Por Luis Amoroso (*)

COMO CALCULAR LA CUOTA

Muchos gimnasios nacen con deficiencias criticas por fal-
ta de capital y pasan afios buscando recuperarse. Otros
se vuelven deficitarios por no establecer correctamente el
valor de sus cuotas de modo que puedan sustentar su lu-
cratividad. La falta de capital es un problema estructural
grande, responsable de estancar el crecimiento.

Este articulo procurard esclarecer el proceso por el cual
debe el propietario de un gimnasio definir el “valor base”
de una cuota mensual, que le garantice ganancias.

1. Calcule los ingresos totales promedio necesa-
rios para garantizar lucratividad.

Considere las ganancias como una cuenta a ser pagada
mensualmente a usted mismo, asi como el resto de los
gastos del gimnasio. En concreto hay que tomar los gastos
fijos y los periédicos, que no aparecen mensualmente en
las cuentas a pagar, y sumarles a ambos las inversiones
necesarias para mantener el gimnasio actualizado, mas el
margen de ganancias deseado.

1. Gastos fijos e impuestos: salarios (incluyendo el suyo
si trabaja como profesor o administrador), alquiler y utili-
dades, ademés de los servicios impuestos.

$17.250

2. Inversiones en equipamientos e instalaciones (ampliacio-
nes, mejoras) para mantener su gimnasio actualizado. Este
valor debe estar entre 4% y 5% del total de los ingresos.

$ 750

3. Gastos periédicos son aquellos no computados men-
sualmente pero que ocurren periédicamente como bonifi-
caciones, mantenimiento, etc.

$2.000

4. Margen de ganancias es cudnto usted desea retirar
mensualmente de su gimnasio. El valor debe estar entre
15% y 25% del total de los ingresos. Nota: La amortiza-
cién de la inversién inicial se da por medio de las ganan-
cias generadas por el gimnasio hasta el payback (retorno
del capital invertido).

$ 5.000

A. Ingresos totales es la suma de los puntos (1 + 2 + 3 + 4)
$ 25.000
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El mercado del fitness crecerd solamente si los empresa-
rios del sector saben administrar sus gimnasios de forma
promisoria. La falta de informacion y el desconocimiento
de sus propios negocios terminan creando mecanismos
que perjudican su lucratividad.

2. Establezca la capacidad operacional de su gim-
nasio.

El célculo del nimero ideal de clientes debe considerar la
estacionalidad a lo largo del afio, asi como la capacidad
méxima de atencién a socios en los horarios pico.

1. Area total: sume todas las dreas internas de su gim-
nasio (recepcién, bar, vestuarios, salas, piscina, etc.) sin
considerar el estacionamiento.

500 m2

2. Establezca la tasa de ocupacién ideal: La media
observada en las grandes ciudades es de 0,80 a 1,50
clientes/m2, con una variacién inversamente proporcional
al tamafio del gimansio. O sea que los gimnasios con mds
de 2.000 m2 acostumbran tener una tasa de ocupacién
inferior a la de los clubes mds pequefios.

1,25 clientes/m2

B. Capacidad operacional es obtenida por la multiplica-
cién de los puntos (1 x 2)
625 clientes

3. Calcule el valor de la cuota mensual base.

La cuota mensual base es aquella que hard rentable su
gimnasio cuando éste funcione en su nivel de capacidad
operacional. Por lo tanto este valor no es el que se deberd
aplicar inmediatamente, pues eso significaria que el gim-
nasio operard con un margen de ganancias muy pequefio
o hasta con saldo negativo.

De cualquier manera, la cuota base le indica el valor mi-
nimo a cobrar. Manejarse por debajo de esa mensualidad
significard que su gimnasio no esté en condiciones de sus-
tentar el crecimiento, a menos que su estrategia prevea
una inyeccién de capital a fin de mantenerlo operativo.



A. Ingreso total
$ 25.000

B. Capacidad operacional
625 clientes

C. Cuota mensual base se obtiene por la divisién de los
puntos (A / B)
$ 40

4. Haga los ajustes necesarios

Puede ocurrir que como usted recién inaugura, su gimna-
sio estd funcionando con un nimero de clientes inferior a
su capacidad operacional. Eso significard, al comienzo,
gue su margen de ganancias estard por debajo del 15%
a 25% del total de los ingresos, en caso de que dedica
aplicar el menor precio sustentable.

Recuerde que hablamos de valor minimo (no mdaximo) a
ser cobrado para no correr riesgos de operar el gimna-
sio con margen negativo. Ademds tenga presente que no
siempre el crecimiento en el nimero de socios hard ren-
table su negocio. Es preciso generar volumen para poder
recién bajar el precio a fin de lograr una mayor penetra-
cién en el mercado, en lugar de bajar el precio apostan-
do a que de ese modo conquistard un mayor nimero de
clientes.

En el proximo articulo de la Edicion n® 9 explicaré “Cémo
recuperar el valor de la cuota sin perder clientes”.
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