


¿Sabías que alrededor del 70% de los comercios no 
calculan correctamente su Margen de Beneficio?

El comercio está sufriendo un rápido proceso de transformación 
que, en algunas ocasiones, en el peor de los escenarios, conlleva 
el cierre de establecimientos ocasionado principalmente por una 
mala gestión económica.

El Programa Renova es un proceso de Formación y de Análisis 
personalizado de los establecimientos participantes donde el 
alumno aprenderá los conceptos básicos del día a día de su 
negocio para tomar el control económico. 

El programa incluye una visita a cada establecimiento participante 
(1 por asistente) así como la realización de cuestionarios 
personalizados para detectar los principales aspectos de mejora 
que pueden estar teniendo un impacto negativo en la rentabilidad 
del negocio.

Adicionalmente, se entregará a cada participante un Informe de 
Propuestas de Mejora y se atenderán posibles dudas en relación a 
las actuaciones a implementar durante 3 meses.

Tutorización
La tutorización es un proceso posterior al Renova donde se 

acompaña en la implantación de los conocimientos adquiridos 
mediante la ayuda de un experto.

El programa consta de 4 fases e incluye
resolución de dudas online durante 3 meses:

2 días de Formación (5h/día)
Gestión Económica | Merchandising | Calidad de Servicio

Visita al punto de venta (2h)
Realización de Cuestionarios Personalizados

Realización de informes de mejora
2 meses

2 días de Formación (5h/día)
Excel de Gestión | Política Comercial | Acciones Comerciales | 

Gestión de Compras

Adicionalmente al Plan RENOVA
se puede contratar el proceso de Tutorización

Programa RENOVA
para establecimientos cárnicos

Modalidad:
Presencial + seguimiento online 

Duración:
20 horas

Lugar y Fechas:
C/Consell de Cent 80, Aula entresuelo, Barcelona 	�� Z �� de .ar[o ] �� Z �� de .aZo


Incluye: 
- Auditoría en el Punto de Venta
- Resolución de dudas online � Neses

- Informes de Mejoras

Licenciado en Economía y experto en Contabilidad y Auditoría 
y en Marketing en Distribución Comercial.

“Comerciante es el que compra y vende sin preocuparse por 
que su negocio mejore y evolucione, mientras que 
empresario del comercio es el que cada día intenta mejorar 
su negocio.”

Emilio Ábalos

Inversión: 650€ por alumno. 
Bonificable por FUNDAE
para empleados.
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CATEGORIZACIÓN
DEL SURTIDO

LISTADOS A,B,C

TABLA POLÍICA
COMERCIAL
ACTUAL

Secciones

Categorías

% de ventas

% de margen
% Ponderado % Ponderado

previsto

% Ventas
previstas
% Margen
previsto

Productos
Eliminar stock

Introducir stock

Mejorar condiciones de compra

Diseño de acciones comerciales

Proveedores

Clientes

Acciones Comerciales 
en base al Tipo de Cliente

Beneficios de ser Cliente

Procedencia de los Clientes
(Área de Influencia)

% Margen
Ventas x metro lineal
Ventas x empleado
Ticket Medio
Nº de Tickets
Rotación

Nº tickets

Nº empleados

Metros lineales por categoría

01

02

ACCIONES
COMERCIALES

11

CUENTA DE
RESULTADOS

12 DATOS DE
CONTROL

13
RATIOS

14

03 TABLA POLÍICA
COMERCIAL
PREVISTA

04

PREVISIÓN
DE VENTAS

05

PREVISIÓN DE
COMPRAS

06

07 PREVISIÓN DE VENTAS
POR MESES

08 UMBRAL DE
RENTABILIDAD

Beneficio previsto
Gastos previstos
% Mg previsto

        TABLA DEL
UMBRAL DE
RENTABILIDAD

09
MERCHANDISING

10

Política de Incentivos.
Seguimiento en tiempo real 
de la situación del negocio.

Implantación categorías
Implantación familias
Espacio a dedicar

DIAGRAMA DE 
ACTUACIONES
Programa RENOVA



Carrer de Consell de Cent, 80   -   08015 Barcelona
Telèfon.  93 424 10 58  -  Whatsapp. 660 72 30 52

gremi@gremicarn.cat
www.gremicarn.cat


