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Nar det galler att ta hand om kunder ar det tre R
som ar viktiga. Reach, Respond & Retain — Att n3,
fa ett gensvar av och behalla - dina kunder vet
vad de vill hai alla steg.

Fa dem att kanna sig vardefulla.

70%

av kunderna upplever att

...och beloningen kan vara stor

de basta varumarkena ar
de som uppmarksammar
deras behov

57%

av kunderna spenderar mer
pa varumarken som gor att

de kanner sig vardefulla.

Gor det personligt.

Innan koép prioriterar kunder mest information, anpassade
erbjudanden och rabatter fran féretag
...men balansera med transparens

av kunderna anser att 8 9 /o

fo;elz_tag mkas_te v':ra d av kunderna sager att de
tydligare kring hur de skulle lamna kopprocessen
anvander kunddata

om de kénner att ett foretag
ar for inkraktande

Var uppmarksam under
hela kopprocessen.

Kunderna anser att ett foretag boér agna den stérsta uppmarksamheten at dem

under sjalva forsaljningen, men uppmarksamhet efter inkopet ar ocksa viktigt
Kvalitativ kommunikation ar avgorande.

47 %

slutar att vara kund

om ett foretags
kommunikation inte
uppfyller férvantningarna

Prioritera kundupplevelsen.

60%

av kunderna tycker att
manga foéretag bara bryr
sig om att tjana pengar,
och inte prioriterar sin
kundservice

En dalig anvandarupplevelse ar en deal-breaker

1 (o) av kunderna anser att en svar och kranglig transaktion
O skulle gora att de avstar fran att handla

Las mer om hur man bemoter kundbehov

Hamta hela undersékningen pa www.ricoh.se/thoughtleadership
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