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Felipe Apablaza el día
que marcó el récord nacio-
nal del salto alto en 1999.

y el 2023”, comenta el exatleta so-
bre el crecimiento de la marca bajo
el modelo de franquiciado. Hoy
tienen locales en 6 comunas: Coli-
na, Las Condes, Pirque, Coquim-
bo, Puerto Varas y Talca.

Tras asesorar en nutrición y
preparación física a Deportes
Magallanes, Apablaza estrechó
lazos con Anselmo Palma Izcue,
cuya familia era dueña del club.
En 2023, luego de que los Palma
vendieran el equipo y conserva-
ran el predio de entrenamiento
del equipo, llegó la invitación:
"¿Te acuerdas del terreno donde
teníamos Magallanes? ¿Te tinca
que hagamos algo?".

De esta manera nació Spor-
tpark, una ciudad deportiva en
Malloco que cuenta con canchas
de fútbol 11 y 7 , pádel, gimnasio
y centro para eventos, dando
inicio a una relación que traería
nuevos negocios.

En marzo de 2024, el exatle-
ta concretó un movimiento es-
tratégico clave al cerrar la re-

compra de la
parte de la pro-
piedad de los
g i m n a s i o s
Dmoov al Gru-
po Cabal, de la
familia Matije-
vic, quienes se
d e d i c a n a l
transporte, co-

mercialización de buses, com-
bustibles (GALF), inmobilia-
ria y tecnología.

Esta operación respondió a un
cambio de visión: mientras la te-
sis de los Cabal se centraba en las
franquicias, Apablaza buscaba
operar directamente los recintos
“lo que quería era crecer más rá-
pido, operando y no franqui-
ciando”. La recompra permitió
la consolidación definitiva de
Grupo Wellness, junto a la fami-
lia Palma en 2024, socios desde
que abrieron Sport Park. En ese
momento el grupo pasó a con-
trolar la ciudad deportiva en
Malloco, Dmoov y RFA, una
compañía de equipamiento de
gimnasios y asesorías fitness,
enfocada a vender proyectos de

Era el año 1988, en la final
de los 100 metros planos
de los Juegos Olímpicos
de Seúl. Ben Johnson de-

rrotó a Carl Lewis asentando el
nuevo récord del mundo. Felipe
Apablaza, CEO del Grupo Well-
ness, recuerda ese momento ví-
vidamente. “Yo quiero eso para
mí, fue un gatillante súper im-
portante en mi cabeza, en mi for-
ma de ser. Me pongo el objetivo y
voy a buscarlo”.

Nacido en 1977, con tan solo
12 años comenzó a entrenar de-
portes de alto rendimiento.
“Siempre me dediqué a los sal-
tos”, comenta. En 1999 batió el
récord nacional por primera
vez, rompiéndolo dos veces
más. “Tuve todos los récords de
todas las categorías de Chile, y
hasta el día de hoy soy el récord
nacional de salto alto”, señala
sobre su marca de 2,22 metros.

Tras estudiar en la Universi-
dad de Tennessee con una beca
deportiva, donde obtuvo su ba-
chelor y en Northwestern Uni-
versity, su especialidad en nu-
trición deportiva, volvió a Chile
y estableció su primer empren-
dimiento el año 2001. Se trataba
de un negocio de consultoría de-
portiva nutricional donde llegó
a trabajar con deportistas como
Marcelo Ríos, Marcelo Salas y la
golfista Nicole Perrot, negocio
que tuvo hasta el año 2006.

Apablaza cuenta que esta eta-
pa lo “hizo más conocido en tér-
minos de la especialidad deporti-
va”. Esto lo llevó dar un paso por
la televisión, donde asistió a ma-
tinales como coach deportivo e
incluso lo llevó a participar como
anfitrión en un programa en el
Canal 13 donde los participantes
acudían para realizar una trans-
formación física y bajar de peso.

En 2005, fundó Speedworks,
el primer centro de entrena-
miento funcional sin máquinas
de Chile. Apablaza comenta que
los usuarios le preguntaban:
“oye y ¿dónde están las máqui-
nas?”. Él simplemente respon-
día: “tú eres la máquina”. Spe-
edworks nació en San Carlos de
Apoquindo, Las Condes, en
conjunto con la rama de rugby
de la Universidad Católica.

Speedworks llegó a operar
cuatro locales, empresa que final-
mente vendió a sus socios el año
2012. “Mi visión de negocio era
incorporar más elementos de co-
munidad, fitness y wellness tra-
dicional ya que lo solamente fun-
cional era muy
nicho”. Entre
2012 y 2015 vi-
vió un "lapsus"
sin centros de-
portivos pero
observando las
t e n d e n c i a s
globales. “Via-
jé mucho, visi-
té 100 gimnasios, en 10 países”.

El 2015 decidió dar un salto y
crear la marca Dmoov the fit-
ness club. El concepto integra
entrenamiento funcional, má-
quinas, CrossFit y deportes de
combate como boxeo, MMA y
karate. Apablaza lo describe co-
mo un “mini centro de alto ren-
dimiento para fitness”. El dise-
ño consideraba un 40% de má-
quinas y el resto como espacio
para entrenamiento funcional y
recuperación deportiva.

El año 2017, Apablaza se asoció
con el grupo Cabal, de la familia
Matijevic para abrir el segundo
local en Chicureo. “Hice un estu-
dio en Estados Unidos, me aseso-
ré mucho y llegamos a abrir un to-
tal de seis franquicias entre el 2017

gimnasios para clientes inmobi-
liarios y corporativos con la ex-
pertise de Apablaza.

En 2024, el grupo también su-
mó a Tactiq, su división de pro-
ducción y consultoría deportiva
que debutó con el partido de
rugby entre Chile y Escocia en el
Estadio Nacional. Bajo este alero
lanzaron la FFL (Fitness for Li-
fe), una competencia de entre-
namiento funcional inspirada
en el fenómeno mundial Hyrox,
diseñada para fidelizar a una co-
munidad que hoy supera las
30.000 personas mensuales
atendidas por el holding.

Este año, Apablaza integrará
junto a sus socios del Grupo
Wellness y otros empresarios
c o m o K r i s B r i g h a m — e x
Wom— , Manuel Ovalle —nue-
vo director de Novandino Li-
tio—, Felipe Ojeda —ex Grupo
Sable— , y Paul Lacrampe, un
empresario automotriz, una
nueva plataforma que busca dis-
rumpir el mercado con un mo-
delo de gimnasios con “precios
dinámicos” y pago exclusivo
por uso a través de Neo App. 

La operación funciona a tra-
vés de una entidad constituida
en Estados Unidos que levanta
fondos de inversión locales en
cada país donde opera, permi-
tiendo que cada inversionista
sea copropietario de todos los
gimnasios de ese mercado. En el
caso de Chile, Grupo Wellness
retiene el 40% de la propiedad y
el 60% restante se distribuye en-
tre los demás inversionistas, un
modelo que buscan replicar en
otros mercados latinoamerica-
nos como Argentina y México

El exatleta asegura que Neo
Plex “es el Uber de los gimnasios;
no existen planes ni anuales ni
mensuales que te amarren”, y
que permite entrar a cualquier
recinto mediante un código QR y
pagar una tarifa que fluctúa se-
gún la demanda del horario “es el
primer gimnasio en el mundo en
introducir el sistema de precio di-
námico y solamente pago por
uso y lo estamos logrando con
grande proveedores internacio-
nales de tecnología”.

El foco de Neo Plex está puesto
en la Generación Z, un público
que según el exatleta, hoy repre-
senta entre el 40% y el 60% de los
socios en gimnasios globales y
que prioriza la flexibilidad tecno-
lógica por sobre los contratos tra-
dicionales. De acuerdo al ejecuti-
vo, los recintos de Neo operarán
sin instructores de sala presen-
ciales, los cuales serán reempla-
zados por pantallas gigantes con
entrenamientos, permitiendo
una estructura de costos alta-
mente eficiente y enfocada en la
autonomía del usuario.

Según Apablaza, esta optimi-
zación operativa permite que un
local que tradicionalmente re-
queriría una inversión de un mi-
llón de dólares se habilite por
aproximadamente US$150.000,
gracias a modelos de financia-
miento directo con proveedores
globales como Matrix y Core He-
alth. Con una inversión proyec-
tada de US$ 4 millones. El plan
de expansión contempla la aper-
tura de diez locales iniciales, cua-
tro en Chile, dos en España, dos
en México y dos en Argentina.

De récord en el 
salto alto a romperla

en el wellness:
la historia del Felipe Apablaza

"Me pongo el objetivo y voy a buscarlo":
el exatleta que batió récords nacionales
hoy lidera un ecosistema con 250
colaboradores que hoy integra
infraestructura física, servicios de
consultoría y plataformas digitales.

SU NUEVO FOCO ES LA GENERACIÓN Z:

MAX COBO

El exatleta y actual ejecutivo, Fe-
lipe Apablaza, impulsa una nueva
plataforma para gimnasios.
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ENTRENAMIENTO
Nacido en 1977, 

con tan solo 12 años,
Felipe Apablaza comenzó 

a entrenar deportes 
de alto rendimiento. 

El Festival de Viña comenzó y con él la
cuenta regresiva para el cierre de la tempo-
rada veraniega. Y ya asoman los primeros
balances de la temporada estival. Un análisis
de la empresa procesadora de pagos de Klap
muestra que, durante la última temporada,
el impacto del turismo fue muy dispar entre
los principales destinos del país.

Los resultados, obtenidos a partir de la
comparación del volumen de compras pre-
senciales procesadas por comercios afiliados
a Klap en enero de 2026 versus noviembre
de 2025, muestran contrastes relevantes:
mientras algunos destinos turísticos llegaron
a cuadruplicar su volumen de ventas durante
la temporada alta, otros registraron alzas
más moderadas (ver gráfico).

De acuerdo con ese estudio, la comuna que
lidera el ranking es Pucón. La ciudad de la
Región de La Araucanía registró un creci-
miento de 302% en su volumen de ventas,

impulsado por un aumento de 116% en el nú-
mero de transacciones y un incremento de
86% en el ticket promedio.

“Pucón registra uno de los crecimientos
más sólidos del análisis, impulsado tanto por
un aumento en la cantidad de pagos presen-
ciales como por un mayor gasto por com-
pra”, explica Tatiana Neut, subgerente de
Marketing de Klap.

Le sigue de cerca Viña del Mar, que ano-
tó un aumento de 300% en su volumen de
ventas. El podio lo completa Algarrobo,
con un crecimiento de 207% en su volumen
de ventas, impulsado por un aumento sig-
nificativo en el número de transacciones
(+169%), mientras que el ticket promedio
se mantuvo relativamente estable, con un
alza de 14%.

El listado lo completan Santo Domingo
(+117%), Pichilemu (+84%), El Tabo (+58%),
Zapallar (+53%) y La Serena (+51%).

ANÁLISIS DE PROCESADORA DE PAGOS:

¿CÓMO VAN LAS CUENTAS VERANIEGAS? 
5 COMUNAS LIDERAN GASTO DE TURISTAS
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El gobierno corporativo en Chile en-
frenta una tensión profunda. Los direc-
torios operan bajo mayor carga regula-
toria, exigencias de transparencia, pre-
sión de inversionistas, riesgos tecnoló-
gicos, desafíos ESG y una economía
volátil. Sin embargo, muchos siguen
funcionando con un modelo diseñado
para una realidad que ya no existe.

Nuestro último Estudio de Ten-
dencias es elocuente: más del 80% de
los directores considera que el mode-
lo actual es poco o nada sostenible.
No por falta de compromiso, sino
por un sistema que los sobrecarga de
información, controles y responsabi-
lidades, restando espacio a lo que
realmente genera valor: la reflexión
estratégica y la anticipación.

En numerosas mesas, la agenda
continúa dominada por reportes y
cumplimiento normativo. Dedican
más tiempo a explicar el pasado que
a discutir estrategias para el futuro.
El resultado puede ser un directorio
formalmente diligente, pero débil
para anticipar disrupciones y acom-
pañar decisiones de largo plazo.

La paradoja es evidente: nunca hubo
tanta información disponible y nunca
fue tan difícil convertirla en decisiones
de calidad. El exceso de datos y la com-

plejidad organizacional pueden gene-
rar una ilusión de control y dejar pun-
tos ciegos, especialmente en materias
como cultura, ciberseguridad, sosteni-
bilidad o reputación.

Si los directorios quieren seguir
siendo relevantes, deben plantearse el
desafío de reformular su rol. Para esto,
puede resultar útil revisar el equilibrio
entre supervisión y creación de valor,
cuando la agenda se concentra casi ex-
clusivamente en tareas de control, el
espacio para la conversación estratégi-
ca tiende a estrecharse.

También vale la pena mirar la in-
dependencia más allá de lo formal.
La capacidad de plantear preguntas
incómodas, sostener disensos infor-
mados y evitar consensos automáti-
cos enriquece la deliberación y forta-
lece las decisiones. La tensión cons-
tructiva da profundidad.

Al mismo tiempo, incorporar la
prospectiva de manera sistemática
abre nuevas posibilidades como, por
ejemplo, pensar escenarios, integrar
voces externas y apoyarse en herra-
mientas tecnológicas como la IA pa-
ra mejorar la calidad de las preguntas
sin dejar de lado el juicio humano.

En definitiva, el reto actual es estra-
tégico y cultural. Quienes no evolucio-
nen corren el riesgo de convertirse en
observadores tardíos de transforma-
ciones en curso. El futuro del gobierno
corporativo no se define en actas ex-
tensas ni en agendas saturadas, sino en
la capacidad de anticipar y decidir con
criterio en un entorno incierto. Ese es
el valor de un buen directorio.
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Del control a la
anticipación: el verdadero

valor del directorio
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