky, de Dreamfit, es categdrica: “Ni los técnicos
quieren hoy formarse en clases dirigidas, porque no estdn de moda. La
mayoria son halteréfilos, prefieren trabajar la fuerza. Entonces, nosotros
tenemos que cambiar el foco en lugar de esperar que lo cambien

nuestros 100 mil clientes”.

Para César Navarro es responsabilidad de los gimnasios encontrar una
solucién a esta problemdtica. “La solucién tiene dos ejes: el instructor debe
aprender a crear emociones porque el 60% de su trabajo es motivacién; y
hay que mejorar la ambientacién de las salas para que despierten el interés

de esta nueva generacién de usuarios”, explica.

En la misma linea, Laura Santin, de Body Systems México, opina: “La
férmula del éxito es contar con el cronograma de clases indicado, con los
mejores instructores y con instalaciones fantdsticas”. Y en este sentido
asegura sin dudarlo: “Aquellos que sigan ofreciendo las clases grupales

como en los afos noventa, seguirdn con sus salas vacias”.

En la opinién de Julian Rud, de la consultora Fitcode, de Argentina, “la
solucién no es simple, pero se necesita un redisefio de la oferta, mejorar la
comunicacién y también la formacién de quienes tienen que entregar el
servicio”. En este sentido, la mayoria coincide en la necesidad de

transformar el modelo de monitor (instructor).

[26]
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Hacia un

NUEVO MONITOR

“El entrenamiento es una excusa para que nuestros clientes socialicen. No

necesitamos instructores que hagan todo técnicamente perfecto, sino que
sepan dinamizar una clase”, opina Domingo. En coincidencia Rodriguez
Prado agrega: “Buscamos técnicos que presten mayor atencion a la

emocionalidad de sus clientes que a su rango de frecuencia cardiaca”.

Al respecto, Toni Brocal remarca: “Nunca como ahora habia variado tanto
el tipo de formacién que hoy nos solicitan para transmitir nuevas
competencias a los monitores. Ademds de ser buenos técnicamente,
hoy se busca que los monitores sean excelentes comunicadores para poder

conectar con sus clientes y lograr emocionarlos”.

El por qué, para Villén, es simple: “Las emociones que despertamos en
nuestros clientes son la clave y los responsables de hacerlo son los
miembros de nuestro equipo. Entonces, habré que definir cudl es la
propuesta de valor que les haremos a nuestros colaboradores. El resto
son solo adornos que usamos para lograr que los clientes compren

nuestros servicios”.

[27]



SOFTWARE PARA GIMNASIOS
Y NEGOCIOS FITNESS

: menos rotacién, mas ticket medio,
mas clientes...

SOLICITA YA TU
ASESORIA GRATUITA

GIMNASIOS QUE YA ESTAN TRIUNFANDO CON ‘trainingym

= - L

-~
2


https://hubs.la/Q01RZKTG0



