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Jorge Aguilar Garcia

Jorge esingeniero superior de Telecomunicaciones por la Universidad Politécni-
ca de Madrid y posee una titulacién de master en Marketing Digital y un posgrado
en Big Data Analytics, ambos por ESIC.

Es un experto en las areas de marketing, ventas y desarrollo de negocio, y tiene
un marcado perfil tecnolégico y analitico. Cuenta con mas de 25 aios de experien-
cia profesional.

Jorge ocupa el cargo de executive director en Marshals, una compania experta
en ayudar a las empresas en sus estrategias de digital business. Compatibiliza esta
funcién con el cargo como CMO en la startup de machine learning y data science,
Shapelets.

Anteriormente, trabajé 15 afios en Telefénica liderando diferentes equipos y
proyectos de productos digitales.

Posteriormente, ha emprendido varios negocios relacionados siempre con el
ambito del marketing y las ventas pasando a participar en mas de 250 proyectos
de digital business y creando mas de 10 compafiias en toda su trayectoria. Esto le ha
llevado a trabajar para companias como Inditex, MediaMarkt, El Corte Inglés, Prisa,
Adeslas, Fnac, Ayuda en Accién o Brooklyn Fitboxing, entre otras.

Tiene una dilatada trayectoria como formador y docente de materias de marke-
ting y negocio digital en numerosas universidades y escuelas de negocios interna-
cionales, tales como ESIC Marketing & Business School, Universidad Complutense
de Madrid, IED, INTRAS, PBS, Universidad Pompeu Fabra, IAB... Actualmente, cola-
bora activamente con ESIC, donde es el director académico en varios programas de
ecommercey corporatey profesor de asignaturas de marketing digital e ecommerce.

https://www.linkedin.com/in/jorgeaguilargarcia
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1. El nacimiento del Fitboxing

Pese a su nombre de marca neoyorkina, Brooklyn Fitboxing abrié sus puertas
en el madrilefio barrio de Arganzuela en enero de 2014. Pero antes de llegar a ese
momento clave del nacimiento de una nueva religién (asi lo definen los fitboxers')
hubo un camino lleno de sobresaltos.

Era el afno 2004 cuando Pablo Nebreda (uno de los socios de la marca) funda
una cadena de gimnasios femeninos llamada 30 minutos. Desde ahi y hasta el afo
2013 lleg6 a contar con 30 gimnasios de esa ensefa. Por el camino se pasaron
todas las crisis de la época: la de 2008, la crisis de deuda de 2012, la del IVA de los
centros deportivos... Todo ello, combinado con la inexistencia de un componente
diferencial, hizo que el modelo de negocio, lejos de escalar, se estancara y diera
sintomas de desgaste.

! Fitboxer es la definicién del cliente de esta cadena de gimnasios.
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En paralelo, con la practica, Pablo descubre una disciplina deportiva con una ac-
tividad superdivertida: el boxeo. Sin embargo, hablando con otras personas que no
conocian el entrenamiento de este deporte, percibe que habia ciertas variables que
no terminaban de encajarles: el tema de los golpes, de meterse en un ring, no habia
musica y otros insights del estilo... Esto fue uno de los detonantes de la idea.

Aunando las dos experiencias vividas, en los centros deportivos y en el boxeo
como actividad, se detecta la posibilidad de crear algo que estuviera enfocado a
un cierto publico, que se aburre en los gimnasios convencionales, pero que quiere
vivir un deporte potente, que le ponga en formay que le aporte otras alternativas
y variables. Y es cuando llega ese mes de enero de 2014 y 30 minutos se convierte
en Brooklyn Fitboxing.

La primera idea incluia sacos de boxeo, pero distaba mucho de lo que hoy ve-
mos en sus gimnasios. Ni de lejos tenia la tecnologia que hoy conocemos. Era mas
bien un prototipo a modo de MVP. El claro ejemplo de un modelo de startup vali-
dando su idea en el inmenso océano rojo de los gimnasios y actividades deporti-
vas y de entretenimiento.

Y tras un periplo de pruebas y giros, dieron con el modelo del éxito descu-
briendo un resquicio de océano azul en un ecosistema tan saturado. Uno de esos
motivadores fue sin duda la tecnologia, que actué como facilitador del modelo de
negocio actual.

Introdujeron sensores en los sacos; comenzaron a medir distintos pardmetros
del entrenamiento y conformaron, casi sin quererlo, una compaiia data-driven.
«Eso realmente hizo que la gente empezara a engancharse, porque se picaban con
ellos mismos», afirma Pablo cuando le preguntamos por ese momento. La batalla
contra uno mismo dio paso a competir contra otras personas de la propia clase,
contra otras del mismo gimnasio, contra otras de otros gimnasios a nivel mundial
y, finalmente, a ligas de equipos que, a su vez, desembocaron en una competicion
global. Ya no habia vuelta atras, se habia liberado el elixir del engagement.

Brooklyn Fitboxing hoy (mayo de 2023) es un modelo de éxito con mas de 174
clubs en 12 paises (Espaina, Bélgica, Italia, Irlanda, Portugal, Alemania, Rusia, Co-
lombia, Peru, Argentina, Estados Unidos y México). Ya son mas de 60.000 usuarios
(fitboxers activos). Han generado un modelo de disciplina deportiva que es una de
las principales tendencias del sector del fitness.

2. El modelo de negocio

Brooklyn Fitboxing es un sistema de entrenamiento que une lo mejor del bo-
xeo, sin contacto, con técnicas de fitness y gamificacion. La unién de estos tres
aspectos lo convierte en un entrenamiento muy divertido y altamente adictivo.
Desde aquel primer club en enero de 2014, han revolucionado la manera de en-
tender el fitness a nivel mundial.

El sistema de entrenamiento de Brooklyn Fitboxing se basa en una rutina que
combina golpes de boxeo y artes marciales con entrenamientos funcionales. El
entrenamiento consiste en una sesién de una duracion de 47 minutos que es con-
siderada como HIIT (entrenamiento de alta intensidad) o una de las mejores op-
ciones para ponerse en forma en tiempo récord. Estas sesiones se imparten por un




