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Gran apassionat dels esports d'hivern i de la neu en general, Javier de

Moragas és un dels maxims artifexs que el Grup Amer sigui un dels referents

a I'Estat, especialment amb Atomic. Aguest pare de dues filles que també senten

una devocid especial per I'esport del liscament, valora molt positivament la

feina gue es fa des de les botigues especialitzades, defensa I'obligacid gue

tenen els fabricants de crear necessitats i oferir productes nous, | té clar gue

el que fa fort un grup com Amer no és el fet de tenir moltes | diferents marques,

sind tenir un bon cataleg, ben treballat, consistent i coherent.

Estem a final del mes d'abril. Fora del despatx que Amer
Sports Spain té a la Zona Franca de Barcelona lluu el
sol, mentre el blau del mar gairebé ens convida a fer un
bany. Perd, Javier de Moragas i la seva familia fa pocs
dies que han estat a la neu, encara que a aquestes algades
de la temporada no estigui en les seves millors condicions.
Resta tant sols un cap de setmana per a qué acabi la
temporada, pero les seves filles, ben alligonades, han
volgut apurar al maxim la temporada, decisié que el seu
pare ha aplaudit. Fa molts anys que esquia, i encara

segueix tenint la mateixa il.lusié per pujar a les pistes
que quan era un vailet.

Per anar escalfant Pambient, quin balang feu de la pas-
sada temporada?

Hem de diferenciar el que nosaltres vam vendre i el que
realment va passar a les botigues. Per a nosaltres el
2005 va ser un gran any, excepcional, el millor d’Atomic
des que jo s6c aqui. Excepcional en totes les categories,
tant en esqui, com en botes, com en surf de neu.

Javier de Moragas

I'home fort d'Atomic a Espanya

Després, va ser una temporada en qué es va batre el
record de persones que van anar a esquiar, pero des del
punt de vista de material no ha estat una temporada
excepcional. Aquesta situacié sha donat a nivell espanyol
i europeu. Ha estat un any més de bota que d'esqui.
No creus que el mercat va molt rapid.

Aquesta frase es diu moltes vegades, que les marques
traiem massa novetats. Si les traiem resulta que igual
hiha una part del canal de la distribucit que no esta content
perqué les traiem molt rapid, pero siné les canviem
també estan disgustats, perqué no traiem novetats.
Crec que al consumidor se li ha d'oferir el millor. Perque
guardar-nos una novetat tecnologica per fer un producte
millor, quan li podem oferir al consumidor?

Davant de tanta oferta, el consumidor té els suficients
coneixements?

La gent sap molt més del que sabia, i una de les raons
és Internet. Després, hi ha venedors i botigues que
saben molt perqué porten molts anys en el mén de la

batre. La foto de I'esquerra esta feta a Monashes, Canada.

Per el director general d’Amer Sports Spain, Atomic és la marca a

neu. Aquest és un pais en que realment el que fem
nosaltres i les botigues per vendre esquis no es fa en
cap altre pais del mén, en el sector, en general, hi ha
molta passi6 per la neu

“No ens obsessiona els parells d'esquis
que podem vendre”

| Pesquiador?

A veure, si em preguntes si l'esquiador mig, sap comprar
et diré que no, perd tampoc és important. Ja 'aconsellaran
a la botiga. L'esquiador que esquia tota la vida si que
sap, i demostra les seves inquietuds a la botiga. Sempre
es podria aprendre més, perd hem de ser conscients
d'on vivim. Jo dins de la companyia no dic que vivim al
sud d'Europa, sind que vivim al nord d'Africa, sobretot
per remarcar les diferéncies vers Franga o ltalia, que
s6n els meus veins, pero tenen els Alps.

Des de la central d’Amer Sports es valora aquest esforg,
aquest fet diferencial?

Aquest any hem estat premiats com la millor filial del
grup a nivell mundial, donada la situacié que tenim en
totes les marques. Es més, nosaltres com a companyia
formem part de les reunions on es decideixen les

col.leccions, a les quals hi s6n Austria, Alemanya,
Franga, Suissa, ltalia, Estats Units, Japd i Espanya de
manera excepcional, i els paisos escandinaus estan per
l'esqui de fons. Per quota de mercat ens tocaria, perd
no per volum de facturacié dins de la companyia. També
formem part de I'equip de marqueting internacional, on
s6n Estats Units, Austria, Alemanya, Japd i Espanya. Es
adir, que no hi estan ni Franga, Italia, ni Suissa. Aixd és
important, perqué en aquest cas ja no és un tema de
quota, sind del criteri que tenim a nivell internacional
| creieu que encara podeu arribar a créixer una mica més?
En general podem tenir creixements importants en
totes les categories. Potser en esqui sigui més compli-
cat perqué com a marca lider tothom ens vol treure
quota, perd tenim importants novetats que ens faran
reforgar més la nostra participacié en esquis

Pera no en totes les categories Atomic és lider, 0i?

En botes d'esquis som ja la tercera marca i en surf de
neu estem entre les cinc primeres, en els dos casos
amb creixements importants en els Gltims anys

Ara hé, si que aposteu fort per la competicig?

Es una estratégia més. Hi ha marques que tenen una
estratégia i els funcionara millor o pitjor. Crec que el
problema que hi ha en la competicio és que és molt cara
i s'inverteixen molts recursos. Atomic no és la marca
que inverteix més en Copa del Mén. Potser esta al nivell
de dos marques més. El problema esta a invertir i no
obtenir resultats. Si aixo passa, aleshores és carissim
En el nostre cas si que és rentable, ja que portem deu
anys seguits guanyant la Copa del Man.

I com us ho feu a nivell espanyol?

El problema que tenim a nivell espanyol és que hi ha
poca repercussié. Hi ha dues opcions: invertir a nivell
local i internacional, o només internacional. Nosaltres
fem les dues branques. Pero a nivell local som exigents.
No podem invertir en persones que no es prenen I'esqui
amb seriositat. Equipar a un corredor costa molts
calers. Normalment parles de cinc parells d'esquis,
més un o dos parells de botes.

“RAtomic és un referent gracies a la tecnologia Beta”

Passar dels 300.000 parells d'esquis a gairebé un
milié de parells no esta a I'abast de tothom. Javier
de Moragas creu que la clau d'aquesta evolucié va
ser apostar per la tecnologia Beta.

Atomic segueix fabricant tot a Austria?

No tot. Hi ha alguna cosa que es fabrica a Bulgaria,
alguna cosa que ve de Xina, i una altra d'ltalia. El que
si, et puc dir és que esquis, planxes, fixacions, la
carcassa de la bota i els components de la bota es
fa des de la fabrica d'’Austria, que és la més gran del
mon d'esquis. També hi ha altres marques que es

Per Javier Moragas no hi ha res com I'heliesqui.

fabriquen. L'any 96 veniem 300.000 parells d'esquis
i ara estem vora els 900.000. Arribem gairebé al
milié d'esquis.

Auui dia Atomic és una referéncia, perd fa uns anys
no, on va estar el canvi?

Atomic va fer fallida I'any 94, i la va comprar Amer.
L'any 95 els va caure sobre la taula la tecnologia
Beta i van decidir que allo era un cami, una tecnologia
bona per desenvolupar les futures col.leccions. La
van comprar. Crec que el gran éxit d’Atomic com a
marca d'esquis va ser saber veure aixd en el seu
moment, i aixo va fer que es passés d'una marca en
cert declivi a ser una marca referent. Va ser gracies
a la tecnologia Beta, no tinc cap mena de dubte
També hi ha moltes altres coses. De fet, l'any 96 tots
els esquis eren plans, amb estrutura de monocasc o
sandwich, i Atomic va ser la primera marca que va
comengar a vendre esquis amb un perfil determinat,
que tenia una serie de beneficis, com ara 'augment
de la rigidesa en torsid sense afectar Ia flexibilitat de
I'esqui, gracies a aquesta estructura tubular.



Més personal
“Sempre porto dos parells d’esquis al cotxe”

Molts aficionats pagarien per gaudir del privilegi que té
Javier de Moragas de provar tots els esquis de les
noves caol.leccions. Creu que és la seva obligacio, com a
aficionat | com a professional, i de tots es queda amb un
parell d'esquicros i un de forapista.

Un aficionat com tu que porta esquiant tota la vida, es
deu haver calcat molts esquis, 0i?

Jo vaig comengar a esquiar amb Athenhdfer. Després
he portat un munt de marques: Kneissel, Samid, K2,
Olin, Salomon, i Atomic.

Notes diferéncies entre tantes marques.

Les recordo. Possiblement, el millor record d'aguella
epoca el tinc d'uns K2, que em sembla que eren els
199. Probablement, pel tipus d'esqui que feiem a
Cerler, i pel fet que hi havia poca gent, feiem molt fora
pista. Eren uns esquis molt tous que eren impressio-
nants forapista. De fet, en vaig tenir dos parells. Vaig
estar esquiant amb ells quatre anys amb el mateix
model d'esqui.

Actualment, quants parells d’esqui tens?

Acostumo a tenir dos parells, que solen ser de la tem-
porada segtent, i el que normalment agafo és un de
supercros | un de forapista. Quan hi ha condicions
d'esquiar forapista no té res a veure esquiar amb un
esqui de forapista, amb pati de més de 80 que amb un
de 68-70. | el supercras perque el tipus de pistes que
tenim en aguest pais és normalment pista trepitjada,
per la qual pots baixar molt rapid, i el supercros té
I'avantatge respecte al gegant que és un esqui que tanca
una mica més el viratge.

“Obrir uns esquis i estrenar-los és un plaer”

Proves tots eles esquis de la col.leccié?

Si. Si pogués estrenaria esquis cada dia. Obrir uns
esquis i estrenar-los és un plaer. Els esquis any a any
van canviant, i si tens l'oportunitat de provar-los és I'Unica
manera de tenir aguesta sensacio, fins i tot des d'un
punt de vists de feina. Per recomanar uns esquis has
d'estar convengut. Quan un client ens ha de comprar

Javier de Moragas treballant al seu despatx

Teniu feedback amh el corredor.

El corredor a vegades ha de ser conscient que no costa
res trucar a l'oficina i dir qué és el que li va bé i que és
el que no li acaba de funcionar. Ha dhaver-hi comunicacio,
compromis i col.laboracié amb la marca.

La passada temporada per vosaltres va ser una mica
diferent.

Ho dius per la compra de Salomon.

Com podeu integrar i gestionar tantes marques?
Estem estructurats de forma matricial, per tant, el fet
d'incorporar marques o categories no és cap problema.

molts parells d'esquis, jo haig de ser el primer que ha
d'estar convengut gue el que compra funcionara

Tens dues filles, la Berta i I'Andrea que esquien, 0i? Els
vas donar algun consell?

Que els agradés esquiar, ja que al pare li agrada molt.
Les dues van comengar a esquiar amb tres anys. Jo
volia que aprenguessin a esquiar. Igual les vam forgar
massa al principi. El que si s'ha de fer, és que quan elles
diuen prou s'ha de parar.

L’estacid de Cerler sempre la portaras al cor, perd, amh
quina et quedes?

No em quedo amb cap especifica. Hi ha estacions per
diferents epoques de I'any. Si hagués de triar una per
anar a esquiar pel Nadal aniria als Alps francesos, a
Courchevel, si hagués d'anar al febrer a una tipus Lech
0 St. Anton, les quals tenen molt fora pista i en aques-
ta epoca de l'any tenen molt bona neu, i si hagués
d'escollir una a la primavera, triaria Zermatt, perque és
una estacio molt alta, que si agafes un bon dia tens unes
excursions impresionats.

Com a grup hi ha una série de serveis que ens vénen de
fora, com ara tot el que és la logistica, els serveis finan-
cers i els sistemes d'informacié. La logistica s'estruc-
tura a nivell europeu i per tant el fet d'incorporar un pafs
més 0 menys no canvia en res. Aquest suport a nivell
europeu ens ha permés multiplicar per deu la nostra
facturacié des del 1985.

“On realment som forts és en els
productes de gamma alta”

Cerler és l'estacio que I'ha vist créixer.

Qué és el que valoras més en una estacio d’esqui?
Sempre he intentat anar a estacions que tinguessin
alguna cosa especial. Les dels Alps s6n estacions niques.
Possiblement em queden moltes per visitar, perd pro-
bablement hagi esquiat a les millors estacions d’Europa.
No les trio pel nombre de remuntadors o per la situacio.
| deixa que et digui que jo sempre recomano anar a
esquiar al Canada amb helicopter. Sha de provar, encara
que es vegi llunya, ja que és una experiéncia Unica.

1 de les més properes?

Baqueira Beret és una gran estacid, probablement la
millor d'Espanya. Cerler per la meva afinitat, i pel tipus
d'esqui. Pel cap de setmana en familia és perfecte. La
Masella és maquissima, perd és millor anar-hi entre
setmana. Després Andorra, des d'un punt de vista d'ins-
tal.lacions i estacions comercials, ho ha fet molt bé, i,
després, l'estacié que esta fent un gran canvi és
Formigal. Ara bé, crec que tenim bones estacions a
Espanya, que en molts casos son equiparables a algu-
nes dels Alps.

Moragas creu que els corredors han de valorar lesforg que fan les

marques amb ells. En imatge, Claudia Carreras. Foto: Toni Grases.

I de cara al consumidor?

Hem crescut en marques, pero també en recursos
Totes les categories que tenim son viables. Salomon
s’ha comprat perqué hi ha moltes sinergies des d'un
punt de vista tecnologic, de produccid, logistic i de sis-
temes d'informacié; i des d'un punt de vista de desen-
volupament, d'investigacid, tecnologies, direccié i xarxa
comercial esta absolutament separat, tant en 'ambit
internacional com al mercat espanyol. Aixd sén avantat-
ges que tindra el grup i que es traduiran en millors pro-
ductes de cara al consumidor, perqué podrem produir

amb uns costos més economics, dedicar més recursos
a investigacio, a produir millors esquis. Nosaltres ens
beneficiarem més del bagatge de Salomon en botes, i
ells del nostre coneixement en esquis.

I no us falta res?

Es podria pensar que ens falta una linia textil amb
Atomic, perd crec que les marques no les fa fortes un
portafoli molt ampli. L'important és tenir un bon porta-
foli, que cada producte estigui en linia amb el que vols
transmetre. El textil no és una prioritat ara.

Atomic Team. D'esquerra a dreta: Victor Castelldn —comercial d’Atomic Catalunya i Andorra-, Angel

Vicente —comercial Atomic nord d'Espanya—, Mike Klein —organitzador ski test Atomic Internationals—,

Javier de Maragas —director general Amer Sports Spain-, Xavier Garriga ~director Atomic Espanya-, Alvaro

Aldeanueva —comercial Atomic centre i sud Espanya-, Adria Julia —responsable marqueting i comunicacié

Atomic-, Oscar Mufioz ~responsable técnic—, i José Luis L6pez, comercial Dynamic nord d Espanya

AMER SPORTS

Amer Sports, 50 anys d’historia
Fundada el 1950, avui en dia Amer Sports és la
companyia lider en el mén de I'equipamanet espor-
tiu, amb marques com Atomic, Wilson, Suunto,
Precor, Salomon i Mavic.

Una cursa imparahle

Al 1989 Amer va adquiric Wilson Sporting Goods
Co, concretament va ser a finals del mes de marg,
fent-se amb una de les firmes liders en el camp del
golf, tennis i esports d'equip.

Al final de 1994, el Grup Amer decideix incorporar
al seu cataleg el fabricant austriac d'esports
dhivern Atomic, creador d'equipamentdesqui alpf i
de cros, tant sota el nom d'Atomic com de Dynamic

També, a final de 1999, el Grup Amer fa un pas decisiu
per adquirir Suunto, una marca amb un gran pes en
la creaci6 dinstruments pel man de l'aire lliure i el buceig.

Al 2001 Amer déna un cop de marqueting sobre la taula
i passa a anomenar-se Amer Sports. El canvi de nom
coincideix amb la creacié dun nou logo que lidentifica.

Una nova referencia s'incorpora al grup I'any 2002
Es tracta de la firma nord-americana de fitnes
Precor Inc, tota una referéncia en les maquines de
fitnes i de bicicleta, tant en el vessant comercial
com el de casa.

Wilson Team Sports d’Amer estén els seus tentacles
el 2003 per adquirir I'Athletic Training Equipment.
Company Inc (ATEC), lider en el sector del beisbol

La divisi6 d'esports d'hivern del grup Amer va incor-
porar al 2003 una de les marques amb més prestigi
i elitistes del sector del material dur: la nord-ame-
ricana Volant

Nou canvi de nom. Al 2004 Amer canvia el seu nom
per Amer Sports Corporation, mentre la divisio de
fitnes de la companyia consolida les seves operacions

Un gran salt es dona al 2005, quan Amer adquireix
Salomon i la familia de les marques de Mavic,
Bonfire, ArcTeryx i Cliché. La nova adquisicio suposa
una expansio d’Amer Sports en el mon de I'a're lliure.
i l'entrada en noves arees, com ara la técnica de
roba o els components de ciclisme.



