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Timing en opdrachten op Leho

deadline 25/02: voorstel bedrijf
* motivering en achtergrondinformatie
* Indien geen bereidheid van het bedrijf dan nieuw voorstel indienen!

Deadline 18/05: indienen PP |
Deadline 20/05 Presentatie &m";“ﬁ‘%'éél'";

Niet herhaalbaar in tweede examenkans

howest

/ hogeschool

noteer deze deadlines NU in je eigen agenda




Wat moet je indienen op Leho tegen 25/02

* Een pdf met volgende gegevens.
* naam van het bedrijf
adres van het bedrijf
korte beschrijving van de activiteiten van het bedrijf
korte beschrijving van de producten/diensten dat het bedrijf verkoopt
hyperlinks naar de website en socialemediakanalen van het bedrijf.

naam van de contactpersoon en functieomschrijving van de contactpersoon
e jouw relatie met die persoon
* Linkedin profiel van die persoon (hyperlink)

je motivatie voor je keuze

howest



Praktisch

Waarom?

* Het hoofddoel van deze opdracht is dat je voeling krijgt met ‘the real world’. Je
“loopt mee” meteen werknemer actief in de verkoop (in de Business to Business-
sector) gedurende minimum 1ldag van minimum 8 werkuren.

Wanneer?

* Gedurende de lentevakantie
* Lesvrije dag

* Alles indienen tegen 18/05
* Presentaties zelf op 20/05

howest



Welk soort kijkstage?

* B2B: (Business to Business): m.a.w. een
bedrijf dat aan een ander bedrijf
verkoopt.

* Een ervaren commercieel medewerker
(5 jaar ervaring)

e Sales Consultant
* (key) Accountmanager
* Business Development Manager

e Customer Relations Manager

niet OK

* Geen familie noch vrienden

* Eerdere stages of vakantiejobs
* Geen B2C




Waar zoeken?

online
connecties

oplossing

/ hogeschool



Waar zoeken?

online

connecties
Kennissen

oplossing




Waar zoeken?

online

NN % connecties
Kennissen

oplossing

+ Intermediary

+ Maintain relationships
+ Support + follow up

+ Briefing

+ Big responsibility

+ No typical day

.,VTISESEO

textile

' we Spe

G (o) ()

Niousha Mosalanejad - 2de neeeo Tiseco

Sales Marketing bij Tiseco Hogeschool West-Vlaanderen
- Vlaamse Autonome...

Kortrijk, Vlaanderen, Belgié - 297 connecties - Contactgegevens

howest

/ hogeschool



Hou het beleefd svp

Dag meneer,

Ik heb nog steeds geen antwoord gehad op mijn voorstel van de kijkstage,
kan dit? Ik zou deze week moeten laten weten aan het bedrijf of deze
kijkstage doorgaat of niet.

Met vriendelijke groeten

S howest



Welke elementen bespreek je in je
presentatie?

~  Motivatie
.. Wat doet Horeca Warlo
2. Bedrijf Service? i

* welk product of dienst? | oA ecew -

eeeeee

e screenshot website

Groothandel in food en non-

* screenshot social media

* financiéle data via
howest.openthebox.be

* Foto van jezelf bij het bedrijf (met
timestamp)

* Organigram van de salesafdeling

\ / howest




Welke elementen bespreek je in je presentatie?

* Financiéle data

* Via Companyweb

» of Open The Box

BE 0439268557

BE 0418972989

BE 0480206 587

BE 0471605486

BE 0882 546 877

BE0599.937.17%

BE 0533 829,503

BE 0897170816

Y ho

Willy Naessens Construct

Weilly Naessans Industrieboun

Wily Naessens Generl Contractor

Willy Naessens Swimming Pools

'Willy Naessens Wallonie

Willy Naessens Nederland BV

‘willems Willy

Willy Naessens infra

Vorm

NV

NV

'

NV

NV

DIVERS

BV/BVBA

Adres

Bedrijvenpark coupure

Kouter (E)

Industrieweg (H)

Westerring

Rue Isidore-Derése Momimont

Vimmerik

Kouter (E)

Locatie

Oudenaarde

Wortegem-Petegem

Tessenderio

Oudenaarde

Jemeppe-Sur-Sambre

NL Nieuwkuik

Hasselt

Wortegem-Petegem

Build Food
Industrial buildings Distribution
Swimming pools Ready meals
Roofing 8ourgon

Agro Atelier Souffriau
Production

Aluminum joinery

Tranapet @W]Ll.\' GROUP
immo NAESSENS

Financiéle gegevens van Willy Naessens Industriebouw

Omazet
Winst/Verlies
3 Eigen vermogen

) Brutomarge

© Personeel

-
€217.144.165

€17.460.365 7
€106.452.877 12

€42.646.792 14

3021 FTE 9%

2019 "2

€217.151.429

€10.479.242

€94.992.512

€37.283.962

276,7 FTE

22% 1
M1% 4+
2% K
47% 1
5% K

west

/ hogeschool



Welke elementen bespreek je in je
presentatie?

3. Introductie salespersoon
« Naam, functie, hoe je elkaar kent g"earf/fjc%%t Horeca Warlop

* Linkedln screenshot + aanklikbare
hyperlink Backtt

Groothandel in food en non-

¢ (St U d i e ) I 00 p b a a n a I S CV food voor horeca gx?;:ap_horeca

*  Welke auto/smartphone/laptop en
hoe wordt dit gebruikt door verkoper?
(efficiéntie)

K / howest




Welke elementen bespreek je in je
presentatie?




Welke elementen bespreek je in je

presentatie?

4.

Dagoverzicht

* Compacte tijdlijn, grafisch mooi
uitgewerkt (start - lunch - einde
werkdag)

* -Routeplanning op kaart met
km/tijdsanalyse

* 2-3 foto's: onderweg of bij klant

Logboek

[

| Activiteit

9u30-10u30

10u50-11u30

11u30-12u00

12u00-12u30

12u30-12u45

12u45-13u00

13u00-13u30

in de wagen
Inkoopgesprek nieuwe collectie 2020 back to school actie (CLUB)
In de wagen

Eten in broodjeszaak + mails en bestellingen bekijken

In de wagen

Order opnemen + algemene babbel (Camping Zoro)

In de wagen

14u30-16u00

16u00-17u30

(de ki

Terugrit

Follow-up emails

| Lt??bt)ek

Hoe ziet een typische dag eruit?

Activeren Opvolging reeds
Afspraak lidmaatschap Break gecontacteerde prospecten
T Su - 9u30 T 10u- 12u T 13u- 15u T 16u30- 17u
8u-9u l 9u30 - 10u l 12u- 13u 1 15u- 16u30 l
Voorbereidi
In de wagen Bt Frospecteren 67 E': d"g
&l beantwoorden volgenge dag

S howest



Welke elementen bespreek je in je

presentatie?

* Logboek mag géén Word document zijn

Verloop van de dag
10u00 - 12u00
Verkoopsgesprek bij Colruyt Group
DOEL: alle producten overlopen, geuren uitkiezen

en nieuwe producten b

spreken

TAAT: vioeibare wasmiddelen worden stopgezet,

wasverzachters zijn klaar om te produceren

Kijken om een nieuwe eco-lijn te maken voor Boni

8u - 9u30

Onderweg met de wagen
+ overlopen van het document met alle
informatie over het verkoopsgesprek

zoals een overzicht met de omzet per product

14u00 - 15u30

In de wagen

McBride

>

9u30 - 10u00 12u00 - 14u00

Storecheck Colruyt
DOEL: kijken
RESULTAAT: enkele et

f alle producten er g

uitzie|

ten kwamen los van de fles

Lunch met inkoopverantwoordelijke
non-alcoholische dranken Colruyt

Matisse VdM

Start van de dag

Tu30: klant rijden

10u00 tot 12u30 meeting:
Hannover

bespreken nieuwe producten
met de klant, bespreken acties

13u30 tot 14u00: Einde van de dag

transport naar de

voor de komende maanden,
scholing van de technische
pr9duc(en

volgende klant
Hildegheim

16u00 tot 18u30:
transport naar huis
i

14u00 tot 16u00 meeting:
bespreken nieuwe producten
met de klant, bespreken acties

12u30 tot 13u30

Lunchpauze

10u00 Aankomst

voor de komende maanden,

scholing van de technische

klant

howest

hogeschool



Welke elementen bespreek je in je
presentatie?

ﬁalyse van de gesprekken \6ening Smalltalk/agenda \/ \

Bezwaren Hoe werder deze

i h Id? Positief
* Per gesprek (minimaal 2 gesprekken): thoefteanalyse vragen/actief behande d N ositle
luisteren/parafraseren taalgebruik:
* Slide per gesprek bevat:
* Klant info: naam/bedrijf/functie (indien
toestemming) + doel gesprek Argumentatie Benefits vs Afsluiting Koopsignalen
(prospectie/retentie/onderhandeling) features/terugkoppeling behoeftes herkend? Afsluitingstechniek?

* Gefaseerde analyse in tabel:

. ? i ?
Fase Wat gebeurde? Theorie toegepast-: Demo (indien) Welke tech?

(VR/AR/tools) Klantreactie?

\Letterlijke quote: 1-2 cruciale vraag-antwoord

S howest



Welke elementen bespreek je in je

presentatie?

/6. Technologie \
* welke CRM software

gebruiken ze? (indien mogelijk)
screenshot dashboard (geanonimiseerd)

* welke Al gebruiken ze en in welke

situaties? (Iead
scoring/chatbots/automation)

* Chat GTP
* Co-pilot
* andere?
* bij demo’s, gebruiken ze nieuwe
technologieén zoals
* VR

* AR
* MR

W howest

COOSTO

CRM software Teamleader

Verkoop, factureer en
organiseer je werk op één plek .
Hoe 12.000 ondernemers en bureaus het overzicht terugvon

‘=Float

— il .
=— I
g BT

/ hogeschool



Welke elementen bespreek je in je
presentatie?

7. Reflectie en ontwikkeling

De 3 belangrijkste competenties van een goede Salesmanager

20

* Top 3 Lessen Wat heb ik geleerd? Mijn 200-
ontwikkelplan s

* Les 1+ Welke vaardigheid hiervoor
nodig + actie 1

12 12
nn

Aantal keer genoemd
v
s
o

* Les 2+ Welke vaardigheid hiervoor

15 17
nodig + actie 2 i

* Les 3 + Welke vaardigheid hiervoor N B B
. . - i m mome e
nodig + actie 3 I E 2335356563
Efries : L
* Persoonlijke mening over sales als FREE sETiELiEg
beroep na kijkstage : i AR

* Zou je in deze rol willen werken?
Waarom (niet)?

S howest



Welke elementen bespreek je in je

presentatie?

8. Leestips & Podcast Assignment

* 2 boeken en/of podcast + waarom relevant
* LinkedIn profielen die gevolgd worden.
* 1 YouTube/blog die hij/zij volgt

* Welke had meeste impact op zijn/haar sales aanpak?

Steve Krug

DON'T

NEW TECHNOLOGIES?

The most disruptive project involving innovation,
was the creation of a virtual museum during the
pandemic

A NEGOTIATION TIP:

PUT THE PRICES DEPENDING ON THE WORK

VOLUME, DON'T RELY ON A STANDARD PRICE.

EVERY PROJECTS HAS ITS OWN SPECIAL
THING.

SALES BOOK
RECOMMENDATION:

"The ultimate sales machine" by Chet Holmes

National Bestseller

The
Ultimate
Sales

Machine

Turbocharge Your Business with

Relentless Focus on 12 Key Strategies

CHET HOLMES

west

/ hogeschool



Welke elementen bespreek je in je
presentatie? -

Als apotheekassistente kwam ik geregeld in contact met vertegenwoordigers. Nu als
studente Howest Communicatie kreeg ik gisteren de mogelijkheid om in het kader

van een job shadowing day in B2B sales eens een dagje mee de baan op te gaan
L ZO rg VO O r e e n p a S S e n d e foto met bernadette roelandt. medisch afgevaardigde bij Soria Bel NV.

Gedurende deze dag heb ik haar mogen observeren tijdens het bezoeken van

wverschillende artsen en apotheken.

V4 ..
[ J
) Wat ik er van heb opgestoken
Qhet is een gevarieerde en flexibele job. elke dag is anders alsook elk gesprek
° I @het is belangrijk dat je zelf 100% achter het bedrijf en de producten staat die je
e S a e S p e rs 0 O n vertegenwoordigt, dit heeft namelijk een effect op je uitstraling
(Pstel vragen en personaliseer je uitleg naargelang de noden van de (potentigle)

* enjijzelf

Qvermeld tijdens het gesprek de ervaringen van andere klanten/consumenten die
de producten hebben uitgetest

e bedank het bedr |Jf en de sales persoon il il g

Soria Bel NV het bedrijf ock op een andere manier te leren kennen.

Bedankt bernadette roelandt en Sigurd Staelens voor (wederom) de mooie en

> met hyperlink naar S
* tag IMM (gebruik @)
e tag howest
* tag het bedrijf
* tag de salespersoon

#stage

howest

/ hogeschool




