Trusted Value

Maak een verkooppropositie
waardevol en vertrouwenwekkend

ans Hopmans
email: hans.hopmans@xs4all.nl
I acarved: maart 2018




Wat drijft en motiveert
professionals?




autonomie

waardering betekenis



Proposition System

Trust

reputation capital & purpose

Product Levers for
.. . Customer Lo iti
Pricing Function _ Best Vglue Proposition
experience (Promise and Proof)
Value

Contractual & Collaborative Model

Sales & Demand Marketing Performance

Responsiveness to Distribution, Supply,

PIREE UG QIR & Sy Demand & Change Ability Inventory & Transport

Innovation,
Research & Development

Costs of Overhead Costs Financial Capital,
Production & Materials Cash & Tax Management
Human Capital Technology

Productivity & Efficiency Asset Utilization

L Generic Value Levers

Risk Management

Procurement & Supply Marketing Performance




e product £ functlonalltelt + toegevoegde Waarde + euros

Vertrouwen

compﬁetenties + karakter



—

o oS "':.
s i T

Competenties Karakter ;



Competenties

know-how / skills
bereikte resultaten
Innovatiekracht
executiekracht
verbindingskracht
RS A
~ |uisteren naar de £
klant / leverancier ¥

U AN



Competenties Karakter

know-how / skills - Integritelt / respect
bereikte resultaten ‘ consistentheid
Innovatiekracht transparantheid
executiekracht . loyaliteit / intentie
verblndlngskracht Y  betrouwbaarheid
, Iuisteren naar de ! maatschappelijke
| kIant/Ieverancier ,, bijdrage :

IATIRER e U MY L eal A



Waardecreatie
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“Haal het beste uit de klant en markt”
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Menselijk kapitaal 5. Technologie

“Haal het beste uit de leverancier en markt”
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TAKE AWAY
OPEN

 Onderken wat professionals echt (de)motiveert

« Zakendoen = synergie van waarde en vertrouwen

 Vertrouwen in zakenrelaties eist blijvend onderhoud

 EXxpliciteer een eigen profiel van toegevoegde
waarde & vertrouwen
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Titel:
Trusted Value: maak een verkooppropositie waardevol en vertrouwenwekkend

Hoe haal je het beste uit jouw klanten? Door het beste uit te wisselen op het gebied van
vertrouwen en toegevoegde waarde. Maar hoe doe je dat? Hoe optimaliseer je een
verkooppropositie? Deze masterclass leert jou de werkdefinities van zakelijk vertrouwen
en van toegevoegde waarde. Het reikt jou een werkmodel aan voor het optimaliseren van
een verkooppropositie. Na deze masterclass maak jij je verkooppropositie waardevoller
en nog meer vertrouwenwekkend.

Biografie:

Hans Hopmans is al ruim 15 jaar gastdocent bij Erasmus ISAM waar hij
verkoopprofessionals traint. In het dagelijks leven is hij al ruim 25 jaar inkoopadviseur en
inkoopmanager voor grotere bedrijven. Zijn inkoopperspectief geeft een andere kijk op
de succesvoorwaarden van een verkooppropositie.

Hans is bereikbaar via email: hans.hopmans@zxs4all.nl
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