
Relaciones con los clientes 

La relación con los clientes de nuestra empresa desde un punto de vista 

económico no solo debe centrarse en la venta directa, sino también en la 

creación de un vínculo de largo plazo basado en el valor percibido, la 

exclusividad, y la personalización del producto: 
 
1. Valor Percibido y Exclusividad 
 
 El cachemire de cabra es un producto de lujo, lo que implica que la relación 

con los clientes debe enfocarse en ofrecer un valor percibido superior en 

todas las fases del proceso de compra y postventa. 
 
a. Valoración del Producto 
  •  Precio premium y justificación: La calidad del cachemire debe ser el 

principal argumento económico para justificar su precio elevado. La relación 

con los clientes debe basarse en una comunicación constante sobre los 

beneficios del producto (durabilidad, suavidad, rareza de la fibra, etc.). 
  •  Exclusividad: Los clientes que compran productos de lujo como el 

cachemire buscan la exclusividad. Esto puede lograrse limitando la cantidad de 

productos disponibles (ediciones limitadas), personalización de colores, o la 

fabricación a medida, lo que eleva el valor percibido de la compra. 
 
b. Percepción de la Marca 
  •  Imagen de marca: Crear una marca fuerte y asociada con el lujo, la 

sofisticación y la sostenibilidad puede influir significativamente en la percepción 

de valor del cliente. Los clientes están dispuestos a pagar más por productos 

que les ayuden a mantener una imagen de estatus y pertenencia a un grupo 

exclusivo. 
 
2. Estrategias de Precios y Accesibilidad Económica 
 
 Aunque el cachemire de cabra es un producto de lujo, hay varias estrategias 

de precios que pueden atraer y retener a diferentes segmentos de clientes, 

maximizando las oportunidades económicas. 
 
a. Precios escalonados y segmentación 
  • Precios por segmento: Crear diferentes gamas de productos de 

cachemire (por ejemplo, colecciones básicas, premium y de edición limitada) 

permite abordar a distintos segmentos de clientes según sus capacidades 

económicas. Mientras que los consumidores de gama alta estarán dispuestos a 

pagar un precio superior por productos más exclusivos, los clientes de gama 

media pueden acceder a una calidad más accesible dentro de la misma marca. 
 
b. Estrategias de precios psicológicos 



  • Precios percibidos como justos: Mantener una estructura de 

precios que no solo sea económica sino que también refleje la percepción del 

cliente sobre la exclusividad y calidad. Es decir, los clientes de productos de 

lujo no buscan necesariamente el precio más bajo, sino que prefieren ver el 

precio como un reflejo del valor intrínseco del producto. 
  • Descuentos limitados: Ofrecer descuentos en ocasiones 

especiales (como ventas privadas o en temporada baja) puede atraer a nuevos 

clientes sin dañar la percepción de lujo de la marca. 
 
c. Financiamiento de compras 
  • Plan de pagos a plazos: Para facilitar las compras de productos 

premium, la empresa puede ofrecer planes de financiamiento con pagos 

mensuales, lo que permite que los clientes accedan a productos de lujo con un 

desembolso inicial menor. Esta estrategia puede aumentar el volumen de 

ventas, especialmente en mercados emergentes. 
 
3. Experiencia de Compra Personalizada 
 
 La relación con los clientes no debe terminar con la venta; el servicio posterior 

y la experiencia de compra son fundamentales para generar lealtad y 

recomendaciones. Esto implica una atención personalizada, tanto en tiendas 

físicas como en plataformas online. 
 
a. Asesoría personalizada 
  • Venta consultiva: Ofrecer un servicio de asesoría individualizada 

para cada cliente. Por ejemplo, personalizar la experiencia de compra a través 

de estilistas que recomienden productos específicos según las preferencias de 

estilo, talla y uso. 
 
b. Personalización del Producto 
  • Productos a medida: Los clientes de lujo buscan productos que 

sean únicos, por lo que ofrecer servicios de personalización, como la opción de 

elegir colores exclusivos o bordados, no solo agrega valor al producto, sino que 

también profundiza el vínculo con la marca. 
 
c. Experiencia sensorial 
  • Tacto y prueba del producto: Dado que el cachemire es un 

producto que apela a los sentidos, especialmente al tacto, la tienda debe 

ofrecer una experiencia sensorial que permita a los clientes interactuar con el 

producto antes de tomar una decisión de compra. 
 
4. Fidelización y Retención de Clientes 
 
 Una relación exitosa con los clientes de cachemire no solo busca atraerlos una 

vez, sino mantenerlos leales a largo plazo. Estrategias de fidelización deben 

estar alineadas con la naturaleza premium del producto. 



 
a. Programas de lealtad 
  • Club de clientes exclusivos: Crear un club de fidelidad o un 

programa VIP para clientes frecuentes que ofrezca acceso anticipado a nuevas 

colecciones, ventas privadas, descuentos exclusivos o regalos personalizados. 
  • Recompensas por recomendación: Implementar un sistema de 

recompensas por recomendar la marca a otros clientes potenciales. Las 

recomendaciones de boca a boca son esenciales en mercados de lujo. 
 
b. Servicio postventa 
  • Garantía y servicios exclusivos: Ofrecer un servicio de garantía 

extendida y mantenimiento (como limpieza o reparación del cachemire) que 

asegure al cliente que su inversión está protegida a largo plazo. Esto refuerza 

la percepción de calidad y da seguridad económica al consumidor. 
 
5. Comunicación y Marketing de Relación 
 
 La relación con los clientes no debe depender solo de la transacción de 

compra. La empresa debe mantener un contacto constante para reforzar el 

vínculo emocional y económico. 
 
a. Marketing personalizado 
  • Campañas de email marketing y CRM: Enviar comunicaciones 

personalizadas basadas en el historial de compras y preferencias de los 

clientes. Esto puede incluir recomendaciones de productos, notificaciones de 

nuevas colecciones y ofertas exclusivas. 
 
b. Comunicación emocional 
  • Storytelling: Construir historias alrededor del origen del 

cachemire (por ejemplo, destacar la artesanía detrás de cada prenda o las 

prácticas sostenibles en la producción) puede aumentar la conexión emocional 

con los clientes, lo que lleva a una mayor fidelización. 
 
c. Canales de comunicación directa 
  • Atención al cliente de alta gama: Implementar líneas de atención al 

cliente con respuesta rápida y personalizada, ya sea por chat en línea, teléfono 

o a través de plataformas de redes sociales. La rapidez, cortesía y 

conocimiento son cruciales en la relación con clientes de alto poder adquisitivo. 
 
6. Alianzas y Colaboraciones 
 
 La relación con los clientes de cachemire también puede mejorarse a través de 

alianzas estratégicas y colaboraciones que amplíen la percepción de valor y 

exclusividad del producto. 
 
a. Colaboraciones con marcas de lujo 



  •  Asociarse con otras marcas de lujo o diseñadores famosos para lanzar 

ediciones limitadas o productos exclusivos puede mejorar la percepción de 

calidad y aumentar la demanda. 
 
b. Experiencias premium 
  •  Eventos exclusivos: Organizar eventos exclusivos para clientes VIP, 

como desfiles privados, cenas de lujo o visitas a las fábricas donde se produce 

el cachemire, refuerza el vínculo emocional y económico. 

 


