
6.RELACIONES CON EL CLIENTE

Proporcionar una experiencia del cliente excepcional es una actividad clave para
fomentar la lealtad. Esto incluye un servicio al cliente receptivo, políticas de
devolución transparentes y la creación de un ambiente de compra que refleje los
valores asociados con los artículos militares y policiales. Algunas consideraciones
clave para gestionar eficazmente las relaciones con los clientes en una empresa de
material militar:

- Conocimiento del producto: Es fundamental que los miembros del equipo de
ventas estén altamente capacitados y tengan un profundo conocimiento de
los productos y servicios que se ofrecen. Los clientes en este sector suelen
ser expertos en su campo y esperan que el personal de ventas esté a la
altura.

- Escuchar a las necesidades del cliente: Cada cliente tendrá necesidades y
requisitos específicos. Es importante escuchar atentamente y comprender
estas necesidades para ofrecer soluciones adecuadas. Esto puede implicar
proporcionar recomendaciones personalizadas y asesoramiento experto
sobre los productos más adecuados para sus objetivos y circunstancias.

- Transparencia y cumplimiento: En el sector militar, la transparencia es crucial.
Los clientes necesitan saber que están tratando con una empresa de
confianza. Esto implica mantener altos estándares de cumplimiento y
asegurarse de que todos los productos y servicios cumplan con las
regulaciones y normativas aplicables.

- Soporte postventa: Estar disponible para proporcionar apoyo, resolver
problemas y responder preguntas después de la compra es esencial para
fortalecer la relación con el cliente.

- Confidencialidad y seguridad: En muchos casos, la naturaleza de los
productos y servicios militares implica lidiar con información sensible y
clasificada. Garantizar la confidencialidad y la seguridad de la información es
fundamental para establecer la confianza de los clientes.

- Desarrollo de relaciones a largo plazo: Las relaciones con los clientes en el
ámbito militar a menudo son a largo plazo. Construir y mantener relaciones
sólidas a lo largo del tiempo es una prioridad, ya que puede llevar a ventas
repetidas y referencias a otros clientes potenciales.

- Contaremos además con ofertas, tanto de liquidación como por campañas
(en verano e invierno). También tendremos ofertas, como pueden ser por
ejemplo 2x1 o 50% en el segundo artículo.
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