










Met de informatie die vrij beschikbaar is (en 

in zulke enorme en steeds grotere 

hoeveelheden), is het beslissingsproces van 

de klant dus geëvolueerd. Producten, fysiek 

of in de vorm van diensten, zijn letterlijk 

meer dan de som der delen - een klant die 

kiest tussen twee schijnbaar gelijkwaardige 

producten, zal een beslissing nemen op 

basis van een veel breder scala aan 

factoren dan het product alleen, waarvan 

vele meer emotioneel dan logisch zijn. De 

vraag voor de verkoper is het dus zaak om 

zijn product te differentiëren in een 

verzadigde markt - een differentiatie die 

een grote stap voorwaarts vereist ten 

opzichte van de traditionele 

verkooptechnieken.
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De vraag voor de 

verkoper is dus 

hoe hij zijn 

product kan 

differentiëren in 

een verzadigde 

markt.

















https://www.mckinsey.com/featured-insights/future-of-work/skill-shift-automation-and-the-future-of-the-workforce
https://www.mckinsey.com/featured-insights/employment-and-growth/technology-jobs-and-the-future-of-work
http://www3.weforum.org/docs/WEF_Future_of_Jobs_2018.pdf
https://www.gartner.com/smarterwithgartner/gartner-predicts-the-future-of-ai-technologies/
https://go.forrester.com/wp-content/uploads/2019/09/Forrester_Future_Of_Work_UK.pdf?utm_source=forrester_eloqua&amp;utm_medium=email&amp;utm_campaign=futureofwork_eu
https://www.bazaarvoice.com/uk/resources/the-robo-economy-infographic/
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