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Een betere klantervaring leidt tot klanttevredenheld, loyalere klanten,
hogere Ir enp
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Uitgangspunt: ‘wat’ Ultgangspunt: ‘waarom’

Product Kilant

Hal IIs: belangrijkste wervingscriteria
(bv. talenkennis, schrijfvaardigheld,
programmeerkennis, diploma’s)

‘Soft skills’ steeds belangrijker
(focus op empathie)

Unliversele, onpersoonlijke Persoonlijke ervaring voor
elke klant, op maat

‘ ’ Van een traditionele aanpak gericht op
het eindproduct naar ‘customer centricity: 0 ® ®
(Bron: wwwkgarresmts.com) .
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Betere klantrelaties bouwen?
Download je ebook en word een
klantgerichte onderneming.

Download mijn ebook




