6. RELACIONES CON LOS CLIENTES

Este principio es ain mas relevante en el contexto de una empresa especializada en la venta
de maletas inteligentes.

La interaccion directa con los clientes no solo impulsa las ventas, sino que también establece
una conexidon emocional que fomenta la fidelidad a la marca.

En este contexto, la implementacidn de un servicio de venta premium se vuelve esencial para
destacar en el mercado y ofrecer una experiencia excepcional a los consumidores.

Un servicio de venta premium en este sector no solo se trata de ofrecer productos de alta
calidad, sino también de garantizar una experiencia de compra personalizada, atencién al
cliente proactiva y soluciones eficientes para las necesidades especificas de los usuarios.

En este contexto, exploraremos la importancia fundamental de un servicio de venta premium
para una empresa que comercializa maletas inteligentes.

Desde la atencidn al cliente hasta la postventa, cada interaccion representa una oportunidad
para consolidar la marca y construir relaciones sdlidas con los consumidores, permitiendo a la
empresa destacar y diferenciarse en un mercado cada vez mas exigente.

Determinar los aspectos sobre los productos que pueden ser mas recomendables para cada
personay predecir lo que le puede agradar mas para la compra.

Ofrecer un servicio especializado al cliente, respondiendo numerosos correos y llamadas
semanales, y a la clientela con el servicio mas que la venta, al crear una conexidn
principalmente por teléfono.

Con el cliente, seguiremos un protocolo para la atencién postventa, tendra una persona
asignada a la que recurrira si necesita consulta para poder ser mas cercanos con ellos. Esta
persona se encargara de resolver las cuestiones de varios clientes. Formaremos a nuestro
personal de atencioén al cliente para que tenga un amplio conocimiento del producto para asi
poder asesorar mejor al cliente.



