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ΤοΤο 7070--90 % 90 % τωντων δυσαρεστημένωνδυσαρεστημένων απόαπό τηντην ποιότηταποιότητα εξυπηρέτησηςεξυπηρέτησης
τουςτους πελατώνπελατών δενδεν παραπονιέταιπαραπονιέται στηνστην επιχείρησηεπιχείρηση
ΟιΟι εταιρίεςεταιρίες μεμε τουςτους πιοπιο ικανοποιημένουςικανοποιημένους πελάτεςπελάτες έχουνέχουν, , κατάκατά μέσομέσο
όροόρο 2,5 2,5 φορέςφορές ταχύτερηταχύτερη ανάπτυξηανάπτυξη απόαπό τητη μέσημέση εταιρίαεταιρία τουτου κλάδουκλάδου..
ΜιαΜια αύξησηαύξηση τηςτης διατηρησιμότηταςδιατηρησιμότητας τωντων πελατώνπελατών κατάκατά μόλιςμόλις 5% 5% 
οδηγείοδηγεί σεσε αύξησηαύξηση κερδώνκερδών πουπου κυμαίνεταικυμαίνεται απόαπό 25% 25% -- 85% 85% ανάλογαανάλογα
μεμε τοντον κλάδοκλάδο..
ΗΗ καλήκαλή εξυπηρέτησηεξυπηρέτηση οδηγείοδηγεί σεσε::

ΠερισσότερεςΠερισσότερες επαναλαμβανόμενεςεπαναλαμβανόμενες αγορέςαγορές, , οιοι οποίεςοποίες μειώνουνμειώνουν
τατα κόστηκόστη πωλήσεωνπωλήσεων κατάκατά 20% 20% -- 40%.40%.
ΠερισσότερεςΠερισσότερες συστάσειςσυστάσεις, , οιοι οποίεςοποίες οδηγούνοδηγούν σεσε μείωσημείωση τωντων
εξόδωνεξόδων προώθησηςπροώθησης κατάκατά 20% 20% -- 40%.40%.
∆υνατότητα∆υνατότητα διατήρησηςδιατήρησης υψηλότερωνυψηλότερων τιμώντιμών. . ΟιΟι εταιρίεςεταιρίες πουπου
χαρακτηρίζονταιχαρακτηρίζονται απόαπό τουςτους πελάτεςπελάτες τουςτους ωςως εξαιρετικέςεξαιρετικές
χρεώνουνχρεώνουν, , κατάκατά μέσομέσο όροόρο 7% 7% -- 12%, 12%, ακριβότεραακριβότερα απόαπό τοντον
ανταγωνισμόανταγωνισμό..
∆υνατότητα∆υνατότητα διαφοροποίησηςδιαφοροποίησης απόαπό τοντον ανταγωνισμόανταγωνισμό ελλείψειελλείψει
άλλωνάλλων τρόπωντρόπων..
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