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Quotes

Ingrid van Sloun, interim acquisiteur bij Commcom:

“Het boek sluit aan bij een behoefte die steeds meer vanuit
de markt heerst (…): ‘waar blijft dan toch die omzet?’ Bedrij-
ven zullen het heft in eigen hand moeten nemen want een af-
wachtende houding leidt absoluut tot achteruitgang!”

AdriaanWagenaar, eigenaar van Satori strategy:

“Praktisch doe-boek, geschreven door een enthousiaste erva-
ringsdeskundige. Een verademing ten opzichte van deAmeri-
kaanse ‘how-to’ boeken die zichzelf na twee hoofdstukken al
herhalen in algemene voorbeelden.”

Iwan Wiegman, business development manager van Heu-
velman Sound &Vision:

“Heeft jouw salesforce moeite met het binnenhalen van nieu-
we klanten? Haal eerst Acquiro binnen, dan volgen de nieuwe
klanten daarna!”

Hans Pepers, ontwikkelingsmanager vanCRAVastgoed:

“Praktische tips voor een moeilijke, ongrijpbare materie.”
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