Tu restaurante esta
perdiendo dinero sin
darte cuenta

Tus datos pueden decirte como
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Introduccion: Lo que este eBook te va a revelar

Si tienes un restaurante, sabes perfectamente lo que es trabajar duro.

Abrir temprano, revisar pedidos, atender clientes, pagar proveedores,
resolver imprevistos...

Y, aun asi, llegar a fin de mes con la sensacion de que “el dinero no alcanza”.

Este eBook no es otro texto de gestion ni un curso tedrico sobre finanzas.

Es una guia practica, escrita para dueios y administradores de restaurantes
gue sienten que algo no encaja en sus numeros, pero no saben exactamente
qué.

Aqui vas a descubrir:

o Por qué muchos restaurantes venden bien, pero ganan poco.

« Como identificar los errores invisibles que te hacen perder dinero
cada semana.

o Qué indicadores deberias mirar para tomar decisiones con seguridad.

o COmo usar tus propios datos para mejorar tus resultados, sin ser
experto en tecnologia.

Y, sobre todo, vas a entender que el problema no estd en el esfuerzo ni en la
comida, sino en no tener informacidn clara y confiable para decidir.

& ¢Por qué deberias leerlo completo?

Porque cada capitulo te mostrara una pérdida distinta que podrias estar
sufriendo hoy mismo, sin notarlo:

» Platos que se venden mucho, pero dejan poca o ninguna ganancia.
« Horarios que te hacen gastar mas de lo que generan.

« Promociones que atraen clientes, pero reducen tus margenes.

« Insumos que vencen o se desperdician sin control.

Cada ejemplo, cada tabla y cada recomendacion de este eBook te ayudara a
encontrar respuestas simplemente entendiendo los datos.



€ Qué vas a ganar al terminar este eBook
Al llegar al final, tendrds una vision completamente distinta de tu negocio:

« Vas a saber donde se esconde el dinero que pierdes.

o Vas a entender qué deberias medir y cdmo hacerlo.

« Yvas a descubrir que con un sistema inteligente, controlar tu
restaurante puede ser simple, claro y rentable.

No necesitas mas esfuerzo, ni trabajar mas horas.
Solo necesitas ver lo que tus nimeros te estan diciendo.

Este eBook te ensefiara cdmo hacerlo, paso a paso.



1. El restaurante que vende mucho... pero gana poco

Muchos duefios de restaurantes viven con una sensacion enganosa:
“Vendemos bien, todos los dias esta lleno, deberia estar ganando mas.”

Sin embargo, cuando llega el fin de mes, el dinero no alcanza. Los
proveedores esperan, los gastos se acumulan y el flujo de caja esta en rojo.
Y la pregunta aparece una y otra vez:

“iDoénde se va el dinero?”
La respuesta es simple y dolorosa: no se estd midiendo correctamente.

En gastronomia, los nimeros enganan facilmente. Puedes vender 100 platos
al dia y aun asi perder dinero si tus costos no estan bajo control, si hay
desperdicio, o si tus promociones reducen tu margen sin darte cuenta.

La apariencia de éxito puede esconder pérdidas constantes.

Mira este ejemplo:

“El restaurante de Luis llenaba 80% de sus mesas cada dia. Pero al analizar los
numeros, descubrié que su plato mas vendido —la hamburguesa de la casa—
le generaba solo un 6% de ganancia. En cambio, los platos menos vendidos
tenian margenes de 25 a 30%. Vendia mas, pero ganaba menos.”

Esto pasa todos los dias. No por falta de esfuerzo, sino por falta de claridad.

La buena noticia es que no se trata de volverse contador ni experto en Excel.
Se trata de entender tus datos: saber qué te deja dinero, qué te lo quita, y
qué decisiones realmente son las que producen el cambio.

Cuando ves tus nimeros con claridad, dejas de reaccionar por intuicion y
comienzas a dirigir tu restaurante con inteligencia.



2. Decidir a ciegas: el verdadero enemigo del negocio
gastrondmico

El mayor problema de muchos restaurantes no es la comida, ni el servicio, ni
la competencia.
Es la falta de control sobre la informacion que importa.

La mayoria de las decisiones diarias se toman “a ojo”:

« Se compra porque “parece que falta”.

« Se lanza una promocion porque “la semana estuvo floja”.
« Se contrata mas personal porque “se llend el sabado”.

« Se suben precios porque “todo estd mas caro”.

Pero detras de cada una de esas decisiones hay nimeros que casi nadie esta
mirando: cudnto se gasta realmente, qué productos dejan ganancia, qué
horarios generan mas utilidad, y cudles son los turnos que apenas cubren los
costos.

Cuando no se analizan los datos, el restaurante opera a ciegas.
Y cuando se decide a ciegas, el resultado es siempre el mismo:

« Ventas altas pero ganancias bajas.

« Desperdicio sin control.

« Inventarios desordenados.

« Promociones que atraen publico, pero vacian la caja.

A eso se suma un factor humano: el cansancio. El duefio vive apagando
incendios, revisando precios, corriendo entre cocina, caja y saldn, sin tiempo
para analizar nada. El negocio avanza por costumbre, no por estrategia.

Por eso este eBook existe: para mostrarte donde se esconde el dinero que
pierdes cada mes, y como tus propios datos pueden darte las respuestas
que necesitas.

Antes de invertir mas en publicidad o cambiar el menu, hay que mirar los
numeros. Los datos no mienten. Solo hay que aprender a escucharlos.



3. Error 1: Creer gue “mas ventas” significa “mas
ganancias”

Este es, sin duda, el error mas comun en gastronomia: pensar que mientras
haya movimiento, todo va bien.

El local esta lleno, la cocina no para, el delivery suena todo el dia... y el dueiio
respira aliviado: “Estamos vendiendo bien”.

Pero vender no significa ganar.

Lo que realmente importa es cuanto de cada venta se queda en tu bolsillo
después de pagar costos, sueldos y desperdicios.

Si no lo sabes con precisidn, podrias estar trabajando todo el mes solo para
cubrir gastos.

Veamos un ejemplo simple:

Concepto Valor
Ventas del mes Bs. 120.000
Costo de alimentos y bebidas Bs. 52.000
Sueldos y cargas sociales Bs. 38.000
Servicios, alquiler, otros gastos Bs. 25.000

Ganancia neta real (Ventas-Costos-sueldos-Servicios) Bs. 5.000

El restaurante de este ejemplo “vende bien”, pero solo retiene un 4% de
ganancia neta.

Y cualquier error en compras, desperdicio o descuentos puede borrar ese
margen por completo.

Lo mas peligroso es que la mayoria de los duefios no lo notan, porque se
enfocan en las ventas, no en los resultados.
El volumen impresiona, pero la rentabilidad es lo que sostiene el negocio.

Mas ventas no son el objetivo.
Mas ganancias si lo son.



4. Error 2: No conocer el costo real de cada plato del
menu

Otro error fatal: fijar precios “a 0jo” o copiando a la competencia.

Muchos restaurantes calculan el precio de un plato sumando los ingredientes
principales, agregan “un poco mas” por los gastos... y listo.

Pero la realidad es mucho mas compleja.

El costo real de un plato no es solo la suma de los ingredientes.
Incluye todo lo que se gasta para producirlo y servirlo, como:

« Desperdicio (ingredientes que se pierden o sobran).

o Porciones mal controladas.

o Aceites, condimentos y acompafiamientos “invisibles”.
« Energia, gas y tiempo del personal.

» Pérdidas por platos rehechos o devoluciones.

Veamos un caso tipico:
Ejemplo: Plato “Milanesa con papas”

o Costo visible de ingredientes: Bs. 28.

o Desperdicio promedio: 10% (Bs. 2,8).

« Aceite, condimentos y otros: Bs. 1,5.

« Costo de preparacion (tiempo cocina): Bs. 3,5.
o Costo real: Bs. 35,8.

El precio de venta es Bs. 45.

Parece buen margen, pero en realidad solo deja Bs. 9,2 por plato (20%).

Y si algun dia el proveedor sube precios un 10% o el cocinero sirve porciones
mas grandes, ese margen puede desaparecer.

Cada plato debe ser una decision rentable, no una apuesta.



5. Error 3: No controlar los gastos fijos ni operativos
del local

Muchos duefios piensan que el problema esta en los precios o las ventas.
Pero la realidad es que los gastos fijos mal gestionados pueden comerse
toda la ganancia sin que lo notes.

Y el mayor error es creer que, porque los gastos “son los mismos cada mes”,
no hay mucho por revisar.

En gastronomia, cada detalle cuenta: un turno con exceso de personal, una
fuga eléctrica, un proveedor mas caro, o simplemente comprar mas insumos
de los que realmente se usan.

Veamos un caso simple:

Concepto Monto mensual

Alquiler del local Bs. 9.000
Sueldos y cargas Bs. 37.000
Servicios (agua, luz, gas, internet) Bs. 4.500
Proveedores (insumos, limpieza, bebidas) Bs. 46.000
Publicidad y promociones Bs. 3.000
Desperdicio promedio Bs. 1.500

Total gastos Bs. 101.000

Si el restaurante factura Bs. 120.000, quedan solo Bs. 19.000 brutos.
Y si aun restamos impuestos, errores y devoluciones, la ganancia real cae
facilmente por debajo del 10%.

El problema no es solo cudnto se gasta, sino no saber exactamente en qué.
Cuando los gastos se mezclan o se registran “después”, el dueno pierde la
posibilidad de corregir a tiempo.

El objetivo no es gastar menos, sino gastar con control.
Un restaurante rentable no es el que vende mas, sino el que sabe
exactamente a dénde va cada peso.



6. Error 4: No medir el rendimiento por horario o
turno

Este es uno de los secretos menos aprovechados en gastronomia:
no todos los horarios generan la misma rentabilidad, y no todos los turnos
valen lo mismo.

Muchos restaurantes abren todo el dia porque “hay que estar abiertos”, sin
analizar si el turno de la tarde o la manana realmente deja ganancia.

Veamos un ejemplo tipico de tres turnos:

Turno Ventas Costos variables Ganancia neta
Mafhana Bs. 18.000 Bs. 13.500 Bs. 4.500
Mediodia Bs. 60.000 Bs. 43.000 Bs. 17.000
Noche Bs. 42.000 Bs. 39.800 Bs. 2.200

A simple vista, parece que el restaurante funciona bien todo el dia.

Pero al mirar los numeros, se descubre que el turno de la noche apenas
cubre costos.

Personal extra, luz, gas y desperdicio hacen que casi no quede margen.

Si no se mide esto, se sigue abriendo igual todos los dias, creyendo que todo
aporta. En realidad, algunos turnos pueden estar destruyendo utilidad.

Con datos claros, el dueio puede decidir con inteligencia:

o Cerrar temprano ciertos dias.

o Reforzar el turno mas rentable.

« Crear promociones solo en horarios estratégicos.
o Asignar personal segun volumen real de ventas.

Cuando tienes esa claridad, puedes optimizar horarios, personal y
promociones basandote en hechos, no en suposiciones.

Cada hora de operacién tiene un costo.
La pregunta es: ¢estds ganando lo suficiente en esas horas como para que
valga la pena abrir?
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7. Error 5: No saber qué piensan tus clientes

En gastronomia, la percepcion del cliente es tan importante como la calidad
de la comida.
Muchos restaurantes creen que mientras los platos salgan bien y las mesas

estén llenas, todo esta bajo control. Pero lo que no se mide, se pierde, y eso

incluye la opinidn de tus clientes.

Cada cliente que deja de venir, lo hace por una razéon concreta:
— Atencion lenta.

— Cambios en el sabor.

— Incremento de precios sin aviso.

— Promociones mal comunicadas.

— Experiencia inconsistente.

El problema es que la mayoria de los duefios no tienen datos sobre eso.
Solo se enteran cuando el bajon de ventas ya es evidente.

Mira este ejemplo:

Mes Clientes Recurrentes Nuevos Porcentaje de
atendidos recurrencia
Junio  1.200 780 420 65%
Julio 1.250 730 520 58%
Agosto 1.190 640 550 53%

A simple vista, el restaurante sigue vendiendo bien, pero esta perdiendo
clientes fieles. Eso significa mas gasto en publicidad y menos estabilidad.

Si nadie mide esto, el duefo atribuye la caida a “la temporada”, “la inflacién”

o “el clima”. Cuando en realidad, el problema es interno y totalmente
corregible.

Cada cliente que no regresa es dinero que no vuelve.
Escuchar los datos de tus clientes no es opcional; es lo que marca la
diferencia entre un restaurante estable y uno que sobrevive al limite.
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8. Error 6: No medir la efectividad de tus promociones

Las promociones pueden ser una excelente herramienta... o una trampa
mortal.

Muchos restaurantes lanzan ofertas sin ningun tipo de medicidn:
2x1, combos, descuentos en delivery, “happy hour”, etc.

Se hacen “para mover el local”, pero pocas veces se analiza si esas
promociones realmente generaron ganancia.

El resultado suele ser este:
Mas movimiento, mas trabajo, mas costos... y menos dinero al final del mes.

Veamos un ejemplo clasico:

Promocion Ventas Costo (productos +  Ganancia ROI
generadas publicidad) neta real

Combo 2x1 en Bs. 18.000 Bs. 16.200 Bs. 1.800 11%
pizzas
Menu ejecutivo  Bs. 12.500 Bs. 9.200 Bs. 3.300 36%
semanal
Promocidn en Bs. 9.000 Bs. 8.900 Bs. 100 1%
delivery

Solo una promocién fue realmente rentable.

Las demas generaron trabajo y movimiento, pero casi nada de ganancia.

Y esto ocurre porque no se miden los resultados, solo se cuenta el flujo de
ventas.

Cada promocién debe tener un retorno sobre inversion (ROI) claro.
Si no lo mides, estas regalando dinero cada semana.

La clave es simple: promocionar con estrategia, no con esperanza.
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9. Error 7: No controlar el inventario ni la rotacion de
insumos

El inventario es el corazdn del restaurante.

Si se maneja mal, puede tragarse toda la rentabilidad sin que nadie lo note.
Y lo peor es que el problema no siempre es visible: los platos siguen saliendo,
los clientes siguen comiendo... pero el dinero desaparece entre desperdicios,
compras innecesarias y productos vencidos.

Los errores mas comunes en inventario son tres:

1. Comprar por costumbre, no por rotacion.
Se compran los mismos insumos cada semana, sin analizar qué
realmente se uso.
Resultado: exceso de productos que terminan venciendo o
deteriorandose.

2. No registrar salidas reales.
Se sacan insumos sin anotar, o se registran “después”.
Eso hace imposible saber qué platos consumen mas y cuales no
compensan su costo.

3. No detectar los productos inmovilizados.
Hay insumos que permanecen meses en almacén sin rotar, generando
pérdida silenciosa.

Veamos un ejemplo realista:

Producto Stock Promedio Rotacion Observacion
actual mensual de uso esperada

Harina 120 kg 90 kg 1.3 meses Normal
Queso 30 kg 15 kg 2 meses Riesgo de
mozzarella pérdida
Aceite 60 It 25 It 2.4 meses Exceso de
vegetal stock
Tomate 15 kg 30 kg 0.5 meses Faltante
natural critico

13



Este restaurante tiene exceso en unos productos y escasez en otros.
Eso significa:

o Dinero detenido en productos que no rotan.
o Riesgo de pérdidas por vencimiento.
» Faltantes que hacen perder ventas en platos clave.

Cuando no se mide la rotacidn, el inventario se convierte en una caja negra.

Y esa “caja negra” puede representar el 40% del dinero inmovilizado del
negocio.

El control de inventario no es contabilidad, es proteccion de tus ganancias.
Cada kilo que no se usa, cada litro que se desperdicia, es dinero que se fue.
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10. Lo que tienen en comun todos estos errores

Todos los errores que vimos —vender sin ganar, no conocer costos, no
controlar gastos, ignorar los datos de clientes, promociones sin medicion, y
stock sin control— tienen una sola causa comun:

> No se miden los datos del negocio.
Sin datos, las decisiones se basan en sensaciones:

“Creo que este plato deja buena ganancia.”
“Parece que vendimos bien.”
“Siento que el delivery esta funcionando.”

Pero la realidad no se siente, se mide. Cada peso que entra o sale de tu
restaurante tiene un motivo. Y mientras no midas qué lo causa, seguiras
corrigiendo los efectos, no el problema.

Un negocio gastrondmico exitoso no se maneja por instinto.

Se maneja con informacidn precisa, clara y actualizada.

Por eso los grandes restaurantes invierten en sistemas de analisis:

porgue los datos no se equivocan, y revelan lo que la intuicion no alcanza a
ver.

Imagina poder ver en una sola pantalla:

o Qué platos te dejan mas margen.

o Cuandoy por qué bajan tus ventas.

o Qué gastos estan creciendo.

o Dodnde se te va el dinero cada semana.

Eso no es lujo, es supervivencia empresarial.

Y la buena noticia es que ya no necesitas ser experto ni tener sistemas
costosos para lograrlo. Hoy la tecnologia puede darte esa claridad en un
lenguaje simple, incluso desde tu celular.

En los proximos capitulos veras qué puedes hacer hoy mismo para empezar
a tener control, y cdmo un sistema inteligente puede darte visibilidad total
de tu restaurante sin complicaciones técnicas.
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11. Qué puedes hacer hoy mismo para empezar a
tener control

No necesitas un sistema costoso ni conocimientos técnicos para comenzar a
entender tus numeros.

Lo primero es ver con claridad lo que esta pasando.

Y eso empieza con tres habitos simples que puedes aplicar desde hoy:

4 1. Registra tus ventas y tus costos de forma separada

La mayoria de los duefios solo miran la caja diaria.
Pero una venta de Bs. 1.000 no siempre deja la misma ganancia.
Empieza diferenciando:

o Qué platos vendes.
o Cudnto cuesta producir cada uno.
« Cuantas porciones vendes por dia.

Puedes hacerlo en una hoja de calculo o cuaderno, pero con constancia.
En pocos dias empezards a ver patrones: platos que dejan mas, horarios mas
rentables, y productos que no se mueven.

4 2. Controla los gastos fijos y evita “goteos invisibles”

Los pequeiios gastos matan el margen: un pedido extra, una luz encendida,
un insumo que se vence.

Anota todo lo que salga de la caja, por minimo que parezca.

Veras como al mes aparecen cientos o miles de bolivianos que se van sin

justificar.

Un simple registro te mostrara de inmediato donde ajustar.
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4 3. Mide tu flujo de caja

Este es el verdadero pulso del negocio.
No importa cuanto vendas, si no controlas cuando entra y cuando sale el
dinero, terminaras con la caja vacia a mitad de mes.

Hazlo simple:

« Anota ingresos diarios (ventas, delivery, eventos).
« Anota egresos (proveedores, sueldos, servicios).
o Calcula el saldo disponible cada semana.

Con esos tres pasos ya tendras una vision inicial de tu rentabilidad real.

Mini checklist de control basico:

Sé cuanto gano por plato.
Sé cuanto gasto al mes.
Sé cuanto dinero tengo disponible hoy.

Si no puedes marcar los tres puntos, aiin estas tomando decisiones a ciegas.

Lo importante es empezar.
Una vez que veas el valor de medir, entenderas que los datos no son un lujo,
sino una herramienta para dejar de perder dinero.

Y ese es el punto exacto donde entra la tecnologia.
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12. COmo un sistema inteligente puede cambiar tu
forma de decidir

Imagina que cada dia, al llegar al restaurante, pudieras abrir tu celulary ver
esto:

“Buenos dias, Lucia.

Ayer vendiste Bs. 4.720 con una ganancia neta del 28%.

Tu plato mas rentable fue la lasafia de carne.

Estas perdiendo Bs. 240 semanales por desperdicio en cocina.
éQuieres que te muestre cdmo reducirlo?”

Eso no es ciencia ficcion.
Es lo que hace un sistema inteligente basado en los datos reales de tu
negocio.

€ ¢Qué hace diferente un sistema inteligente?

1. Centraliza toda tu informacion
Ventas, gastos, stock y promociones, todo en un solo lugar.
No mas planillas sueltas ni calculos manuales.

2. Analiza automaticamente tus numeros
El sistema cruza datos y te muestra lo que importa:
o Qué platos ganan mas.
o Qué turnos rinden menos.
o Qué gastos aumentan.
o Qué promociones valen la pena.

3. Te alerta cuando algo va mal
Si tus costos suben, tu margen baja o hay insumos sin rotacién, lo
sabras al instante.
Asi puedes actuar antes de perder dinero.

18



4. Te habla en lenguaje simple
No necesitas saber contabilidad.
El sistema interpreta los datos y te los explica como si te hablara un
asesor:

“Tus ventas crecieron 12%, pero tus costos aumentaron 18%.
Revisa tus compras a proveedores.”

4 Ejemplo de dialogo real con el sistema:

Usuario: ¢ Cuanto gané esta semana?

Sistema: Vendiste Bs. 22.450 con una ganancia neta del 25%.
Tus mejores dias fueron viernes y sabado.

Los platos con mayor margen fueron:

« Milanesa napolitana (+32%)
« Ravioles de espinaca (+28%)

Estas perdiendo Bs. 620 mensuales en productos sin rotacion.

4 El cambio mental que produce la informacién

Cuando tienes estos datos a la mano, dejas de operar por reaccién y
comienzas a dirigir con precision:

« Planificas compras.

o Ajustas precios con fundamento.

» Diseflas promociones rentables.

« Tomas decisiones con tranquilidad.

Y, sobre todo, duermes con la seguridad de que sabes exactamente qué esta

pasando en tu negocio.
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13. Caso de ejemplo: Restaurante “El Sabor de Ia
Esquina”

Cuando Luis abrio su restaurante E/ Sabor de la Esquina, las ventas eran
buenas.

El local se llenaba los fines de semana, los deliverys sonaban sin parar, y
todos decian que el negocio “iba viento en popa”.

Pero cada mes el dinero desaparecia.

El problema no era la comida, ni los clientes.
Era la falta de control sobre los nimeros.

Durante el diagndstico inicial se descubrio lo siguiente:

o Sus platos mas vendidos dejaban menos de un 10% de ganancia neta.
o Tenia Bs. 4.800 en insumos vencidos cada mes.

« Pagaba mas personal del necesario en turnos con baja rentabilidad.

« Y hacia promociones que generaban ventas, pero no utilidades.

Luis aceptd probar un sistema inteligente basado en sus propios datos.
En menos de 30 dias comenzd a notar los cambios:

Indicador Antes Después de 2 meses
Margen neto promedio 9% 21%
Desperdicio mensual Bs. 4.800 Bs. 1.200
Ventas promedio diarias Bs. 3.800 Bs. 4.500
Clientes recurrentes 58% 74%

Lo que cambid no fue la cantidad de clientes.
Fue la claridad para decidir:

« Elimind platos poco rentables.

o Ajustd precios segun costos reales.

o Controld el inventario con base en ventas.
o Redujo gastos invisibles.

Y, sobre todo, por primera vez entendid con precisidon cuanto ganaba y por
qué.
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Hoy Luis ya no revisa hojas de calculo.

Cada mafana, su sistema le muestra las cifras clave de su negocio:

“Tus ventas crecieron 12% esta semana.
Tu producto mas rentable fue la milanesa napolitana (+34%).
El desperdicio bajé 18% respecto al mes anterior.”

Con esa informacion, Luis no adivina.
Decide.
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14. Conclusion: No se trata de vender mas, sino de
ganar mejor

En gastronomia, el éxito no esta en llenar mesas, sino en llenar la caja.
La mayoria de los restaurantes que cierran no lo hacen por falta de clientes,
sino por falta de control.

Cada error que vimos —no conocer tus margenes, ignorar el inventario, no
medir promociones o no escuchar a los clientes— tiene un costo invisible.

Y ese costo se paga todos los dias, en silencio, hasta que el negocio ya no da
mas.

La diferencia entre sobrevivir y prosperar estad en una sola palabra: claridad.
Cuando ves tus datos, ves tu verdad:

o Qué platos te hacen ganar dinero.
o Cuadles te lo quitan.

« Cudndo conviene abrir o cerrar.

o Qué promociones funcionan.

o Donde se van tus ganancias.

Un sistema inteligente no es un lujo tecnoldgico.

Es la herramienta que te da control, tranquilidad y direccion.

Porque no hay peor estrategia que la de trabajar duro sin saber si realmente
estds ganando.

Tu restaurante tiene potencial.
Solo necesitas verlo con los ojos de los datos.
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15. Toma el control hoy mismo

No sigas decidiendo a ciegas.
Cada dia que pasa sin medir, pierdes oportunidades, clientes y dinero.

Empieza por un paso simple: conocer la verdad de tu negocio.

Puedes hacerlo por tu cuenta, organizandote muy bien solo usando Excel,
pero para lograr el control de tu negocio debes tener el compromiso de
anotar y analizar lo que pasa todos los dias.

Pero también tienes la opcion de utilizar soluciones tecnolégicas como los
sistemas inteligentes que te ahorrardn el dolor de cabeza de tener que
analizar todos los dias lo que sucede en tu negocio.

Te invito a que leas mas informacidon de como funciona un sistema
inteligente y solicites ayuda, sin compromiso.

> Conoce mas y solicita tu diagndstico en:
www.marceloenriquez.com/si

No necesitas mas esfuerzo. Necesitas mas claridad.
Los datos ya estan ahi, esperandote. Solo falta que empieces a escucharlos.
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