
Deze checklist helpt jou als hoeve- of streekproducent om je B2B-verkoop te
versterken. Ze is opgebouwd vanuit de blik van jouw professionele klanten:
welke elementen evalueren zij tijdens hun klantenreis, en waar kan jij het
verschil maken? 

Je kan er meteen zelf mee aan de slag. Toch loont het vaak de moeite om ook
iemand met een frisse, externe blik mee te laten kijken. Kleine aanpassingen
hebben soms een verrassend groot effect. 

Ga stap voor stap, kies haalbare verbeteringen en duid hieronder alvast jouw
prioriteiten aan. 

B2B-verkoop hoeve- en streekproducten
Checklist voor tevreden klanten 
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Neem dan zeker een kijkje op deze fiche van
onze Korteketentoolbox 

Meer tips en info?

Of bekijk deze presentatie

https://inagro.be/sites/default/files/media/files/2024-04/Inspiratiefiche_korteketen_B2BVerkoop.pdf
https://inagro.be/sites/default/files/media/files/2024-04/Inspiratiefiche_korteketen_B2BVerkoop.pdf
https://inagro.be/sites/default/files/media/files/2024-04/Inspiratiefiche_korteketen_B2BVerkoop.pdf
https://inagro.be/sites/default/files/media/files/2026-03/Analyse%20MS%20Food%20Radars%20-%20TAVOLA.pdf
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