MARKETING 3DE JAAR

	
	DIDACTISCHE STEEKKAART
	

	Basisopleiding:
	Handelswet. en Bedrijfskunde
	Jaar: 3

	Optie:
	Marketing
	Klas:

	Vak:
	Verkoopbeleid
	Uren per week:

	Lector:
	Erik Fonteyn
	Studiepunten:


	Relevante voorkennis


· Inleiding tot de marketing (1ste jaar).

· Psychologie en techniek van de verkoop (2de jaar).

	Eindtermen


· De studenten moeten een concreet beeld hebben van de aandachtsvelden en probleemgebieden waarmee een district manager / sales manager / commercieel directeur regelmatig geconfronteerd worden.  Zij kunnen hierover een visie ontwikkelen.

· Zij weten hoe een kleine verkoopploeg samen te stellen en deze leiding te geven.

· Zij moeten een inzicht hebben in de interacties tussen de verkoopafdeling enerzijds, en andere bedrijfsafdelingen (m.n. de marketing afdeling) anderzijds en zullen in staat zijn in dit verband probleemgebieden te onderkennen.

· Zij weten hoe een gemiddeld takenpakket van een sales manager er uit ziet en hoe zij deze functie moeten situeren in het geheel van een bedrijf.

· Zij kennen de hefbomen voor het ontwikkelen van strategische en tactische visies op commercieel vlak.

· Zij weten waar de belangrijke begrippen SIS  (sales information systems), boordtabellen en sales audit voor staan en kunnen deze in een verkoopbeleid situeren en integreren.

· Zij kunnen een verkoopplan opstellen.

· Zij kennen (in grote lijnen) de inhoud / de mogelijkheden van enkeke verkoopondersteunende softwares.

	Leerinhoud


1. Wat houdt verkoopbeleid in?

- begripsomschrijving

- waarom verkoopbeleid? - belang

- de medespelers inzake het verkoopbeleid

- rol van de sales manager / verkoopdirectie

2. De nieuwste tendenzen op het vlak van de verkoop

- wijzigingen op de markten

- attitudewijzingen bij de kopers

- attitudewijzingen bij de leveranciers

3. De missie en het takenpakket van de salesmanager

- het verwachtingspatroon van de bedrijfsleiding

- bespreking van een standaarpakket “verantwoordelijkheden en taken

4. Bespreking van enkele belangwekkende aandachtsvelden inzake verkoopbeleid

4.1.  De verkooporganisatie



- soorten (voordelen / nadelen per soort)



- applicatiedomeinen



- evoluties



- de teamgerichte verkoopbenadering

4.2.  Personeel



- welke soorten verkopers bestaan er?



- welk soort verkopers heb ik nodig?



- hoe een verkopersteam samenstellen / selecteren



- het overige met de verkoop verbonden personeel


4.3.  Leiding geven en instrumenten hiervoor



- leiderschapsstijlen in de verkoop



- de salesmeeting



- hoe creëer ik “toegevoegde waarde” naar mijn medewerkers toe?



- hoe mijn medewerkers motiveren?



- omgaan met belonen / straffen



- het samenstellen van takenpakketten voor de verkopers



- het vastleggen en doen respecteren van sales targets


4.4.  Planning en rapportering



- belang van planning voor een verkoopafdeling



- de verkoopplanning in relatie tot de bedrijfsplanning



- wat kan er gepland worden?



- het algemene sales plan



- de individuele sales plannen



- account planning



- bezoekenplanning



- routeplanning



- wat moet ik mijn verkopers laten rapporteren



- de sales pipeline rapportering



- frequentie van het rapporteren



- voorbeelden van sales rapportering


4.5.  Opvolging en controle van verkoopafdelingen



- SIS (sales information systems)



- stuurtabellen



- opvolging van de sales pipeline



- kwaliteitscontroles & efficiency-verbeteringen



- sales audit (interne & externe)



- automatisering / software


4.6.  Het aanwenden van strategie en tactiek in de klantenbenadering


4.7.  De prospectie-problematiek


4.8.  De relatie met andere bedrijfsonderdelen



- marketing-afdeling



- boekhouding



- financiële dienst



- back office



- sales secretariaat


4.9.  Het rendabel verkopen


4.10.  Juridisch: wat mag / wat mag niet?



- handelswetgeving (selectie)



- concurrentiewetgeving (selectie)



- contractenleer (topics)


4.11.  Capita selecta



- SWOT-analyse



- cyberverkoop



- categorie management

	Gebruikte werkvormen


· initieel: ex-cathedra-uiteenzettingen, verlevendigd met “slides” en interactiviteit op basis van vraagstellingen en een inpikken op reacties van de studenten;

· readings (voorafgaandelijk of tijdens de les laten doornemen van teksten, met vraagstelling achteraf, ter illustratie van bepaalde cursusonderdelen;

· individuele en collectieve (uit te voeren door werkgroepen) werkopdrachten;

· case-studies;

· software-presentatie(s).

	Gebruikte leermiddelen


· overheadprojector

· bord / flip chart

· PC + software

· handboek + cursus

Aanbevolen lectuur:
- “Handshake!”, maandelijkse adviesbrief voor de specialisten van de               verkoop, uitgeverij ELBIS;
- “Toekomstige klanten, hoe vind ik ze?”, E. Fonteyn, M.I.M.- De Standaard Uitgeverij, 1996.

	Evaluatie


· permanente evaluatie op basis van individuele werkzaamheid (inzet - kwaliteit van de ingediende werkstukken);

· permanente evaluatie van het groepswerk;

· eindejaarsproef over de volledige leerstof (mondeling, met schriftelijke voorbereiding), het al dan niet afnemen van een partieel examen hangt af van de voorkeur dienaangaande bij de studenten;

· puntenverdeling:


- individuele werkstukken en prestaties:
30 punten


- groepswerk (case-studies, etc.)

30 punten


- eindexamen



40 punten

	
	puntenv.
	perm.eval.
	deelproev.
	sem.exam.
	eindexam.
	schr. exam.
	mond. ex.

	1 Z
	100
	30 - 30
	
	
	
	
	40

	2 Z
	100
	
	
	
	
	
	


	PRIVATE 
DIDACTISCHE STEEKKAART

	PRIVATE 
Basisopleiding:
	Bedrijfsbeheer
	Jaar: 3de

	Optie:
	Marketing
	

	Vak:
	Sociaal Recht
	Uren per week: 1

	Lector:
	A. Olbrechts
	Studiepunten: 3


	PRIVATE 
Relevante voorkennis:


- Algemene rechtsbeginselen en begrippen.

- Basiskennis van het burgerlijk recht met een behoorlijke kennis van het verbintenissenrecht.

	PRIVATE 
Eindtermen:


- De begrippen uit het arbeidsrecht en het sociale zekerheidsrecht inhoudelijk kunnen definiëren.

- Eenvoudige berekeningen kunnen uitvoeren i.v.m. moederschapsrust, ziekte en invaliditeit, opzeggingsvergoeding, vakantiegeld, overuren en beslag en overdracht.

- Een structureel inzicht bereiken in de sociale zekerheid en de werking van de overlegorganen.

- De arbeidsovereenkomstwet in concrete werksituaties daadwerkelijk kunnen toepassen.

	PRIVATE 
Leerinhoud:


- Individueel arbeidsrecht:

Arbeidsovereenkomstwet - Arbeidsovereenkomst voor werklieden en arbeidsovereenkomst voor bedienden - Bijzondere soorten arbeidsovereenkomsten - Arbeidsreglement - Loonwet - Arbeidswet - Betaalde feestdagen - Vervoerkosten.

- Collectief arbeidsrecht:
Syndicale vrijheid - Vakorganisaties - Overlegorganen - CAO - Arbeidsgerechten.

- Sociale Zekerheidsrecht:

Administratieve organisatie - Arbeidsongevallen - Beroepsziekten - Ziekte en invaliteit - Kinderbijslagen - Pensioenen - Jaarlijkse vakantie - Werkloosheid - RSZ-aangifte.

	PRIVATE 
Gebruikte werkvormen:


- Hoorcolleges waarbij de regelgeving in het sociaal recht met praktijkvoorbeelden wordt toegelicht en de studenten eenvoudige toepassingen dienen te maken.

- Gastcolleges door gespecialiseerde sprekers uit de vakorganisaties en de meewerkende organismen in de sociale zekerheid.

	PRIVATE 
Gebruikte leermiddelen:


- Cursussen:
- Individueel Arbeidsrecht



- Capita Selecta van het Collectief Arbeidsrecht en het Sociale Zekerheidsrecht

- Brochure:
- Het sociaal Statuut van Zelfstandigen.

	PRIVATE 
Evaluatie:


	PRIVATE 

	puntenverdeling
	perm.evaluatie
	deelproeven
	semesterex.
	eindex.
	schrift.ex.
	mond.ex.

	PRIVATE 
1Z
	100
	
	S: 100
	
	
	
	

	2Z
	100
	
	
	
	
	
	100


	PRIVATE 
Aanbevolen lectuur:


Volgen van de sociale actualiteit in de media.

	PRIVATE 
DIDACTISCHE STEEKKAART

	PRIVATE 
Basisopleiding:
	Bedrijfsbeheer
	Jaar: 3de

	Optie:
	Marketing
	

	Vak:
	Direct Marketing
	Uren per week: 1

	Lector:
	R. Verhaert
	Studiepunten: 3


	PRIVATE 
Relevante voorkennis:


Basiskennis marketing.

	PRIVATE 
Eindtermen:


De werking van Direct Marketing kunnen toelichten en beoordelen.

	PRIVATE 
Leerinhoud:


Direct Marketing

Definities; strategische aspecten; direct marketing relaties; databestanden; direct marketing media; direct distributiekanaal; fulfilment; testen.

Belgische situatie.

	PRIVATE 
Gebruikte werkvormen:


Hoorcolleges met interactie;Cases.

	PRIVATE 
Gebruikte leermiddelen:


* Cursus


Direct Marketing

	PRIVATE 
Evaluatie:


	PRIVATE 

	puntenverdeling
	perm.evaluatie
	deelproeven
	semesterex.
	eindex.
	schrift.ex.
	mond.ex.

	PRIVATE 
1Z
	
	
	
	
	
	
	100

	2Z
	
	
	
	
	
	
	100


	PRIVATE 
DIDACTISCHE STEEKKAART

	PRIVATE 
Basisopleiding:
	Bedrijfsbeheer
	Jaar: 3de

	Optie:
	Marketing
	

	Vak:
	Ethiek
	Uren per week: 1

	Lector:
	L. Jorissen
	Studiepunten: 3


	PRIVATE 
Relevante voorkennis:


Geen.  De studenten krijgen in het 1ste jaar een algemene inleiding tot de filosofie.

	PRIVATE 
Eindtermen:


De studenten moeten de leerstof kunnen reproduceren.  De studenten moeten een zelfstandige en kritische houding ontwikkelen m.b.t. de behandelde thema's.

	PRIVATE 
Leerinhoud:


Zie jaarplan.

	PRIVATE 
Gebruikte werkvormen:


Hoorcolleges en werkcolleges

	PRIVATE 
Gebruikte leermiddelen:


De studenten nemen zelfstandig nota's.  Voor de werkcolleges worden de teksten door de lector verdeeld.

	PRIVATE 
Evaluatie:


	PRIVATE 

	puntenverdeling
	perm.evaluatie
	deelproeven
	semesterex.
	eindex.
	schrift.ex.
	mond.ex.

	PRIVATE 
1Z
	100
	50
	
	
	
	
	50

	2Z
	
	
	
	
	
	
	100


	PRIVATE 
DIDACTISCHE STEEKKAART

	PRIVATE 
Basisopleiding:
	Bedrijfsbeheer
	Jaar: 3de

	Optie:
	Marketing
	

	Vak:
	Frans + communicatie
	Uren per week: 2

	Lector:
	D. Abs
	Studiepunten: 5


	PRIVATE 
Relevante voorkennis:


Inhoud en vaardigheden uit de cursus Frans, Franse communicatie en correspondentie van MA1 en MA 2.

	PRIVATE 
Eindtermen:


Op een vlotte manier kunnen onderhandelen, vergaderen, een vergadering voorzitten,solliciteren en telefoneren; het beheersen van zakelijke woordenschat, marketingterminologie en schriftelijke rapporteringstechniek; een verkoopbrief analyseren; een klacht schrijven en beantwoorden.

	PRIVATE 
Leerinhoud:


Onderhandelingen, vergaderingen, telefoneren, solliciteren, gevalstudies, remediërende grammatica.

	PRIVATE 
Gebruikte werkvormen:


Hoofdzakelijk mondeling groepswerk naast schriftelijke handelscorrespondentie en rapporteren, zelfstudie.

	PRIVATE 
Gebruikte leermiddelen:


Cursus Frans en Franse communicatie.  Boek: Vous dites?! Desmet Piet, Klein Jean René, Lamiroy Béatrice.  1 of 2 romans uit de lectuurlijst.

	PRIVATE 
Evaluatie:


	PRIVATE 

	puntenverdeling
	perm.evaluatie
	deelproeven
	semesterex.
	eindex.
	schrift.ex.
	mond.ex.

	PRIVATE 
1Z
	100
	30 (groepswerk)
	 S 10        x
	x            x
	S + M
	20
	40

	2Z
	100
	30
	-
	-
	S + M
	30
	40


	PRIVATE 
DIDACTISCHE STEEKKAART

	PRIVATE 
Basisopleiding:
	Bedrijfsbeheer
	Jaar: 3de

	Optie:
	Marketing
	Klas:

	Vak:
	Engels
	Uren per week: 2

	Lector:
	L. Spreuwers
	Studiepunten: 5


	PRIVATE 
Relevante voorkennis:


Inhoud + vaardigheden uit cursussen English en English Conversation MA1 + MA2.

	PRIVATE 
Eindtermen:


Op een vlotte manier kunnen onderhandelen, vergaderen, een vergadering voorzitten, solliciteren.  Zakelijke woordenschat, marketingterminologie, basis van handelscorrespondentie en schriftelijke rapporteringstechniek beheersen.  Ruimere achtergrond over Groot-Brittanië verwerven.

	PRIVATE 
Leerinhoud:


Onderhandelings- en vergadertechniek, sollicitatie, schriftelijke handelscorrespondentie en rapportering, zakelijke woordenschat, breed-culturele achtergrond over Groot-Brittanië.  Remediërende grammatica.

	PRIVATE 
Gebruikte werkvormen:


Hoofdzakelijk mondeling groepswerk, naast schriftelijke handelscorrespondentie en rapportering.  Zelfstudie: zakelijke woordenschat, remediërende grammatica, idioom, lectuur.

	PRIVATE 
Gebruikte leermiddelen:


Cursussen English en English Conversation, kranten, boeken, kaarten, brochures, enz.  Verplichte lectuur van één of twee romans, gekozen uit een opgelegde lijst.

	PRIVATE 
Evaluatie:


	PRIVATE 

	puntenverdeling
	perm.evaluatie
	deelproeven
	semesterex.
	eindex.
	schrift.ex.
	mond.ex.

	PRIVATE 
1Z
	100
	30
	S: 15
	
	S + M
	15
	40

	2Z
	100
	30
	
	
	S + M
	30
	40


	PRIVATE 
DIDACTISCHE STEEKKAART

	PRIVATE 
Basisopleiding:
	Bedrijfsbeheer
	Jaar: 3de

	Optie:
	Marketing
	

	Vak:
	Marketing en strategisch beleid
	Uren per week: 2

	Lector:
	L. Van Es
	Studiepunten: 4


	PRIVATE 
Relevante voorkennis:


De leerstof van de voorbije jaren moet grondig gekend zijn.

	PRIVATE 
Eindtermen:


De studenten moeten uiteindelijk een beter inzicht krijgen in het strategisch marktmanagement.  Tevens moeten zij door middel van de vele cases, de praktische toepassing van de leerstof onder de knie krijgen.

	PRIVATE 
Leerinhoud:


In de cursus worden enkele gebieden van het strategisch marktmanagement uitgediept, nl. Waarom strategisch marktmanagement?


Externe en interne analyse.


De rol van de missie.


Strategieën identificeren en selecteren.


Kiezen van alternatieven.

Verder wordt er vooral gewerkt met cases.  De cases zijn erop gericht dat de leerstof van de voorbije jaren geïmplementeerd wordt in de strategische planning.

	PRIVATE 
Gebruikte werkvormen:


De studenten bereiden thuis een aangeduid deel voor.  Tijdens de volgende les wordt dit besproken.  De resterende tijd wordt opgevuld met cases.  Deze cases worden tijdens de les in groepjes opgelost en naderhand besproken.

	PRIVATE 
Gebruikte leermiddelen:


Cursus.

	PRIVATE 
Evaluatie:


Het examen is mondeling met schriftelijke voorbereiding en bestaat uit vier vragen van elk 10 punten.  Drie vragen hebben betrekking op de leerstof en één vraag gaat over de cases.

	PRIVATE 
Aanbevolen lectuur:


Geen.

	PRIVATE 
DIDACTISCHE STEEKKAART

	PRIVATE 
Basisopleiding:
	Bedrijfsbeheer
	Jaar: 3de

	Optie:
	Marketing
	

	Vak:
	Databased marketing
	Uren per week: 2

	Lector:
	E. Cuypers
	Studiepunten: 4


	PRIVATE 
Relevante voorkennis:


Basiskennis marketing.  Werken in een Ms Windows-omgeving.

	PRIVATE 
Eindtermen:


Relationele modellen met klanten, produkten en contacten worden uitgewerkt en indien nodig ook grafisch geïmplementeerd.

	PRIVATE 
Leerinhoud:


1. 
Direct Marketing:

Werken met informatie van contactpersonen en klanten.  Deze informatie wordt gebruikt voor het genereren van mailings, brieven, offertes 
en telemarketing-akties.

2. 
Contact Management:

Een systematische opvolging van contacten.

3. 
Sales Force Management:

De beheersing en follow-up van de verkoopsinspanningen.  De commerciële afspraken, meetings, offerte-analyses, forecasting, ...

4.
Geo Marketing:

Analyse van databanken en geografische voorstelling.

5.
Case-studies of seminaries:


* inleiding Database Marketing



* database fundamentals



* verrijking van databanken en mirror analyses



* internet en databased marketing



* segmentatie- en analysetechnieken

	PRIVATE 
Gebruikte werkvormen:


Practicum - cases - gastcolleges.

	PRIVATE 
Gebruikte leermiddelen:


Handboek Access 2.0 voor Windows, PC-lokaal, overhead + projector.

	PRIVATE 
Evaluatie:


Mondeling examen met schriftelijke voorbereiding.

	PRIVATE 

	puntenverdeling
	perm.evaluatie
	deelproeven
	semesterex.
	Eindex.
	schrift.ex.
	mond.ex.

	PRIVATE 
1Z
	20
	
	
	
	
	
	

	2Z
	20
	
	
	
	
	
	


	PRIVATE 
DIDACTISCHE STEEKKAART

	PRIVATE 
Basisopleiding:
	Bedrijfsbeheer
	Jaar: 3de

	Optie:
	Marketing
	

	Vak:
	Marketing Industriële Goederen en Diensten
	Uren per week: 2

	Lector:
	N. Verfaellie
	Studiepunten: 4


	PRIVATE 
Relevante voorkennis:


Basisbegrippen Marketing.

	PRIVATE 
Eindtermen:


De student inzicht laten verwerven in het marketinggebeuren van respectievelijk een business-to-business omgeving en een dienstenorganisatie.

	PRIVATE 
Leerinhoud:


Deel 1: Industriële Marketing

1.
Inleiding

2.
Markt- en afnemersanalyse (koopgedrag, segmentatie)

3.
Produktbeleid (Produktontwikkeling, innovatiebeleid, produkteliminaties)

4.
Prijsbeleid

5.
Distributie (opzetten distributiekanaal, selectie distributeurs, produkteliminaties)

6. 
Communicatie (relatie reklamebureau - KMO, impact beurzen)

7.
Strategieën

8.
Servicebeleid (preventief, correctief, via TPM, ...)

9.
Evaluatie en beheersing (marketing-audit)

Deel 2: Dienstenmarketing

1.
Betekenis van de dienstensector

2.
Basiskarakteristieken van diensten en de gevolgen voor het management

3.
Afnemersgedrag

4.
Produktbeleid (gebruik merken, garanties, kwaliteit in dienstverlening)

5.
Prijsbeleid en prijspercepties

6.
Distributiekeuzes in de dienstensector

7.
Communicatie

8.
Strategieën (capaciteitsstrategieën, wachttijdproblematiek)

9.
Marketing in de non-profit sector

	PRIVATE 
Gebruikte werkvormen:


Hoorcollege - Cases - Gastcolleges.

	PRIVATE 
Gebruikte leermiddelen:


Cursus.

	PRIVATE 
Evaluatie:


Mondeling examen op het einde van het academiejaar.

	PRIVATE 

	puntenverdeling
	perm.evaluatie
	deelproeven
	semesterex.
	eindex.
	schrift.ex.
	mond.ex.

	PRIVATE 
1Z
	20
	
	
	
	
	
	/20

	2Z
	20
	
	
	
	
	
	/20

	PRIVATE 
Aanbevolen lectuur:


Artikels uit het Tijdschrift voor Marketing: categorie 'Industrieel' en 'Diensten/Services'.

	PRIVATE 
DIDACTISCHE STEEKKAART

	PRIVATE 
Basisopleiding:
	Bedrijfsbeheer
	Jaar: 3de

	Optie:
	Marketing
	

	Vak:
	Duitse communicatie & rapporteren
	Uren per week: 2

	Lector:
	E. Van den Bossche
	Studiepunten: 5


	PRIVATE 
Relevante voorkennis:


Eindtermen MA1 en MA2.

	PRIVATE 
Eindtermen:


De studenten moeten zich vrij foutloos en vlot kunnen uitdrukken over dagdagelijkse activiteiten (MA1) en actuele thema's van algemene aard (MA2).  In het derde jaar moeten zij tevens kunnen spreken over reklame en landeskundliche thema's.  Zij moeten ook telefoon-, verkoop- en sollicitatiegesprekken kunnen voeren.  Zij kunnen enkele belangrijke brieven uit de handelscorrespondentie schrijven en vertalen: bv. aanvraag, offertes, bevestiging.  Al deze vaardigheden veronderstellen een goede kennis van de basisgrammatica.

	PRIVATE 
Leerinhoud:


Occasionele en remediërende grammatica van MA1 en MA2.

Grammatica MA3: Konj. 1, Indirecte Rede, Modalverben.

Telefoneren: woordenschat i.v.m. enkele belangrijke situaties inoefenen.

Correspondentie: brieven schrijven en vertalen i.v.m. aanvraag, offerte, bestelling, bevestiging + woordenschat inoefenen.

Presentatietechniek: voorstelling reisverslag Duitsland.

Verkoop- en vergadertechniek: woordenschat in verband hiermee inoefenen via rollenspel en discussie.

Sollicitatiegesprek  leren voeren.

	PRIVATE 
Gebruikte werkvormen:


Grammatica: vertaling, invuloefeningen, transformatieoefeningen.

Telefoneren: mondelinge rollenspellen per 2 studenten.

Correspondentie: Brieven schrijven en vertalen.

Presentatietechniek: elk groepje studenten vertelt zijn verhaal aan de groep.

Verkoop- en vergadertechniek: rollenspellen en groepdiscussies.

Sollicitatiegesprek: Rollenspel.

	PRIVATE 
Gebruikte leermiddelen:


Dia's, video, cassetten, zelf opgestelde cursus.

	PRIVATE 
Evaluatie: 


Permanente evaluatie via toetsen tijdens het jaar.  Semesterexamen in januari en deelexamens in juni.

	PRIVATE 

	puntenverdeling
	perm.evaluatie
	deelproeven
	semesterex.
	eindex.
	schrift.ex.
	mond.ex.

	PRIVATE 
1Z
	100
	15      10
	S, M
	S: 15
	
	20
	40

	2Z
	100
	
	
	
	
	40
	60


	PRIVATE 
Lectuur:


Een boek lezen.

	PRIVATE 
DIDACTISCHE STEEKKAART

	PRIVATE 
Basisopleiding:
	Bedrijfsbeheer
	Jaar: 3de

	Optie:
	Marketing
	

	Vak:
	Account Management
	Uren per week: 2

	Lector:
	L. Huysmans
	Studiepunten: 4


	PRIVATE 
Relevante voorkennis:


Psychologie en techniek van de verkoop; Marketing en strategisch beleid.

	PRIVATE 
Eindtermen:


Account Management leert de student een sterk klantgerichte manier van denken en handelen door structureel relatiemanagement toe te passen.  De student leert inzien hoe een kwaliteits- en resultaatsverbetering mogelijk wordt, die resulteert in omzet- en winststijging, lagere kosten en een verbeterde concurrentiepositie door strategische accountplanning.

	PRIVATE 
Leerinhoud:


Situering en nut van A.M.; kenmerkende componenten; opdracht en taken; het profiel van A.M.; de organistieke situatie van de A.M.; situering binnen de eigen bedrijfsorganisatie; carriërepad van de A.M.; account classificatie; account teams; strategische accountplanning; rendabiliteitsberekening bij de account; de administratieve werkorganisatie; gevalstudie.

	PRIVATE 
Gebruikte werkvormen:


Via doceermethode met veel interactiemogelijkheden voor studenten.

	PRIVATE 
Gebruikte leermiddelen:


Cursus met hoofdlijnen; sprekers die zelf de functie van A.M. uitoefenen; individuele opdracht die resulteert in een voordracht voor de ganse groep studenten.

	PRIVATE 
Evaluatie:


	PRIVATE 

	puntenverdeling
	perm.evaluatie
	deelproeven
	semesterex.
	eindex.
	schrift.ex.
	mond.ex.

	PRIVATE 
1Z
	100
	30
	
	
	M
	
	70

	2Z
	100
	30
	
	
	
	
	70


	PRIVATE 
DIDACTISCHE STEEKKAART

	PRIVATE 
Basisopleiding:
	Bedrijfsbeheer
	Jaar: 3de

	Optie:
	Marketing
	

	Vak:
	Toegepaste Marketing Projecten
	Uren per week: 2

	Lector:
	Cuypers, Huysmans, Verfaellie, Poppe, Van Es, Van Oosten, Verhaert.
	Studiepunten: 6


	PRIVATE 
Relevante voorkennis:


De ganse inhoud van de opleiding Marketing, ook van de delen die nog in het derde opleidingsjaar worden besproken, vormt het substraat van de aan te wenden kennis.

	PRIVATE 
Eindtermen:


De student zal hebben geleerd:

- aan groepswerk deel te nemen en het te organiseren

- een opdracht te vertalen in haalbare deeltaken

- een timing organiseren

- een werkschema te implementeren

- praktische verslagen op te stellen en ook mondeling te rapporteren

- op een wetenschappelijk verantwoorde wijze praktisch bedrijfskundig onderzoek te verrichten

- zijn over vakken verdeelde kennis praktisch en gericht aan te wenden

- een probleemstelling oplossingsgericht te benaderen in een reële ondernemings- of organisatieomgeving.

	PRIVATE 
Leerinhoud:


De cursus wil een tussenstation bouwen en implementeren tussen de individuele studie en de latere tewerkstelling, waarbij de student taken afwerkt binnen een groepsopdracht van toegepaste bedrijfskunde (vakgroep Marketing): hij zal, samen met zijn medestudenten van hetzelfde project, leiding ontvangen van de toegewezen docenten uit het team.

	PRIVATE 
Gebruikte werkvormen:


Groepsvergaderingen, conceptdiscussies, werksessies, uitvoeringstaken, analyses, duidingen, rapporteringen.

	PRIVATE 
Gebruikte leermiddelen:


Een onderneming of organisatie vertrouwt een onderzoeks- of studietaak binnen de management- en/of marketingsfeer toe aan een projectgroep, die er uitvoering aan verleent via o.m. de volgende fasen:


- kennisname van de taak


- analyse van de opdracht


- evaluatie van de beschikbare en te creëren hulpmiddelen en faciliteiten


- formulering van de definitief weerhouden onderzoeksdoelstelling


- bepaling van de oplossingsmethodologie en zoekstrategie


- bepaling en creatie van de onderzoeksinstrumenten


- gegevensverzameling


- gegevensverwerking


- resultatenanalyse


- duiding van de resultaten


- rapportering van de resultaten


- bepaling van de beleidsstrategieën die op het onderzoek moeten volgen

	PRIVATE 
Evaluatie:


Beoordeling door de met begeleiding belaste docenten van de prestaties van de student over de ganse projectduur.

	PRIVATE 

	puntenverdeling
	perm.evaluatie
	deelproeven
	semesterex.
	eindex.
	schrift.ex.
	mond.ex.

	PRIVATE 
1Z
	20
	
	
	
	
	
	

	2Z
	20
	
	
	
	
	
	


	PRIVATE 
Aanbevolen lectuur:


Groote, G.P., Slikker, P., Hugenholtz-Sasse, C.J., e.a.  "Projecten leiden - methoden en technieken voor projectmatig werken", geregeld herzien uitgegeven door Het Spectrum B.V., Utrecht (NL)

	PRIVATE 
DIDACTISCHE STEEKKAART

	PRIVATE 
Basisopleiding:
	Bedrijfsbeheer
	Jaar: 3de

	Optie:
	Marketing
	

	Vak:
	Inkoopbeleid
	Uren per week: 2

	lector:
	W. Weemaes
	Studiepunten: 3


	PRIVATE 
Relevante voorkennis:


Alle andere marketing vakken.

	PRIVATE 
Eindtermen:


De student inzicht verschaffen in alle aspecten van business. (industriële markten)

	PRIVATE 
Leerinhoud:


Het vak wordt voor volgende thema's uitgewerkt:

- Inkooptaak, de koopcel en de inkoopsituaties

- Inkooptechnieken & -procedures


* Produktbeleid, belang voor normalisatie, kwaliteitszorg en certificatie


* Prijsbeleid: de verschillende mogelijkheden, van standaardprijzen tot onderhandelingsprijzen


* Voorraadbeleid: functies, bestelsystemen en optimale bestelhoeveelheid


* Communicatiebeleid: intern-extern-EDI

- Optimalisering van het inkoopresultaat: maken van buy-decision, leverancierskeuze & -beoordeling

- Inkoopstrategieën: gaande van machtsstrategie over afstemmingsstrategie tot samenwerkingsstrategie.

	PRIVATE 
Gebruikte werkvormen:


- Hoorcolleges

- Practicum

- Eventueel bedrijfsbezoek of gastspreker

	PRIVATE 
Gebruikte leermiddelen:


- Overheadprojector

- Eventueel video

	PRIVATE 
Evaluatie:


	PRIVATE 

	puntenverdeling
	perm.evaluatie
	deelproeven
	semesterex.
	eindex.
	schrift.ex.
	mond.ex.

	PRIVATE 
1Z
	20
	
	
	
	
	
	x

	2Z
	20
	
	
	
	
	
	x


	PRIVATE 
Aanbevolen lectuur:


Prof. dr. A.J. Van Weele.

"Inkoop in strategisch perspectief" - Samson.

	PRIVATE 
DIDACTISCHE STEEKKAART

	PRIVATE 
Basisopleiding:
	Bedrijfsbeheer
	Jaar: 3de

	Optie:
	Marketing
	

	Vak:
	Internationale marketing & financiering
	Uren per week: 2

	Lector:
	W. Weemaes
	Studiepunten: 5


	PRIVATE 
Relevante voorkennis:


· Talenkennis.

· Alle andere marketing- en algemene vakken.

	PRIVATE 
Eindtermen:


Student moet inzicht krijgen in de complexiteit van internationale markten.

	PRIVATE 
Leerinhoud:


1. Analyse van het internationaal marketing proces en de internationale omgeving waarin bedrijven actief zijn.

2. Ontwikkeling van internationale marketingstrategies.  Het begrijpen van de concepten toegepast in de marketingstrategie en de planning binnen een internationale context.

3. Toepassingen.  Het belang van strategische huizen.  Het begrijpen van de betekenis van aanpassing en standaardisering voor internationaal marketing succes.

	PRIVATE 
Gebruikte werkvormen:


Hoorcolleges en gevallenstudies.

	PRIVATE 
Gebruikte leermiddelen:


Transparanten + handboek.

	PRIVATE 
Evaluatie:


Mondeling + permanente evaluatie in opvolging.

1 Z: 
permanente evaluatie =
 60 %


mondeling examen=

 40 %

2 Z:
mondeling examen=

100 %

	PRIVATE 
Aanbevolen lectuur:


Jean-Claude Usunier: Marketing tussen culturen - Academic Service

	PRIVATE 
DIDACTISCHE STEEKKAART

	PRIVATE 
Basisopleiding:
	Bedrijfsbeheer
	Jaar: 2de

	Optie:
	Marketing
	

	Vak:
	Stage
	Uren per week: 2

	Lector:
	L. Huysmans, L. Van Es
	Studiepunten: 5


	PRIVATE 
Relevante voorkennis:


De leerstof van het eerste en tweede jaar Marketing.

	PRIVATE 
Eindtermen:


De student is in staat om zijn theoretische kennis te toetsen in de praktijk.  De student moet in staat zijn om één maand mee te draaien op een marketingafdeling en tevens zelfstandig onderzoek te doen.  De student moet zijn ervaringen en bevindingen kunnen rapporteren.

	PRIVATE 
Leerinhoud:


De student werkt gedurende één maand op een marketingafdeling in een bedrijf van zijn keuze.

	PRIVATE 
Gebruikte werkvormen:


Een duidelijke doe-stage met supervisiegesprekken en functioneringsgesprekken afgerond met een evaluatiegesprek door de stagementor in het bedrijf en docent.  Later worden de stageervaringen neergeschreven in een rapport, wat tevens verwerkt wordt naar het eindwerk toe.

	PRIVATE 
Gebruikte leermiddelen:


Een cursus stage met een reeks briefings.

	PRIVATE 
Evaluatie:


Een evaluatiegesprek met de stagementor + een beoordeling op het stagerapport + supervisiegesprekken.

	PRIVATE 

	puntenverdeling
	perm. evaluatie
	deelproeven
	semesterex.
	eindex.
	schrift.ex.
	mond.ex.

	PRIVATE 
1Z
	
	100
	
	
	
	
	

	2Z
	
	
	
	
	
	
	


	PRIVATE 
DIDACTISCHE STEEKKAART

	PRIVATE 
Basisopleiding:
	Bedrijfsbeheer
	Jaar: 3de

	Optie:
	Marketing
	

	Vak:
	Stage
	Uren per week: 2

	Lector:
	G. Bolsius - R. Vergauwen
	Studiepunten: 5


	PRIVATE 
Relevante voorkennis:


De leerstof eerste jaar Marketing + een deel van de cursus van PTV.

	PRIVATE 
Eindtermen:


De student is in staat om zijn theoretische kennis, vooral PTV, consumentengedrag en marketing in de praktijk te toetsen.  De student moet zijn ervaringen kunnen rapporteren.  

	PRIVATE 
Leerinhoud:


Het volgen van een verkoper, liefst business to business gedurende 10 werkdagen.

	PRIVATE 
Gebruikte werkvormen:


Observatiegesprekken met de verkoper, wat later verwerkt wordt in een stagerapport, waarbij synthese en kritische opmerkingsgeest centraal staan, in een klasse- en groepsgesprek worden de verschillende stageervaringen uitgewisseld.

	PRIVATE 
Gebuikte leermiddelen:


Een cursus stage, bestaande uit een reeks briefings.

	PRIVATE 
Evaluatie:


Permanente evaluatie in opvolging + een beoordeling op het stagerapport.

	PRIVATE 

	puntenverdeling
	perm.evaluatie
	deelproeven
	semesterex.
	eindex.
	schrift.ex.
	mond.ex.

	PRIVATE 
1Z
	
	100%
	
	
	
	
	

	2Z
	
	
	
	
	
	
	


	PRIVATE 
DIDACTISCHE STEEKKAART

	PRIVATE 
Basisopleiding:
	Bedrijfsbeheer
	Jaar: 3de

	Optie:
	Marketing
	

	Vak:
	Sales management
	Uren per week: 2

	Lector:
	
	Studiepunten: 


	PRIVATE 
Relevante voorkennis:


Cursus PTV (2de jaar Marketing).

	PRIVATE 
Eindtermen:


	PRIVATE 
Leerinhoud:


	PRIVATE 
Gebruikte werkvormen:


Hoorcollege - cases - gastcolleges.

	PRIVATE 
Gebruikte leermiddelen:


	PRIVATE 
Evaluatie:


	PRIVATE 

	puntenverdeling
	perm.evaluatie
	deelproeven
	semersterex.
	eindex.
	schrift.ex.
	mond.ex.

	PRIVATE 
1Z
	20
	
	
	
	
	
	/20

	2Z
	
	
	
	
	
	
	/20


	
	DIDACTISCHE STEEKKAART
	

	Basisopleiding:
	Handelswet. en Bedrijfskunde
	Jaar: 3

	Optie:
	Marketing
	Klas:

	Vak:
	Exportbeleid
	Uren per week: 2

	Lector:
	W. Weemaes
	Studiepunten: 5


	Relevante voorkennis


Alle andere marketing- en algemene vakken.

	Eindtermen


Student moet volledig inzicht krijgen in alle aspecten van het exporteren.

	Leerinhoud


De cursus dient als leidraad voor alle stappen die moeten gezet worden, vanaf de verkoop tot de betaling, om een handelstransactie tot een goed einde te brengen.  Alle behandelde onderwerpen worden duidelijk geïllustreerd met geactualiseerde documenten, schema’s en praktische voorbeelden.

Het vak wordt rond volgende thema’s uitgewerkt:

· internationale handel en handelspolitiek: belang van EG en andere vormen van economische integratie en samenwerking

· handelspromotie via overheids- en private instellingen

· vormen van verkoop: zowel directe als indirecte export

· de verkoopovereenkomst met de voornaamste leveringsvoorwaarden, vervoerdocumenten, invoer- en uitvoervergunningen,oorsprongsdocumenten, gewichts-, gezondheids- en inspectiecertificaat

· de douaneformaliteiten in BTW-reglementering

· de transportverzekering; de goederen- en aansprakelijkheidsverzekering

· het monetaire aspect: EMS & EMU

· betalingsmiddelen en -technieken in de internationale handel

· risico’s, voor de internationale handel, zowel bij in- als uitvoer

· financiering van de F.H., op korte, middellange en lange termijn

· tussenkomende instellingen en organisaties, zowel nationale als private

	Gebruikte werkvormen


Hoorcolleges, practicum en eventueel een gastspreker.

	Gebruikte leermiddelen


Overheadprojector en handboek.

	Evaluatie


mondeling

	
	puntenv.
	perm.eval.
	deelproeven
	semesterex.
	eindexamen
	schr.exam.
	mond.exam.

	1 Z
	
	
	
	
	
	
	

	2 Z
	
	
	
	
	
	
	


	
	DIDACTISCHE STEEKKAART
	

	Basisopleiding:
	Handelswet. en Bedrijfskunde
	Jaar: 3 (Erasmusstudenten vrijgesteld)

	Optie:
	Marketing
	Klas:

	Vak:
	Vakliteratuur (Frans, Engels, Duits)
	Uren per week: 2 (1ste semester)

	Lectoren:
	D. Abs, L. Spreuwers, E. Van den Bossche
	Studiepunten: 3


	Relevante voorkennis


Frans, Engels, Duits, naast kennis van de specialisatievakken op het niveau van het afstudeerjaar.

	Eindtermen


De student kan hedendaagse vakliteratuur in het Frans, Engels, Duits vlot lezen, begrijpen en synthetiseren.

	Leerinhoud


Vakliteratuur: teksten uit handboeken, tijdschriften en brochures i.v.m. specialisatievakken.

	Gebruikte werkvormen


· Voorbereidende zelfstudie, presentaties, kritische interventies en groepsbespreking.

· Bij het begin van het academiejaar krijgen de studenten concrete instructies en een werkschema.

· Tevens worden er concrete afspraken gemaakt.

	Gebruikte leermiddelen


Excerpten uit handboeken, tijdschriften, brochures.

	Evaluatie


	
	puntenverd.
	perm. eval.
	deelproeven
	sem.examen
	eindexamen
	schr. exam.
	mond.exam.

	1 Z
	20
	100 %
	
	
	
	
	

	2 Z
	20
	
	
	
	
	
	100 %


	
	DIDACTISCHE STEEKKAART
	

	Basisopleiding:
	Handelswet. en Bedrijfskunde
	Jaar: 3

	Optie:
	Marketing
	Klas:

	Vak:
	Frans en Communicatie
	Uren per week: 2

	Lector:
	D. Abs
	Studiepunten: 5


	Relevante voorkennis


Inhoud en vaardigheden uit de cursus Frans, Franse communicatie en correspondentie van MA1 en MA2.

	Eindtermen


Op een vlotte manier kunnen onderhandelen, vergaderen, een vergadering voorzitten, solliciteren en telefoneren: het beheersen van zakelijke woordenschat, marketingterminologie en schriftelijke rapporteringstechniek; een verkoopbrief analyseren; een klacht schrijven en beantwoorden.

	Leerinhoud


Onderhandelingen, vergaderingen, telefoneren, solliciteren, gevalstudies, remediërende grammatica.

	Gebruikte werkvormen


Hoofdzakelijk mondeling groepswerk naast schriftelijke handelscorrespondentie en rapporteren, zelfstudie.

	Gebruikte leermiddelen


· cursus Frans en Franse communicatie

· boek: Vous dîtes?!  Desmet Piet, Klein Jean René, Lamiroy Béatrice

· 1 of 2 romans uit lectuurlijst

	Evaluatie


	
	puntenverd.
	perm. eval.
	deelproeven
	semesterex.
	eindexamen
	schr. exam.
	mond.exam.

	1 Z
	100
	(groeps.)

30
	s 10
	
	
	20
	40

	2 Z
	100
	30
	-
	
	
	30
	40


	
	DIDACTISCHE STEEKKAART
	

	Basisopleiding:
	Handelswet. en Bedrijfskunde
	Jaar: 3

	Optie:
	Marketing
	Klas:

	Vak:
	Economisch recht
	Uren per week: 2

	Lector:
	Willem Van der Auwera
	Studiepunten: 5


	Relevante voorkennis


Beginselen van het burgerlijk recht.

	Eindtermen


De studenten moeten inzicht krijgen in de rechtsregels die door de handelaars, door de ondernemers en de consumenten nageleefd moeten worden.  Dit moet zowel op het vlak van het Belgische economisch recht gebeuren als op het vlak van het Europees economisch recht.

	Leerinhoud


In het kader van deze cursus economisch recht wordt, evenals door Prof. W. Van Gerven, het onderscheid tussen ondernemingsrecht en marktrecht gehanteerd.

Ondernemingsrecht omvat voornamelijk handelsrecht en vennootschapsrecht.

Marktrecht behelst de marktregelen met een ondenend en beschermend karakter: protectie van concurrenten (onrechtmatige mededinging), bescherming van consumenten (wet op de handelspraktijken), prijsreglementering, enz.  Samen vormen ze het zo uitgebreid economisch recht.  Het handelsrecht en later het vennootschapsrecht zijn volledig ontstaan en gegroeid uit het burgerlijk recht en vormen een uiterst belangrijke tussenschakel naar het marktrecht toe.

De basisnormen uit het burgerlijk, het ondernemings- en het marktrecht vormen immers het juridisch kader, waarin het economisch leven van onze afgestudeerden zich zal bewegen.

De specifieke rechtsregels die van toepassing zijn op handelaars in handelszaken worden in het ondernemingsrecht niet summier maar in extenso geanalyseerd: de handelaars en hun verplichtingen, de handelsvennootschappen en het faillissement.  

Het marktrecht is de zuiver commercialistische visie van het recht en steunt volledig op het ondernemingsrecht.  Bij de uitvoering van haar beleid moet de verkoopafdeling van een bedrijf rekening houden met allerlei wetten en besluiten, zoals de wet op de handelspraktijken, de Benelux-merkenwet, de controoiwetgeving, de prijsreglementering en de wetgeving op de beteugeling van het economisch machtsmisbruit.  Dat complexe geheel van specifieke wetten en verordeningen wordt systematisch vanuit de marketingmix-variabelen bestudeerd.

Bijzondere aandacht wordt aan de praktische toepassing van de wetgeving verleend, waarbij geregeld naar de recente jurisprudentie terzake wordt verwezen.

Aandacht wordt er uiteraard besteed aan het “Europees Economisch Recht”.

	Gebruikte werkvormen


Doceermethode.  Mondelinge en schriftelijke vragen kunnen tijdens en na de lesuren gesteld en overhandigd worden.

	Gebruikte leermiddelen


Handels- en economisch recht.

	Evaluatie


Eerste zittijd: mondeling examen na een schriftelijke voorbereiding.

Tweede zittijd: mondeling examen na een schriftelijke voorbereiding.

	
	puntenv.
	perm.eval.
	deelproev.
	sem.exam.
	eindexam.
	schr.exam.
	mond.exam.

	1 Z
	100
	
	
	
	m: 100
	
	

	2 Z
	100
	
	
	
	m: 100
	
	


