Waardemanagement in de voedselketen.
Uitblinken in klantgerichtheid




customore

consulting

Customore... meer waarde voor uw klant, dus voor u!

Als u meer betekent voor uw klant, betekent de klant vanzelf steeds meer voor u
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* Wat hebben wij geleerd?
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C’ En wat nog meer?
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c Wat bezitten die ‘8-ten’ dan?
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Proactief gedrag
Nieuwsgierigheid
Luisteren
Meedenken

Willen kennen en snappen van
de klant organisatie






c Van een 7 naar een 9 is vaak onbekend en loont.

@Professioneel account management (beoordeling door klanten)
@lnlevingsvermogen
@Kennen en snappen van de klant
OPro-activiteit

OKlantgerichtheid/meedenken

@Partnership

@Implementeren en borgen in organisatie
O Stel multidisciplinaire teams samen. (Hoog frequent samen)
OStel een concrete ambitie vast. (NPS-score 9)
@Learning by doing. (Agile)



