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Opstelling : Hoe krijgen we de klant in beeld ? 
 
Conclusies na de opstelling. / Wat hebben we geleerd ? 
De volgende vragen zijn beantwoord 

De Kerngroep wil graag weten  wat er van hen verwacht wordt 
Hoe komen we dichter bij de klant ?
Welke fase zitten we als werkgroep nu in ?
Todo 
Hieronder een chronologisch verslag hoe deze antwoorden gevonden zijn. 

De Kerngroep wil graag weten  wat er van hen verwacht wordt 
en omgekeerd : wat verwachten we van elkaar 
De werkgroep wil graag terug naar de kern . “t Onderwerp en de mens erachter”
De focus is vanuit het model naar de praktijk nu weer terug aan het schuiven naar de klant. 
Blijkbaar is de tijd rijp, hebben we veel kennis en kunde van de materie en de praktijk opgebouwd. 
De klant is nu aan de beurt. 

Klant in beeld krijgen door : (conclusies opstellingen) 
· Lange termijn wins, resultaat gericht werken, klant bereiken en kunnen tonen hoe P-Cmm hier een rol in kan spelen. 
· Niet alleen de kerngroep hoort dicht bij de klant te staan met de gehele werkgroep met alle opgebouwde kennis en kunde.
· Behoefte van de klant goed in beeld hebben en daarover communiceren.
· Twee business cases : 
· Korte termijn , wat in P-Cmm levert Quick wins op 
· Lange  termijn 
· De markt van de klant is aan het overleven ? Wellicht Quick wins dan als eerst ingang ? 


Hoe komen we dichter bij de klant ?
Kennis opbouwen en verdiepen moeten we zeker blijven doen, maar we hebben nu ook genoeg kennis en kunde om te delen met de markt. Hierdoor genereren  we ook markt.
Hoe ziet de markt eruit? Wat heeft de markt nodig om erbij stil te staan: wat heb ik nodig. 
· Tijd en het moment, uitnodigen in de Pccm groep 
· Expertise en kennis delen, met de buitenwereld 
· Gericht op oplossingen voor de klant in de taal van de klant 


Nodig om meteen te kunnen starten, de tijd is nu rijp : 

Assement plan (volgende bijeenkomst, 15 juni) 
Flyer, promo naam verspreiden
Event, Ja mits gericht op de oplossingen voor de klant 
Succes stories : return of investment 

Volgende bijeenkomst 15 juni ! 
Op naar de klant…….

Hartelijke groet Jessika & Ben 



























[image: ]
[Type text]	 2
image1.png




image6.jpeg
trtugae

elements





image2.png
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