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Objetivo mantener clientes fieles
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corazones y mentes
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Defender las relaciones con los clientes m.
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una tura es tan fragil como su eslabén mas débil i-
—{Un estrecho alineamiento_organizacional
Hacer del aprendizaje una prioridad
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Como una planta, si no se riega, muere A y las bases de datos y los archivos B -
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de forma_continua
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Diversos modelos

Incrementamos los
costes del cambio a
nuestros clientes

Lograr que el cliente se familiari
con nuestro sistema de fid
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Mayor sensibilidad al precio

Tendencias del mercado

] ‘ Pérdida o disminucién de  ventajas competitivas
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P Escenario comin pero evitable |
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“La diferencia entre una conducta repetida y la lealtad “
es que la primera esta en venta y la otra es ganada” -
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Buscar la LEALTAD J— Necesaria interaccién personalizada %
CONSTRUIR %
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