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Uber den Verkauf hinaus:
7 Grunde, warum die wahre
Customer Journey erst
nach dem Kauf beginnt

\/

Der Kundenerfolg ist entscheidend fur die langfristige
Zufriedenheit und Loyalitat, doch 37 % der Unternehmen
haben keine klar definierte Strategie dafur.! Wir nennen
sieben Grunde, warum die Interaktion nach dem Kauf
ebenso wichtig ist wie die Akquise:
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