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Beschrijf hoe jij de klant kan geruststellen. Hoe kan je bepaalde risico’s
voor de klant vermijden? Hoe kan je zijn vertrouwen winnen?
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Beschrijf hoe jij kan zorgen voor positieve emoties bij de klant. Hoe kan
je hem echt tevreden stellen,zijn grootste verwachtingen overtreffen?

Business model canvas
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Mijn idee

Waar vreest de klant voor? Denk aan negatieve emoties,
onverwachte bijkomende kosten, frustraties, vervelende situaties...
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