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Andre Pezeta, CFO Smart Fit Group: “No tenemos tiempo de hacer tantas sedes como el mercado nos pide”

Andre Pezeta, CFO
Smart Fit Group:

“No tenemos
tiempo de
hacer tantas
sedes como
el mercado
nos pide”

Con 1.800 gimnasios, 5,3 millones de usuarios y facturando mas de US$ 1.000 millones
al ano, la mayor cadena fitness de Latinoamérica busca crecer alrededor de un 30% en
Chile este afio. Su mayor desafio es encontrar espacios disponibles. En cuanto a su

estrategia internacional, esta ad portas de probar su modelo de negocio en Marruecos.

POR FRANCISCO NOGUERA

| Grupo Smart Fit se ha po-
E sicionado coma la firma mas

grande de clubes deportivos
en la region y la cuarta con mas
usuarios en elmundo. Con un modelo
de negocio implementado desde
2009, enfocado en ofrecer precios
bajos a sus usuarios, la firma cuenta
con alrededor del 1% de la pobla-
cion mexicana, brasileria y chilena
inscrita en sus sedes.

Larelacion del CFO André Pezeta
con lacompaiiia de origen brasilefio
comenzo de forma indirecta, espe-
cificamente como especialista en
M&A y capital privado en la gestora
de fondos que ingres6 a la propiedad
de la cadena de gimnasios en 2010:
Patria Investments.

Ese mismo ano, la gestora de fon-
dos traslado a Pezeta a Smart Fit,
donde se encargo de la estrategia
deexpansion y desarrollo. En 2010, la
cadena contaba con solo seis sedes
deportivas en Brasil, y hoy estaen15
paises de Latinoamérica, suma apro-
ximadamente 1.800 sedes, cuenta
con 5,3 millones de usuarios y factura
mas de US$ 1.000 millones al afio.

La carrera de Pezeta en la com-
pania fue ascendente y en 2024
asumio como CFO del grupo. Ac-
tualmente, la estrategia es clara:
“seguir expandiéndonos”. Tras abrir
250 sedes en 2023; 300 en 2024,
este ano buscan alcanzar un nuevo
récord: 350 gimnasios.

“No tenemos tiempo de hacer

tantas sedes como el mercado nos
pide”, detalla Pezeta.

Tras el auge de la industria post
pandemia, al interior de la firma
aun ven dos grandes motores gue
impulsaran el negocio. Uno es que
en Latinoamérica solo el 8% de la
poblacién entrenan en gimnasios,
mientras que en EEUU y Europa la
cifra alcanza el 20%. Y el segundo
es el auge de los medicamentas
para adelgazar. “Contrario a lo que
se podria pensar, muchas personas,
al sentirse con mas energiay bien-
estar, comienzan a hacer ejercicio y
tienden amantener el habito incluso
después del tratamiento”, detalla.

Creciendo cerca del 20%
anual

Este afo el grupo anuncié que
debutarafuera delaregion, en Africa.
La compania tiene lista su primera
unidad en Marruecos y solo esta a
la espera de “tramites internos del
pais para abrir".

-¢Porqué apostar porMarruecos?

-Si el modelo funciona en La-
tinoameérica, ;jpor qué no lo haria
en otras partes del mundo? Esta
es la pregunta que nos hicimos y
queremos probar. Marruecos es el
pais donde abriremos cinco sedes,
en las que vamos a invertir USS 8
millones, lo que equivale al 10% de
lainversion total de la compaiia. Si
no funciona, paramos de invertir. Y
si funciona, abrimos la oportunidad
de construir una cadena.
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~Invertiran casi US$ 300 millones
para abrir las 350 sedes, ;es una
apuesta arriesgada?

-No estamos invirtiendo en una
solaplanta. El riesgo de esta inver-
sion esta diluido en varias pequenas
decisiones. Ademas, la estrategia
es que cada pais tiene que soportar
su crecimiento en base a financia-
miento local.

-A marzo solo llevan un 4% de
avance en el plan de aperturas...

-Histéricamente, abrimos la
mayor parte de las nuevas sedes
en el ultimo trimestre por temas
estratégicos. Buscamos tener mu-
chas sedes abiertas en diciembre
porque enero es un increible mes de
ventas. Este afio no sera la excep-
cién. Tenemos bastante seguridad
de que vamos a lograr abrirlos 350
clubes y contamos con un portafolio
muy solido de contratos firmados
y sedes en construccion.

financiandonos con bancos porque
no hemos logrado alcanzar las con-
diciones que el mercado chileno nos
exige. Sin embargo, creo que en la
proxima ronda podriamos hacer una
emision directamente en el pais.

Chile mercado clave

-¢Cual es la estrategia en Chile?

-Esun pais clave para el grupo, y
eso sereflejaen que es la geografia
donde mas estamos creciendo pro-
porcionalmente. Hoy tenemos 94
sedes en Chile y laidea es abrir mas
gimnasios que el ano pasado, periodo
en el que abrimos 28. Nuestro desafio
es encontrar nuevos espacios: nos
faltan inmuebles para alcanzar lo
que nos gustaria, ya que tenemos
sedes con muchos usuarios.

Mercado mexicano
-Hay preocupacion por las ren-
tabilidades en México. ;Qué com-

-:Cuanto crecera el negocio y
cuanto la deuda?

-No entregamos proyecciones,
pero calculando en base al numero
de nuevas sedes nuestro creci-
miento sera levemente inferior al
20%. En cuanto al nivel de deuda,
no queremos tener la compania
muy apalancada. Por eso, el ratio de
deuda financiera neta sobre Ebitda
vaentre 1,5y 2 veces.

-Diversasfiliales de Smart Fithan

bonos en sus pai! spec-
tivos. ;Llegara el tumo de Chile?

-Actualmente, en Chile estamos

lejidades estan enffr doalli?
-Nos expandimos con mucha
fuerza en México y ahora lo que
estamos haciendo es robustecer la
administracion local para soportar
este nuevo nivel de compania.
Cuando un pais crece mucha, hay
que estar cada vez mas cerca de
él. Pese a eso, no hay nada que nos
indique que el mercado no va bien.
-¢Siguen creciendo en el pais
azteca?
-Si, pero con menor intensidad.
Decidimos parar un poco para arre-
glarlacasayluego seguir creciendo.
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"La caja": el termometro de
su salud

-Los ingresos de Smart Fit cre-
cieron un 33% aio contraaio, sin
embargo, la utilidad cayd. ;Qué
explica eso?

-Estose explica porque somos una
compania enfocada en el crecimien-
to. Abrir una nueva sede impacta la
utilidad, ya que lainversion genera
interesesy se suma ladepreciacion
de ese nuevo gimnasio. La mejor
manera de evaluara Smart Fitesa
través del EBITDA. En este primer
trimestre generamos 520 millones
de reales en caja, lo que representa
mas del 32% de lo que generamos
el ano pasado.

-Alolargode la historiade Smart
Fit casi todos sus indicadores cre-
cen —sedes, usuarios, ingresos,
etc.— pero los margenes se han
mantenido congelados en el tiempo.

~Hay dos efectos. El primeroes que
las unidades nuevas traen margenes
mas pequefios porque noestanmadu-
ras.Y que todas nuestras sedes estén
maduras no es nuestro objetivo, ya
que queremos seguirabriendo. El se-
gundo punto es que también estamos
creciendo en nuevas negocios, como
nuestra proxima llegadaaMarruecos.

-¢Por qué no han logrado des-
pegar en bolsa?

-Esotiene que ver con ladificultad
de ser una compania latinoameri-
cana donde el mercado bursatil no
comprende tanto el hecho de ser
multipais £
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