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7 raisons pour lesquelles la

veritable expeérience client
commence apres l'achat
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La reussite des clients est essentielle a la satisfaction
et a la fidélité a long terme, mais 37 % des entreprises
ne disposent pas d'une stratégie clairement definie!
Voici 7 raisons pour lesquelles I'engagement apres la
vente est tout aussi important que l'acquisition :
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Investir dans la réussite des
clients change la donne
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