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fiemos. ES importante tener un buen
andlisis de la coyuntura econdmicay
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cortoy medio plazo.
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te. LY cudles <on en estos tempos?
Unos productos que mantengan el
habitual nivel de calidad, precios ajus-
tados Y estables. adecuado
serviclo que garantice el apr
namiento, pro d al cliente para
recoger sus demandas Y tener \a fle-
yibilldad ¥y agildad como para gncon-
trar respuestasa |as mismas. Hay que
ser innovador. procwando una
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adaptacion 3 @sas necesidades. para
quela pevcepCIOn del cliente sea mas
favorable.

3.W.¢W.Esim-
tante identificar diferentes gegmentos
en roles de compoftamm
decamomsuonal \a situacion.
\.oswewscaﬂwsegm\dad-loswem—
canlasopormdades.\oswekobasan
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. mejores clientes.
Son los Mas fieles aunque tamblén
méas exigentes. Son los que mas
nos nacesitan, por tanto son \os aue
mas interés tendrén en asegurarse el
ndiciones ven-
ajosas. Aprovechemos esta oportu-
nidad ¥ cerremaos acuerdos qQue nos
garanticen rentabilidad.

tos.
pectosduerendales.mestrapropuest&
de valor, nuestras ventajas competiti-
vas. No intentemos yvender
no 3 tos en
lncummosmmevoscoswsde resul-
tado inclerto.

. las Algu-
nos clientes tlenen en cuenta \a co-
yuntura para centrarse con aquellos
proveedores que les merecen mas
confianza. También es el momento
deintentar entraren aquellos clientes

seguldo entrar.
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