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AKADEMIEN

Om kundlojalitet mot nya foretag

Nir man startar ett nytt foretag far man borja som helt okénd och borja bygga sin relation med
potentiella kunder och partners. Om man lyckas med sin insiljning far man fortroendet att
gora sin forsta leverans till sin forsta kund. Om kunden upplever att man fatt valuta for sina
pengar, d.v.s. man har upplevt den nytta som man forvintar sig efter 16ftena vid inséljningen,
vixer lojaliteten till dig som leverantér. Om nagot gar tokigt vid en senare leverans dr det
viktigt att agera snabbt och 6dmjukt vid reklamationen. Skots den bra vixer kundens lojalitet
patagligt!
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Problem

Val skétt reklamation

Férsta affar

Fortroende \

\

Tid
Okénd
Relationsfaser - nyskapad relation
Uppmairksamhet Marknadsforing Leverans Kundvérd
- visa att man finns - etablera dialog - svara upp mot - visa omtanke
- kommunicera - skapa forvintningar ~ forvéntan - halla kontakt
- skapa fortroende - beskriva kundnytta - uppmiéirksamhet
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