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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
• Niet herhaalbaar in tweede examenkans

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

• jouw relatie met die persoon
• Linkedin profiel van die persoon (hyperlink)

• je motivatie voor je keuze
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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 1dag van minimum 8 werkuren.

Wanneer?
• Gedurende de lentevakantie
• Lesvrije dag
• Alles indienen tegen 18/05
• Presentaties zelf op 20/05



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)

• Sales Consultant
• (key) Accountmanager
• Business Development Manager
• Customer Relations Manager

niet OK
• Geen familie noch vrienden
• Eerdere stages of vakantiejobs
• Geen B2C



Waar zoeken?
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Hou het beleefd svp



Welke elementen bespreek je in je 
presentatie?
1. Motivatie

2. Bedrijf
• welk product of dienst?
• screenshot website 
• screenshot social media
• financiële data via 

howest.openthebox.be
• Foto van jezelf bij het bedrijf (met 

timestamp)
• Organigram van de salesafdeling



Welke elementen bespreek je in je presentatie?

• Financiële data
• Via Companyweb
• of Open The Box



Welke elementen bespreek je in je 
presentatie?
3. Introductie  salespersoon 

• Naam, functie, hoe je elkaar kent
• LinkedIn screenshot + aanklikbare 

hyperlink
• (Studie)loopbaan als CV
• Welke auto/smartphone/laptop en 

hoe wordt dit gebruikt door verkoper? 
(efficiëntie)



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



Welke elementen bespreek je in je 
presentatie?

• Logboek mag géén Word document zijn!



Welke elementen bespreek je in je 
presentatie?

5. Analyse van de gesprekken

• Per gesprek (minimaal 2 gesprekken):

• Slide per gesprek bevat:
• Klant info: naam/bedrijf/functie (indien 

toestemming) + doel gesprek 
(prospectie/retentie/onderhandeling)

• Gefaseerde analyse in tabel:
• Fase Wat gebeurde? Theorie toegepast?

Opening Smalltalk/agenda

Behoefteanalyse vragen/actief 
luisteren/parafraseren

Argumentatie Benefits vs
features/terugkoppeling behoeftes

Demo (indien) Welke tech? 
(VR/AR/tools) Klantreactie?

Bezwaren Hoe werder deze 
behandeld? Positief 
taalgebruik?

Afsluiting Koopsignalen 
herkend? Afsluitingstechniek?

· Letterlijke quote: 1-2 cruciale vraag-antwoord 
uitwisselingen



Welke elementen bespreek je in je 
presentatie?
6. Technologie

• welke  CRM software
gebruiken ze? (indien mogelijk) 
screenshot dashboard (geanonimiseerd) 

• welke AI gebruiken ze en in welke 
situaties? (lead 
scoring/chatbots/automation)

• Chat GTP
• Co-pilot
• andere?

• bij demo’s, gebruiken ze nieuwe 
technologieën zoals

• VR 
• AR 
• MR



Welke elementen bespreek je in je 
presentatie?
7. Reflectie en ontwikkeling

• Top 3 Lessen Wat heb ik geleerd? Mijn 
ontwikkelplan

• Les 1 + Welke vaardigheid hiervoor 
nodig + actie 1

• Les 2 + Welke vaardigheid hiervoor 
nodig + actie 2

• Les 3 + Welke vaardigheid hiervoor 
nodig + actie 3

• Persoonlijke mening over sales als 
beroep na kijkstage

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

•



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?



Welke elementen bespreek je in je 
presentatie?
• zorg voor een passende foto 

• mét logo van het bedrijf, 
• de sales persoon 
• en jijzelf

• bedank het bedrijf en de sales persoon
• met hyperlink naar 

• tag IMM (gebruik @)
• tag howest
• tag het bedrijf
• tag de salespersoon


