
Hoe kun je vanuit een raamwerk van
relevante thema’s tot nieuwe diensten 
komen?  Dit diensteninnovatie raamwerk
helpt u om  op een hoger behoeftenniveau 
uw doelgroep te bedienen.

Gertjan Verstoep
Businesspreneur

gverstoep@businesspreneur.nl
06 28 24 24 06
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