
RECURSOS CLAVE 

Relaciones personalizadas: 

 

Establecer conexiones personalizadas y cercanas con los clientes. Proporcionar un servicio 

personalizado que aborde las necesidades individuales, ya sea a través de representantes de 

servicio al cliente dedicados o programas de fidelización personalizados. 

Relaciones de autoservicio: 

 

Ofrecer a los clientes la capacidad de satisfacer sus necesidades de manera independiente a 

través de plataformas en línea, aplicaciones móviles o herramientas de autoservicio. Esto 

puede ser atractivo para segmentos de mercado que prefieren la autonomía en sus 

interacciones. 

Comunidades y participación: 

 

Fomentar la creación de comunidades en línea donde los clientes pueden compartir 

experiencias, hacer preguntas y proporcionar comentarios. Estas comunidades pueden ser 

plataformas de redes sociales, foros en línea o espacios específicos en el sitio web de la 

empresa. 

Relaciones automatizadas: 

 

Utilizar sistemas automatizados para interactuar con los clientes, como respuestas automáticas 

por correo electrónico, chatbots en línea y asistentes virtuales. Estos pueden proporcionar 

respuestas rápidas y eficientes a consultas comunes. 

Relaciones de colaboración: 

 

Colaborar directamente con los clientes en la co-creación de productos, servicios o soluciones. 

Esto implica una relación más activa donde la empresa y los clientes trabajan juntos para 

alcanzar objetivos específicos. 

Relaciones transaccionales: 

 

Enfocarse principalmente en la transacción comercial. Este tipo de relación puede ser más 

transaccional y menos centrada en la interacción continua. A menudo se encuentra en 

negocios minoristas tradicionales. 

Relaciones de marca y estilo de vida: 

 



Construir una relación que vaya más allá de la transacción comercial, conectando la marca con 

el estilo de vida y los valores de los clientes. Esto puede incluir estrategias de marketing que 

creen una identidad de marca fuerte y resonante. 


