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顧客ロイヤルティを高める
代表的な要因
・担当者が市場に関する
貴重な独自の見解を示
す
・担当者が代替製品を探
すのに力を貸す
・担当者が潜在的なリスク
の回避をサポートする
・担当者が新たな問題とそ
の結果について教えてく
れる
・購入しやすい業者である
・我が社全体を幅広くサポ
ートしている業者である
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出典：ＣＥＢ、ＣＥＢセールス・リーダーシップ・カウンシル、2013 書籍「おもてなし幻想」（p.373）より


