
Comunicación clara y accesible 

• Pre-alquiler: Es importante que la empresa ofrezca información clara sobre los 
apartamentos disponibles, precios, servicios, reglas de la casa, y detalles sobre 
la ubicación. Esto puede lograrse a través de una página web bien diseñada, 
atención telefónica, chat en vivo o correo electrónico. 

• Durante la estancia: Mantener una línea de comunicación abierta durante la 
estancia para resolver cualquier problema o duda que pueda surgir, como 
consultas sobre servicios adicionales o problemas con las instalaciones. 

• Post-alquiler: Contactar con los clientes después de su estancia para recoger 
su feedback sobre la experiencia. Esto no solo mejora la relación, sino que 
también proporciona valiosa información para mejorar los servicios. 

2. Atención al cliente personalizada 

• Escuchar las necesidades del cliente: Conocer las preferencias y necesidades 
de los clientes (por ejemplo, si necesitan cuna para un bebé, acceso para 
personas con movilidad reducida, o recomendaciones locales) ayuda a ofrecer 
una experiencia más personalizada. 

• Resolución rápida de problemas: Cuando los clientes enfrentan 
inconvenientes durante su estancia (como problemas con el apartamento o el 
servicio), es fundamental responder de manera rápida, efectiva y profesional. 

3. Fidelización de clientes 

• Programas de fidelidad: Ofrecer descuentos o beneficios a clientes frecuentes 
puede incentivar la repetición de reservas. Por ejemplo, si un cliente ha 
alquilado varias veces, podrías ofrecerle un descuento en su próxima estancia. 

• Promociones exclusivas: Ofrecer promociones a los clientes que vuelven, o 
incluso recompensas por referir a nuevos clientes, es una buena estrategia para 
mantener una relación a largo plazo. 

4. Confianza y seguridad 

• Transparencia: Es importante ser transparente sobre precios, condiciones de 
alquiler y posibles cargos adicionales (por ejemplo, limpieza, depósito de 
seguridad). Evitar sorpresas desagradables genera confianza en los clientes. 

• Garantías: Ofrecer garantías de seguridad y protección, como seguros de daños 
al apartamento o políticas claras de cancelación, crea una sensación de 
seguridad y confianza en el cliente. 



5. Recopilación de comentarios y mejora continua 

• Encuestas post-estancia: Pedir a los clientes que completen una encuesta o 
dejen una reseña online es una excelente forma de conocer su experiencia. 
Además, muestra al cliente que su opinión es valorada. 

• Implementar mejoras: Con base en los comentarios y sugerencias, hacer 
cambios para mejorar la calidad del servicio, la limpieza o cualquier otro 
aspecto que los clientes mencionen repetidamente. 

6. Valoración del cliente como un todo 

• Reconocimiento del cliente: A veces, un simple “gracias” o un mensaje de 
cumpleaños puede ayudar a que los clientes se sientan valorados. Esto puede 
ayudar a construir una relación a largo plazo. 

• Tratamiento humano y cordial: Tratar a los clientes de forma respetuosa, 
amigable y humana es esencial para construir una relación que va más allá de 
una transacción. 

7. Optimización de la experiencia digital 

• Plataformas de reserva fáciles de usar: El proceso de reserva debe ser 
sencillo, eficiente y accesible desde diferentes dispositivos (móviles, tabletas, 
computadoras). 

• Respuestas rápidas y precisas: A través de canales como WhatsApp, chat en 
vivo o correo electrónico, los clientes deben recibir respuestas rápidas a sus 
preguntas, lo cual mejora la experiencia. 
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