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“Nuestro sector deberia ser una
prioridad estratégica para el Gobierno”
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Juan Carlos Gomez-Pa

E.J. Martin
Sintra (Portugal)

¢ Como valora el afio 2013?

Duro, ha sido un afio muy com-
plicado en el sector del fitness. Pa-
ramantener el nimero de socios se
ha entrado en una guerra de pre-
cios parmanente con promociones
y ofertas constantes. Ademas la so-
ciedad nos percibe errdneamente,
por lo que nuestro producto esta to-
talmente devaluado a pesar de la
gran profesionalidad vy calidad que
actualmente ofrecemos en general.
Esta situacion de dificultad se ha vis-
to potenciada por la gran invasion
de las cadenas low-cost en todo el
territorio nacional.

Las cadenas de gimnasios no
dejan de anunciar nuevas aper-
turas. ¢ COmo afronta la situacion
de este tipo de competencia des-
de su posicion de independien-
te?

Los gimnasios ‘premium’ tene-
mos que optar por la diferenciacion.
Nuestra estrategia es ir hacia una
linea de salud, dando soluciones a
aquellas personas que padecen en-
fermedades tales como obesidad,
diabetes Il osteoporosis, etc. El re-
to esta en mejorar la calidad de vi-
da de estas personas. Esta dife-
renciacion también radica en la ca-
lidad de las instalaciones y servicios
ofrecidos, hospitalidad y seguimiento
permanente y constante, ofrecien-
do una gran variedad de servicios
como zona de spa-circuito termal,
piscina, solarium, etc.

Cuentan con tres centros de-
portivos en funcionamiento, ¢ tie-
nen pensado abrir algun otro cen-
tro en el futuro?

No, Atalanta no se plantea abrir
ningun ofro club. Al tratarse de una
empresa familiar, se acaba de in-
corporar la segunda generacion, y

|a (Valencia,
1951) es Licenciado en Educacion Fisica
por el INEF de Madrid. Aficionado a de-
portes como el golf, fitness y esqui, di-
rige desde sus inicios, en 1982, la em-
presa Grupo Atalanta. La ensefia cuen-
ta actualmente con tres gimnasios:
Joaquin Costa (con 1.100 metros cua-
drados de superficie); Ramén Asensio

B “Gimnasios, centros
deportivos y
proveedores debemos
transmitir a la sociedad
civil y a la clase politica
la importancia
estratégica de nuestra
actividad”

B “2013 fue un aio duro y
muty complicado”

e

“La principal amenaza
de este 2014 son las
guerras de precios”

b

“Para este afio
esperamos registrar
un auge del 10%""

ellos serén los responsables de abrir
nuevos horizontes en la proxima dé-
cada.

Atalanta dispone de gimnasios
con grandes instalaciones, ; Qué
dificultades y oportunidades re-
presenta el tamano y el amplio
ntimero de servicios ofrecidos?

El tamafio importa para conse-
guir una economia de escala y op-
timizar al méximo los recursos y ob-
tener un mejor y mayor servicio sin
masificar las instalaciones. Con una
buena estructuracidn en los proto-
colos y en la prestacion de servicios
se solucionan las dificultades. Re-
quiere de un gran control de la po-
litica de costes tanto del equipo hu-
mano como de los consumos, y que
del primero al ltimo del organigra-
ma esté implicado y motivado. Es-
ta estructuracion es imprescindi-
ble para que el socio perciba en to-
do momento que se encuentra en
un club ‘premium’ ya que las ex-

(de 3.000); y Ronda Norte (con 14.000).
En total sus tres centros suman mas de
6.500 socios. En sus mas de treinta afios
de experiencia este directivo destaca que
la principal leccién aprendida al dirigir un
centro deportivo “es la importancia de
ofrecer la maxima hospitalidad al clien-
te. Nuestro lema es esfuerzo, superacion,
honestidad y trabajo en equipo”.

pectativas son mayores, pero po-
demos llegar a un mayor nimero de
cuota de mercado en toda la seg-
mentacion por edad y sexo.

¢ Cudles son los servicios que
mas valoran los socios?

Que haya variedad de clases (el
zumbay las actividades suaves co-
mo yoga y pilates son las estrellas),
la excelencia de los monitores, las
actividades impartidas por nuestros
fisioterapeutas (como la escuela de
espalday aquaterapia), la zona well-
ness (spa, circuitos termales, sola-
rium) y la comodidad que propor-
cionan nuestros parkings.

¢ Cudles son las actividades
que van en retroceso?

Como consecuencia de la crisis,
nos ha bajado el servicio de entre-
namiento personal. Incluso en pa-
del hemos seguido creciendo a pe-
sar de que en la zona ha habido
un aumento de méas del 500% de
pistas tanto descubiertas como in-
door.

¢Han comprobado algunaten-
dencia en el sector?

No deja de crecer el interés por
las actividades suaves como yo-
ates y todo lo referenciado a
actividades de salud.

Otra tendencia es el grupo de los
adolescentes, que pasan de reali-
zar mucha actividad extraescolar
ano realizar actividad fisica. Hemos
organizado la actividad ‘fitness cre-
cimiento’ para esta edad tan com-
plicada. También hay un aumento
enlademanda de cuotas familiares.
Vemos que es un plblico mas facil
y con menos rotacion.

¢Hay algin segmento de la po-
blacidn que crea que representa
una mayor oportunidad para au-
mentar el nimero de socios?

asnou (Barcelona)

Nuestros mayores, el grupo a par-
tir de los 50 afios. Por la longevidad
de la poblacién en Espafia, somos
el segundo pais mas longevo del
mundo después de Japon, necesi-
tamos més atencion a este grupo.

¢Han previsto alguna inversion
para 2014?

Acabamos de incorporar cuarenta
nuevos puestos cardiovasculares
de la firma LifeFitness y del mode-
lo Elevation Series con Consola Ta-
blet Discover SE. Son el punto de
encuentro entre la vida digital y la
experiencia de entrenamiento.

¢Como cree que evoluciona-
ra 2014?

Ya hemos percibido una mejora
con respecto a 2013. Espero un au-
mento del 10% ya que desde sep-
tiembre estamos notando un cre-
cimiento en los resultados. Si sigue
todo como en enero espero que sea
el primer afio de la crisis que recu-
peramos parte de lo perdido, en mu-
chos casos por el atroz aumento del
IVA en nuestro sector.

En las dltimas semanas se han
multiplicado las declaraciones de
patronales y asociaciones de gim-
nasios reclamando una bajada
del IVA similar a la que se anun-
cia desde el Ministerio de Ha-
cienda para el sector de la cul-
tura. ¢ Piensa que prosperara?

Soy optimista ante una bajada del
IVA. Estamos viviendo un momen-
to clave y toda la industria del fitness
debemos estar unidos. Debemos
trasmitir a la sociedad civily a la cla-
se politica la importancia estraté-
gica de nuestra actividad. Es im-
portantisimo que no sélo los gim-
nasios, sino también toda la
industria, se implique para conse-
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En 2012 crearon Fitness10,
una entidad que aglutinaa un
grupo de gimnasios de simi-
lares caracteristicas y de di-
ferentes provincias. i Como
valora la experiencia y qué no-
vedades habra este 20147

Es una experiencia totalmente
positiva, ya que aunamos es-
fuerzos en clubes con una es-
trategia muy similar. Hemos he-
cho ya tres convenciones, la pri-
mera aqui en Valencia; la
segunda en Ekke en Lleida; y, la
tercera, coincidiendo con IHR-
SA Madrid. Esta primavera se
hara en el club Arena de Ali-
cante. Nos reuniremos para po-
ner en comun experiencias y fu-
turas estrategias y contaremos
con uno de los mejores ponen-
tes de Europa en el campo de la
venta y de la fidelizacion, el ir-
landés Alan Leach. Es el res-
ponsable de los clubes que mas
trabajan el posicionamiento de
la marca y del club a través de
las redes sociales. (1

guir la bajada del IVA. Somos una
industria que tendria que ser una
prioridad para el gobierno. Debe-
mos intensificar las reuniones con
aquellas personas que tomaran la
decision de reducir el IVA, porque
ahora es la oportunidad. Ademas el
IVA ha de ser un impuesto neutro,
que no altere las reglas del merca-
do y actualmente el aumento sdlo
se aplica al sector privado mientras
a los clubes plblicos no.

¢ Cudles pueden ser las ma-
yores amenazas del sector para
este afio?

Sobre todo, la guerra de precios,
propiciada por clubes que entien-
den gue tienen que entrar en una
permanente promocion. En el pa-
sado solo se hacia alguna oferta en
los meses mas flojos, en verano fun-
damentalmente. Un ejemplo de ello
es la desmesurada expansion del
modelo low-cost. Espero que en
unos cuatro afos habra una merma
de los mismos ya gue estos centros
se basan en la masificacion y lle-
gan incluso a triplicar el nimero de
socios por m2. Ademas, tienen el
handicap de la alta rotacién y de
unos margenes muy pequefios que
empeoran si no alcanzan los obje-
tivos. 0




