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Empresa privada de servicios, PYMI /
— 17 trabajadores.
Inicio en el 2003.
Concepto diferente de gimnasi,, ’:g '
Otras actuaciones. _,g
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Health & Fitness Center

Nuestros serviclos
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MILLENNIUM SPORT CONSULTING

Ith & Fitn
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Serviclos

Cardiovascular

Fitness

Actividades

Estética

Fisioterapia

Nutricion

Medicina deportiva:

— Centro de Alto rendimiento




Centro de Rendimiento Deportivo

ALTO RENDIMIENTO

-Pruebas de esfuerzo con andlisis de gases
-Test de lactato
-Conftrol de entrenamiento
-Estudio Biomecdnico
-Control de Alimentacion
-Ayudas Ergogénicas
-Reconocimentos médicos para licencias deportivas

CITA PREVIA: 976 306 511 -609 156718
consulta@pruebasdeesfuerzo.com

www.pruebasdeesfuerzo.com

Director: Alberto Roca. (Dos Veces Campedn de Espafia de Cicismo de Pista, 4° Clo. Europa y 5° Copa del Mundo).




e Formacion.

 Organizacion de eventos.
(gestion y deportivos)

« Centro de Tecnificacion del
Ciclismo en Pista.

JORNADA DE GESTION ESTRATEGICA
DE CENTROS DEPORTIVOS
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PUEBLA DE SANABRIA
ANiternrinzs

Il Jornadas de ciclismo
Millennium 2011
i btitul

Haga clic p agregar subtitulo
=120

CENTRO TECNIFICACION
CICLISMO DE ARAGON
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Proyecto de Expansion

 Masterfranguicia Santiago de Chile.

« MSC Formacion y Coaching Argentina
(marca compartida).
e /aragoza

— Centros propios
— Marca compartida
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Health & Fitness Center

Instalacion
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Instalacion

e Recepcion y atencion al cliente.
e 3 salas de actividades colectivas.
1 sala de cardiovascular y fithess .




Instalacion

« Gabinete de estética.

« Gabinete de fisioterapia.
 Gabinete de salud.

e Taller mantenimiento.

e Rayos UVA

e Balneario Urbano

Millermiioy




¢, Qué nos hace diferentes?
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Gestion
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Health & Fitness Center

Mision — Vision - Valores
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Mision, Vision y Valores
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Health & Fitness Center Health & Fitness Center

MISION _ VISION Y VALORES CORPORATIVOS
: VISION

Ser una empresa lider en ocio deportivo, en disefio de

Desarrollar programas de actividades deportivas ) programas para la salud, instalaciones y servicios
motivantes y asequibles para todos las necesidades del P complementarios, en el mercado local de instalaciones
publico, sin importar edad ni condicién fisica, . deportivas y de ocio, ofreciendo experiencia y calidad a
diferenciandonos a través de un conjunto de | o los clientes con un equipo de personal cualificado,

® @ @ ® o @

conocimientos y habilidades excelentes y con un servicio implicado y motivado.

VALORES CORPORATIVOS
Visién global

de alto valor anadido, concibiendo a nuestros clientes

COmMO SOCios.

Profesionalidad y Honradez
Alto grado de cualificacion
Personal con capacidad innovadora

Compromiso de calidad integral
(producto y servicio)

Capacidad de respuesta - Eficiencia
Trabajo en equipo




Politica de calidad

A itlermriz

Health & Fitness Center

NUESTRA POLITICA DE CALIDAD

La poliica de Club Milennium, es ofrecer un servicio que garantice
un alto grado de satisfaccion a nuestros clientes de forma que
asegure la empresa a largo plazo.

Queremos conseguir este objetivo a fravés de un servicio de alta
calidad ajustado a las necesidades de nuestros clientes.

Con la excelencia de nuestros servicios queremos lograr un
prestigio de nuestro sector que asegure la fidelidad de nuesiros
clientes y, por tanto, nuestro futuro.

La formacion, comunicacion e informacion de todo el personal
de la empresa potencia su participacion con el fin de mejorar -
continuamente tanto profesionalmente como personalmente.

Club Millennium dispone de personal alftamente cualificado que
puede desarrollar su trabajo con éxito y entusiasmo.

Club Millennium se compara con su enforno empresarial para
evaluar y encontrar diferenciales que le otorguen ventajas
competitivas.

%arogoza en Octubre de 2007
..o ﬂig.’ﬂfij!!‘-"

Alberto A. Roca

Gerente




DIRECCION ’ RELACIONES
ADMINISTRATIVA Y PUBLICAS Y
FINANCIERA COMUNICACIONI
RESPONSABLE RESPONSABLE DE
DE CALIDAD MARKETING
SERVICIOS ATE R
FNES AR SERVICIOS MANTENIMIENTO

i 8

DIRECION RESPONSABLE
TECNICA DE RECEPCION

RECEPCION

RESPONSABLE
DE FITNESS

|
Eacs

Cmonnonss MULTI ACTIVIDAD
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Comité calidad

 Reunidon mensual.
— 1 por area relevante.
— Deteccion de problemas.

e Consultorias externas.




Sistema de gestion de
sugerencias y quejas

« Compromiso de respuesta en 48 h.
« Ayuda a la mejora continua.

A itermiwr

Health & Fitness Center



Organizacion

e 3 salas




Nuestro compromiso con el
Medio Ambiente

Milermniwsr =
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La vida en Club Millennium

244 a 450 accesos dia
25 actividades diarias.

Atencion al cliente
— Clientes nuevos
— Usuarios

Gestion de citas en estética,
medicina, fisioterapia, ...

Mantenimiento de la instalacion.



Reconocimientos /l/l/7/e/7/7//'//17

Health & Fitness Center

1ISO 9001:2008

FINALISTA PREMIO EXCELENCIA EMPRESARIAL 2008

CANDIDATO JOVEN EMPRESARIO 2010

DIPLOMA DE RESPETO MEDIOAMBIENTAL
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Inversion

4%

M inversion total

~AanrniFal mvrAani~
B Capitai propio

2003




Linea del tiempo

Evolucién Club Millennium

= Plan de Franquicias del I.A.F

Presentacion proyecto Millennium
=

= Definicion del nuevo plan estratégico Express (Low cost)

_ Primer mapa estrategico.
Funcionamiento BSC L Apertura Masterfranquicia en
Iberoamérica

= Certificacion 1SO 9001:2000
= Apertura Club Millennium

2003 2005 2007 2009 2011 2013 2015

= Establecimiento de procesos = Desarrollo del plan de expansion
= Apertura de centros Franquiciados

= Adopcion del modelo EFQM

_ Profesionalizacion de la Gestion. Idea AL vt esins o MGG
implantar 1SO 9001:2000
Finalista Premio a la Excelencia

Empresarial

= Apertura Millennium Club Nadtico M /7/€ ””/f” m

Health & Ainess Canter




La evolucion de un

° IDEA
- 2002
N itferriner INICIO

Heolth & Fitness Center

2003

PROFESIONALIZACION
DE LA GESTION

2004-2005-2006

ESTRATEGICO
2007-2009

PLAN DE EXPANSION

2010-2012

PRIMERA DEFINICION DE
VISION-MISION Y VALORES

DAFO-CAME

ADECUACION DEL
ORGANIGRAMA INTERNO

MANUALES DE PUESTOS DE
TRABAJO

PROTOCOLOS DE ATENCION
AL CLIENTE

REVISION DE INDICADORES Y
MANUALES

DEFINICION DE PROCESOS

PRIMER MAPA ESTRATEGICO
(BSC)

ORGANZACION DE LAS
JORNADAS DE GESTION

PRIMEROS TRABAJOS DE
CONSULTORIA

PRIMERA FRANQUICIA

proyecto

SEGUIMIENTO DEL
INDICADORDEACTIVIDADES
(CONTROL DE ASISTENCIAS)

REVISION DEL DAFO-CAME
IDEA DE IMPLANTAR ISO

AMPLIACION DE
INDICADORES

CERTIFICACION ISO
MODELO EFQM
PROYECTO DE EXPANSION

APERTURA FRANQUICIA
MILLENNIUM EXPRESS

MASTERFRANQUICIA EN
AMERICA LATINA

REVISION DAFO-CAME
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Health & Fitness Center

CMI




L Milerriin
INICIO
Revision del DAFO — CAME
Incorporando nuevas personas.

Revisando indicadores de control.

Siempre con el enfoque de la Mision
Vision y Valores.

Se realiza el primer Mapa Estratégico.
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Aumento del valor de Marca Health & Fitness Center

y Desarrollo Sostenible

o [ ——— = 3 : —

§ == AUMENTO DE Lﬁ E B = — —— AUMENTO DE LA =~
= T = = — = == ——

g — CIFRA DE NEGOCIO y — —— —— = _ —\ RENTABILIDAD — =

£ b T o ——— - 7 g - e =

T = . :
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nlmero de Socms _

Estimular la
percepcion deI cllente

IMAGEN

CORPORATIVA
gmos un club de Sg
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Implicacion del personal
de Recepcion
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retributivas e
atractivas

implicada y muy
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FINANZAS

CLIENTES

P. INTERNFS
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Aumento del valor de Marca

y Desarrollo Sostenible

AUMENTO DE LA S==

—— AUMENTO DE Lﬁ;"
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sz ..

Nuevos
clientes

| consultoria

RENTABILIDAD

Aumentar eI

ndmero de Socms

Estlmular la
percepcmn deI cliente

FORTACECER
IMAGEN

CORPORATIVA
os un club de Sg

e 2 — o
GRAN ATENCION
AL CLIENTE

(Franjas valle y precios)

Optimizar la
funcionalidad de
la WEB

PERSONAL Cualificado,
motivado e involucrado

Implicacion del personal
de Recepcion

L
“‘ﬁseﬁjpo\mcas

retributivas
atractivas

Satisfaccion

[

INNOVACION
Direccion continua
implicada y muy
abiertaala
comunicacion.

—

Plan de Formacion *
Int. Y Ext. - &

Fomentar
Valores CLAVE
Trabajo en
equipoy
profesionalidad
Alianzas
Estratégicas

... con otros sectores '



‘l * Gestion | | Gestion
i Comercial | : Compras

_ Instalaciones |

Gestion

1 Atencién al Cliente

iy A/Wmm

Recursos | = . |  Gestion
Flnancieros | :  Optimizacion

o . | Gestion }

S Comunicacion h

= . ,
. Auditorias

. : | RRHH 4 ' |
... Slstgma .. ':% ., Intgmas

j {"JH

.......................
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Objetivos - procesos
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Planificacién Estratégica
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Gestion de auditorias externas

[

Gestion comercial

Gestién de comprasz

Geslién de Recursos financieros;

Gestion de las instalaciones]
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Gestion RRHH
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Gestién de la Mejora Continua
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Propietarios de |los procesos

PROCESOS
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Propietario del Proceso ‘

Participacion frecuente ‘
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Participacién ocasional ‘




INDICADORES DE GESTION 2010

CODIGO PROCESO / OBJETIVO NOMBRE DEL INDICADOR FORMULA FRECUENCIA FUENTE
ESTRATEGICO
. Contaplus/PyG
F1 AUMENTO CIFRADE NEGOCIO Ingresos Totales Ingresos Totales trimestral
(Ingresos)
F2 AUMENTO RENTABILIDAD Rentabilidad ingresos/Gastos tiimestral Contaplus/PyG
AUMENTO NUMERO DE ) ) ) )
C1 No. Socios Activ os No. Socios Activ 0s mensual Provis
SOCIOS
C2 ESTIMULAR LA PERCEPCION Indice de Satisfaccion del | Valoracion Total Satisfaccion | Encuestas de
anua
DEL CLIENTE Cliente Cliente Satisfaccion al cliente
c3 FORTALECER LAIMAGEN Organizaciéon de Ev entos Numero de organizaciéon de |
anua
CORPORATIVA Exteriores ev entos
% Quejasy sugerencias Numero de quejas y sug .
. ) Formato de Sugerencias
C4 GRAN ATENCION AL CLIENTE contestadas dentro de 2 | constestadas en plazo/Quejas trimestral .
. . . y Quejas
dias totales identificadas
C5 SATISFACCION CLIENTE % Dev olucién de recibos mensual Provis/Banco
C6 FIDELIZACION CLIENTE % Fidelidad del cliente % de fidelizacion anual Provis
. N° Planes mejores Ndmero de planes de mejora
OPTIMA COMUNICACION . N . Formatos Planes de
P1 consensuados en reuniones | emitidos en las reuniones de semestral .
REUNIONES EFICIENTES » » mejora
de gestion gestion
Acciones de consultoria y Numero de acciones de
P2  |SERVICIOS DIVERSIFICADOS o ) o anual
franquicia consultoria y franquicia
GESTION ACTIVIDADES Numero de actividades con ; .
P3 Numero trimestral Programa Acces Datos
OPTIMAS FRANJAS menos de 6 alumnos
Realizacion de mistery
. semestral
P4 OPTIMO CONOCIMIENTO DE shopping
LA DEMANDA DE GIMNASIOS — -
Analisis economicos
. ---- anual ----
(Benchaming)
BUENA PLANIFIACION o o ]
. % de indicadores de n° Objetiv os cumplidos/ n°
P5 ESTRATEGICA/OPTIMIZACION . . L semestral anexo 64
. calidad cumplidos objetiv os
DE GESTION INTERNA
Numero de quejas y/o Ndmero de quejas y/o
PARQUE DE APARATOS ALA incidenciasy no incidenciasy no F Sugerencias y quejas e
P6 VANGUARDIA/BUEN conformidades recibidas |conformidades recibidas sobre trimestral Incidenciasy No
MANTENIMIENTO sobre maquinas maquinas paradas por Conformidades
estropeadas estropeadas
GESTION ESTRATEGICA DE Desviacion Presupuesto de . . Contaplus/PyG y
P7 Presupuesto-Ejecutado trimestral
COSTES Gastos Presupuesto
. Activ o Circulante (Activo
OPTIMIZAR LAFINANCIACION . . . . Contaplus/Balance
P8 Fondo de maniobra Corriente) menos Pasivo trimestral

AJENA

Circulante (Pasiv o Corriente)

Situacion




¢ Qué hemos
trabajado?

 Trabajo por prioridades y coste.

— Desde Aprendizaje y Crecimiento
e Cualificacion e involucracion del personal
e Innovacion continua
 Trabajo en equipo
— Desde Procesos Internos
Optima comunicacion: reuniones eficientes
Gestion de actividades optima
Conocimiento de la demanda
Optimizar el equipo comercial
— Desde Clientes (ver resultados)
» Estimular la percepcion del cliente
o Satisfaccion = prescripcion
» Fortalecer laimagen corporativa
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— Desde Aprendizaje y Crecimiento
e Cualificacion e involucracion del personal
* Innovacion continua
 Trabajo en equipo
 Funcionalidad de la WEB
o Allanzas estrategicas

Optimizar la
funcionalidad de
la WEB

PERSONAL Cualificado, o = Fomentar

motivado e involucrado = - = ’ Valores CLAVE
INNOVACION Trabajo en

continua > equipo y
] »_ profesionalidad

Alianzas
Estratégicas

... con otros sectores '
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Cualificacion e involucracion
del personal.

e Nivel de multiactividad en monitores
Fitness

W multiactividad monitores 2006
multiactividad monitores 2 010

2

1 _

0 T T T T 1
nivel 1 nivel 2 nivel 3 nivel 4 nivel 5




Cualificacion e involucracion
del personal.

e Plantilla con retribucion variable

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

.|IIF

2005 2006 2007 2008 2009 2010

/0 IC U U

N vVariaoie
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Cualificacion e involucracion
del personal.

e Horas de formacion

HORAS FORMACION

annn
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= HORAS FORMACION
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Fadtin & Ringn Cavie”
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Evolucion del empleo estable
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50%

45%

40%

35%

30%

25%

20%

15%

10%

5%

0%

Indicador clave

indice rotacion

Millervrinsr
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2007

2008

2009

2010
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Indicador clave

Satisfaccion con el trabajo desempeifiado: muy satisfecho

100%

90%

80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

2006 2007 2008 2009 2010
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Innovacion continua

 Implantacion de al menos dos
actividades nuevas cada ano.

— Batuka

— Big dance

— Body vive

— Pruebas de esfuerzo
— Charlas informativas



Funcionalidad web

e Conseguir trafico

e Conseguir ventas

\

010Z/CT
0T0Z/TT
010Z/0T
0T0Z/6
0T0Z/8
0102/L
0102/9
0102/S
010Z/¥
0T0Z/€
010Z/¢
0T0Z/T
600¢/2T
600¢/1T
600¢/0T
6002/6
600¢/8
600¢/L
600¢/9
6007/S
600¢/v
6007/€
6002/t
6002/1
800¢/ZT
800¢/TT
800¢/0T
800¢/6
800¢/8
800¢/L
8002/9
8007/S
800¢/v
800¢/€
8002/t
800¢/1
L00T/TT



Alilanzas estratégicas con
otros sectores

« Convenios comerciales
— Sindicato Unificado de Policia
— Universidad de Zaragoza
— Hotel Management School,...

e Patrocinios deportivos
— Balonmano Dominicos
— Equipos ciclistas (3)
— Futbol Sala
— Duatlon
« Convenios de colaboracion y proyectos
— Podoactiva
— Iniciativas Viables
— Federacion Aragonesa de Ciclismo
— T-innova
— Technogym
— Bh Hipower
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— Desde Procesos Internos
 Optima comunicacion: reuniones eficientes
» Gestion de actividades optima
« Conocimiento de la demanda
o Optimizar el equipo comercial
o Gestion estratégica de costes

(Franjas valle y precios)
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80 % de los planes de mejora son a

traves de las reuniones del comité de
Calidad.

 100% de esas mejoras realizadas.

e Buen uso de los canales de
comunicacion internos.
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ACTIVIDAD CLASES ALUMNOS MEDIA MUJERES HOMBRES
CICLOINDQOR 1145 14205 12,41 7,06 3,35
BODYCOMBAT 281 2493 8,87 7,81 1,06

GAP 457 3792 8,35 /7,98 0,39
BODYTONO 394 3219 8,17 7,39 0,78
STEP 304 2380 7,83 7,7 0,13
ABDOMEN 396 3102 7,83 4,74 3,1
BODYVIVE 123 596 7,42 7,34 0,08
PILATES 120 802 b,74 6,49 0,23
BATUKA 73 460 6,3 6,08 0,22
YOGA 157 898 5,72 5,35 0,37
BODYBALANCE 106 594 5,6 5,44 0,16




Mitermiivn

Conocimiento de la demanda

e A través de:

— cuestionarios de informacion posibles
clientes

— Entrevistas cualitativas socios y no sOCIOs

I_ ™ 71 o~ v 1 ™
— rOCUuS group.
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Preferencias no clientes

Titulo del grafico

M SALA FITNESS

il SUAVES

M TONIFICACION
W CUERPO MENTE
il PERDER PESO

il SUBIR PESO

M CARDIO

W TODO



Milerwniwsr
Faatin & Rinen Cavig”

Optimizar el equipo comercial

« Cambio del proceso de venta
— Cambios en el proceso.
— Formacion especifica.
— Revision de indicadores.
— Es un proceso en Mejora Continua.
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Clientes

Fortalecer la imagen corporativa
Estimular la percepcion del cliente
Satisfaccion = prescripcion
Nuevos clientes:

— Consultoria
— Franquicia

-ﬁ gg:n FORTACECER
Aumentar eI fr nq IMAGEN
CORPORATIVA

CLIENTES

al
un club de Salud
Estimular la ——— i ~
percepmon del cliente ‘ GRAN ATENCION




Fortalecer la Imagen Mz
Corporativa

e Formato de carteles internos.
« Cambio de la imagen corporativa.

* Investigacion Nacional de Fithess
(estudio con la Universidad Alemana).

 \Web, Blog, Facebook, ...
 Convenios de investigacion.
 Notas de prensa.



Estimular |a percepcion M
del cliente

Incorporacion del sistema de

seguimiento “Wellness check”.

Mejora continua en los procesos de
mantenimiento y limpieza.

Sistema de gestion de sugerencias y
guejas.

Nuevos sistemas de captacion, (free
pass, promocion amigo, web, ...)
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Satisfaccion = Prescripcion

45%

40% 39%

38%
37% 37%

35% 33%
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0%

enero diciembre enero diciembre enero diciembre enero diciembre enero diciembre enero a diciembreenero a diciembreenero a diciembre
2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010




N
D
—
@p)
=i
D
@
@)
O~
>
@
@)
(D
e~
(D

100%

90%

80%

70%

60%

50%

B bastante satisfecho y muy satisfecho
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20%

10%
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2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010
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FiInanzas

« Aumento de la cifra de negocio
« Aumento de la rentabilidad

Aumento del valor de Marca
y Desarrollo Sostenible
AUMENTO DE LA

= : AUMENTO DE Lﬁ = 3| = == m——
= = CIFRA DE NEGOCIO = = o e
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Aumento de |la cifra de negocio

cifra de negocio
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Rentabilidad frente media Mz
benchmarking

\ >< \ / «=media sector
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Comparativa media
benchmarking

PROMEDIO DEL TOTAL DE GASTOS SOBRE VENTAS
Club Millennium

Otros Gastos
8,96%
Beneficio
0,40%

Gastos de Personal
38,84%

Amortizacion
Inmovilizado
Gastos 17,93%
de Explotacion
33,86%

PROMEDIO DEL TOTAL DE GASTOS SOBRE VENTAS
Media de benchmarking

Otros Gastos
13%

Gastos de Personal
38%

Gastos
de Explotacion
33,86%

Amortizacién Inmovilizado
11%
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Health & Fitness Center

Sistema de control de indicadores
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T—ELanowra [ PERSPECTIVA DE CLIENTES - DETALLE ‘ A/WWM

ecitn & Rinem Come”

| Tipa Abano (Al) @| Categorias (all) |E|| Mes (4ll) EH 2008 |E|

50K —
e L]

40K —
2\Febrero 4\Abril Ghlunio B\Agosto 100 ctubre 12\Diciembre

Recuento V Abonos Activos [0 Afio anterior === Objetivo
Periodo

ADULTO 0RO

Recuento Y Abonos Activos === Objetivo g Pecusnto V Abonos Activos I A
Periodo

B e odo




T—Innnun I PERSPECTIVA FIMAMCIERA - INGRESOS POR FECHA DE COBRO ‘ M im’
Faciin & Rinem Carie”

| Velver atras || Porfechadeuso || Impagades | | Generos (all) []| Edades (al) [| conceptos (al)  [5|[ wes an) [5[ 2008 [E]

2\Febrero A Abril ElJunio 1(]1.0(:’tuhre 12\Diciembre

Bl Tngresos (0l Afio Anterior  ==s= Ohjetivo

36,968.94 57,365.33 63,839

191,513.58 154,528.75 185,434.50

43,619.52 127,688.86 153,226.63

202,914.14 62,372.90 74,347.48

4\Abrl B\Agosio 12\Diciembre
118,337.04 176,487.30 211,784.76 2\Fabrero Bllunio 10\0ctubre

115,7598.29 55,647.90 66,777.48

110,581.35 175,874.69 211,049.63

105,815.71 110,0359.12 132,046.94

30,160.25 122,552.11 147,062.53

10 56,221.96 67,466.35

110,114.58 132,137.50

150,420.40 228,504.48
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l PERSPECTIVA FINAMNCIERA - IMPAGADOS I

Miterwi

ecitn & Rinem Come”

L

| Volver atrds || Por fecha de cobro || Por fecha de uso |

| Generos (All) |E|| Edades {all) | Conceptos (all) IE” Mes (Al

B[ 2007 &

14K —
12K —
10K —
8.000—
6.000 —
4.000 —
2.000—

I Impagado 0 Afio Anterior

10\ Cectubre

=a= Qbjetivo

12\Diciembre

Hasta 73 afios
Hasta 65 afios
Hasta 57 afios
Hasta 49 afios
Hasta 41 afios
Hasta 33 afios
Hasta 25 afios
Hasta 17 afios

[} 10K
5.000

B Impagado

15K

10000

10004

h&% ﬁ% QQ&,:%%%}
l’%‘x‘r

Bl impagado === Objetivo

Ventas diverzas

Renovacion senvicio

Renovacian actividad

Renovacion abono

Cuotas abono

Bl Impagado
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T—EXaamnowira I PERSPECTIVA DE MARQUETING - DETALLE ‘ Mﬂmﬁ,”mmw

| Generos (All EH Edades (All) B| Mes (All) |E|| 2008 B

4\Ahril B\WJunio

Il Altas W Captacign

2005
H'ﬁbfbg

lqb% %’b.s- B‘q.?‘l:].l:'.:;_,s,

2\Febremn 4'8bnl Bilunio B\Agosto 100ctubre  12\Dhiiembre

BN <100 0IAS N <1 ARO[ <2 AROS [ <5 AROS I Clientes potenciales @l Afio anterior
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aatin & Rinen Camia”

Revision del Mapa Estratégico

« Hemos revisado el Mapa.

e Incorporacion de los Nuevos
proyectos:
— Expansion mediante franquicias
— Consultoria

e Continuidad en las acciones a tomar.
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Faatin & Rinen Cavig”

Conclusiones

* Filosofia de trabajo

— Olvidandose un poco de los resultados
financieros.



€lesleil=l] pOor vuestra atencion
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