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RESULTADOS DEL ESTUDIO MYSTERY SHOPPER PARA PRENDAMEX

Durante el mes de julio del afio en curso fue presentado el mas reciente analisis del Mystery Shopper.
A este respecto les compartimos en el boletin de este mes los resultados arrojados.
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Para mejorar nuestro servicio al Cliente, y para evitar fallas a partir de hoy, RECOMENDAMOS
estudiar los esquemas siguientes y aplicar lo que en ellos se explica:
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iNO LE REGALES UN SOLO CLIENTE MAS A LA COMPETENCIA! | PRENDAMEX CUENTA CONTIGO !



