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DEN HAAG, Hogenhouck investeert in haar relaties, organisatie en dienstverlening. In april 2010 heeft
Hogenhouck een cliénttevredenheidsonderzoek uitgevoerd onder haar relaties. Het onderzoek is
uitgevoerd door Wieger Houtman, student Commerciéle Economie aan de Haagse Hogeschool.

De belangrijkste resultaten

Hogenhouck krijgt van haar relaties een gemiddeld cijfer 8 voor haar advisering én begeleiding.

Op de vraag; Zou u Hogenhouck aanraden binnen uw eigen netwerk? Antwoorden alle relaties die
hebben meegewerkt aan dit onderzoek positief met ja.
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Hogenhouck wil al haar relaties bedanken voor hun medewerking van het onderzoek!

Met vriendelijke groet,

Wieger Houtman
BSc Commerciéle Economie



