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Relacion con los clientes

1) Introduccion.

Dr. Healthy se mantendra
constantemente en contacto con los
clientes, a quienes consideramos una
parte fundamental para el
funcionamientode nuestra aplicacion.
Como dij6 la Asociacion Americana de
Marketing: “Por cada cien clientes
satisfechos, se obtienen veinticinco nuevos clientes”. Esta relacion ira desde su
captacion, hasta el agradecimiento por su fidelidad; por tanto nos preocuparemos de
captar al cliente, mantenerlo y premiarlo.

2) Captacion del cliente.

f \ Nuestros programadores desarrollaran una
[ \ aplicacion que satisfara hasta a los clientes mas
exigentes; pero para satisfacerlos primero hemos de
captarlos. Nuestra campana de captacion consistira:

En primer lugar en el periodo de prueba
gratuita hasta pasado el primer mes, hemos
considerado que el periodo de un mes es el mas
adecuado ya que el usuario puede decidir si continuar
con el programa o si no se encuentra totalmente
convencido al respecto, aunque nuestra
recomendacién personal es que cuanto mas tiempo se
decida seguir con dicho programa mas visibles serdn
los resultados. Tras esto le proponemos a nuestro
cliente la opcién con publicidad u opcion completa,
por solo 1,50 euros cada trimestre, que no quita
P@W_?EEI;ADL aPlicscisn leinvitamos ninguna ventaja al usuario (exceptuando algunas

: 1a pestaiia de social ofertas ); y la opciéon premium, por 3,00 € cada mes .
O . Unos precios muy asequibles sabiendo que estamos
' tratando sobre la salud.

i
& . /j En segundo lugar; publicitar nuestro buen

trato al posible cliente, permitiéndoles consultar una
duda en cualquier momento y sin la necesidad de ser usuario. Una herramienta para
conseguir esto podria ser cualquiera de los canales de distribucién (como pueden ser las
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promociones y ofertas que proponemos a través de algunos de nuestros socios) y el mismo
distribuidor.

Y, por ultimo, por realizar ofertas para registrarse directamente; por ejemplo, si tu ya

eres socio y consigues que algun amigo se inscriba te regalaremos acceso a la aplicacion de
forma totalmente gratuita durante un trimestre.

3) Mantener el cliente.

Para poder retener al
cliente idearemos distintas
estrategias para, no solo
satisfacerlos, sino que gracias a
ellos mejore la aplicacién;
convirtiendo esto en un circulo
vicioso. Estas estrategias ,
consistirian en: , ‘

La primera sera la constante transferencia de informacion tanto de la
aplicacidn al cliente, como del cliente a la aplicacidn. El primer caso seria, por ejemplo; la
publicacidon de ofertas de nuestra aplicacién y de los socios claves con los que este en
régimen mutuo de publicidad; las mejoras de la aplicacidon (ampliacién de contenidos, mayor
variedad de alimentacién y ejercicios ... ) o la respuesta a cuestiones sobre la correcta
utilizacion de la aplicacidon por parte de los usuarios, a través de las valoraciones en los
servidores de nuestros distribuidores, de correo electrénico ... . El segundo caso seria, por
ejemplo; quejas o sugerencias a través de la linea telefénica de atencion al cliente, a través
de foros ... . En esta opcion no se diferenciara a los clientes premium de los normales; todos
los clientes seran tratados iguales.

La segunda, una guia de ayuda dentro de la misma aplicacién. Contiene un dossier en
PDF de unas diez paginas con el funcionamiento de todas las partes detallada; y una lista de
consejos y trucos para mejorar su utilizacién.

Y la tercera, seria la respuesta a la primera propuesta de este apartado; la constante
transferencia de informacidn entre clientes y la aplicaciéon. Consistira en la recoleccion de la
informacion depositada en las distintas herramientas (quejas, sugerencias ...); para pasarsela
inmediatamente a los programadores y a los disefiadores, para que filtren la informacion vy,
por ultimo, llevar a cabo las sugerencias seleccionadas y posibles de realizar. Esto haria
crecer y mejorar la aplicacion gracias a los clientes.

4) Premiar al cliente.

En agradecimiento al cliente por su fidelidad, le recompensaremos con premios
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y ofertas cuyo valor seradirectamente

H \ B Factory Matalenas. P d
proporcional a los meses que lleve clsiulor do aclos 16galos 6 blunvenidd que 10 offecemos,
inscrito como usuario 'y al dinero Veiorg IARM R Entrenariento P B

En Boay Factory Matale ayudamos a cumplir tus objetivos desde el primer dia.
d esem bo I sa d o mensua | me nte ‘en Sesl6 povsonollzod? en Gs nuestros S:YV\CIO; fe u;dl(ijcrefmos cudlesla
Y] acti que més te ¢ ey ')rs""forsqc‘ggzv e'po' g‘l e' ovmou
conclusién, a mayor dinero gastado, | e
. Reserva cita previa 942 39 15 35
mayor recompensa (entonces si una ;
y pensa ( - : AL T
persona ”eva seis meses tend ra \Pasededmpamlﬂvﬂa{uun amlgoaennenaronelCIub
/ Imprescindible acceder al club acomparnado del socio.
mejores ofertas que una que lleve solo |
. \ del acompanante
tres meses; y a su vez, alguien que pague |} Teléfono
la version premium aspirara a mas N AR TGP e e -
Ofertas que algUien que pague |a ‘ T:J(F C(HP(JJV 14 ;m‘(]: as JL' Olhmw ion, Elige la hora de LunesoVnemesdeBOOc
Ve rsién norma I ) . Reserva cita previa: 942 39 15 35
e, ! ExprasQJO inut
Algunas ofertas consistiran Enfrenamiento Pesond! Plates,TRX. GAH. Patoforma Viratora . elge fu favortoy
endrds un 16n personalizada de entrenamiento. 30 minutos con un instructor que
. te ayudara con pautas de entrenamiento persenalizadas.
en promociones desarrolladas en L o
colaboracién con nuestros SOCIOS

H 4 - i an r. Teléfono: ‘
clave. Estos premios seran en A Samatalanar com 9

colaboracién con los socios clave: como

franquicias de gimnasios, Body Factory; como tiendas deportivas, Decathlon o como
empresas de bebidas y alimentos energéticas, Powerade. Ejemplos:
* Al hacerte socio de alguno de los gimnasios de la cadena Body Factory por un minimo
de seis meses, se te regalara una inscripcién a nuestra aplicacion para los seis meses
' siguientes, en la version completa.

. Al comprar una botella de bebida energética
como Powerade, esta contendrd un cédigo que al
canjearlo en la web de la bebida, si estd premiado
podrds obtener un ano gratuito de la aplicacion.

. Dr. Healthy, en colaboracion con Decathlon,
sacara una linea de productos bdsicos para poder
hacer los ejercicios recomendados desde casa. Si
" eres socio, podras obtener estos productos con un
porcentaje de descuento dependiendo del producto.

Algunos premios consistiran en ofertas. Ejemplos:
* Dr. Healthy te brindara cddigos para obtener créditos en las maquinas de la marca de
productos nutricionales Nutrisport, las cuales podremos encontrar en los gimnasios
de la marca Body Factory. Variaran segun los factores detallados al comienzo.

* Y, por ultimo, la obtencién de meses de suscripcidn gratuitos al obtener cddigos de
productos citados a lo largo de todo el proyecto: tiendas deportivas como Decathlon
0 Forum Sport; marcas de alimentacion y bebidas energéticas como Nutrisport,
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Gatorade, Powerade o Aquarius; cadenas de gimnasio como GoFit o Body Factory;
redes sociales como Spotify.



