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COMPROMISO DE POR VIDA

Como Buenas prdcticas para aumentar el
conocimiento y satisfaccion del cliente

14 de mayo de 2010

En la situacion actual de crisis, hablar de ‘retencion de clientes’ es algo caducoy ala
sazdn contraproducente. En un contexto en que el tejido de proveedores ha maximizado
sUs servicios y recortado sus presupuesto, nuestros clientes no han de estar ‘retenidos’, sino
convencidos de que nuestra opcidn es la mejor posible.
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