
5. Relación con la clientela 

 

La relación con los clientes debe ser cercana, personalizada y 

enfocada en generar confianza y satisfacción a largo plazo. Esto se 

puede lograr mediante las siguientes estrategias: 

1. Atención personalizada: 

• Realizar una evaluación inicial de cada cliente para entender sus 

necesidades específicas, limitaciones físicas y objetivos personales. 

• Diseñar programas de ejercicios completamente adaptados a cada 

persona, con seguimiento constante de su evolución. 

2. Trato humano y empático: 

• Capacitar al personal para ofrecer un trato cálido y profesional, 

comprendiendo las preocupaciones y necesidades emocionales de los 

adultos mayores. 

• Crear un ambiente acogedor en el gimnasio, donde los clientes se 

sientan valorados y apoyados. 

3. Canales de comunicación constante: 

• Implementar una línea telefónica o de mensajería exclusiva para 

resolver dudas y consultas de los clientes. 

• Ofrecer una aplicación sencilla o boletines por correo con 

información útil sobre salud, consejos y actualizaciones del gimnasio. 

4. Fidelización: 

• Organizar eventos especiales, como clases grupales temáticas o 

talleres gratuitos, para fomentar la comunidad y el sentido de 

pertenencia. 



• Ofrecer descuentos o beneficios para clientes frecuentes y aquellos 

que recomienden Econofit a nuevos usuarios. 

5. Seguimiento continuo: 

• Realizar revisiones periódicas del estado físico y emocional de los 

clientes para ajustar los programas según sea necesario. 

• Enviar mensajes de felicitación o recordatorios en fechas especiales, 

reforzando la conexión emocional con el cliente. 

 

Estas estrategias asegurarán que Econofit no solo atraiga a nuevos 

usuarios, sino que también mantenga una base de clientes fieles y 

comprometidos. 



 

 

 
 


