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PRESIDENTE Y FUNDADOR DE CURVAS FITNESS CENTERS

Potdemos ser tan grandes
como McDonald’s

A punto de alcanzar su techo de 8.000 gimnasios en Estados Unidos y
Canadé, Curvas prepara el establecimiento de otros tantos en Europa.En
Espafia esta presente desde el afo 2000 y ya abandera 75 centros

a historia de una red de 8.000 gim-
Lnasios en 20 paises y formada en s6-

lo 8 afios tiene todos los visos de ser,
cuando menos, interesante. Mas aun si se
tiene en cuenta que la cadena nunca utilizo
publicidad para promocionar la marca, a la
que son fieles mas de 3 millones de muje-
res. Se trata de Curvas, una ensefia de Tejas
que cada 4 horas pone nombre a un Nuevo
centro de fitness en algun lugar del mundo
y que el afio pasado facturé mas de 1.000
millones de délares globalmente.
Sin embargo, no siempre fue asi. Curvas es
resultado del fracaso de una cadena de fit-
ness para mujeres, que Heavin fund6 hace
casi 30 arios.

ANTES DE FUNDAR CURVAS, USTED MONTO UNA
RED DE GIMNASIOS PARA MUJERES QUE TERMINO
FRACASANDO. ; COMO OCURRIO!

Alos 20 afios, mientras seguia un curso de
medicina, me surgi6 la oportunidad de ad-
quirir un gimnasio mixto, que muy rapida-
mente reorienté para las mujeres. Cuando
cumpli 30 ya tenia 14 Woman’ World &
Fitness, pero entonces, efectivamente, lo
perdi todo.

m En Franquicia e septiembre 2004

Aprendi varias lecciones. La mas impor-
tante es que yo no podia cuidar adecuada-
mente de todos los gimnasios cada dia, al-
go fundamental para el éxito de una activi-
dad de servicio al cliente. A un empleado le
puedes ensefar a elaborar una magnifica
taza de café, pero es imposible inculcarle
pasion, la mentalidad de obtener resulta-
dos en conjunto. La forma de cuidar un ne-
gocio es que el duefio esté presente.

También me di cuenta de que una ciudad
pequetia no soportaba los elevados costes
de un modelo de gimnasio tradicional, con
todas las disciplinas habituales, ademés de
las duchas y otros equipamientos adiciona-
les. Por otro lado, el sistema de pago men-
sual en caja daba a las clientas la oportuni-

La inversion en Espana
duplica a la de EEUU,
pero los franquiciados
espaiioles ganan mads,

porque aqui no hay
competencia

dad de dejar de ir al gimnasio, a diferencia
de lo que ocurre con el sistema de “débito
directo” —o el de domiciliacién en Espa-
fia—, por el que el banco se encarga de pa-
gar las facturas.

;EN QUE MOMENTOVOLVIO A INTENTARLO?

Cuando tienes espiritu emprendedor
siempre estas buscando como hacer mejor
las cosas, y ya con 40 afios llegué al con-
vencimiento de que podiamos construir
un modelo eficiente de negocio. Decidi
combinar los circuitos de entrenamiento
con la resistencia hidraulica. Este sistema
compagina el ejercicio de fuerza con el car-
diovascular, pero por aquel entonces las
méquinas eran grandes y estaban disefia-
das para hombres, asf que, con mis conoci-
mientos en medicina, salud y nutricion,
concebi otras nuevas para una mujer es-
tandar, que trabajasen sus zonas conflicti-
vas, como gluteos o caderas. Decidimos
también prohibir la entrada a los hombres,
para evitar que las mujeres se sintiesen inti-
midadas, y crear un espacio unico para
ellas, porque los gimnasios estaban y estdn
concebidos para el sexo masculino. Lo tni-






