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ATRAPADOS EN NUESTROS NEGOCIOS



LOS DOS FACTORES CLAVE



UNA ACTITUD GANADORA



UNA ACTITUD GANADORA



LOS PROBLEMAS DEL CRECIMIENTO



FÓRMULAS DE FINANCIACIÓN



EL CONCEPTO DE RENTABILIDAD
CUENTA RESULTADOS INTERANUAL
INGRESOS BRUTOS 973.785,96
SUBCUENTA MENSUALIDADES
INGRESOS 817.492,32
Ingresos cuotas 795.579,69 
Atípicos 21.912,63 
GASTOS 627.300,40
Sueldos y seg.soc 415.790,81 
Alquileres 108.063,44 
Seguros 4.631,73 
Electricidad 26.732,26 
Gastos de funcionamiento 39.099,93 
Teléfono 11.694,32 
MK 13.511,08 
Agua 7.776,83 
BENEFICIO CUOTAS 190.191,92
SUBCUENTA TIENDA
INGRESOS 156.293,64
GASTOS 108.895,60
Mercancías 98.005,74 
Gast.Transport.y aduana 10.889,86 
BENEFICIO TIENDA 47.398,04
BENEFICIO BRUTO 237.589,96
Amortizaciones 60.000,00 
BAIT 177.589,96
Gastos financieros 44.184,15 
Intereses Financieros 11.000,00 
BAT 122.405,81
Impuestos 27.231,70 
BENEF.DESP.IMP. 95.174,11

RENTABILIDAD RECURSOS PROPIOS
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RENTABILIDAD DEL ACTIVO
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LAS CLAVES QUE APALANCAN EL CRECIMIENTO



ACERTAR EN LA INVERSIÓN

• La importancia del local:
- 10 a 20% del presupuesto.

- Tamaño suficiente y acorde al posicionamiento.
- Zona de alta densidad de población.
- Fachada en calle de alto tránsito.

• Selección de Activos coherente 
con el posicionamiento y bien 
negociada.



GESTIÓN DE COSTES

• Racionalizar en coherencia con el 
Posicionamiento.

• Controlar al máximo.
• Especial énfasis en RRHH:

- 35 al 40% del presupuesto.

- Fuerte motivación. Incentivos económicos.
- Formación y tecnología para productividad.
- Racionalizar y evitar capacidad ociosa.
- Analizar los usos reales y rentables de los clientes.
- Estructura plana y ajustada.

• Enfoque Racional y no pretencioso.



LAS CLAVES QUE APALANCAN EL CRECIMIENTO



MAXIMIZACIÓN DE INGRESOS



INGRESOS ATÍPICOS



INGRESOS POR CUOTAS
• Ratios Clave:

Total de Ingresos Cuotas= nº Clientes x Cuota promedio
Ej.: 120.000$= 3.000 clientes x 40$

• Opciones:
A) Elevar cuotas previa inversión perceptible y 
valorada.

B) Elevar el nº promedio de clientes.
nº Total clientes= los que repiten+ los nuevos+ los que vuelven

• Objetivos:
- Maximizar el R%.
- Maximizar la Captación.
- Maximizar la Recaptación.



MAXIMIZAR LA RETENCIÓN



MAXIMIZAR LA RECAPTACIÓN



MAXIMIZAR LA CAPTACIÓN
• Ratios de ocupación por metro entre 1 y 2.

• Coherencia entre Ratios.

Ej.: 1000m2; ocupación 1,5= 1.500cl.; Ret.%= 85 (1.275cl.); 
Recap. %= 5 (75cl.) y Captación= 10% (150cl.)

• Excelentes protocolos de venta y comerciales muy 
entrenados y motivados para lograr % cierres 
superiores al 80%. Ej.: 150 walkings y 120 cierres.

• Técnicas Comerciales proactivas: Promotoras, 
Convenios, Cajas de Contactos, Llamadas puerta fría.
Ej.: 300 contactos= 100 citas= 30 inscripciones.



MUCHAS
GRACIAS


