
RELACIONES CON LOS CLIENTES 
 
En el proyecto TemporaX, nos enfocamos en el turismo de lujo y exclusividad, por lo que las 
relaciones con los clientes no son simplemente un elemento del servicio, sino un pilar 
estratégico para garantizar la excelencia y la diferenciación en un mercado altamente 
competitivo. Este enfoque exige construir vínculos especiales que evolucionen hacia una 
relación de confianza y lealtad. 
 
Así pues, deberemos tener en cuenta la atención personalizada y la anticipación de las 
necesidades, de manera que este tipo de cliente busca sentirse único y valorado en cada 
interacción. Por ello, el diseño de las relaciones debe basarse en una atención 
personalizada desde el primer contacto, y se deben tener en cuenta las aspiraciones que 
tiene de la actividad para tratar de brindarle ese trato que refuerce la relación con la 
empresa. 
 
Por otro lado, la comunicación cercana y continua es clave para establecer una relación que 
nos aproxime con los clientes. Esto implica mantener canales accesibles para atender 
cualquier consulta, solicitud o necesidad en la mayor brevedad posible. De esta manera, 
la empresa debe ofrecer una disponibilidad permanente, especialmente durante el 
desarrollo de las experiencias, garantizando una respuesta efectiva ante cualquier 
eventualidad.  
 
Además, es interesante la extensión a la comunicación posventa, por lo que, en lugar de 
enviar comunicaciones genéricas, se deben diseñar mensajes y propuestas adaptadas a los 
intereses específicos de cada cliente, reforzando así la sensación de exclusividad. En este 
mismo ejercicio empresarial, se incluirá la evaluación de la satisfacción del cliente mediante 
encuestas personalizadas, ofreciéndoles beneficios exclusivos en futuras reservas. Este 
enfoque demuestra un compromiso genuino con su bienestar y fomenta su lealtad hacia la 
marca. 
 
Hay que tener en cuenta que el turismo evoluciona constantemente, y por ello, es 
fundamental mantenerse al día con las tendencias del sector. Esto incluye la integración 
de tecnología avanzada en algunos casos, hasta las tendencias culturales y sociales que 
puedan influir en las preferencias de los clientes, como el turismo sostenible o las 
experiencias relacionadas con el bienestar y la desconexión digital. 
 
Dado que el turismo de lujo frecuentemente atrae a clientes de diferentes culturas y 
nacionalidades, es imprescindible desarrollar una sensibilidad cultural en la relación con 
ellos. Esto implica adaptar en algunos casos la comunicación y el trato para respetar las 
costumbres, valores y expectativas específicas de cada cliente, con respecto a su 
diversidad y tradiciones. 


