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Ante lo renido de la competencia y la proliferacion de ofertas promocionales, la fidelidad de los clientes
se esfuma rapidamente. Y si la atencion recibida en el pasado no ha sido enteramente satisfactoria, la
probabilidad de que se pasen a la competencia es todavia mas alta.

Por eso es mas importante que nunca que la calidad de sus servicios supere todas las expectativas.
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Cuota de mercado
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Los resultados de las soluciones Smarter Process pueden verse en multiples sectores.
Utilice Smarter Process en su organizacion y asegurese de que cada interaccion con el

cliente sea una experiencia valiosa.

Mas informacion en
ibm.com/software/es/bpm
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