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INTRODUCCION

Hola Gestor,

Ante todo, muchas gracias por descargar nuestro E-book con los 4 Indicadores que
pueden salvar la gestion de tu negocio este afo. Te agradezco de forma enfatica porque
sé que en el dia a dia de un gestor de gimnasio, poder disponer de tiempo para la lectura
es casi una mision imposible. Realmente sentimos mucha gratitud porque nos dedicas
parte de tu preciado tiempo disponible para leer este material. Te aseguro que utilizar
estos indicadores en tu planificacién, puede cambiar totalmente los resultados de tu

negocio.

Y en virtud de eso, nos empefiamos en entregarte informacion precisa y relevante para

que puedas promover cambios significativos en tu negocio!

Debo advertirte: jno tengas “miedo” de los contenidos basicos! No pienses que es obvio o
mas de lo mismo. Queremos que, a partir de esta lectura, prestes atencién a detalles que
talvez pueden pasar desapercibidos en tu operacidény pueden estar haciendo que pierdas

dinero o impidiéndote ganar mas.

Uno de los motivos que nos animé a preparar este contenido, es una frase que surgio6 de

un “webinar”;



INTRODUCCION

“Hacer lo basico BIEN HECHO es lo que te ayudara a LLEGAR A LA META”.

¢Estas realmente haciendo todo lo basico en tu gestion?
Esperamos, con este E-book, provocar esa reflexiéon y despertar en vos la urgencia de

cumplir al menos con ese basico!

Vamos a hablar de 4 Indicadores basicos. Y son indicadores que no te daran
respuestas inmediatas, pero indican caminos a seguiry sobretodo, donde enfocar las

préximas acciones.

iQue disfrutes la lectura!



CLIENTES ACTIVOS




Bien yo te avisé que los indicadores sugeridos aqui serian basicos,

por eso, comenzamos con el mas basico de ellos: el nUmero de

clientes activos en tu gimnasio, box o estudio.

Antes que me digas que ya medis ese numero, yo te hago otra pregunta:

¢, Tuindicador es el
numero de clientes
activos o de

) facturacion de tu
gimnasi®
¢ Hay diferenci a?
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Queremos demostrarte que si, jpuede haber
bastante diferencia! Por algunos motivos:

Medir la faturacién no da una nocion real de tu operacion. Al cambiar la meta, tu consultor de ventas sabe cuantos

negocios tendra que hacer: una venta = un negocio.

iLos negocios son hechos por personas, con personas! Este Al medir el nUmero de clientes en lugar de la facturacién,
indicador torna las cosas mas personales y estimulantes! podés estabelecer metas de forma mas empatica
con tu equipo. Es mas facil alcanzar una meta con el
nuamero de clientes, que establecer un nimero frio,

meramente monetario.



¢ Cuale son los
datos mas
Importantes que
e Indicadorte
puede brindar?



