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El crecimiento
acelerado
de Gama Profit

Un joven emprendedor de Terrassa plasma su idea de negocio en
una compania ahora puntera en la venta online de productos de
nutricién deportiva Texto: MIQUEL ANGEL LUQUE

s "imposible conec-

tar los puntos hacia

adelante, sdélo pue-

des hacerlo hacia

atrds. Asi que tenéis

l]lIE [T[I'I'I:ﬂ!ii]‘ 21 que
los puntos se conectardn alguna
vez en el futuro. Tienes que con-
fiar en algo, w instinto, el destino,
la vida, el karma, lo que sea”. De
esta manera, Steve Jobs explicaba
en el afio 2005 en el célebre dis-
curso en la Universidad de Stan-
ford por qué deji sus estudios
universitarios. Pablo Gamalera
abandond el instituto Can Jofresa
de Terrassa a los 18 anos cuando
salo le quedaban dos asignaturas
para acabar el bachillerato, Diez
afnos despuds, este egarense, de
origen argentino, ha crecido per-
sonalmente y profesionalmente
aceleradamente. Dirige Gama
Profit SLU, que con la marca co-
mercial PonteMasFuerte, es una
de las empresas lideres de ventas
de productos de nutricion depor-
tiva en Espafia a través de Inter-
nel. La Cambra de Comerg de Te-
rrassa reconocio este ano esta fir-
ma como Mejor Iniciativa Comer-
cial y de Servicios por su "espec-
tacular proceso de crecimiento y
expansion” en los dltimos tres
anos.

Con 17 aios, Pablo Gamalero
empezd a aficionarse a ir al gim-
nasio. Tenia una complexitn muy
delgada porque habia dado el es-
tirdn muy tarde. En ese momen-
to descubrio que necesitaba la
ayuda extra de vitaminas, protei-
nas y minerales para mejorar su
rendimiento. Pero no sabia nada
sobre nutrician. Asi que de mane-
ra autedidacta consultd en Inter-
net para averiguar qué tipo de
productes podia tomar con su
corta edad.

También visitd una tienda espe-
cializada que hoy se mantiene
abierta, pero salid decepcionado
Percibio claramente que lo tinico
gue querfan en ese establecimien-
to era vender a toda costa y que el
personal que atendia a los clien-
tes no sabia distinguir las propie-
dades de los productos. Sin nin-
guna olra opciin, comprad el su-
plemento pero tuvo que infor-
marse oira vez en Internet sobre
lo que se estaba tomando. En esa
btisqueda de informaciin, se dio
cuenta {I|I_Il.‘.' (5. o ],1r{}{.|u{_'ln 50 p“d EEi
conseguir en Estados Unidos de
forma mucho mids econdmica, in-
cluyendo el gasto de transporte el
cambio de la divisa. Asi fue comao
la siguiente vez ya hizo la compra
por Internet en Estados Unidos.

En esa época tomar proteinas

era tabi. Este joven tomaba un
batido de proteinas en el gimna-
sio y todo el mundo lo miraba
como si se estuviera haciendo
algo prohibido. Por eso, optd por
tomar suplementos sin decir nada
a nadie. Sin embargo, los resulta-
dos en su fisico pronto se hicieron
evidentes. La dieta, el entrena-
miento intenso v la suplementa-

amigos y cuando recogid el dine-
ro le sobra, Sus productos le ha-
bian salido gratis.

La siguiente vez ya pidid para
los amigos de sus amigos. Enton-
ces, €l ya no necesitaba suple-
mentarse y el excedente de dine-
ro sobrante de las aduanas se con-
virtié en beneficios. "Me quedé
pensando en lo sencillo que ha-
bia sido, me senté con mi padre y
le dije: tengo un negocio”, relata el
joven emprendedor. Abandond el
instituto pensando que el institu-
to nao le iba a aportar nada en la
vida. Queria ser empresario,

Ademds el proyecto empresa-
rial en el que iba a embarcarse re-
unia sus dos grandes pasiones: la
informdtica y el deporte, La res-
puesta de su padre, Juan Gamale-
ro, fue muy clara: si realmente
querta ser emprendedor lo prime-
ro que tenia que hacer era un cur-
50 para .‘\'HhET COMO Crear uni em-
presa. En ese momento, la Cam-
bra de Comerg de Terrassa orga-
nizaba un curso de nuevos em-
prendedores para tener nociones
bdsicas, donde padre e hijo se ins-
cribieron. A raiz de ahi, elabora-
ron un plan de empresa que les
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en el lugar v en el momento ade-
cuado, En este caso, se produje-
ron dos fendmenos gque confluye-
ron en una tormenta perfecta que
impulsd el proyecto empresarial
de Pablo Gamalero, Por un lado el
concepto nutricional empezaba a
calar en la sociedad. La filosofia
del deporte cambid y se empeza-
ba a asumir que para hacer depor-
te era necesario suplementarse,
“Cuando empezamos el sector es-
taba en la prehistoria y ahora estd
en panales”, afirma Pablo Gama-
lero. Por otro lado, el mercado de

Un sector que resiste bien la crisis

En 2013 la sociedad espanola mostro un crecien-
te interés en el deporte, Segun los datos de la com-
pafnia de Market Intelligent Datamonitor, la po-
pularidad de sus deportistas fue un ejemplo ins-
pirador para gue los espafoles hicieran mas ejer-
cicio. Como resultado, un mayor nimero de es-
panoles comenzo gradualmente a depender de
la nutricion deportiva como parte de su dieta. La
cultura del cuerpo cobrd impulso en Espana, con
la generacion mas joven de inscribirse en los gim-
nasios y la prictica de otros deportes.

A pesar de la crisis, la nutricion deportiva crecio
un 1% en términos de valor actual en el ano 2013,
Hegando a 48 millones de euros, La categoria de
mejor desarrollo dentro de la nutricidn deporti-

cidn adecuada provocaron el con-
tinuo interrogatorio por parte de
sus companeros de gimnasio.
Cuando conocieron su metodo-
logia, sus amigos quisicron seguir-
la. De esta manera fue como en el
siguiente pedido a Estado Unidos,
este joven incluyd productos para
sus amigos. Para que cuadraran
los niimeros tuvo que calcular los
gastos de aduana con un margen
elevado para evitar el error. Cuan-
do llegaron los productos, se dio
cuenta que los gastos aduaneros
fueron inferiores a los previstos.
Repartio los suplementos a sus

sirvid para pedir un crédito ICO,
que consiguieron de La Caixa, La
inyeccidn de 20,000 euros que ob-
tuvieron la utilizaron para com-
prar género y disponer de stock,
Por eso contactaron con diferen-
tes FHJL’L‘{:TI{H’CS EUNDPeos. A mis-
mo tiempo, Pablo Gamalero ha-
bia elaborado una pdgina web,
que empezo a funcionar captan-
do clientes de la empresa que lla-
maron Special Tech Fitness.

LA TORMENTA PERFECTA
A menudo un emprendedor tiene
éxito simplemente porgue estaba

va en Espana en 2013 fue barras de proteina, que
aumentaron un 6% en términos de valor actual.

La nutricidn deportiva en Espana estd domina-
do por unas pocas empresas. Sin embargo, las
companias que ofrecen productos de marea es-
tdn sufriendo una creciente competencia de la
expansion de la cadena francesa Decathlon, que
abrid tiendas en todo el 2013, y tiene previsto abrir
mids a corto v medio plazo,

El desarrollo econdmico en Espaia durante los
priximos anos seguird marcando las ventas en la
nuiricion deportiva. A pesar de esto, se espera un
crecimiento aumentando en una anual de 2% a
precios constantes de 2013, para llegar a 54 mi-
llones de euros en 2018,

la compra por Internet evolucio-
nd. Entregar la tarjeta de crédito
para hacer una compra online era
impensable hace siete anos, Aho-
ra se ha convertido en una pric-
tica diaria.

Pero Pablo Gamalero se encon-
traé con algo que no tenia previs-
1o la desconfianza por su juven-
tud, Cuando se sentaba a negociar
con una empresa de transportes,
un proveedor o un representante
de una entidad bancaria no se lo
tomaban en serio. Por eso, deci-
did contratar a su padre para que
fuera la cabeza visible de la em-

presa. Con una carpeta debajo del
brazo, Juan Gamalero resolvid los
problemas en un par de horas, El
tindem padre e hijo se hizo impa-
rable.

MAVES
La evolucidn del proyecto empre-
sarial del joven egarense se ve re-
flejado en el crecimiento del al-
macen, Como pasa en otros casos
de reconocidos emprendedores,
la casa de sus padres fue la prime-
ra sede de la empresa. Su dormi-
torio era el despacho y una habi-
tacion de nueve metros cuadra-
dos era el almacén, Sin embargo,
en poco tiempo fueron llenando
el piso con los productos, prime-
ro un patio interior, luego el pasi-
llo vy el comedor, Cuando las cajas
ya no dejaban ver la television, de-
cidieron buscar un local en su ba-
rrio, Can Palet.

Encontraron uno de 140 me-
tros cuadrados, pero al cabo de
dos anos se les quedd pequedo. El

El proyecto en el que se
embarcé reunia sus dos
grandes pasiones: |a

informatica y el deporte

crecimiento era exponencial v op-
Laron por irauna nave en |.H dvi-
nida de Santa Eulalia de 500 me-
tros cuadrados, que tendria un
showroom para que los clientes
pudieran comprar. Pensaban que
era el almacén definitivo, pero
solo seis meses después se dieron
cuenta que necesitaban mds es-
pacio.

Se estaban planteando una re-
estructuracion de almacén cuan-
do Juan Gamalero pensd que po-
drian hacerse con la nave colin-
dante que ocupaba Pharma Ega-
ra, que estaba en un concurso de
acreedores, Ocho meses después
y tras un largo proceso consiguie-
ron un leasing de Banc Sabadell

['IH.IH L‘unsirguir eslas naves I:Ji..’
2,300 metros cuadrados, donde
crearon un showroom de 200 me-
tros cuadrados, Esta expansidn
ayudd a multiplicar el ndmero de
trabajadores, que ahora son 24,

Ademas, se pasa de ofrecer 25 re-
ferencias que se almacenaban en
la casa familiar hasta las 3.500 re-
ferencias que se pueden encontrar
en la sede actual.

Este crecimiento obligd también

-

adejar de ser autdnomao para crear
una sociedad en el afio 2010, Pa-
saron a llamarse Pontemasiuerte,
La conversion se completd con la
fusidn de la pdgina web con la de-
finitiva creada ya por el departa-

PABLO GAMALERO GERENTE DE GAMA PROFIT SLU
“Deberia ser obligatorio ensefiar nutricion”

Desde su amplio despacho, Pa-
blo Gamalero, gerente de Gama
Profit, puede ver el instituto
donde un dia abandond sus es-
tudios. En el pasillo, un espec-
tacular mosaico expresa la filo-
sofia de este emprendedor; Te-
ner unaidea, perseguir un sue-
no, hacerlo realidad y disfrutar
del éxito,

¢Continda yendo al gimnasio?
MNo. No tengo tiempo. La md-
quina que hay en la entrada la
compré para hacer algo de ejer-
cicio. Trabajé poniendo bordi-
llos pero no acababa tan can-
sado como cuando empecé
con el proyecto empresarial. No
es lo mismo el cansancio men-
tal que el fisico. El desgaste
mental es diferente y trabajar
14 horas y después ir al gimna-
sio es muy bonito pero es muy
dificil. Aungue me gusta el de-
porte, lo que te apetece esira
tu casa a descansar; echarte en
el sofid a ver la television,
iEntonces no entrena?

Hace mucho tiempo que no
entreno en serio, es decir, en-
trenar cinco dias a la semana
hacer una dieta y conseguir un
resultado. He empezado mu-
chas veces y siempre lo he de-
jado porque tenia un viaje o
una reunion, o tinico que con-
seguia era ir de agujetas en agu-

jetas. Entrenaba unasemanay  35i ahora se encontrara a un

lo pasaba mal. Ahora, me ten-  alumno del instituto en la puer-
g0 que centrar en lo que me  ta pensando si quiere dejar de
Lengo que centrar... estudiar porque tiene una idea,

iMantiene el grupo de amigos qué le dirfa?
(Que adelante. No le voy a reco-

con los que se entrenaba?
5i. Estidin todos trabajando aqui,
;Esto no genera problemas?

Si, stempre. Con mi padre me  suefio y un objetivo, adelante,
peleo veinte veces al dia. Es el jQué le aconsejaria?

dia a dia. Trabajar con familiay  Que se forme. Que el suefio se
convierta en una idea v que la
embargo la gente que trabaja  idea se transforme en un obje-
Hvo ¥ que vaya paso a paso con
cho mds, hay gran confianza, y  los pies en la tierra.

mucho esfuerzo individual jCudles son las claves del éxito?
Trabajar duro, no necesitar de-
masiado a los demas y dar pa-
tros. sos muy hien pensados. El pro-

amigos es muy complicado. Sin

con nosotros se involuera mu-

y colectivo. La gente se ha es-
forzado también con noso-

=

mento de informatica. Una de las
imdgenes méds reconocidas de
Pontemasfuerte es la de su mas-
cota, Arnold, Es un perro dibuja-
do con un ldpiz por la madre de
Pablo Gamalero, que tiene cono-

blema de la gente es que cuan-
do se quieren aventurar al final
no lo hacen o se aventuran de-
masiado. Las cosas hay que ha-
cerlas que mucha cabeza. No-
sotros hemos dado los pasos
que correspondian.

£El sector ha evolucionado, pero
atin queda gente que les puede
identificar con la venta de pro-
ductos prohibidos?

La nutricidn es todo, Si nutri-
citin no existiria el ser humano
Hay una incultura, una falia de
informacidon sobre nutricion.
En el colegio tendria que ser

- obligatorio ensenarle lo que es
un carbohidrato, una vitamina,

una grasa, es decir, la alimen-
tacion basica. El proceso ana-
bdlico y el proceso catabdlico
es lo primero que se tendria
que ensenar en la escuela. La
obesidad infantil se reduciria a

mendar algo en lo que yono  la mitad,

haya creido. Si alguien tieneun  Los casos de doping en el depor-
te no ayudan a limpiar la ima-
gen del sector.

La gente le suele decir al cultu-
rista que como se dopa estd
como estd. Pero no ve el esfuer-
zo que hay detrids, Pero el ser
humano se queda con lo nega-
tivo. Un caso de doping man-
cha todo un deporte. El que se
estd dopando es alguien que
quiere estar listo para ayer,

Parte del equipo humano
de esta empresa
terrassense, todo un
referente en su sector.

cimiento de arte grifico. Se trata
de una caricatura de un bulldog.
Los clientes fueron los que esco-
gieron el nombre en una encues-
ta por Internet donde podian vo-
tar entre una decena de nombres,
Esta m ascota se creo para L
campana de merchandising en la
que querian regalar camisetas a
los clientes y de promocidn en
gimnasios. El logo tuvo tanto éxi-
to que se legd a reconocer la em-
presa comao “la del perro”, Este fue
el principal motivo por el cual se
plantearon el cambio de nombre.
Pontemasfuerte reunia todas las
condiciones, Era una marca en es-
panol, un nombre ficil y que
identificaba con el gimnasio,

POLICIAS Y BOMBEROS

La atencion al cliente es el ADN
que diferencia Pontemasfuerte de
otras empresas del sector, Duran-
te doce horas al dia, hay activa
una linea directa con un nutricio-
nista que aconseja lo que se pue-
de tomar. El contacto puede sera
través de correo electrdnico y de
chat.

De hecho, los usuarios gue en-
tran a la web pueden encontrar
sus productos por marca o noms-
bre del suplemento, pero también
por el objetivo que persigue con
ese producto. La idea es que este
cliente vuelva a comprar y reco-
miende la pdgina web a otros
amigos.

Entre los clientes mds fieles se
encuentran policias, agentes de
los Mossos de Esquadra v bombe-
ros, que a menudo necesitan es-
tos productos para su actividad
diaria y para su entrenamiento en
el deporte que practican,

El mimero de clientes y la fac-
turacion son los dos grandes se-
cretos de esta empresa. Sin em-
bargp, esta firma dispone de mi-
les de clientes en Espana, Portu-
gal v Andorra. Recientemente, ha
iniciado el proceso de internacio-
nalizacidn a 22 paises de Europa.
Esta primera fase se ha empeza-
do provocada por el fendmeno de
emigracion de los jovenes espa-
noles al extranjero.

En este sentido, se estaban re-
cibiendo muchos pedidos de
clientes espanoles que solicitaban
poder recibir los productos de
Pontmasfuerte en sus actuales
paises de residencia. En el futuro
se plantearin desarrollar una in-
ternacionalizacidn méds ambicio-
sa, qque incluya diferentes idiomas
y multiplataforma de pago.

DATOS

= Empleados. Veinticuatro

m Superficie de la nave. 2.300 me-
tros cuadrados

= Ndmero de referencias. 3.500

m Inversion inicial. 20,000 Furos.
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