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23%Differenzierung zum Wettbewerb

Ausbau Kundenloyalität / Folgegeschäft

Gewinnung Wettbewerberkunden durch Fremdproduktwartung

Verbesserung der Kundenzufriedenheit

Durchsetzung besserer Preise im Neu-/Folgegeschäft

Erwirtschaften von zusätzlichem Deckungsbeitrag

Infos aus den Kundenanwendungen für unseren KVP / Innovationen

Experten-Barometer 2011
Teilnehmer: 203

„Vermarktung von Serviceleistungen 2011"
In unserem Unternehmen ist für die Vermarktung von Serviceleistungen strategisch am wichtigsten... 
(3 Nennungen möglich)


