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1. DASHBOARD 

 

 Clientes activos 

Clientes que tienen plan vigente 

 
 

 Evasión 

F: planes no renovados/total planes 

 
 Promedio mensual planes 

vendidos 

F: suma precio planes vendidos/suma 
duración de planes vendidos 

 
 

 Tiempo medio del plan 

F: suma meses planes vendidos/N° planes 
vendidos en el mes 

 
 

 

 

 

 Total ventas 
- F: suma ventas manuales (recepción) + 

ventas automáticas (cobro cuota 
mensual) + ventas online (página web-
autoservicio-app) 

- Los resultados los ven desde 
Gestión/reportes > ventas, filtran por las 
fechas únicamente del mes, 
seleccionando plan-producto-servicio) 

 
 

 Clientes deudores 
(incumplimiento) 

Dinero no acumulado en el mes 

 
 

 Costo por cliente 

F: Suma de gastos por mes/cantidad de 
clientes activos 

 
 

 



 

 

 Ingresos y gastos  

Total de ingresos 

F: Cuentas cobradas del mes. 

Gastos totales 

F: Gastos registrados pagados en el mes. 

 
 

 Ticket promedio 

F: Ventas totales mes anterior/N° de 
clientes activos último día mes anterior. 

 
 

NOTA IMPORTANTE: La mayoría de los 
resultados del Dashboard son únicamente del 
mes en que se esté verificando, el no 
acumulado resultados de ingresos, ventas, 
entre otros, únicamente muestra lo que se ha 
registrado desde el 1ro del mes. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
2. PERFIL DEL CLIENTE 

 
 Perfil 

 

 

 

 

 Registro 

 

Control de acceso ingreso por Carnet/credencial 

Para activar el ingreso por código en cada cliente, activa: utilizar teclado para acceso y pon el 
número que desees en Carnet/Credencial (máximo 9 dígitos) 



 
 

Ingreso a Fiti 

NOTA: Si el cliente no tiene acceso, es porque falta uno de los 3 datos fundamentales: Nombre, 
fecha de nacimiento y correo electrónico o porque al momento de registrar el cliente en EVO no 
registraron alguno de estos 3 datos en el formulario, y lo completaron después de haber creado el 
cliente, por ende, toca crearle el acceso manualmente. 

 

Si el cliente ya tiene acceso se reflejará así.  

 

    

  Si el cliente NO tiene acceso se reflejará así. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 Ventas 

 

Eliminar venta 

Si tratan de eliminar una venta desde el perfil del cliente Ventas > Seleccionar venta (Ojito) > 3 
puntos superiores > Eliminar venta y les sale el siguiente error, es porque no han abierto caja. 

 
 

Imprimir comprobante de pago (recibo)  

Van al perfil del cliente, Ventas > Seleccionar venta (Ojito) > 3 puntos superiores > imprimir recibo 

 

 
 

 

 



 Planes 
 

Cambio fecha de inicio de plan 

Van al perfil del cliente, Planes > Seleccionan el plan > Hunden en el ojito > Cambian la fecha 

 
 

 

   Revisar si el cliente ya firmó el contrato del plan e imprimirlo 

NOTA: si el cliente ya firmó el plan, aparecerá la fecha de aceptación del plan (mirar imagen) 

Van al perfil del cliente, Planes > Seleccionar el plan > Hunden en el ojito > Informaciones > Fecha 
de aceptación del plan > Hunden en el escudo  

 
 

 

 



 

   Suspensiones 

Ej.: necesitan suspender el plan de un cliente por 20 días porque tuvo una lesión. 

Vas al perfil del cliente Planes > Seleccionar el plan > Hundir en el ojito > Suspensiones 

 
Nota: si ustedes previamente desde Administrativo > Planes configuraron la cantidad de 
suspensiones del plan, estos días aparecerán en el recuadro señalado en la imagen anterior. 

Si este valor está en cero, deben ir a Administrativo > Planes (configurar las suspensiones en cada 
plan) > Hundir en el botón “Actualizar a planes vendidos” ubicado en la parte superior derecha en 
planes > seleccionar las opciones relacionadas a suspensiones > Guardar. 

 

Como suspender el plan 

Vas al perfil del cliente Planes > Seleccionar el plan > Hundir en el ojito > Suspensiones > Hundir 
en el botón morado “Suspender” > Selecciona si es determinado (fechas definidas) o indeterminado 
> Confirmar. 

Nota: Al quitar la selección de consumir los días de suspensión, se añadirán los días de suspensión 
al plan, por ende, si es un plan recurrente, se correrá la fecha de cobro por esta suspensión. 

 

 



 

Más opciones dentro de planes 

Vas al perfil del cliente Planes > Seleccionar el plan > Hundir en el ojito > Hundir en más > 
Seleccionar la opción deseada. 

 
 

 

 

Baja de plan 

Recuerda seleccionar las opciones que sean necesarias:  

1. Eliminar los cobros futuros pendientes para que se le cobre las próximas cuotas al cliente. 
2. Convertir los días restantes en saldo a favor, el sistema calcula el valor por día y genera un 

saldo en el perfil del cliente que puede ser usado después. 
3. Al eliminar las sesiones futuras, los clientes que tienen reservas o están previamente inscritos 

en actividades, serán retirados de ellas para liberar el cupo. 
4. Al programar una baja, permite al cliente usar su plan hasta la fecha establecida de baja. 

 

 



 

 Actividades 

Desde este ítem, podrán verificar que clases ha tomado el cliente o en las que ya tiene reservadas 
para un futuro. Además, pueden ver 2 cosas; sesiones e inscripciones. 

 

Sesiones: Son planes que manejan una cantidad de sesiones disponibles y el cliente puede ir 
reservando de acuerdo con sus intereses o también pueden reservar en la recepción.  

 

 
 

Inscripción: Son planes donde a los clientes los inscriben previamente y el vendedor o persona 
encargada, les establecen un horario “fijo”. Ej.: martes y jueves de 9:00am-10:00am. (todas las 
semanas de acuerdo con la duración del plan estarán registrados en ese horario de clase). 

 
 

 

 Más 

Hunden en “más”, al lado de actividades y les aparecerán las siguientes opciones. 



 
 

 3 puntos en la parte superior derecha del perfil del cliente  

 

 

 

3. CRM 
 

 Filtro de clientes 

Si quieres enviar un mensaje inmediatamente a tus clientes, tienes 2 opciones: 

Email: vas a CRM > Filtro de clientes > Email 

 



 

    Push (notificación en FITI/App personalizada): vas a CRM > Filtro de clientes > Push 

 

 

 

4. FINANCIERO 
 

 Caja 

Es importante identificar la diferencia entre Total Ventas e Ingresos y lo mejor es con un 
ejemplo. 

 

Ej.: Si hice una venta por un valor de $1000 y el cliente hoy solo me paga $500 y queda en 
pagarme mañana $500, el día de hoy la caja se verá 

 

Caja:                       Total ventas: $1000             Ingresos: $500 

 

Nota: Los ingresos me reflejarán lo que realmente me ha ingresado, y si el cliente mañana me 
paga los $500 que me debía, seguramente los ingresos serán mayores al Total Ventas. 

 

 

 

 

 



 

En los movimientos de caja, pueden aparecer 4 estados: 

1.  -> El valor con el que abrimos caja. 
2.  -> Se realizó la venta, más no se registró el pago. 

3. -> Se registró un pago parcial o total de la venta. 

4. -> Se realizó una venta y se seleccionó una fecha anterior a la del día 
que se realizó el movimiento en EVO (siguiente imagen). 

 
 

 Cuentas a cobrar 

 

Si queremos saber cuánto nos ha ingresado entre ciertas fechas, vamos a Financiero > cuentas a 
cobrar y filtramos. 

Ej.: quiero saber cuanto nos ha ingreso del 1-5 de diciembre, filtro de la siguiente manera. 

Status de cuenta: cobrado     Fecha de vencimiento: 1 – 5 dic. 

 

 



 

NOTA IMPORTANTE: Esos $16850 que refleja lo que me han pagado del 1-5 de diciembre, 
deben ser iguales al resultado del Dashboard Financiero > Ingresos y gastos. 

 

 
 

Está correcta la búsqueda.  

 

 

 

5. GESTIÓN/REPORTES 

 

 Control de entradas 

Gestión/reportes > control de entradas > entradas y salidas. 

Si en el control de acceso les aparece el acceso del cliente bloqueado, desde acá pueden revisar 
el motivo. 

 

1. Acceso no permitido en el torno: Se refiere a que el plan que tiene asignado el cliente NO 
tiene seleccionado el torniquete por ende no deja pasar. 

2. Acceso Fora do Horário do Plano: El cliente o prospecto intenta aceder fuera del horário 
permitido. 

3. Acceso duplicado: intento acceder varias veces y ya se tomó un ingreso por el control de 
acceso. 
 

NOTA: Si no tienen torniquete, pero manejan control de acceso, de igual forma deben 
seleccionar el torniquete ficticio correspondiente a la sede, van a Administrativo > planes (revisan 
el plan) > seleccionan el torniquete correspondiente. 

Si no saben cuál es, pueden pedir ayuda por soporte. 



 
 

 

Ventas 

Este reporte es reflejo de las ventas totales como vimos el comparativo en la caja, acá nos 
muestra todas las ventas que realizamos, lo importante es aplicar las fechas correctas y saber 
que en este apartado se cuenta con el valor total de la venta, así el cliente nos haya quedado con 
algún saldo deudor. 

 

Ej.: Si buscamos del 1-5 diciembre y seleccionamos todos los filtros que apliqué en la siguiente 
imagen, debe dar el mismo resultado que hay en el Dashboard > Ventas 

 



 
 

  Dashboard > ventas 

 
Está correcta la búsqueda. 

 

6. ADMINISTRATIVO 

 

 Actividades 

Cuando vamos a crear una nueva actividad, debemos seleccionar una de las siguientes 
opciones: 

 
 

Previamente: Creamos horarios predeterminados cuando manejamos generalmente una grilla 
horaria. 

 

Bajo demanda: Es como una cita, se acuerda una fecha y hora desde Agenda con el cliente para 
programar el espacio, este va enfocado en agendamientos de Entrenadores personalizados, citas de 
nutrición, fisioterapia, entre otros. 

 



NOTA: Después de crear la actividad como bajo demanda, vamos a Agenda > Añadir y 
programamos la cita con nuestro cliente, es necesario aclarar que las únicas actividades que van a 
aparecer para agendar de esta forma son las que están preconfiguradas como Bajo demanda. 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


