7. Relaciones con los clientes

Nuestra empresa de chalets prefabricados personalizados establece una relacién con los
clientes basada en la confianza, la cercania y el acompafiamiento continuo, ya que se trata
de un producto de alto valor econémico, técnico y emocional. El objetivo principal es ofrecer
una experiencia integral, segura y satisfactoria durante todo el ciclo de vida del servicio:
desde el primer contacto hasta la postventa y el mantenimiento a largo plazo.

La estrategia de relaciones con los clientes combina la atencion personal, el uso de
herramientas digitales y la creacion de vinculos duraderos, adaptandose tanto a clientes
particulares como a empresas del sector turistico e inversores.

1. Atencion personal y asesoramiento integral

Desde el primer contacto, la empresa ofrece una atencién personal y profesional, orientada
a comprender las necesidades especificas de cada cliente. Este asesoramiento incluye:

Andlisis de las necesidades habitacionales o de inversion del cliente.
Asistencia en la compra y gestion del terreno.
Explicacion detallada de las opciones de disefio, materiales y tecnologias
inteligentes.

e Informacién transparente sobre plazos, costes y procesos constructivos.

Este tipo de relacion es clave para generar confianza, especialmente en un sector como el
inmobiliario, donde la toma de decisiones requiere seguridad y claridad.

2. Atencién personalizada y dedicada

Cada cliente dispone de un asesor o gestor personal asignado, que actia como interlocutor
unico durante todo el proceso. Este profesional se encarga de:

Coordinar el disefio personalizado del chalet.

Supervisar la construccién y el cumplimiento de los plazos.
Resolver dudas y gestionar incidencias.

Mantener una comunicacion fluida y continua.

Este modelo de relacidn resulta especialmente relevante para clientes empresariales, como
companias del sector turistico (por ejemplo, alquiler vacacional o plataformas como Airbnb),
ya que facilita una gestion eficiente y profesional del proyecto.

3. Uso de canales digitales y servicios automatizados

La empresa complementa la atencion personal con el uso de herramientas digitales que
mejoran la experiencia del cliente y optimizan la gestion:



Plataforma online para el seguimiento del estado del proyecto.
Comunicacién a través de correo electrénico, videollamadas y otros canales
digitales.

e Automatizacién de avisos, documentacion y actualizaciones del proceso.

Ademas, las viviendas incorporan tecnologias inteligentes que permiten al cliente interactuar
con su hogar de forma cémoda, eficiente y sostenible, reforzando la percepcion de
innovacion y modernidad.

4. Relacién postventa y mantenimiento a largo plazo

La relacion con el cliente no finaliza con la entrega del chalet. La empresa apuesta por una
relacion a largo plazo mediante:

e Servicios de mantenimiento y soporte técnico.
e Asistencia para mejoras o ampliaciones futuras.
e Actualizacion de sistemas inteligentes y soluciones energéticas.

En el caso de chalets destinados al alquiler turistico, se ofrece ademas apoyo en la gestion
y optimizacion de las viviendas, garantizando su correcto funcionamiento y rentabilidad.

5. Comunicacién continua y creacion de comunidad

La empresa mantiene una comunicacion constante con sus clientes y potenciales usuarios a
traveés de:

e P4gina web corporativa.
e Redes sociales.
e Boletines informativos (newsletters).

Estos canales permiten compartir informacién sobre sostenibilidad, innovacién constructiva,
eficiencia energética y novedades del sector, reforzando el compromiso medioambiental,
social y econémico de la empresa, y fomentando una comunidad de clientes identificados
con sus valores.
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