+ O

Relaciones con los clientes

Las relaciones con los clientes son un pilar fundamental para cualquier empresa,
especialmente para una organizacion dedicada a la educacion y concienciacion
sobre la salud dental.

Este tipo de empresa no solo busca ofrecer servicios, como charlas educativas o
talleres prdacticos, sino que también construir relaciones fuertes y duraderas
basadas en la confianza, el compromiso y el impacto positivo.

A continuacién detallamos como gestionar y fortalecer estas relaciones.

1. ENTENDER EL ROL DE LAS RELACIONES CON LOS CLIENTES

En una empresa que busca empoderar a las personas mediante el conocimiento y la
informacion, las relaciones con los clientes deben ir mas alla. Es crucial establecer
un vinculo emocional y de confianza que permita a los clientes percibir el verdadero
valor de los servicios. Estas relaciones cumplen multiples funciones:

e Fomentar la confianza: es importante que los clientes crean en la calidad y
el impacto de los servicios educativos.

e Promover la fidelidad: los clientes satisfechos regresardn para mds
programas y recomendardn la empresa a otros.

e Garantizar la retroalimentacion: mantener relaciones abiertas facilita
obtener informacion valiosa para mejorar los servicios.

2. TIPOS DE RELACION SEGUN EL CLIENTE

Cada segmento de mercado tiene necesidades distintas, lo que requiere enfoques
personalizados a los clientes para desarrollar relaciones efectivas.

e Relacion profesional y educativa: es esencial establecer una comunicacion
profesional con directores, maestros y coordinadores, enfatizando los
beneficios educativos para los estudiantes.

e Seguimiento constante: ofrecer actualizaciones sobre el progreso de los
programas, compartir informes de impacto y proponer nuevas iniciativas,
ayuda a mantener la relacion activa.



e Asistencia post-servicio: proveer recursos adicionales, como materiales
didacticos, para que las escuelas puedan continuar fomentando la salud
dental incluso después de los talleres.

Trabajaremos con:

- San Prudencio Ikastetxea.

- Colegio Santa Maria Marianistas.
- Ies Mendebaldea.

- Ies Lakua.

® Relacion de colaboracion: las empresas buscan resultados claros, como
empleados mds saludables y productivos. Es importante demostrar coémo los
programas de salud dental se alinean con sus objetivos de bienestar
corporativo.

e Atencion personalizada: ofrecer programas adaptados a las necesidades
especificas de cada empresa, como talleres para turnos nocturnos o charlas
virtuales, refuerza el valor percibido.

Trabajaremos con:

- Clinica Eduardo Anitua
- Vitaldent
- Clinica Donnay

® Relacion estratégica: estas instituciones valoran la experiencia y el alcance
masivo. La empresa debe posicionarse como un socio confiable en la
planificacion y ejecucion de campanas.

e Transparencia: proveer informes detallados y métricas del impacto social
asegura la continuidad de la colaboracion.

Trabajaremos con:

- Osakidetza



® Relacion cercana y accesible: los particulares buscan orientacion clara y
apoyo en temas especificos de salud dental. Un trato amigable y empdtico es
clave.

e Educaciéon continua: mantener el contacto mediante recursos educativos
regulares, como boletines informativos o videos, refuerza la relacion.

3. ESTRATEGIAS PARA FORTALECER LAS RELACIONES CON LOS CLIENTES

Una comunicacion clara y regular es esencial para mantener la conexion con los
clientes. Algunas prdacticas incluyen:

e Informes periddicos: enviar actualizaciones sobre el progreso y los
resultados de los servicios ofrecidos.

® Resolucion rapida de dudas: asegurarse de que los clientes puedan
comunicarse facilmente para resolver inquietudes.

e Encuestas de satisfaccion: recoger opiniones permite identificar dreas de
mejora y muestra a los clientes que su feedback es valioso.

Los clientes valoran los servicios que se adaptan a sus necesidades. Personalizar las
charlas, talleres o campanas segun el publico objetivo crea una experiencia Unica y
memorable.

La relacion no termina después de ofrecer un servicio. Continuar educando a los
clientes a través de:

e Contenido digital: videos, guias descargables y publicaciones en redes
sociales.

e Eventos recurrentes: ofrecer talleres de seguimiento o charlas avanzadas
para profundizar en los temas aprendidos.

Crear incentivos para que los clientes regresen o recomienden los servicios a ofros.
Por ejemplo:

e Descuentos por referidos: ofrecer beneficios a escuelas, empresas o familias
que recomienden los servicios.



® Acceso exclusivo: proveer recursos o talleres gratuitos para clientes
frecuentes.

4. USO DE LA TECNOLOGIA PARA FACILITAR LAS RELACIONES

La tecnologia puede desempefiar un papel importante en la gestion vy
fortalecimiento de las relaciones con los clientes.

Un sistema CRM permite:

e Seguimiento personalizado: registrar las interacciones con cada cliente y
sus necesidades especificas.

e Automatizacion de recordatorios: enviar notificaciones para talleres,
renovaciones de programas o nuevas ofertas.

Desarrollar una app que permita a los clientes acceder a contenido educativo,
programar servicios y comunicarse directamente con la empresa.

Las plataformas sociales no solo son un canal de promocién, sino también una
herramienta para interactuar directamente con los clientes. Responder comentarios,
realizar encuestas y publicar contenido relevante fortalece la relacion.

5. CREAR UNA RELACION BASADA EN EL IMPACTO

El objetivo de la empresa no solo es prestar un servicio, sino generar un impacto
positivo y visible en la salud dental de las personas. Esto se logra al:

e Compartir historias de éxito: mostrar cémo los programas han
transformado comunidades o beneficiado a empresas y escuelas.

e Medir el impacto: proveer datos concretos sobre la mejora en la salud dental
o el nivel de conocimiento de los participantes.

6. RESOLUCION DE PROBLEMAS Y GESTION DE CONFLICTOS
Incluso las mejores relaciones pueden enfrentar desafios. Es importante:

Escuchar al cliente: entender sus inquietudes y responder con empatia.
Proponer soluciones rapidas:

Resolver problemas de manera efectiva demuestra compromiso vy
profesionalismo.



e Aprender de los errores: usar las quejas como una oportunidad para
mejorar los servicios.
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