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Precio justo 
El precio debe ser directamente proporcional a la calidad del producto 

y servicio. 

Costo beneficio 
Los beneficios del consumo deben ser proporcionales al costo de 

inversión del cliente. 

Atención al cliente 

El cliente debe tener el reconocimiento y atención que se merece. A 

través de una buena atención, debemos hacer que el cliente se sienta 

satisfecho y protegido. 

Satisfacción del 

cliente 

Estado mental de goce y sentimiento positivo del cliente con respecto al 

producto y/o servicio que consume. Factor incidente en las conductas 

individuales y colectivas de la persona. 

Espectáculo 

El producto y el servicio captan la atención y admiración del cliente. La 

publicidad voz a voz se convierte en una herramienta de promoción del 

producto y servicio. 

Títulos 

Beneficio de mayor valor para la satisfacción del cliente. 

Aumenta la identificación del cliente interno y externo con el producto. 

Aumento del estímulo de producción y consumo. 

Seguridad Ausencia de peligro para el cliente. Confianza. Disfrute. 

Comodidad Confort. Placer. Disfrute. 
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Compromiso 

Capacidad de las personas para entender la importancia de sus metas 

personales, tanto en lo privado, como en lo público. El compromiso es 

sinónimo de profesionalismo y de ética. 

Rendimiento 
Capacidad de disponer de todos los recursos físicos y mentales en el 

desarrollo de una competencia. 

Calidad 

Sobrepasar las expectativas de nuestros clientes, con respecto a la 

oferta inicial. La calidad no comienza al momento de consumir el 

producto o servicio. La calidad parte desde el mismo proceso de 

planificación y producción. 

Espectáculo 

El producto y servicio captan la atención y admiración del cliente. La 

publicidad voz a voz se convierte en una herramienta de promoción del 

producto y servicio. 

Títulos 

Aumento del compromiso, rendimiento y calidad del producto. 

Posicionamiento en el mercado. Valorización del producto. Mayor 

satisfacción de nuestros clientes internos y externos. Diferencia con 

nuestros competidores. 

Atención al cliente Buena disposición. Confiabilidad en su trabajo. 

Seguridad 
Ausencia de peligro para el deportista. Confianza. Buena disposición. 

Salud mental. 

Comodidad 

Conjunto de elementos y circunstancias que deben otorgarse a los 

clientes para generar espacios placenteros y sensaciones confortables. 

La comodidad no debe ser vista como un lujo. 
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Infraestructura 

general 

Condiciones adecuadas para el consumo del producto y servicio. Que 

cubre aquellas necesidades consideras como básicas y fundamentales. 

Directamente proporcional al precio de compra. 

Infraestructura 

deportiva 

Condiciones adecuadas para el beneficio del deportista. Satisfacer las 

necesidades del deportista con respecto al ejercicio de sus funciones. 

Que estimule al deportista en el ejercicio de sus funciones. 

Confiabilidad 

Se mantiene la calidad del producto y servicio. Sensación de 

satisfacción anticipada. Porcentaje de error mínimo. Tendencia a 

mejorar. 

Efectividad 
Logro de resultados continuos. Se mantiene en la parte más alta del 

mercado. 

Reducción del 

riesgo 

Prevención. Retroalimentación. Confiabilidad. 

Servicio al cliente 

externo 

Necesidad. Obligación. Apoyo. Orientación. 

Percepción 

positiva 

Seguridad de consumir el producto y servicio. Confiabilidad. Goce y 

disfrute. 

Unidad de negocio Diversidad en la oferta de productos y servicios. 
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