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A.
INTERNE ANALYSE

In de interne analyse, mede ontstaan door overleg met René Feyen en Jan Teggelaar, wordt besproken hoe de organisatie eruit ziet. Wat de marketingdoelstellingen zijn, hoe de communicatie wordt ingevuld en met welke concurrenten Feyen & Teggelaar te maken heeft. Gedurende de afstudeerperiode is deze interne analyse steeds vernieuwd.

Wie is Feyen & Teggelaar?

Feyen & Teggelaar Organisatie Adviseurs B.V. Dat is de officiële benaming van het kleinschalige trainings- en coachingsbureau gevestigd in Eindhoven. De trainers en coaches van F&T werken vanuit hun management- en praktijkervaring. Hierbij ligt de focus op de toepasbaarheid in de dagelijkse werkzaamheden. Het vertalen van intenties van de klant in concrete acties staat hierbij centraal. 

De organisatie richt zich op alle markten: de profit, de not-for-profit, de overheid en het onderwijs. Er worden verschillende trainingen gegeven, zowel op het gebied van persoonlijke- als organisatieontwikkeling. Hierbij kan gedacht worden aan PDP’s (Personal Development Programs) of aan een persoonlijke effectiviteitstraining met behulp van een LIFO©-test (persoonlijkheidstest). 

F&T bevindt zich op de business-to-business markt. Zij biedt geen open trainingen aan. Dat wil zeggen dat er geen losse trainingen worden gegeven aan individuen via open inschrijvingen. F&T biedt enkel trainingen aan in ‘in-company’-verband. Dit houdt in dat trainingen altijd onderdeel zijn van een ontwikkelingstraject binnen een bedrijf.

Historie

F&T is in 2002 ontstaan uit een samenwerking tussen René Feyen (BMG Consult b.v.) en Jan Teggelaar (Kapellenberg b.v.). 

René Feyen heeft als consultant, trainer en coach diensten geleverd aan meer dan 12.000 managers en medewerkers van zo’n 80 organisaties uit de profit, not-for-profit en overheid. Na diverse managementfuncties heeft hij in 1988 zijn eigen bedrijf gestart, BMG Consult. In de afgelopen jaren heeft René Feyen met diverse partners gewerkt. Met name op het gebied van reïntegratie, training en coaching heeft BMG Consult ervaring op alle niveaus van organisaties.

Jan Teggelaar is tot 2003 werkzaam geweest in het onderwijs, het laatste als rector van een grote school in het voortgezet onderwijs. Daarnaast heeft hij jarenlang werkzaamheden verricht voor uiteenlopende opdrachtgevers in het onderwijs en bedrijfsleven als trainer en coach. 

Jan Teggelaar en René Feyen kennen elkaar vanuit Getronics, waar Jan Teggelaar eerst trainer was. Toen hij Getronics verliet, heeft René Feyen de training op zich genomen en Jan Teggelaar gevraagd mee te trainen aan het PDP-programma. Jan Teggelaar was in die tijd in dienst bij het Olympus College. Vanaf januari 2003 heeft hij besloten zijn functie bij dit college neer te leggen. Uiteindelijk is besloten samen een nieuwe onderneming op te starten onder de naam Feyen & Teggelaar.

Missie

Feyen & Teggelaar hanteert de volgende missie: ‘Empowering People & Organisations’. Deze missie lag er bij aanvang van het afstuderen, maar de lading miste. Er is gewerkt aan een correcte omschrijving.

‘Empowering People & Organisations is een echte vereiste voor voortreffelijkheid in organisatie- en bedrijvenprestatie. Dit is het beste te bereiken door assessment, coaching en training gericht op ontwikkeling en verbetering van talenten in een (nagebootste) omgeving. Gebaseerd op bestaande en bewezen concepten, methoden en ondersteunende instrumenten’.

Visie

De visie van Feyen & Teggelaar die er lag, geeft het toekomstbeeld niet duidelijk weer. De visie was: ‘Waarde toevoegen aan mensen, teams en organisaties door oprecht respect en interesse voor mensen, middelen en omgeving’. 

Samen met Jan Teggelaar en René Feyen is de volgende visie tot stand gekomen. Deze geeft duidelijker weer hoe F&T tegen haar werkwijze aankijkt. 

‘Betrokken zijn om mensen samen op eigen kracht in beweging te laten komen door assessment, coaching en training, op een manier van oplossingsgericht werken’. 

Kernactiviteiten in plaats van kernwaarden

Er waren reeds een aantal kernwaarden ontwikkeld, maar deze waren verouderd, niet origineel en niet onderscheidend genoeg. Er werden begrippen genoemd als oprechtheid, vertrouwen en respect. Omdat F&T een organisatie is gericht op actie en beweging, is er gekozen om een aantal kernactiviteiten te formuleren in plaats van kernwaarden. 

· Omgaan met verschillen

‘Mensen laten inzien dat iedereen anders is en verschillend reageert op bepaalde situaties. Op deze manier willen wij mensen leren anderen te respecteren.’ 

· Mensen in beweging brengen

‘Ervoor zorgen dat het ‘bedachte’ in een organisatie ook werkelijk tot uitvoering wordt gebracht. Door mensen zelf te laten denken over een nieuwe oplossing.’

· De oplossing is vaak het probleem

‘Niet blind staren op het probleem en de oorzaken, maar kijken naar de reeds bedachte oplossing. Is dit wel de juiste oplossing?’

· Toekomstgericht

‘Beweging krijg je niet door analyse, beweging zit in de toekomst.’ 

Marketingdoelstellingen

Feyen & Teggelaar heeft verschillende marketingdoelstellingen. Sommige gelden voor de markt in het algemeen en anderen zijn specifiek, bijvoorbeeld alleen voor de sector onderwijs. 

· Verbetering van bestaande producten en diensten.


Bepaalde werkmethodes met elkaar integreren. Het is de bedoeling dat het vaststaande trainingsconcept dat Jan Teggelaar in het onderwijs gebruikt, ook wordt gebruikt in de sectoren overheid en profit. 

· Binnen sector onderwijs meer scholen aantrekken.


Dit gebeurt door middel van marktpenetratie. Niet door marktverdieping, maar door middel van marktverbreding. Het verbreden van de markt kan door klanten die de dienst nog helemaal niet gebruiken of die normaal gesproken concurrerende diensten gebruiken.

· Binnen Getronics meer opdrachten verwerven (marktverdieping).


Bij Getronics dieper doordringen. Dit gebeurt door de aankoopfrequentie op te voeren. 

· Vergroting van het marktaandeel in bestaande markten.

Een groter marktaandeel verkrijgen in de sectoren onderwijs, overheid, not-for-profit en profit.


Dit gebeurt door middel van marktverbreding. 

· Vergroten van de totale omzet.

· Risicospreiding.


Het gelijkmatig verdelen van het aandeel over de sectoren onderwijs, overheid, profit en 


not-for-profit.

· Werkzaam blijven in het midden en hogere segment van de trainings- en adviesmarkt.


Door middel van medewerkers met meer dan gemiddelde kwaliteiten aan te trekken, wil 


Feyen & Teggelaar zich kwalitatief hoog in de markt plaatsen.

De vijf P’s 

Om zicht te krijgen op de organisatie F&T, is er een paragraaf samengesteld, waarin de vijf P’s omschreven worden. Deze is gemaakt, om te kijken wat met promotie gedaan kan worden. Er is een totaaloverzicht van de organisatie ontstaan, wat het uitgangspunt is geweest voor het advies.

1. Product (dienst)

Er was niet overzichtelijk vastgelegd wat F&T nu daadwerkelijk allemaal biedt. Daarom is gedurende de onderzoeksfase van het project samen met René Feyen een overzichtelijk schema opgesteld (zie volgende pagina). Hierin staat precies wanneer en op welke manier F&T diensten aanbiedt. 

Er zijn drie verschillende fases in het loopbaantraject van een medewerker; instroom, doorstroom en uitstroom. Binnen het loopbaantraject is een zekere gedragsketen te onderscheiden, de zogenaamde value chain. Deze reeks van fases doorloopt de medewerker (eventueel meerdere malen) gedurende zijn/haar carrière. Er zijn drie programma’s, onder de noemer wat u vraagt; instroom, doorstroom en uitstroom. Per uitdaging biedt Feyen & Teggelaar een aantal oplossingen, in de vorm van assessment, coaching of training, oftewel wat wij bieden. Vervolgens zijn er referenties van klanten (wat zij ervaren) opgenomen die de waarde van de manier van oplossingsgericht werken al hebben ontdekt. Deze kunnen in de communicatie naar prospects worden gebruikt. 


Instroom
Doorstroom


Uitstroom

WAT U VRAAGT
- Kwaliteit en kwantiteit van   

  personeel 

- Competentiebehoefte 

- Reorganisatie/herallocatie 

  personeel 

- Teamsamenstelling 
- Ontwikkelen van medewerkerpotentieel 

- Optimaliseren van aanwezige capaciteiten 

- Herallocatie personeel
- Optimalisatie teams 

- Doorstroom in het kader van loopbaancyclus
- Reorganisatie

- Economische 

  omstandigheden

- Fusies/overnames

- Herallocatie personeel

- Kostenreductie

- Optimalisatie teams

- Uitstroom in het kader van 

  loopbaancyclus 



WAT WIJ BIEDEN
- Assessment

- Psychologische testen

- Life Orientation (LIFO licentie):  

  stijlmetingsinstrument

- Competentiegerichte interviews

- Loopbaananalyse
- Assessment

- Psychologische testen

- Life Orientation (LIFO licentie): stijlmetingsinstrument

- Competentiegerichte interviews

- Loopbaananalyse

- Basis- en vervolgtrainingen op het gebied van:

   > Implementatie van beleid: scharnieren tussen beleid en uitvoering

   > Gesprekscyclus: doelstelling-, functionerings-, beoordelings- en ontwikkelings- (POP)    

      gesprekken

   > Coachend leidinggeven

   > Leidinggeven aan mensen die verschillen

   > Oplossingsgericht coachen

   > Solution selling

   > Teamontwikkeling

- Ontwikkelen en uitvoeren van Management Development Programma’s 

- Loopbaancoaching

- Praktijk van opleiden: differentiëren in onderwijs, de docent als begeleider/coach


- Outplacement

   > Assessment

   > Training

   > Coaching

   > Bemiddeling

- Reïntegratie 

   > Assessment

   > Training

   > Coaching

   > Bemiddeling



WAT ZIJ ERVAREN
- Getronics Nederland, Amsterdam
- Olympus College, Arnhem
- Politie Regio Zuid-Nederland
- Amadeus Lyceum, Utrecht


- Gemeentelijke Sociale Dienst, Den Haag

- Getronics Nederland, Amsterdam
- Fontys Hogeschool, Eindhoven 

- Olympus College, Arnhem

- Amadeus College, Utrecht

- Piter Jellis, Leeuwarden

- Stedelijk College, Zoetermeer
- Stichting Werkbij, Gemeente Den Haag 
- Leerwerk centrum, Gemeente Den Haag

- Aveleijn, Borne
- Interpay, Amsterdam

- Stichting Werkbij, Den Haag

- Regionaal Samenwerkingsverband 

  Procesindustrie, Midden- en Zuidoost  

  Brabant 

Feyen & Teggelaar heeft een samenwerkingsverband met:

· Eumacs. Een dienstverlenende organisatie die zich onderscheidt op het gebied van managementinformatiesystemen en (her)inrichten van bedrijfsprocessen. F&T werkt onder andere met hen samen op de gebieden:

· Optimale personeelsformatie

· Optimaliseren van formatieontwikkeling

· Kostenreductie

· Formatieanalyse

· I-Test Selectiecenter. Een bureau voor psychologische testen.

Feyen & Teggelaar handelt over het algemeen op drie verschillende manieren; assessment, coaching en training (zie begrippenlijst bijlage F). 

Ter verduidelijking wordt hieronder een overzicht aangeboden, waarin de drie loopbaanfases gekoppeld worden aan de drie diensten die Feyen & Teggelaar biedt. 


Instroom
Doorstroom
Uitstroom

Assessment
x
x
x

Coaching

x
x

Training

x
x

De kern

De kern is beweging en verandering. In de programma’s wordt er in hoge mate aangesloten bij de behoeften, de expertise en de doelen van de klant. F&T werkt dan ook sterk custom made. Wat zij doet is omgaan met verschillen en mensen en organisaties in beweging brengen.

2. Prijs

De prijzen per training en coaching verschillen ten aanzien van groepsgrootte. De onderstaande tabel beschrijft de prijzen. 

Wie

Training voor….personen
Kosten per dagdeel
Voorbereidingskosten
Totaal

Trainer
8
€ 710
+ 20%
€ 852,-

Trainer en co-trainer
12
€ 710 + 460
+ 20%
€ 1.404,-

Twee trainers
16
€ 710 + 710
+ 20%
€ 1.704,-

* Eventuele reiskosten worden in rekening gebracht

3. Plaats

Het kantoor waar de twee officemedewerkers werkzaam zijn, is gevestigd in Eindhoven. De cursussen of trainingen worden bij de klant gegeven op locatie of op een externe locatie, zoals bijvoorbeeld een conferentiecentrum. 

4. Promotie

Wat Feyen & Teggelaar inzet aan externe communicatiemiddelen is:

· Huisstijl: logo, brief- en offertepapier, blocnote, enveloppen, kafjes (voor- en achterkaft), visitekaartjes, naamkaartjes voor cursisten en een naambord bij de voordeur van het bedrijfspand.

· Website www.feyen-teggelaar.nl.
· Advertenties Schoolmanagers-VO (Voortgezet Onderwijs).

· Officieel hoofdsponsor van de senioren 1 PSV Korfbal. Bij het korfbalveld hangt ook een reclamebord en de spelers dragen shirtjes bedrukt met het logo van F&T. Tevens wordt er een advertentie geplaatst in het clubblad (grootte A5) en wordt F&T met haar logo vermeld op de kabelkrant in de kantine en de website. Verder sponsort F&T ieder jaar ook een internationaal korfbal toernooi van PSV in Lloret de Mar.
· Naar bestaande klanten worden er incidenteel attenties verspreid bij bijzondere gelegenheden als bijvoorbeeld champagne na afloop van een PDP-programma.
Tevens liggen er teksten voor een bureaupresentatie en teksten voor folders over cursussen. Maar met deze is nog niets gedaan.

5. Personeel

Feyen & Teggelaar bestaat uit vier personen in vaste dienst. Jan Teggelaar en René Feyen bekleden de functie van directeur. Zij verzorgen door het hele land training, assessment en coaching en werken dus veelal buiten de deur. Daarnaast zijn er twee officemedewerkers in dienst, Diane Jager en Cristy van den Einden. Zij zijn de ‘regelneven’ achter René Feyen en Jan Teggelaar. Het bureau maakt op projectbasis gebruik van hoogwaardige coaches en trainers die zorgvuldig zijn geselecteerd voor langdurige trainingstrajecten. De algemene benaming die hiervoor gebruikt wordt in dit plan is ‘freelancers’. F&T neemt bewust geen trainers in vaste dienst, aangezien zij ook betaald moeten worden wanneer er geen projecten zijn. Dit brengt een groot risico met zich mee, is uit ervaring gebleken. Aan de andere kant neemt F&T juist freelancers in dienst, omdat ze op die manier altijd hoogwaardige expertise in huis haalt. De organisatiestructuur van Feyen & Teggelaar is vrij simpel, aangezien het een klein bedrijf is zonder aangewezen afdelingen.

Interne communicatiemiddelen

De interne communicatiemiddelen zijn: telefoon, mail, en persoonlijke communicatie. Deze persoonlijke communicatie bestaat uit: één tot twee keer per jaar trainersbijeenkomsten (voor binding en kwaliteitsbevordering) en drie tot vier keer per jaar is er een individuele terugkoppeling met de trainers van F&T. Er zijn geen speciale middelen voor het personeel, zoals bijvoorbeeld een intranet of een personeelsblad. Dit door de kleinschaligheid van het bedrijf. Ook wordt er met de projecttrainers en -coaches op geen andere manier gecommuniceerd dan met de ‘alledaagse’ communicatiemiddelen. Wel verzorgt F&T kleine attenties naar haar trainers, bijvoorbeeld bij een verjaardag, ziekte of afronding van een langdurig trainingstraject.

Organisatiecultuur

Binnen F&T heerst een informele sfeer. De meeste communicatie verloopt dan ook via de informele wegen. De medewerkers gaan op een prettige manier met elkaar om en er wordt op een open manier gecommuniceerd. Iedere werknemer is zich bewust van zijn/haar verantwoordelijkheden en taken. Iedereen stelt zich professioneel op en werkt hard.

Huidige klanten en publieksgroepen

Zoals vermeld, richt Feyen & Teggelaar zich op vier markten; overheid, onderwijs, profit en not-for-profit. Binnen deze markten doelen ze op het hogere segment. Kleinere bedrijven zijn niet interessant genoeg, aangezien de trainingen die F&T geeft gericht zijn op grote bedrijven met een grote groep(en) werknemers.

Binnen deze bedrijven zijn er twee publieksgroepen waar F&T mee in contact staat.

1. klanten (beslissers en gebruikers)

2. cursisten (gebruikers)

Huidige klanten binnen de overheid zijn: 

Stichting Werkbij, Gemeente Den Haag, Politie Regio Zuid-Nederland.

Huidige klanten binnen het onderwijs zijn: 

Fontys Hogeschool Eindhoven, Amadeus Lyceum, Markland College, Revius Lyseum, Unic, Olympus College, ROC de Leijgraaf, Stedelijk College Zoetermeer, Schoolmanagers-VO, Alfrink College, Piter Jelles, OSG De ring van Putten, Develstein College, Rodenborch College en Eijkhagen College.

Huidige klanten binnen de profit zijn: 

Getronics en Atos Origin.

Huidige klanten binnen de not-for-profit zijn:

Aveleijn.

Concurrentie

De grootste concurrenten zijn: Boertiengroep, Kenneth Smith, Schouten & Nelissen, VIStrainingen, Horizon Training & Development en IC&D. 

B.
BEVINDINGEN UIT EVALUATIES

In het beginstadium van het onderzoek is eerst gekeken naar wat de cursisten nu daadwerkelijk van de dienst(en) van F&T vinden. Voor dit onderzoek zijn de volgende deelvragen opgesteld. 

· In hoeverre is de klant tevreden over de dienst?

· Wordt de dienst als positief ervaren?

Deze deelvragen zijn hieronder beantwoord. Ze beantwoorden de vragen alleen voor de sector ‘onderwijs’ en ‘profit’, aangezien er op dit moment enkel van deze sectoren evaluatieformulieren beschikbaar zijn.

Onderwijs

Uit de evaluaties die zijn afgenomen binnen de sector ‘onderwijs’, komt duidelijk naar voren dat de diensten van Feyen & Teggelaar hoog scoren. Gemiddeld geeft men cijfers van 8,5 tot 9,5. Cursisten vinden over het algemeen dat ze veel van de cursus hebben geleerd op het gebied van oplossingsgericht werken/begeleiden. Hun ogen worden geopend en ze krijgen een hele andere kant van werken te zien. Over het algemeen zijn cursisten ook erg tevreden over de interactieve manier van training geven. Wel vinden ze de training vaak erg intensief en hebben ze moeite om alles in één keer te bevatten. Extra oefening is dan ook vaak gewenst. Velen geven aan meer theorie te willen lezen. 

Leuke, herkenbare en sprekende quotes die zijn geselecteerd:

· “Wat een eye-opener om in plaats van probleemgestuurd coachen naar oplossingsgericht begeleiden te gaan! Dank jullie wel!

· Het uitgaan van de kracht van mensen spreekt me heel erg aan en het instrument van coaching lijkt zeer bruikbaar om daarop op een bewuste methodische manier mee om te gaan!

· Training zet je aan het denken over gesprekken met anderen in termen van rendement. Je wordt geconfronteerd met vaardigheden die je nog niet hebt.

· Ik zat er als een spons bij, een uur voor tijd verzadigd.

· Het ontwikkelen van vertrouwen in een grotere groep collega’s was erg belangrijk.

· Uitgaan van het positieve in de medewerker/leerlingen spreekt mij zeer aan. Daar bewuster aan werken zal mijn arbeidsvreugde bevorderen. Ook de opmerkingen over sturing en beleid hebben mij aan het denken gezet!

· Ik heb een andere kijk gekregen op hoe je met een leerling tot een (begin van) oplossing kunt komen”.

Profit

Binnen de profit sector (Getronics) blijkt uit de evaluaties dat cursisten over het algemeen positief reageren over de PDP’s (Potential Development Programs) van één jaar. Ze vinden vaak dat de presentaties goed aansluiten bij het onderwerp wat op dat moment wordt behandeld. Praktijkvoorbeelden, oefeningen en rollenspellen verduidelijken de theorie volgens de cursisten. Hoewel volgens sommigen nog meer voorbeelden gebruikt mogen worden. Daarnaast zijn velen tevreden over de actualiteit. Ze horen steeds weer wat nieuws. De presentaties zijn duidelijk te begrijpen en er wordt voldoende tijd ingecalculeerd voor vragen en interactie. De trainers zijn betrokken, enthousiast en dwingen veel respect af door hun ruime kennis en ervaring gecombineerd met hun persoonlijkheid. Ook communicatief zijn zij vaardig en brengen de stof goed over. Wat enkelen storend vinden is dat het programma soms niet volgens de voorafgestelde tijdsplanning verloopt. Een aantal cursisten geeft aan dat veel stof wordt gegeven in een relatieve korte tijd. Soms is de samenhang tussen onderdelen niet helemaal duidelijk. Daarom vinden enkelen het ook jammer dat documentatie op papier ontbreekt. Het programma is vaak ook vooraf gewenst. Dan weten mensen wat ze te wachten staat.

Leuke quotes:

· “Gisteren schreef ik bij 1 o.a. het volgende: ben erg kritisch ingesteld. Begeleiden etc. leer je niet in een cursus van twee dagen. Klopt. Nu: ik heb een kapstok en daar kan ik mee werken. Dus er is toch iets veranderd.

· Elke sessie levert haar waarde in een steeds hoger wordend niveau. Ik ben lovende over de gang van zaken. De bewustwording wordt steeds beter”.

Conclusie evaluaties

Klanten zijn over het algemeen tevreden over de dienst(en) die Feyen & Teggelaar levert. De dienst wordt als positief ervaren. Er kan dus vanuit worden gegaan dat een goede dienst naar de markt toe gecommuniceerd wordt.
Op de volgende pagina’s twee evaluatieformulieren, één uit het onderwijs en één uit de profit. Hieruit zijn de conclusies getrokken.


[image: image1]
EVALUATIE FORMULIER








TWEEDAAGSE TRAINING STEDELIJK COLLEGE ZOETERMEER












Datum: 16 en 17 september 2004











Niet



Wel













Voor mij was dit een waardevolle training.
1
2
3
4
5













De trainer vond ik deskundig.
1
2
3
4
5













Het zou mij helpen als ik dit echt in de 
1
2
3
4
5


vingers kreeg.




















Ik heb me voorgenomen om deze manier van
1
2
3
4
5


coachen in de praktijk toe te passen. Dit blijft 







niet beperkt tot deze training.


















Als het aan mij ligt gaan we met deze manier
1
2
3
4
5


van aansturen aan de slag.



















NB. Omcirkel wat van toepassing is.


















Opmerkingen:




















Organisatie

: Getronics



Docent/trainer

: Paul Verveen

Groep


: PD-01-01



Datum


: 19 en 20 maart 2001

Module


: Transformatiemanagement

Accommodatie
: Bon’aparte

A


1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
n.v.t.


1
In hoeverre heeft u voldoende input gekregen om uw persoonlijke leerdoelen, die betrekking hebben op deze module, te verwezenlijken?
Geenszins


(

(
((

((((((



Volledig

2
Hoe beoordeelt u de inhoudelijke kwaliteiten van de docent/trainer?    
Zeer slecht






(
((((((((
(


Zeer goed

3
Wat vindt u van zijn/haar persoonlijke motivatie?
Zeer slecht






((
((((((
((


Zeer goed

4
Welk rapportcijfer zou u aan de trainer geven?







(
((((((((
(




5
Legt de trainer voldoende de link naar de Getronics-organisatie?
Zeer slecht






((
(((((((
(


Zeer goed

6
Hoe bruikbaar vindt u het materiaal?
Onbruikbaar





(
(((((
((((



Zeer bruikbaar

7
Hoe beoordeelt u de accommodatie?
Zeer slecht




(

(((
(((((
(


Zeer goed

8
Hoe effectief vond u uw eigen inbreng?
Ineffectief




(
(
((((((
((



Zeer effectief

B
Ruimte voor toelichting op bovenstaande vragen







C
Welke suggesties voor verbetering heeft u?













C.
DIEPTE-INTERVIEWS

In deze bijlage zijn de uitwerkingen van de diepte-interviews verwerkt. Aan het einde van beide paragrafen zijn de hieruit belangrijkste conclusies opgenomen. Het eerste gedeelte bespreekt het onderzoek onder de freelancers en Getronics, toegespitst op de organisatie F&T. In het tweede gedeelte wordt het onderzoek onder de prospects behandeld. 

De conclusies die uit de diepte-interviews naar voren komen zijn soms adviserend van aard. Dat komt omdat er professionals zijn geïnterviewd, die tevens advies hebben gegeven. Er zijn dus niet alleen conclusies uit het onderzoek gekomen, maar ook adviezen. Sommige adviezen zijn vaker gegeven (zoals dat een workshop een actueel en vernieuwend thema moet hebben) en deze zijn als conclusie bij ‘belangrijkste conclusies’ gezet. Adviezen die maar één keer genoemd zijn (zoals het schrijven van een boek), worden meegenomen als ideeën, die wellicht in de toekomst verder onderzocht en uitgewerkt worden.

C.1
Uitwerkingen onderzoek freelancers en Getronics

Prospects F&T

Over het algemeen wordt Feyen & Teggelaar gezien als een bureau voor training, coaching, opleiding en reïntegratie.

Voor F&T is het met name belangrijk om zich te richten op de kennisorganisaties, zoals advocatenkantoren of automatiseringsorganisaties. In vergelijking met bijvoorbeeld een uitzendbureau, die met name gericht is op productiviteit, is een kennisorganisatie bezig met zelfontplooiing, competentieontwikkeling en employ of choice; een voorkeurspositie innemen. Voorbeelden van kennisorganisaties: Interpolis, Robeco, Nuon, Pink Roccade, Ordina, Centric en Deloitte & Touche. De communicatie zal zich met name moeten richten op bedrijven met business units, waar de managers zelf kunnen beslissen.

De meeste leads krijgen de freelancers via het netwerk van bestaande klanten.

Communicatie

Contact met potentiële klanten

Bedrijven bezoeken enkel workshops wanneer er sprake is van een aansprekende faculty, oftewel een trend of een interessant onderwerp waar bedrijven op dit moment mee kampen. Ze hebben alleen interesse wanneer de inhoud van het programma aansluit op de problemen waar bedrijven mee bezig zijn. Workshops zonder een thematische aanpak worden door bedrijven niet als nuttig ervaren. Voor de IT is een belangrijk thema op dit moment: outsourcing of globalisering. Volgens sommigen is een workshop niet het geschikte middel om naamsbekendheid mee op te bouwen. Maar meer om relaties te onderhouden en klanten te behouden. 

Een gratis training wordt door sommige bedrijven gewaardeerd. Daaruit kunnen een hoop opdrachten vloeien. Een idee, wat één van de geïnterviewden gaf, is dat René Feyen of Jan Teggelaar een boek zou moeten schrijven, waarin leuke cases worden behandeld en ervaringen worden verteld. 

Contacten met bestaande klanten

De communicatie tussen bestaande klanten en Feyen & Teggelaar is minimaal, naast een goede persoonlijke communicatie rondom de geplande trainingen en regelmatig overleg. Een folder of flyer wordt soms gewaardeerd, mits er op een trend wordt ingegaan. Bedrijven worden op die manier gestimuleerd om een cursus te bestellen, omdat ze er op geattendeerd worden. Terugkomdagen doen het ook altijd goed (een jaar na een training weer bij elkaar komen en de voortgang bespreken en eventueel een aantal nieuwe tips geven).

Voornamelijk voor een organisatie met BU’s, waar de managers zelf beslissingen nemen, is een website erg belangrijk ter oriëntatie voor de inschakeling van een trainingbureau. Brochures belanden meteen in de prullenbak. 

De meningen zijn verdeeld over het communicatiemiddel vakbladen (zoals Adformatie, Management Team, FD, Computable). De ene geïnterviewde raadt het af, omdat geen klant via deze weg op zoek gaat naar trainingsbureaus. De ander zegt dat het een kans is, omdat er weinig in geadverteerd wordt op het gebied van sales trainingen. 

F&T ‘Organisatie Adviseurs’

Als er gekeken wordt naar de toevoeging bij de naam Feyen & Teggelaar Organisatie Adviseurs, is bijna niemand hier positief over. De toevoeging ‘Organisatie Adviseurs’ dekt de lading niet voor wat ze doet. Volgens de meeste ondervraagden is F&T een bureau dat doet aan training, coaching of persoonlijke- en organisatieontwikkeling. De cursisten krijgen voorafgaand aan de training trainingsmateriaal met het logo van F&T. De freelancers komen uit naam van F&T. Visitekaartjes worden niet uitgereikt. 

Grote bedrijven worden vaak benaderd door trainingsbureaus als Feyen & Teggelaar. Waarin F&T zich onderscheidt van andere bureaus is het volgende: 

· kleinschaligheid

· ambachtelijkheid

· spin in het web

· een goede reputatie

· reïntegratiewerkend

· persoonlijke commitment

· expertise is hoog

· zowel de cursist als de opdrachtgever worden goed geïnformeerd over de voortgang en resultaten van hun traject

· trainers passen goed bij de opdrachtgever

· het sterk onderscheidende aspect ‘oplossingsgericht werken’

Nadelen van F&T: 

· kleinschaligheid

· capaciteitsgebrek

· huurt trainers/coaches in die niet op de pay–roll staan maar freelance werken. De opdrachtgever zou hierdoor de toegevoegde waarde van F&T in twijfel kunnen trekken en overwegen om rechtstreeks met de trainer in zee te gaan. F&T komt dan niet naar buiten als één geheel, omdat de freelancers weinig binding hebben met het bedrijf. 
Netwerken!

In de drukke trainingsmarkt moet je opvallen. En wat heel erg belangrijk is, is het persoonlijke netwerk bijhouden. Als mensen gevolgd worden in hun loopbaan, kunnen daar weer opdrachten uit gehaald worden. Trainingen zijn mens- en persoonsgericht en vragen daarom ook om persoonlijk contact. Het is van belang beslissers te blijven volgen en voelsprieten te ontwikkelen om andere bedrijven aan te spreken. Op dit moment doet F&T te weinig aan netwerken en houdt haar netwerk niet bij. 

Een groot gedeelte van de contacten met klanten komt voort uit ex-cursisten, die na een tijd zelf weer contact hebben opgenomen met F&T. Zo zijn Joost Chantrel en Sander Scheepens van Getronics na het volgen van een cursus wederom in contact gekomen met F&T, toen zij zelf beslissingsbevoegdheid hadden.

Naamsbekendheid is minder belangrijk dan netwerken in de business-to-business markt. F&T moet tevens geen naamsbekendheid nastreven, omdat ze geen open trainingen biedt. Door goede referenties kunnen al veel prospects aangetrokken worden.

Sales

Er is al eens eerder geprobeerd om de taak ‘sales’ bij F&T uit handen te geven. Hier kwam uiteindelijk niet veel van terecht, aangezien F&T, volgens sommige geïnterviewden, niet echt wilde groeien en verantwoordelijkheden niet uit handen kon geven. Tevens gaven ze aan dat René Feyen en Jan Teggelaar zich zouden moeten focussen op wat ze doen en niet op het resultaat (= snel omzet behalen). De werkelijke intentie is volgens sommige geïnterviewden dan ook niet ‘groei’, maar ‘gewoon trainen’. De intentie is heel belangrijk, als iemand de verkeerde intentie heeft, merken mensen dat snel. 

In de lift

Wat ontbreekt bij Feyen & Teggelaar is de ‘elevator pitch’. Als iemand bij wijze van spreken in de lift staat bij een bedrijf en een ander vraagt wie diegene is, dan moet hij/zij direct in een sneltreinvaart kunnen opnoemen:

· wie hij is

· wat hij (hier) doet

· waar hij mee bezig is

· wat zijn toekomstplannen zijn

Deze vragen moet iedere ondernemer goed op een rijtje hebben, zodat er snel een pitch gemaakt kan worden. 

Uniek

Een sterk punt van F&T is het oplossingsgericht werken. Dat doet bijna niemand anders en daar kan dus wat mee gedaan worden, dit is een onderscheidend aspect. Een idee dat werd aangegeven tijdens de interviews, is om de naam ‘oplossingsgericht’ te hernoemen en het zo uniek te maken dat het eigen wordt. 

Concurrentie

Een aantal concurrenten die tijdens de interviews vaak genoemd werden:

· Kenneth Smith

· Van Harte & Linksma

· Krauthammer 

· New Wings

· Spyros

· IC&D

· Horizon Training & Development

De meeste concurrenten hebben ten opzichte van F&T één groot nadeel: te weinig aandacht voor de klant. Hiermee wordt bedoeld het verdiepen in het bedrijf, issues en ontwikkelingen. En niet klantbehoud, zoals relatiegeschenken of regelmatige sales promotion voor vaste klanten. Concurrenten weten vaak niet hoe de klant in elkaar zit, waardoor de inhoud niet goed op de wensen van het bedrijf kan worden afgestemd. Volgens geïnterviewden geven sommige bureaus het idee dat ze snel omzet willen maken. 

De cursisten zijn over het algemeen erg tevreden. En bedrijven vinden de prijzen van de diensten reëel. 

Tijdens het gesprek met Jeroen Aarts is gebleken dat hij best een referentie wil schrijven voor F&T. Hiervoor is hij eigenlijk nog nooit gebeld. Getronics merkt dat F&T voor een groot deel afhankelijk is van hun opdrachten. Feyen & Teggelaar is voor Getronics puur een trainingsbureau, dat sinds kort aan coaching doet. Geen adviesbureau. 

De belangrijkste conclusies voor Feyen & Teggelaar
Op basis van de conclusies uit het onderzoek onder de freelancers en Getronics, zijn de belangrijkste conclusies voor F&T op een rijtje gezet.


· Feyen & Teggelaar wordt niet gezien als ‘Organisatie Adviseurs’, maar als een bureau voor training, coaching, opleiding en reïntegratie. De huidige naam dekt de lading niet.

· Een workshop wordt over het algemeen bezocht, mits een actueel en relevant thema wordt behandeld.  

· Een groot gedeelte van de contacten met klanten komt voort uit ex-cursisten, die na een tijd zelf weer contact hebben opgenomen met F&T.
· De communicatie tussen bestaande klanten en Feyen & Teggelaar is minimaal, naast een goede persoonlijke communicatie rondom de geplande trainingen en regelmatig overleg. 

· Brochures van externe trainingsbureaus belanden meteen in de prullenbak. 

· Cursisten krijgen voorafgaand aan de training trainingsmateriaal met het logo van F&T. Ze krijgen geen visitekaartje van F&T.

· F&T onderscheidt zich van andere bureaus door: 

· kleinschaligheid

· ambachtelijkheid

· spin in het web

· een goede reputatie

· reïntegratiewerkend

· persoonlijke commitment

· expertise is hoog

· zowel de cursist als de opdrachtgever worden goed geïnformeerd over de voortgang en resultaten van hun traject

· trainers passen goed bij de opdrachtgever

· het sterk onderscheidende aspect ‘oplossingsgericht werken’

· Nadelen van F&T: 

· kleinschaligheid

· capaciteitsgebrek

· Erg belangrijk binnen de trainingsmarkt is het persoonlijke netwerk bijhouden. Op dit moment doet F&T te weinig 
aan netwerken en houdt haar netwerk niet bij.
· Naamsbekendheid is minder belangrijk dan netwerken in de business-to-business markt.

· De intentie is heel belangrijk. Als de verkeerde intentie wordt uitgestraald, hebben (potentiële) klanten dat snel door. Voor buitenstaanders lijkt de intentie van F&T ‘snel omzet behalen en het pensioen veilig stellen’.

· F&T zegt te willen groeien, maar neemt geen enkele stappen daartoe.

· Een elevator pitch is belangrijk om snel aan te kunnen geven wie je bent, wat je doet en wat 
je te bieden hebt.
· Getronics merkt dat F&T afhankelijk is van hen.

C.2
Uitwerkingen onderzoek prospects

Het leertraject

Tijdens de eerste interviews is gebleken dat multinationals niet interessant zijn voor F&T om te benaderen. Zij hebben vaak zelf leertrajecten ontwikkeld en beschikken over interne opleidingen. Ook hebben zij behoefte aan een internationaal georiënteerd trainingsbureau die meteen alle vestigingen in alle landen kan trainen. Dit onder andere vanwege de schaalvoordelen. F&T is gewoonweg te klein voor multinationals. 

Organisatiestructuur & beslissingsrollen

De organisatiestructuur bij grote bedrijven ziet er grofweg als volgt uit:
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Boven in het organogram bevindt zich de Directie of Raad van Bestuur. Onder de directie vallen vaak verschillende stafafdelingen, zoals HRM, Communicatie, Training & Development en Inkoop.

Over het algemeen zijn er drie verschillende benamingen van stafafdelingen die zich bezig houden met de inkoop van een extern bureau, namelijk HRM, T&D en Inkoop. Welke afdeling dit uitvoert en hoe deze wordt genoemd, verschilt per organisatie. Bij het ene bedrijf ligt de verantwoordelijkheid geheel bij de HRM-staf. Bij een ander bedrijf zorgt de afdeling Inkoop dat ontbrekende kennis wordt ingekocht. De verantwoordelijkheid ligt wel altijd bij één afdeling. Meestal is dit de HRM-afdeling. Vanaf nu zal dan ook de benaming ‘HRM-staf’ gebruikt worden, maar dit kan dus ook de afdeling T&D of Inkoop betekenen, afhankelijk van de organisatie. 

Als er gekeken wordt naar de beslissingsrollen speelt de HRM-staf adviseur. Maar deze beslist vaak niet. De HRM-staf stelt eisen waaraan een bureau moet voldoen en heeft een belangrijke stem. Maar de echte beslissing welk extern bureau het wordt, ligt op management niveau of soms (bij hele grote projecten) bij de directie. Aan de hand van deze beslissingscriteria, opgesteld door de HRM-staf, is een lijst samengesteld met preferred suppliers. Hier doen zij dan in eerste instantie uitsluitend zaken mee. Mochten zij iets missen óf mochten ze via relaties iets interessants horen, dan zou een extern bureau ‘binnen’ kunnen komen. Bedrijven gaan zelf niet echt op zoek als daar geen reden toe is.

De HRM-staf, die in veel gevallen zorgt voor het personeelsbeleid, opereert niet alleenstaand. Er bestaat een nauwe samenwerking tussen deze stafafdeling en de HR-managers van de verschillende business units. HR-managers doen alles op het gebied van in-, door- en uitstroom. Ook tussen de HR-managers onderling bestaat een nauwe samenwerking. Ze wisselen ervaringen uit en geven elkaar advies.

De HR-managers zijn verantwoordelijk voor hun eigen afdeling of team en beslissen vaak zelf (wél binnen het gestelde budget dat door de concernstaf is toegekend per BU). De betrokkenheid is daardoor hoog. Zij overleggen eens in de zoveel tijd met de staf en nemen dan gezamenlijk beslissingen. Er ontstaat een soort wisselwerking tussen de HR-managers van de BU’s en de concernstaf HRM. De rollen van beslisser en beïnvloeder wisselen elkaar af. Het is geen eenrichtingsverkeer van beslissingen, maar een dialoog. Toch houdt de HRM-staf over het algemeen de adviserende rol en beslist de manager op BU-niveau. De beslissingsbevoegdheid ligt over het algemeen steeds lager in de organisatie. 

Interne opleidingen

Vaak hebben grote bedrijven zelf een intern opleidingscentrum. Zij stellen dan de eisen aan een extern bureau. Dit opleidingscentrum zou ook als een soort stafafdeling gezien kunnen worden. In het opleidingscentrum wordt zowel gebruik gemaakt van E-learning als van persoonlijke coaching. 
Trainingen

Meestal maken bedrijven onderscheid in trainingen op vaktechnisch gebied en op het gebied van persoonlijke ontwikkeling. Bij trainingen op vaktechnisch gebied, kopen de bedrijven een totaalpakket, waarbij specifieke trainingen inbegrepen zitten bij het gekochte product (zoals bijvoorbeeld een specialisatie). Hier zit vaak licentie op, dus bedrijven kunnen niets anders doen dan zo’n training inhuren, willen zij bijblijven. Op het gebied van persoonlijke ontwikkeling hebben bedrijven soms eigen interne basistrainingen. Maar als er nieuwe of specifieke trainingen nodig zijn, schakelen ze een extern bureau in. 

Preferred supplier

Voor externe bureaus is het moeilijk om nieuwe klanten te werven. Vaak hebben bedrijven al jarenlang ervaring met verschillende bureaus. Het voordeel voor het bedrijf is dan ook dat deze bureaus hen door en door kennen en dat scheelt een hoop tijd en moeite. Er is een soort vertrouwensband ontstaan. 

Vaak is er niet één preferred supplier. Redenen waarom er ook andere bureaus ingehuurd worden, is vaak dat er verschillende specialisaties nodig zijn, het is niet goed al de opleidingen in de hand te laten liggen van één speler. En om bureaus onderling ook scherp te houden. Deze lijst met preferred suppliers wordt dus samengesteld op basis van ervaring. De HRM-staf of het opleidingscentrum binnen een bedrijf, heeft bijvoorbeeld goede ervaringen met een bureau en zou niet weten waarom een ander bureau zou moeten worden ingeschakeld. Tevens is het kostendrukkend om meerdere trainingen te volgen bij één bureau. 

Beslissingscriteria

Veel voorkomende beslissingscriteria, bij het inschakelen van een trainingsbureau, zijn:

· Het bureau dient qua visie (en strategie) aan te sluiten op het bedrijf

· Biedt het bureau op het gebied van kennis wat zij vragen?

· Landelijke dekking

· Goede referenties (zowel binnen het bedrijf als daarbuiten)

· Vertrouwen in de continuïteit van het bureau

· Goede prijs/kwaliteit verhouding 

· Staffelkorting

· Voldoende capaciteit

· Flexibiliteit (bijvoorbeeld vervanging van docenten bij uitval)

· Betrokkenheid

· Kan men écht inspelen op de behoefte? Heeft het bureau voldoende kennis van het bedrijf?

· Professionaliteit en een bewezen professionele aanpak

· Het delen van de visie dat iedere medewerker verantwoordelijk is voor zijn/haar eigen ontwikkeling

Initiatief trainingen

Grotere bedrijven hebben vaak behoefte aan mobiliteit binnen de organisatie. Het wordt als een voordeel ervaren wanneer medewerkers breder inzetbaar zijn en meer ervaring hebben. Daarom worden medewerkers veelal gesteund bij ontwikkelingstrajecten. 

In het begin of aan het einde van het jaar gaat de manager een (functionerings)gesprek aan met iedere medewerker. Hieruit vloeit in samenspraak een persoonlijk ontwikkelingsplan. Er wordt gekeken naar ‘Wat ga ik dit jaar doen?’. Dit wordt inhoudelijk besproken en daaropvolgend een ontwikkelingsafspraak gemaakt. Op basis van dit gesprek zoekt de medewerker, meestal via het intranet, een open training tussen de preferred suppliers die de concernstaf heeft samengesteld. Op zo’n intranetsite is het gehele open trainingsaanbod te vinden, waardoor de medewerker zijn/haar eigen cursus of training kan zoeken. Meestal ligt hierbij wel het initiatief bij de manager.

Vanuit de medewerker zelf komt wel eens de vraag naar cursussen of trainingen. Dit betreft dan open trainingen. De medewerker moet dan aangeven dat hij/zij behoefte heeft aan training. De HRM-staf of HR-manager van deze medewerker heeft hierbij een faciliterende rol en bepaalt het programma.  

Het komt ook wel eens voor dat de Raad van Bestuur een opdracht bij de HRM-staf of het interne opleidingscentrum neerlegt om leidinggevenden nieuwe competenties te laten ontwikkelen of bestaande kerncompetenties op een hoger niveau te brengen. Dan ligt het initiatief dus bij de Raad van Bestuur. Er wordt enkel van bovenaf besloten dat mensen een bepaalde training nodig hebben wanneer het gaat om trainingen vanwege wet- en regelgeving en vaktechnische trainingen. Ook als het gaat om trainingen die nodig zijn om specifieke strategische doelstellingen te realiseren, zoals bijvoorbeeld op het gebied van sales.

Communicatiemiddelen

De verschillende geïnterviewde bedrijven is gevraagd welke communicatiemiddelen zij geschikt achten voor externe bureaus die leverancier willen worden. Het antwoord was veelal dat communicatie meer als ondersteunend middel kan worden gebruikt bij netwerken. Netwerken is het belangrijkste voor externe bureaus om ‘binnen’ te komen bij een groot bedrijf. HR-managers gaan vooral af op referenties, aanbevelingen van relaties en geluiden in de wandelgangen van hun eigen bedrijf. Communicatiemiddelen zouden de aandacht kunnen trekken, maar het bureau moet wel een goede reputatie hebben. 

Workshops en pilots

Bedrijven pakken niet het telefoonboek om een trainingsbureau te zoeken. Regelmatig wordt het internet geraadpleegd ter oriëntatie. Soms bezoekt men workshops (mits een interessant thema). Als bedrijven een workshop volgen, dan doen ze dat meer van grote opleidingsgerichte bureaus, zoals Elsevier óf zij bezoeken workshops van bestaande klanten die iets nieuws te bieden hebben. Toch wordt vaker afgegaan op de ervaring van andere bedrijven, dan dat men een ‘perfect opgezette’ workshop bezoekt. Over het meewerken aan een pilot zijn de meningen onder de bedrijven verdeeld. De één vindt het wel interessant, terwijl de ander het verspilde tijd vindt. Het moet wel iets opleveren of iets heel nieuws bieden. Wat is de meerwaarde voor de organisatie?

Folders en brochures

Er is weinig behoefte aan cold contact van externe bureaus. Brochures van ‘niet’-leveranciers belanden meestal direct in de prullenbak. Mochten bedrijven brochures, flyers of folders ontvangen van bestaande leveranciers, dan zijn zij wel geïnteresseerd. Dit omdat ze zo ‘nieuwe’ aspecten kunnen ontdekken en ter bevestiging van hun keuze. Ook geven ze aan dat het bestellen van cursussen gestimuleerd wordt en ze zo weer geattendeerd worden op het bestaan van het trainingsbureau. 

Telefonische verkoop

Er zijn veel bureaus die brochures sturen en nabellen. Als er gebeld wordt met een goede benadering (Wat heeft het trainingsbureau hen te bieden?) kan het telefonisch nog wel een succes zijn. Als er ingespeeld wordt op de situatie van de prospect, wordt bellen gewaardeerd. 

Direct mail

Direct mail belandt in de prullenbak, wanneer deze niet persoonsgericht óf op de juiste persoon gericht is en inspeelt op de behoeften van de klant. 

Netwerkevenementen

Netwerkevenementen worden vaak gehouden of bezocht om in contact te komen met prospects. Dit houdt in dat (potentiële) klanten van hetzelfde niveau bijvoorbeeld uitgenodigd worden in een café, waar een discussieforum wordt gehouden. Sommige geïnterviewden zouden niet zo snel naar een evenement of beurs gaan, anderen wel. Dit om trends te bekijken en ideeën voor goede bureaus op te doen. 

Een aantal bedrijven heeft een ‘code of conduct’. Dit houdt in dat ze zich zo weinig mogelijk laten beïnvloeden door buitenaf. Voor snoepreisjes lopen ze niet warm. De manier waarop ze beïnvloed zouden kunnen worden is door het aantonen van kwaliteit en aanbod en niet door een fles wijn.

Tot slot

Als een bureau eenmaal ‘binnen’ is, wordt deze ook niet zomaar weggestuurd. Want dan is het balletje meestal aan het rollen en is er veel mond-tot-mond reclame tussen de verschillende managers en leidinggevenden. 

De belangrijkste conclusies voor Feyen & Teggelaar

· Multinationals zijn geen doelgroep voor F&T.

· De organisatiestructuur bij grote bedrijven ziet er grofweg als volgt uit:
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· Over het algemeen is de HRM-staf (óf T&D óf Inkoop) verantwoordelijk voor de inschakeling van een extern bureau. 

· Als er gekeken wordt naar de beslissingsrollen speelt de HRM-staf adviseur.

· De HRM-staf stelt eisen waaraan een trainingsbureau moet voldoen en stelt op basis daarvan een ‘preferred supplier’-lijst samen. 

· De werkelijke beslissing wat betreft de inschakeling van een extern trainingsbureau ligt op management niveau of soms (bij hele grote projecten) de directie.

· Bedrijven nemen externe bureaus in dienst wanneer zij iets missen of via relaties iets interessants horen. 
· Er bestaat een nauwe samenwerking tussen de stafafdeling en de HR-managers van de verschillende business units. Ook tussen de HR-managers onderling bestaat een nauwe samenwerking. Ze wisselen ervaringen uit en geven elkaar advies.

· Zowel de staf HRM (beïnvloeder) als de HR-managers (beslissers) in de verschillende BU’s spelen een belangrijke rol bij het inschakelen van een extern bureau.

· Vaak hebben grote bedrijven intern een opleidingscentrum. Die stellen dan de eisen aan een extern bureau.

· Het is voor externe bureaus moeilijk om nieuwe klanten te werven, omdat er een soort vertrouwensband is ontstaan tussen het bedrijf en haar preferred suppliers.

· Veel voorkomende beslissingscriteria, bij het inschakelen van een extern trainingsbureau, zijn:

· Het bureau dient qua visie (en strategie) aan te sluiten op het bedrijf

· Biedt het bureau op het gebied van kennis wat zij vragen?

· Landelijke dekking

· Goede referenties (zowel binnen het bedrijf als daarbuiten)

· Vertrouwen in de continuïteit van het bureau

· Goede prijs/kwaliteit verhouding 

· Staffelkorting

· Voldoende capaciteit

· Flexibiliteit (bijvoorbeeld vervanging van docenten bij uitval)

· Betrokkenheid

· Kan men écht inspelen op de behoefte? Heeft het bureau kennis van het bedrijf?

· Professionaliteit en een bewezen professionele aanpak

· Het delen van de visie dat iedere medewerker verantwoordelijk is voor zijn/haar eigen ontwikkeling

· Netwerken is het belangrijkste voor externe bureaus om ‘binnen’ te kunnen komen binnen een groot bedrijf. Communicatie kan een goede ondersteuning bieden.

· De HRM-staf en HR-managers gaan vooral af op referenties, aanbevelingen van relaties en geluiden in de wandelgangen van hun eigen bedrijf.

-       Regelmatig wordt het internet geraadpleegd ter oriëntatie op een trainingsbureau.

· Er is weinig cold contact. Een brochure en direct mail van een ‘niet’-leverancier belanden meestal direct in de prullenbak, wanneer deze niet persoonsgericht óf op de juiste persoon gericht is. Daarnaast moeten deze inspelen op de behoeften van de klant. Mochten bedrijven brochures, flyers of folders ontvangen van bestaande leveranciers, dan zijn zij wel geïnteresseerd.

· Netwerkevenementen worden vaak gehouden of bezocht om in contact te komen met prospects.

· Het enthousiasme over het bezoeken van een beurs is niet groot.

D.
CONCURRENTIEANALYSE 

Over het algemeen maken de trainingsbureaus, die F&T heeft aangegeven als haar concurrentie, gebruik van een brochure, website, beurs, folder en workshop. In deze bijlage worden de positionering en website van de grootste concurrenten geanalyseerd.

D.1
Analyse positionering

Hoe hoort een positionering eruit te zien?
In de positionering zal vooral tot uitdrukking moeten komen op welke wijze de organisatie zich positief onderscheidt van vergelijkbare concurrenten. Dit is de positie van het merk, in het hoofd van de consument, ten opzichte van concurrerende merken in een productklasse. Bij positionering gaat het dus om de perceptie door de doelgroep. 

Hoe positioneert F&T zich?

Feyen & Teggelaar heeft nog geen duidelijke profilering. Er is wel een slogan: “Empowering People & Organisations”. F&T zegt dat de klant centraal staat op een aantal manieren:

· lerend vermogen

· persoonlijke aanpak

· praktijkgericht

Feyen & Teggelaar ziet de klant niet puur als klant, maar als partner. Er is geen keuze gemaakt voor één positieve onderscheiding ten opzichte van de concurrentie. Meerdere trainingsbureaus voldoen aan bovengenoemde aspecten. Deze zijn niet uniek.

Hoe positioneert de concurrentie zich?

F&T bevindt zich in een overvolle markt. Samen met René Feyen is overeengekomen dat de belangrijkste concurrenten zijn: VIStrainingen, Schouten & Nelissen, IC&D, Horizon Training & Development, Boertiengroep en Kenneth Smith. Op de volgende pagina is te vinden welke waarden en diensteigenschappen de concurrentie claimt en wat, van buitenaf gezien, de positionering van deze bedrijven is. 

VIStrainingen

· Persoons- en praktijkgericht

· Openheid, eerlijkheid en nieuwsgierigheid

· Resultaatgericht werken

· Kwaliteit

· Mensen leren zichzelf te ontwikkelen

· Gedragsverandering op een dieper niveau

POSITIONERING: VIStrainingen is het trainingsbureau dat persoonsgerichte, praktische trainingen verzorgt, gericht op gedragsverandering. 

Schouten & Nelissen

· Eén van de grootste opleidings- en adviesbureaus in Nederland

· Toonaangevend op het gebied van persoonlijke- en organisatieontwikkeling

· Door persoonlijke confrontatie (spiegel voorhouden) worden mensen in beweging gezet om gewoontegedrag te doorbreken.

· Gedragsverandering staat centraal

· Hard en zakelijk, maar met respect

· Partnership en langdurige relaties

· Handelingsgericht leren en gedragsgericht werken

· Implementatie van de oplossing

· Persoonlijke confrontatie

POSITIONERING: Schouten & Nelissen is één van de grootste opleidings- en adviesbureaus in Nederland die toonaangevend is op het gebied van persoonlijke- en organisatieontwikkeling, waar gedragsverandering centraal staat.

Instituut voor Career & Development

· Verantwoord

· Innovatief

· Oplossingen ontwerpen en implementeren

· Resultaatgericht

· Klantgericht

· Competentiegericht

· Partner in Integrated Learning Solutions

POSITIONERING: IC&D is een toonaangevende zelfstandige en betrouwbare Partner in Integrated Learning Solutions die zich richt op de competentieontwikkeling van organisaties en managers.

Horizon Training & Development

· Groeit mee met de ontwikkeling van de deelnemer

· Onderscheidt zich door de manier waarop ze met hun relaties samenwerken en omgaan

· Dicht op de praktijk en gericht op een blijvend effect

· Hoog rendement voor het individu en in het verlengde voor de organisatie

· Mens staat centraal, veel ruimte voor authenticiteit van de deelnemers

POSITIONERING: De mens staat bij Horizon Training & Development in alle opzichten centraal, met veel ruimte gecreëerd voor de authenticiteit en de oorspronkelijkheid van het individu.  

Boertiengroep

· Resultaatgerichte trainingen, workshops en coaching op alle commerciële niveaus

· Integer en pragmatisch

· Boertiengroep reikt handvaten aan om problemen binnen de dagelijkse praktijk op te lossen.

· Op maat

· Deskundig, gekwalificeerd personeel

· Eén van de grotere trainings- en adviesbureaus in Nederland met ruim 120 medewerkers

· Kwaliteit

· ‘Het beste halen uit uw mensen en daarmee uit uw organisatie’

POSITIONERING: Boertiengroep is één van de grotere trainings- en adviesbureaus in Nederland, die resultaatgericht handvaten aanreikt om problemen binnen de dagelijkse praktijk op te lossen. En die haar kennis, ervaring en inspiratie gebruikt om mensen en organisaties te ontwikkelen.

Kenneth Smith

Hier wordt onderscheid gemaakt in:

· Kenneth Smit Training

· ‘Meer rendement uit talent’; hogere omzetten en meer winst voor de organisatie

· Verbeterde prestaties

· Maximaal benutten van de kwaliteiten van de medewerkers in de organisatie

· Maatwerk

· Aangeleerde patronen doorbreken

· Kenneth Smit Consulting

· ‘Performance Improvement’; door organisatieverbetering optimaliseren van bedrijfsresultaten, met een blijvend effect 

· ‘Adding vitality to your business’

· Aanwezige kwaliteiten van de organisatie in kaart brengen en aangeven op welke wijze de verbeteringen zijn te realiseren

· Praktijkgerichte begeleiding

POSITIONERING: Kenneth Smith profileert zich als een kwaliteitsbureau dat maatwerk biedt, gespecialiseerd in training en consulting.

Conclusie

F&T bevindt zich in een overvolle markt. De concurrenten positioneren zich met name op intrinsieke kenmerken (kwaliteit, maatwerk). Meestal op informationeel niveau. 

De concurrenten positioneren zich met name op de volgende aspecten:

· persoonsgericht

· praktijkgericht

· kwaliteit

· resultaatgericht werken

· partnership

· klantgerichtheid

· mensen zichzelf leren te ontwikkelen

· maatwerk

· persoonlijke- en organisatieontwikkeling

Feyen & Teggelaar zegt deze eigenschappen ook in huis te hebben. En ‘positioneert’ zich ook op bepaalde punten uit deze lijst. Maar er zijn ook een aantal eigenschappen van F&T die niet vaak gebruikt worden door concurrenten of die niet in hun positionering voorkomt. 

‘Oplossingsgericht werken’ is een heel duidelijk en onderscheidend voordeel dat Feyen & Teggelaar heeft ten opzichte van de concurrentie. Natuurlijk biedt ze ook maatwerk, partnership, klantgerichtheid en kwaliteit. Maar het oplossingsgerichte denken is uniek. Door deze meerwaarde duidelijk naar de doelgroep te communiceren, zal deze weten wat F&T voor haar kan betekenen. En wat haar anders dan anders maakt.

Concurrenten maken geen gebruik van slogans.

D.2
Analyse website

Een website kan alleen goed functioneren als de bezoekers er goed mee overweg kunnen en zij de gewenste inhoud kunnen vinden. Alleen dan kan een organisatie haar doelen met de website bereiken. Gebruiksvriendelijkheid en doelgerichtheid zijn twee belangrijke pijlers. 

Op de volgende pagina staat eerst vermeld hoe een goede website eruit dient te zien, gebaseerd op een klein literatuuronderzoek over websites. Vervolgens zijn aan de hand van deze criteria de websites van de concurrentie en van Feyen & Teggelaar geanalyseerd. Hieruit zijn conclusies getrokken voor de website van F&T. 


Hoe hoort een website eruit te zien?
Voor een goed functioneren van een website zijn vijf aspecten van belang.

1. Interessante inhoud. Dit houdt in dat er:

· een goede afstemming is op de doelgroep

· de inhoud doelgericht is

· geen overbodige informatie op staat

· goed geïnformeerd wordt over de inhoud

· bezoekers verder worden verwezen naar voor hun interessante informatie

· betrouwbare en recente informatie op de website staat

2. Goede ontsluiting. Dit houdt in dat er:

· gezorgd wordt dat de indeling van de onderwerpen aansluit bij de verwachtingen van de bezoekers

· duidelijke links en titels op staan

· een goede user interface is, zodat navigeren gemakkelijk is

· goede koppelingen zijn op de site

· goede hyperlinks zijn, die leiden naar de verwachtte informatie

· een goede homepage is

· een duidelijke pagina-indeling is met het belangrijkste als eerste in beeld

· een zoekmachine wordt geplaatst op grote sites

· waar nodig, Word- en PDF-bestanden gedownload kunnen worden en er gebruik wordt gemaakt van een site-map, een backknop en een ‘naar boven’-knop

3. Toegankelijke teksten. Dit houdt in dat de tekst:

· concreet, leesbaar en vindbaar is

· toegankelijk wordt gepresenteerd (geen lange teksten, opsommingen gebruiken en een overzichtelijke vormgeving) 

· in een toegankelijke stijl wordt geschreven (teveel voorbeelden, samengestelde zinnen, lange woorden en promotionele taal vermijden)

4. Groot gebruiksgemak. Dit houdt in dat:

· de laadtijd kort is

· met registratie gewacht wordt tot het onvermijdelijke punt

· foutmeldingen precies aangeven welke handelingen de bezoeker moet verrichten

5. Snelle vindbaarheid op het internet. Dit houdt in:

· een logisch webadres

· dat de website snel vindbaar is in zoekmachines

· dat er op andere sites, bijvoorbeeld bij klanten, business partners of leveranciers, de link naar de site 

wordt vermeld

Hoe ziet de website van F&T eruit?

1. Interessante inhoud

· Geen goede afstemming op de doelgroep. Er wordt minimale informatie gegeven voor bezoekers die niet bekend zijn met F&T (deze informatie is erg belangrijk als het doel merkkennis is). Nieuwe prospects willen weten wat de trainingen inhouden en wie F&T is. De website heeft erg weinig te bieden. 

· De inhoud is niet doelgericht. Er wordt weinig concrete informatie geboden. Er is duidelijk te zien dat er onduidelijke doelstellingen zijn opgesteld voor de website. Vanuit de organisatie is er enkel beschikbare content op de site geplaatst, zonder te kijken naar de behoefte van de doelgroep. 

· Geen overbodige informatie, eerder te weinig.

· Op de homepage is redelijk snel te achterhalen wat de site te bieden heeft. Met name omdat er weinig informatie op staat.

· Bezoekers worden verder verwezen naar voor hun interessante gegevens, zoals organisaties en 

instituten waarbij F&T is aangesloten. Dit kan beter.

· Informatie komt redelijk betrouwbaar over. Er wordt vermeld waarbij F&T is aangesloten en de namen van de medewerkers staan op de site. Foto’s en referenties ontbreken die het persoonlijker maken. Geen recente informatie op de site, alles is verouderd. De programma’s zijn grotendeels veranderd. Onder de button ‘Nieuws’ is alleen nieuws uit 2003 te vinden.

2. Goede ontsluiting

· De indeling van de onderwerpen sluiten redelijk aan bij de verwachtingen van de bezoekers. Met 

uitzondering van de button ‘Partnership’, hier wordt de missie uitgelegd.

· Duidelijke titels, maar dit kan beter. Bijvoorbeeld bij ‘Programma’s’ wordt pas duidelijk wat het inhoud wanneer je op de button hebt geklikt. De links zijn duidelijk.

· Goede user interface, navigeren is gemakkelijk. 

· Goede koppelingen. Ze leiden de bezoeker door de hele website heen.

· De hyperlinks zijn oké, ze leiden naar de verwachtte informatie. Wel zitten ze vaak verstopt op de site.

· Op de homepage wordt niet meteen duidelijk wie F&T is, wat zij doet en wat zij te bieden heeft. 

De lidmaatschappen van F&T hoeven niet vermeld te worden op de homepage.

· Geen duidelijke pagina-indeling met het belangrijkste als eerste in beeld. De titel van de pagina staat steeds links aangegeven in plaats van boven de tekst, wat duidelijker is. 

· Er staat een zoekmachine op de site van F&T. Deze is overbodig, omdat de site niet veel lagen bevat en niet zo groot is. 

· Er wordt geen gebruik gemaakt van Word- en PDF- bestanden. Wel een site-map en een backknop.

3. Toegankelijke teksten

· De teksten zijn concreet en niet lang. De teksten geven niet veel uitleg, wat het minder leesbaar maakt. Sommige onderwerpen zijn niet (of moeilijk) vindbaar, zoals bijvoorbeeld ‘kosten’. Deze zijn niet terug te vinden op de website en er wordt ook niet verwezen naar hoe deze dan wel te vinden zijn. 

· De teksten zijn toegankelijk gepresenteerd (geen lange teksten, er worden opsommingen gebruikt 

en een overzichtelijke vormgeving). De kolombreedte is te groot, waardoor de tekst niet goed leesbaar is. 

· Op de website van F&T worden niet veel voorbeelden gegeven.

4. Groot gebruiksgemak

· De laadtijd is kort.

· Met registratie wordt gewacht tot het onvermijdelijke punt, pas bij het aanvragen van informatie of 

het aanmelden voor trainingen. Deze pagina kan nog wel worden verbeterd. Zo moet de bezoeker zelf invullen van welke training hij/zij informatie wil of voor welke hij/zij zich wil aanmelden. Er worden geen keuzemogelijkheden gegeven. Ook kan ‘training’ niet worden uitgeklikt als men alleen bureau-informatie wil. 

· Er worden geen foutmeldingen gegeven. De bezoeker weet dus niet wat hij/zij fout doet. Bij het aanvragen van informatie verschijnt een ‘error’. Er kan dus niemand informatie aanvragen. Achteraf blijkt het formulier dan toch verzonden te zijn en in de mailbox van F&T terecht te zijn gekomen. 

5. Snelle vindbaarheid op het internet

· Een logisch webadres, namelijk de naam van de organisatie.

· De website is snel vindbaar via zoekmachines met de organisatienaam. Dan verschijnt de site als eerste. Met de zoekopties: ‘trainingen’, ‘opleidingen’, ‘coaching’, ‘management’ en ‘persoonlijke ontwikkeling/effectiviteit’ is de site niet vindbaar op de eerste drie pagina’s. Met het zoekwoord ‘organisatie adviseurs’ verschijnt de site op de vierde pagina.

· Feyen & Teggelaar wordt bij naam genoemd op de site van VVO. Maar er is geen verwijzing naar de site van F&T. Op andere sites, bijvoorbeeld bij klanten, business partners of leveranciers, wordt de site niet vermeld. 

Hoe zien de websites van de concurrentie eruit?

VIStrainingen

1. Interessante inhoud

· Een goede afstemming op de doelgroep.

· De inhoud is doelgericht. Het hoofddoel is waarschijnlijk informeren en dit wordt op een uitgebreide manier gedaan. De bezoeker kan het totaalplaatje zien; welke trainingen, de kosten en waarom VIStrainingen.

· Geen overbodige informatie. 

· De bezoekers worden goed geïnformeerd over de inhoud.

· Bezoekers worden niet verder verwezen naar voor hun interessante informatie. Dit is niet gebruiksvriendelijk.

· Niet geheel recente informatie (nieuws uit november 2004 en het is niet duidelijk in welk jaar sommige trainingen worden gegeven). Geen referenties. Dat maakt de informatie een stuk onbetrouwbaarder. Wel verwijzen links naar allianties en wordt feitelijke informatie over de organisatie gegeven. Deze laatste twee punten komen de betrouwbaarheid weer ten goede. 

2. Goede ontsluiting 

· De indeling van de onderwerpen sluit aan bij de verwachtingen van de bezoekers. In het trainingsaanbod staat inderdaad welke trainingen er gegeven worden. Onder ‘open trainingen’ staan de precieze trainingen aangegeven.

· Duidelijke links en titels. Er zijn bijna geen links te vinden op de website. 

· Slechte interface, het bedieningspaneel is erg onduidelijk. De bezoeker weet niet precies waar hij/zij zich bevindt en het kost tijd om de structuur van de website te begrijpen.

· De koppelingen zijn goed, de bezoeker komt terecht waar hij/zij dat verwacht.

· Goede hyperlinks, die leiden naar de verwachtte informatie.

· De homepage is origineel, maar erg onduidelijk en druk. Er staat geen belangrijke informatie op.

· Bijna geen pagina-indeling. De informatie waar op geklikt wordt, opent in een pop-up.

· Een interne zoekmachine is er niet en is hier niet van belang, aangezien het geen grote site is.

· Geen printknop op de verschillende pagina’s. Er kan alleen maar van de open trainingen een PDF-bestandje worden gedownload. En niet van de rest. Geen site-map, backknop of een ‘naar boven’-knop. Met name de ‘back-knop’ is op deze site erg gewenst. 

3. Toegankelijke teksten

· Goede leesbare en vindbare teksten, waarin concreet wordt verteld over een bepaald onderwerp. Er worden geen lange, moeilijke zinnen of woorden gebruikt en de knoppen zijn duidelijk. 

· Goed scannend te lezen, maar de vormgeving is erg onoverzichtelijk. Er moet veel gescrold worden en het contrast met de letters van de achtergrond is onduidelijk. 

· In een toegankelijke stijl geschreven. Er worden geen voorbeelden gegeven die het een en ander zouden kunnen verduidelijken. Er is geen pure promotietaal gebruikt. 

4. Groot gebruiksgemak

· De laadtijd is kort.

· Met registratie wordt gewacht tot het laatste moment (bij het aanvragen van een brochure).

· Geen foutmeldingen. Formulieren zijn te verzenden zonder volledige NAW-gegevens. 

5. Snelle vindbaarheid op het internet

· VIStrainingen heeft een logisch webadres; de naam van het bedrijf.

· Snel vindbaar onder de noemer ‘trainingen’ (eerste pagina), maar bij VIS wordt hij niet genoemd op de eerste drie pagina’s. Met de zoekopties: ‘training’, ‘opleidingen’, ‘coaching’ en ‘management’, ‘persoonlijke ontwikkeling/effectiviteit’ en ‘organisatie adviseur’ is VIStrainingen niet te vinden op de eerste drie pagina’s. Bij het zoekwoord ‘trainingen’ verschijnt de site op de eerste pagina. 

· Op website van allianties wordt VIStrainingen meestal vernoemd, eventueel met een link.

Schouten & Nelissen

1. Interessante inhoud 

· Een goede afstemming op de doelgroep; gericht taalgebruik en de website heeft interessante inhoud te bieden. Schouten & Nelissen heeft goed door dat de doelgroep informatie wil over wie ze zijn, hoe ze te werk gaan en welke trainingen ze bieden. Daarnaast wordt veel actueel nieuws gegeven.

· De inhoud is doelgericht, aangezien het doel ‘informatie’ uitgebreid wordt behaald. Ze bieden een hoop informatie. De site ziet er compleet uit.

· Geen overbodige informatie. Wel veel, maar allemaal interessant en relevant. 

· Bezoekers worden goed geïnformeerd over de inhoud. Ze vinden achteraf geen ‘gemiste’ belangrijke informatie.

· Bezoekers worden verder verwezen naar voor hun interessante informatie op de site. Dit bijvoorbeeld door de knoppen ‘meer informatie’ of ‘praktische informatie’. De tekst vertelt dus eerst in het kort de hoofdlijnen en als de bezoeker meer informatie wil is daar de mogelijkheid voor. Ook wordt verwezen naar externe sites.

· Een goed punt dat zorgt voor betrouwbaarheid, is het vermelden van welke verenigingen en organisaties ze lid zijn. Daarnaast wordt naast de teksten vaak een foto geplaatst van een medewerker met zijn of haar naam eronder. De artikelen op de website zijn actueel.

2. Goede ontsluiting

· De onderwerpen sluiten goed aan bij de verwachtingen van de bezoekers. Er zijn duidelijke links waar de juiste informatie achter zit.

· Duidelijke links en titels.

· Navigeren is makkelijk. Op de site staan goede zichtbare knoppen. Wel zitten er veel lagen in de structuur.

· Goede koppelingen op de site. Er wordt juist doorverwezen via hyperlinks.

· Goede hyperlinks. Deze leiden naar de verwachtte informatie.

· De homepage is druk, maar toch redelijk overzichtelijk. Weinig kleur en veel wit zorgen voor rust. Er staat wel een hoop tekst op de homepage. Ook wordt hier niet verteld wie Schouten & Nelissen is, maar dat is wellicht ook geen hoofddoelstelling van deze site.

· Duidelijke pagina-indeling met de tekst in het midden en een juiste kop daarboven. De tekst wordt echter neergezet als één blok, zonder alinea’s en zonder het belangrijkste opvallend bovenaan te zetten.

· Bevat zoekmachine, dat is goed voor zo’n grote site. Het kan zijn dat deze niet bij iedereen werkt. Dit staat ook vermeld en er wordt een tweede mogelijkheid aangeboden.

· Waar nodig kunnen Word- en PDF-bestanden gedownload worden en kan er gebruik worden gemaakt van een site-map, een backknop en een ‘naar boven’-knop.

3. Toegankelijke teksten

· Tekst over het algemeen begrijpelijk. Niet geheel concreet en makkelijk leesbaar. Lange alinea’s en lange zinnen. Veel informatie, maar de bezoeker moet af en toe wel even doorklikken om bepaalde informatie te vinden.

· Weinig opsommingen, wat de site minder toegankelijk maakt. Er zijn geen lappen met teksten (dat is prettig leesbaar) en de pagina’s hebben een overzichtelijke vormgeving.

· De site wordt tevens minder toegankelijk omdat er weinig voorbeelden worden gegeven. Promotionele taal wordt in beperkte mate gebruikt.

4. Groot gebruiksgemak

· De laadtijd is gemiddeld.

· Met registratie wordt gewacht tot het onvermijdelijke punt.

· Foutmeldingen geven precies aan welke handelingen de bezoeker (nog) moet verrichten.

5. Snelle vindbaarheid op het internet

· Geen logisch webadres, namelijk www.sn.nl. Bij het intikken van www.schouten-nelissen.nl wordt er ook niet direct doorverwezen naar de site.

· Met de zoekopties: ‘trainingen’, ‘opleidingen’, ‘coaching’ en ‘management’, ‘persoonlijke 

ontwikkeling/effectiviteit’ en ‘organisatie adviseur’ is Schouten & Nelissen niet op de eerste vier pagina’s te vinden. 

· Op andere sites, bijvoorbeeld bij CEDEO en Nobol, wordt de site van Schouten & Nelissen vermeld. Met een link naar de site en een profiel van het bedrijf. 

Instituut voor Career & Development   

1. Interessante inhoud

· Inhoud teksten te algemeen. De doelgroep moet concreet en direct kunnen lezen wat ze te bieden hebben, wat het precies inhoudt en wat ze eraan heeft. Er wordt teveel gebruik gemaakt van modellen.

· Met name ingericht op wat de organisatie voor informatie voorhanden heeft en niet op wat de website voor doel heeft.

· Geen overbodige informatie, maar doordat belangrijkere informatie ontbreekt (inhoud van de leerprocessen en kosten) lijkt deze minder nuttig en overbodig.

· De bezoeker wordt niet goed geïnformeerd over de inhoud. Te weinig algemene informatie over de organisatie voor mensen die te weinig bekend zijn met de activiteiten van IC&D. 

· Een aantal links maken het klantvriendelijk. Deze kunnen nog uitgebreider. 

· De informatie op de nieuwspagina is recent, maar er staat ook ‘nieuws’ op van 2003. Er worden nergens namen, foto’s of referenties gegeven (slechts twee referenties). Dit komt het imago en de geloofwaardigheid van het instituut niet ten goede.

2. Goede ontsluiting

· Er wordt niet altijd gezorgd dat de indeling van de onderwerpen aansluit bij de verwachtingen van de bezoekers. Zo wordt onder de button ‘Competentie-ontwikkeling’ geen informatie verwacht over missie, doelstellingen en kernactiviteiten. Ook is er een button ‘Kernactiviteiten’, dus waarom zouden de kernactiviteiten niet onder deze knop geplaatst worden?

· De titels zijn niet duidelijk. Er wordt informatie geplaatst onder koppen waar dat niet verwacht wordt. Zie het eerste puntje hierboven.

· Het is geen uitgebreide internetsite, dus navigeren is niet moeilijk. De structuur is niet diep. De bezoeker kan makkelijk zien waar hij/zij zich bevindt op de site.

· Het is een simpele site en er hoeft niet veel gescrold te worden. De koppelingen zijn goed.

· Goede hyperlinks die verwijzen naar de juiste informatie.

· Geen goede homepage. Deze is niet vriendelijk. Er staan alleen buttons op en de homepage trekt niet aan om verder te kijken. Geen informatie over: welkom, wie zijn we, waar is de bezoeker beland of nieuws.

· Een duidelijke pagina-indeling met het belangrijkste als eerste in beeld.

· Dit is geen grote site, dus de zoekmachine is hier ook niet van belang.

· Geen gebruik gemaakt van Word- en PDF-bestanden. Ook geen site-map of een ‘naar boven’-knop, maar die zijn dan ook niet nodig bij zo’n kleine site. Er wordt wel gebruik gemaakt van een terug-knop.

3. Toegankelijke teksten

· De site is niet concreet. Er is weinig relevante informatie te vinden. Ook niet alles is direct vindbaar. De missie staat onder de button ‘Competentie-ontwikkeling’. Dat is niet logisch. 

· De tekst is leesbaar, maar niet interessant en aantrekkelijk geschreven. Wel een overzichtelijke vormgeving, zonder te veel toeters en bellen.

· Niet in een toegankelijke stijl wordt geschreven. Er is geen concrete en feitelijke informatie die door voorbeelden wordt ondersteund.

4. Groot gebruiksgemak

· De laadtijd is kort.

· Met registratie wordt gewacht tot het laatste moment.

· Foutmeldingen geven precies aan welke handelingen de bezoeker moet verrichten.

5. Snelle vindbaarheid op het internet

· Een logisch webadres, namelijk de naam van de organisatie. Alleen is het misschien lastig voor ‘leken’ dat het &-teken verandert in een -.

· De website zelf is niet vindbaar via zoekmachines wanneer er woorden worden ingetypt als: ‘trainingen’, ‘opleidingen’, ‘coaching’ en ‘management’, ‘persoonlijke ontwikkeling/effectiviteit’ en ‘organisatie adviseur’.

· Op de links waar IC&D naar verwijst, staat haar naam niet vermeld. Ook niet bij de referenties die ze noemt.

Horizon Training & Development

1. Interessante inhoud

· Goed afgestemd op de doelgroep. Er wordt veel informatie gegeven over zowel het aanbod als de organisatie. De bezoeker wordt goed geïnformeerd op veel vlakken. Dat is wat de doelgroep wil.  

· Het doel is informatie geven over het bedrijf en aanbod. Zodat er eerder informatie opgevraagd wordt of zodat de bezoeker zich gaat opgeven voor een training of cursus.

· Er staat veel informatie op de site, maar deze is relevant. 

· De bezoeker wordt goed geïnformeerd over de inhoud. Als deze nog nooit van Horizon Training & Development heeft gehoord, ben deze toch snel op de hoogte als hij/zij op de site kijkt. 

· Verwijzing naar interessante informatie op het web. Tevens worden telefoonnummers gegeven, mocht de bezoeker nog meer informatie naast de website willen. Dit alles is klantvriendelijk. 

· Actuele informatie. De lidmaatschappen worden kenbaar gemaakt en per training worden referenties gegeven, wat de betrouwbaarheid vergroot. Er staan geen foto’s of namen van medewerkers op de site, wat de betrouwbaarheid en de professionaliteit van de website niet ten goede komt. 

2. Goede ontsluiting

· De indeling van de website voldoet aan de verwachtingen van de bezoeker. Als er op ‘Trainingen’ geklikt, krijgt de bezoeker inderdaad een overzicht van trainingen. 

· Duidelijke links en titels. 

· Navigeren is makkelijk. Er moet wel vaak doorgeklikt worden, maar dat is bij zo’n uitgebreid aanbod ook niet anders te doen. Wel is het gewenst om aan de linkerkant aan te geven waar de bezoeker zich bevindt op de site (bijvoorbeeld door middel van de verandering van kleur in de buttons links). Dit is op dit moment wel duidelijk aangegeven met kopjes. 

· De koppelingen zijn goed. 

· Er zijn veel kleine hyperlinks, met name buiten de teksten, die leiden naar de verwachtte informatie.

· Redelijk veel tekst op de homepage. Goede introductie. Ook staan er belangrijke aspecten op als nieuws, contact en zoekfuncties. Op de homepage staan een aantal voorbeelden van cursussen aangegeven. Als de bezoeker scannend leest, lijkt het net alsof alleen die drie cursussen gegeven worden. Dit is een slecht punt. 

· Duidelijke pagina-indeling. Het belangrijkste komt als eerste, de tekst komt prominent naar voren en daar valt het oog dan ook op. 

· Er is een zoekmachine aanwezig. Dit is echter geen algemene zoekmachine, maar een specifieke 

‘trainingszoekmachine’. 

· Geen sitemap. Misschien wel noodzakelijk in verband met het uitgebreide aanbod op de site. Er wordt geen gebruik gemaakt van Word- en PDF-bestanden, het zou een mogelijkheid kunnen zijn bij de wat grotere artikelen als ‘Samenvatting onderzoek’. Door de korte teksten is er geen noodzaak tot backknop en een ‘naar boven’-knop. Bij de trainingen maken ze wel gebruik van ‘mail a friend’ of ‘bel mij’, dit is een goed punt.

3. Toegankelijke teksten

· De tekst biedt ondersteuning bij het zoeken naar interessante informatie. De teksten zijn concreet. En goed leesbaar. Het zijn geen saaie lappen tekst. 

· Soms ontbreken tussenkopjes, waardoor de tekst minder ‘scanbaar’ is. Er wordt goed gebruik gemaakt van opsommingen. Qua vormgeving is alleen de tekstkolom iets te breed. 

· Toegankelijke schrijfstijl. Wat wel nog mist, zijn de ‘testimonials’ van tevreden klanten. Er is een knop met referenties, maar daar zit niets achter. Dit is jammer. 

4. Groot gebruiksgemak

· De laadtijd is kort.

· De bezoeker hoeft alleen maar te registreren als dat echt nodig is, bijvoorbeeld bij het opvragen 

van informatie. 

· Foutmeldingen geven precies aan welke handelingen de bezoeker moet verrichten.

5. Snelle vindbaarheid op het internet

· Het webadres is niet heel logisch. 

· In de zoekmachines wordt bij het invoeren van ‘trainingen’, ‘opleidingen’, ‘coaching’ en ‘management’, ‘persoonlijke ontwikkeling/effectiviteit’ en ‘organisatie adviseur’ op de eerste drie pagina’s geen verwijzing gemaakt naar Horizon. Bij ‘Horizon training’ verschijnt de link naar de site op de eerste plaats. Bij enkel ‘Horizon’ niet. 

· De site wordt op een aantal andere pagina’s vermeld, zoals CEDEO. 

Boertiengroep

1. Interessante inhoud

· Goede afstemming op de doelgroep. Op een korte en bondige manier wordt er informatie gegeven over Boertiengroep. Waardoor het voor de doelgroep duidelijk wordt wat voor een organisatie Boertiengroep is.

· De inhoud is doelgericht. Er is goed gekeken naar wat de doelgroep wil (informatie) en niet alleen 

maar naar wat voor informatie voorhanden is. 

· Geen overbodige content op de website. Er is rekening gehouden met het feit dat teveel informatie alleen maar afleidt van de uiteindelijke kern.

· Goede informatie over de inhoud van de website. De bezoeker ziet snel wat de site te bieden heeft.

· De bezoekers worden verder verwezen naar voor hun interessante informatie. Dit door 'Lees verder'  buttons of naar andere websites van hun eigen werkmaatschappijen en partners.

· De informatie is redelijk recent. Het laatste 'nieuws'  is een verslag van de vakbeurs 'Personeel en 

Organisatie 2005' van januari. Door de verwijzing naar partners en het gebruik van namen en foto's van medewerkers, komt de informatie op de website betrouwbaar over.

2. Goede ontsluiting

· De indeling van de onderwerpen sluit aan bij de verwachtingen van de bezoekers. De informatie die verwacht wordt, is ook daadwerkelijk te vinden.

· Duidelijke links en titels. De titels vatten goed de inhoud van de informatie erachter samen.

· Navigeren is gemakkelijk, geen onduidelijkheden. Wel is het vreemd dat de werkmaatschappijen; 

training, coaching en consulting allemaal een aparte website hebben. Dit is verwarrend, het zou beter zijn als dit gewoon op de site geïntegreerd zou worden.

· Goede koppelingen op de site, waardoor er meer informatie te vinden is over een onderwerp of een daaraan gerelateerd onderwerp.

· Goede hyperlinks, die leiden naar de verwachtte informatie.

· Goede homepage. Er is een juiste introductie, waarin kort uitgelegd wordt waar de bezoeker terecht is gekomen.

· Duidelijke pagina-indeling, met het belangrijkste als eerste in beeld. De pagina-indeling is overzichtelijk en professioneel opgezet. 

· Er is geen interne zoekmachine op de site, maar dit is niet nodig op de site van Boertiengroep, omdat deze ook niet zo heel groot is. 

· De bezoeker kan geen Word- en PDF-bestanden downloaden. Wel is er gebruik gemaakt van een site-map. Geen backknop en een ‘naar boven’-knop, omdat de teksten op de site dat niet vereisen (korte teksten).

3. Toegankelijke teksten

· Concreet en leesbaar. Prettig geschreven, zonder enorme lappen tekst. 

· Zoals hierboven vermeld, is de tekst toegankelijk gepresenteerd, geen lange teksten en waar nodig worden opsommingen gebruikt. De website heeft een overzichtelijke vormgeving. Het ziet er allemaal netjes uit. 

· Er wordt misschien iets te weinig gebruik gemaakt van voorbeelden. 

4. Groot gebruiksgemak 

· De laadtijd is kort.

· Geen registratie vereist, alleen als er meer informatie wordt aangevraagd.

· De foutmeldingen geven precies aan welke handelingen de bezoeker moet verrichten, alvorens hij/zij het formulier kan versturen om meer informatie aan te vragen.

5. Snelle vindbaarheid op het internet

· Logisch webadres (boertiengroep.nl). Maar als men niet weet dat Boertiengroep het moederbedrijf is van de boertienconsulting.nl, boertientraining.nl (waarop wordt verwezen naar boertien.com, de uitgebreide versie van de website training) en boertiencoaching.nl, dan kan dit wel verwarring veroorzaken. Op deze site is lastig terug te vinden dat bijvoorbeeld Boertienconsulting onder Boertiengroep valt. 

· Bij het zoeken op 'Boertiengroep' staat Boertiengroep als eerste vermeld in de zoekmachine Google. Bij het invullen van ‘trainingen’, ‘opleidingen’, ‘coaching’ en ‘management’, ‘persoonlijke ontwikkeling/effectiviteit’ en ‘organisatie adviseur’ wordt Boertiengroep niet vermeld op de eerste drie pagina's. 'Boertien' invullen levert voornamelijk links op naar de aparte werkmaatschappijen en niet naar Boertiengroep. 

· Op andere sites, van partners, wordt de site van Boertiengroep niet vaak vermeld. Van de drie partners waarnaar zij vermelden, worden ze zelf maar één keertje genoemd.

Kenneth Smit
1. Interessante inhoud

· Goede afstemming op de doelgroep. Iedereen kan precies vinden wat Kenneth Smit te bieden heeft. Er wordt veel concrete en duidelijke informatie gegeven.

· De inhoud is doelgericht. Men kan alles over het trainingsaanbod en de organisatie vinden, waardoor men eerder geneigd is contact op te nemen. 

· Geen overbodige informatie op de site.

· De bezoeker wordt goed geïnformeerd over de inhoud. Op de homepage wordt al een goede korte inleiding gegeven!

· Bezoekers worden verwezen naar voor hun interessante informatie, in dit geval geen andere sites, maar literatuur (zoals boeken).

· De informatie komt betrouwbaar over doordat er een CEDEO-kenmerk op de site staat vermeld en cases worden beschreven over wat ze bij andere bedrijven heeft gedaan. 

2. Goede ontsluiting

· De indeling van de onderwerpen sluit aan bij de verwachtingen van de bezoekers. Onder de knop 

‘trainingen’ worden dan ook alle trainingen gegeven die ze aanbieden.

· Duidelijke links en titels.

· Goede user interface, waardoor navigeren gemakkelijk is. In de horizontale balk kan men een onderwerp aanklikken. Het belangrijkste (titel) staat op het midden van de pagina en aan de linker kant kan men navigeren tussen de deelonderwerpen. De koppelingen veranderen ook van kleur, zodat bezoekers precies weten waar ze zich op de site bevinden.

· Goede koppelingen.

· Goede hyperlinks, die leiden naar de verwachtte informatie.

· Goede homepage. Er wordt gebruik gemaakt van korte tekstblokjes, waarop de bezoeker kan klikken als deze er meer over wil lezen. Een soort krantenpagina. Op de homepage staat ook belangrijke informatie als; wat de site te bieden heeft, nieuws, een case en de boodschap die Kenneth Smit uitdraagt.

· Duidelijke pagina-indeling met het belangrijkste als eerste in beeld.

· Geen zoekmachine, maar dat is op deze duidelijk ingedeelde site ook niet nodig.

· Er wordt geen gebruik gemaakt van Word- en PDF-bestanden. Ook niet van een site-map. Wel een ‘backknop’ en een tell-a-friend button (dit bevordert de interactiviteit). Een ‘naar boven’-knop is niet nodig omdat de pagina’s niet veel informatie staat, zodat er niet veel gescrold hoeft te worden.

3. Toegankelijke teksten

· Goede, strakke tekst (voornamelijk over de werkwijze; deze sluit erg aan bij F&T). Cases maken 

de tekst nog concreter en beter leesbaar. De structuur en de koppen zijn helder, zodat alle informatie snel vindbaar is. Tevens wordt een goede onderverdeling gemaakt tussen trainingen en organisatieadvies. 

· De tekst wordt toegankelijk gepresenteerd. Lange teksten worden vermeden, er worden goede 

opsommingen gebruikt (bijvoorbeeld per training wordt puntsgewijs omschreven welke stappen er worden genomen) en de site is overzichtelijk. Als iemand meer wil weten over een bepaald onderwerp, kan deze gebruik maken van de knop ‘lees verder’. Verder worden er ook sprekende foto’s gebruikt.

· Toegankelijke schrijfstijl. Cases verduidelijken het aanbod. Er wordt gebruik gemaakt van korte, krachtige zinnen en promotionele taal wordt vermeden.

4. Groot gebruiksgemak

· De laadtijd is kort.

· Met registratie wordt gewacht tot het echt noodzakelijk is. Bijvoorbeeld bij het opvragen van informatie zijn NAW-gegevens nodig.

· Foutmeldingen geven precies aan welke handelingen de bezoeker moet verrichten.

5. Snelle vindbaarheid op het internet

· Een logisch webadres, namelijk de naam van de organisatie.

· Snel vindbaar via zoekmachines als het trefwoord ´Kenneth Smit´ wordt ingevoerd. De site staat dan herhaaldelijk op de eerste zoekpagina. Bij het invoeren van de woorden ‘trainingen’, ‘opleidingen’, ‘coaching’, ‘management’, ‘persoonlijke ontwikkeling/effectiviteit’ en ‘organisatie adviseur’ wordt op de eerste drie pagina’s geen verwijzing gemaakt naar Kenneth Smit.

· Op de site van CEDEO wordt verwezen naar de site van Kenneth Smit. Verder wordt de site van Kenneth Smit niet genoemd op de sites van haar referenties.  

Sterktes/zwaktes websites


Interessante inhoud
Goede ontsluiting
Toegankelijke teksten
Groot gebruiksgemak
Snelle vindbaarheid op internet

Feyen & Teggelaar
-
+
+/-
+/-
-

VIStrainingen
+/-
-
+
+/-
+

Schouten & Nelissen
+
+
-
+
+/-

IC&D
-
+/-
-
+
-

Horizon Training & Development
+
+/-
-
+
+/-

Boertiengroep
+
+
+
+
+/-

Kenneth Smit
+
+
+
+
+/-

 -    
= overwegend negatief

+    
= overwegend positief

+/- 
= zowel negatief als positief 

De belangrijkste conclusies voor Feyen & Teggelaar

Op basis van de analyse van de websites en het daaruit voortvloeiende ‘sterkte/zwakte’-schema, zijn de belangrijkste conclusies voor F&T op een rijtje gezet. 

· De website van Kenneth Smit Training en Boertiengroep zijn goede sites die als voorbeeld kunnen dienen bij de implementatie van de website van F&T.

· De inhoud van de website van F&T is niet goed afgestemd op de doelgroep. Er worden niet veel voorbeelden gegeven, waar de doelgroep behoefte aan heeft.

· Op de homepage wordt niet meteen duidelijk wie F&T is, wat zij doet en wat zij te bieden heeft.

· Er is geen duidelijke pagina-indeling met het belangrijkste als eerste in beeld.

· De zoekmachine op de site van F&T is overbodig.

· De website is niet actueel.

· De website is niet klantvriendelijk genoeg.  

· De betrouwbaarheid van de site is minimaal. 

· Een duidelijke user interface is belangrijk. 

· De leesbaarheid is belangrijk. De site van F&T heeft een grote kolombreedte en een standaard interlinie.

· Een printknop op iedere pagina vergroot het gebruiksgemak. Een ‘mail a friend’-knop zorgt voor mond-tot-mond reclame. Ook een klachtenbutton is belangrijk, zodat er een mogelijkheid is om eventuele klachten te vermelden. F&T maakt geen gebruik van deze knoppen. Een emailknop op de site plaatsen geeft bezoekers de gelegenheid reactie te kunnen geven of vragen te stellen aan F&T. Dit verhoogt zowel de interactiviteit als de betrouwbaarheid.

· Het aanvragen van informatie door middel van formulieren werkt niet optimaal. Er worden geen foutmeldingen getoond bij het niet invullen van gegevens.

· F&T is niet snel vindbaar voor mensen die de organisatie niet bij naam kennen. De site verschijnt bij de meest gebruikte zoekmachine Google niet op één van de eerste drie pagina’s met de zoekopties, ‘Oplossingsgericht’, ‘Persoonlijke ontwikkeling/effectiviteit’, ‘Assessment’, ‘Training’ en ‘Coaching’. De site verschijnt als eerst wanneer de naam ‘Feyen & Teggelaar’ wordt ingetypt. Bij het intypen van ‘Organisatie Adviseurs’ verschijnt F&T op de vierde pagina.

· Een site-map en een zoekfunctie zijn voor F&T overbodig, aangezien de structuur van de site niet diep is en niet breed. Navigeren is makkelijk.

· Vacatures op de site laten zien dat een organisatie voortdurend in ontwikkeling is en kwaliteit hoog in het vaandel heeft staan.

· Een aparte pagina voor bestaande klanten zorgt ervoor dat regelmatig naar de website wordt teruggekeerd, wat weer extra binding genereert.

E.
CONCLUSIES DIE NIETS TOEVOEGEN AAN HET COMMUNICATIEADVIES

Omdat niet alle conclusies gebruikt kunnen worden en keuzes moeten worden gemaakt, zijn er ook een aantal conclusies waar verder niets mee gedaan wordt in het advies. Deze conclusies gaan met name over het (niet) inzetten van concrete middelen. 

Massacommunicatie


Massacommunicatie kost F&T een hoop geld zonder veel resultaat, aangezien zij een specifieke doelgroep wenst te bereiken.

Beslissing: geen massacommunicatie inzetten.

Workshop

Een workshop wordt over het algemeen bezocht, mits een actueel en relevant thema wordt behandeld. Het merendeel van de geïnterviewden geeft aan enkel workshops te bezoeken van bestaande klanten of grote opleidingsgerichte bureaus. 

Beslissing: geen workshop inzetten.

Brochures
Uitgebreide brochures met het trainingsaanbod van externe trainingsbureaus, die geen huidige leverancier zijn bij het betreffende bedrijf, belanden meteen in de prullenbak. Er is weinig cold contact. Mochten bedrijven brochures ontvangen van bestaande leveranciers, dan zijn zij wel geïnteresseerd. F&T biedt geen standaard trainingen, waardoor zij ook geen volledig trainingsaanbod kan presenteren in een brochure. 

Beslissing: geen brochure inzetten voor het aantrekken van nieuwe prospects.

Vakbladen
Sommige geïnterviewden bekijken advertenties in vakbladen. Adverteren is voor Feyen & Teggelaar niet rendabel, aangezien de kosten van adverteren te hoog zijn voor een kleinschalig bedrijf als F&T. Ook is het resultaat niet meetbaar
. Daarnaast is er een toename van advertenties in vakbladen en is het dus moeilijk om op te vallen. Dit met name in de trainingsmarkt, die al redelijk verzadigd is.

Beslissing: geen vakbladen inzetten.

Beurs

Het enthousiasme bij de doelgroep over het bezoeken van een beurs is niet groot.

Beslissing: geen beurs inzetten.

Advertentie Schoolmanagers-VO
De advertentie die geplaatst wordt in het blad Schoolmanagers-VO, gericht op het onderwijs, zorgt voor veel spin-off. Hier is geen onderzoek naar gedaan, maar dit is aangegeven door F&T zelf. 

Beslissing: deze advertentie blijven inzetten. Maar er wordt geen advies over gegeven, aangezien het buiten de gekozen markt valt.

Pilot

Vaak gaat er een pilot vooraf aan het daadwerkelijk inschakelen van een trainingsbureau. Deze bevat wel een meerwaarde voor de organisatie. Er zijn dan van te voren al contacten gelegd. F&T voelt er niets voor om pilottrainingen in te zetten. Aangezien dit twijfel oproept bij de klant. Voorafgaand aan een trainingstraject is er eerst specifieke en hoogwaardige kennis van de klant noodzakelijk. Zonder een verdieping in de organisatie kan F&T geen goede training geven. F&T biedt hoogwaardige kwaliteit in een goede prijsverhouding. Het aanbieden van een pilot doet hier enkel afbreuk aan.  

Beslissing: geen pilot inzetten.

Open trainingen

Op basis van een POP-gesprek zoekt de medewerker zelf, meestal via het intranet, een extern bureau, tussen de preferred suppliers die de concernstaf heeft samengesteld. Dit zijn meestal open trainingen, die F&T niet aanbiedt. F&T biedt enkel in-company trainingen aan.

Beslissing: F&T moet niet proberen op een gedeelte van het intranet te komen die open trainingen aanbiedt.

F.
BEGRIPPENLIJST

Assessment 
Het systematisch, breed en diepgaand in kaart brengen van de kwaliteiten van personen afgezet tegen de door een organisatie gestelde competenties. Deze hebben betrekking tot een functie, loopbaan- of coachingstraject.

Buzzmarketing

Buzzmarketing is een ‘jonge’ methode die met name wordt gebruikt in de consumentenmarkt. Buzzmarketing betreft vaak geënsceneerde gebeurtenissen, feestjes en interactieve ontmoetingen. Mensen moeten over het bedrijf gaan praten. Buzz is het effect van mond-tot-mondreclame, de overdracht van informatie via sociale netwerken. Buzzmarketing is het gebruik van actie volgens een script om buzz te genereren. Het is opzettelijk. Een van de factoren die buzzmarketing onderscheidt van andere vormen van marketing is de illusie van spontaniteit, de onzichtbaarheid van de marketingspecialist. Authenticiteit is de belangrijkste drijfveer! De resultaten zijn: een krachtige, onconventionele steunbetuiging die verkoop stimuleert en buzz start.

Coaching 
Een individu helpen om van probleemdenken en -handelen te komen tot oplossingsgericht denken en handelen. Het krijgen van controle over en het nuttig aanwenden van het ego, eigen opvattingen, referentiekaders en emoties. Persoonlijke ontwikkeling is hierbij het uitgangspunt.

E-learning
E-learning houdt in dat een medewerker op eigen houtje vanaf zijn computer een open training kan volgen. De keuze heeft hij/zij uit de lijst van preferred suppliers, opgesteld door de HRM-staf. 

Elevator pitch
Een ondernemer positioneert zichzelf in een halve minuut. Bij het ‘pitchen’ is het de ondernemer/verkoper zelf die als het ware het product of een groot deel van dat product is. Als iemand een goede elevator pitch klaar heeft, onverwachts in een korte tijd vertellen wat hij/zij doet en waar hij/zij werkt, kan dat prospects opleveren. 


Expertknooppunten
Mensen waaraan informatie gevraagd wordt, omdat zij gezien worden als diegene met de juiste kennis in huis. 

Geconcentreerde 
Richten op één of enkele marktsegmenten. Doel: hoog marktaandeel en sterke positie.

marketing4
Ook wel niche strategy genoemd.

In-company training
Een in-company training is onderdeel van een ontwikkelingstraject binnen een 

versus open training 
bedrijf. Deze wordt intern gegeven, op maat gemaakt. Open trainingen zijn ‘losse’ 



producttrainingen, waar individueel op ingeschreven kan worden. Deze trainingen 



verlopen volgens een vaste werkwijze. 

Informationeel versus 
Het verbinden van de voordelen aan het gebruiken van de dienst aan de transformationeel
 
functionele eigenschappen van de dienst, wordt informationeel genoemd  

(probleemoplossend). De transformationele functie heeft te maken met psychosociale gevolgen en de waarden (waarde toevoegend).

Marktpenetratie

Door middel van de verkoop van bestaande producten op bestaande markten inspelen op de huidige behoeften van de afnemers. Proberen op deze markten dieper door te dringen. Dit kan door marktverdieping (het verhogen van de aankoopfrequentie bij de huidige klant) of marktverbreding (het richten op nieuwe afnemers in de markt).

Oplossingsgericht 
Oplossingsgericht werken is positief denken. De positieve dingen naar voren halen
werken

en de problemen naar de achtergrond verschuiven. De oplossingsgerichte manager vertrekt vanuit een totaal andere vraagstelling dan de probleemgerichte manager, namelijk: Wat gaat er goed? Wat werkt wel? De oplossingsgerichte manager heeft de blik op de toekomst gericht en kijkt niet terug naar het verleden. Hij duwt de medewerkers als het ware met de neus in de richting van een constructieve oplossing en moedigt ze aan om zelf in die richting verder te denken. De oplossingsgerichte manager gebruikt zijn expertise voornamelijk om zijn medewerkers zelf opnieuw gebruik te laten maken van hun eigen capaciteiten. Het is de taak van de oplossingsgerichte manager om alle partijen de ‘vergeten’ oplossingsmogelijkheden te helpen (her)ontdekken en/of om nieuwe hulpmiddelen (resources) aan te reiken. Vaak liggen resources zo voor de hand dat je ze niet herkent. Oplossingsgerichte managers zijn meer geïnteresseerd in de manier waarop conflicten eindigen dan in de wijze waarop ze ontstaan.

Het oplossingsgericht model is geïnteresseerd in achtergronden, oorzaken en andere elementen van het probleem voor zover deze kunnen helpen om adequate oplossingen te genereren. In het oplossingsgerichte model staat alles in het teken van het allerhoogste doel, namelijk: de capaciteit om zelf eigen oplossingen te realiseren. 

SMART-doelstelling
Een doelstelling die Specifiek, Meetbaar, Acceptabel, Realistisch en Tijdgebonden is opgesteld.
Source-code

De broncode die weergeeft waaruit een webpagina is opgebouwd.

Training 
Het helpen van teams om van probleemdenken en -handelen te komen tot oplossingsgericht denken en handelen. Het krijgen van controle over en het nuttig aanwenden van het ego, eigen opvattingen, referentiekaders en emoties. Leren samenwerken op basis van wat nuttig is en bijdraagt aan de eigen gestelde doelen, de doelen van het team en van de organisatie. Professionalisering (teamontwikkeling) is hierbij de invalshoek.

Viral marketing
Een vorm van buzzmarketing die de laatste jaren explosief stijgt. Er zijn verschillende manieren om consumenten over te halen om te werken als viral marketeers voor een merk (door entertainment, humor, kortingsbonnen en wedstrijden). Een actueel voorbeeld van viral marketing is de doorstuurmail van de ABN AMRO die in april 2005 verspreid werd, met de titel ‘Versla jij mij in de Elevator Pitch?’ Hierin konden vrienden tegen elkaar een test afleggen en een prijs winnen. De bedoeling hiervan was om dit aan zoveel mogelijk vrienden door te mailen, zodat daaropvolgend ABN AMRO een marketingactie kon uitvoeren. 

Zakelijke kennisbank
Een verzamelpunt waar professionals gratis artikelen kunnen downloaden. De interesses van bezoekers en bedrijven worden geregistreerd en als deze door hun gedrag op de site aangeven behoefte te hebben aan een specifieke dienst, dan kan er eenmalig een gerichte follow-up gegeven worden door een partner die content publiceert in de kennisbank. Omdat de bezoekers waardevolle kennis krijgen en niet te vroeg worden benaderd, is een zakelijke kennisbank een middel dat zorgt voor sympathie en bereidheid om te communiceren.
G.
CONCEPT SLOGAN


Er is gebrainstormd over twee mogelijkheden: een Nederlandstalige of Engelstalige slogan. Hieronder is te lezen, hoe de uiteindelijke slogan is gekozen: Think different. ACT different.
Nederlandstalige slogan

Omdat F&T een Nederlands bedrijf is, enkel in Nederland actief, is een Nederlandstalige slogan voor de hand liggend.

Een aantal mogelijkheden, die uit brainstormsessies zijn ontstaan:

Uw bedrijf opnieuw ACTief 

Uw bedrijf anders ACTief

Anders ACTief

ACTiegericht handelen 

ACTiegericht denken

ACTief veranderen

Denk niet alleen anders, ACT anders!

Denken is één, doen iets anders

Anders denken, anders handelen

Engelstalige slogan

De toevoeging aan de naam F&T is Assessment, Coaching en Training. Dit zijn engelse termen, waardoor er gebruik gemaakt kan worden van een Engelstalige slogan. Daarbij vormen de beginletters van de woorden het engelse woord ACT, dat staat voor ‘handelen’ of ‘doen’. Dat handelen of doen komt naar voren in de propositie van F&T. Het is dus leuk om hier iets mee te doen. 

Een aantal mogelijkheden, die uit brainstormsessies zijn ontstaan:

We don’t just think, but also ACT

Don’t just think different, also ACT different

Thinking is one, ACTing is two

Thinking is one, to ACT is another thing

Think and ACT

Think different and ACT like it

Think different. ACT different.

ACTion

Think different and ACT

After training the whole organisation thinks different and ACTs different

Turns thinking into ACTion

Er moest eerst een keuze gemaakt worden voor een Nederlands- of Engelstalige slogan. Uiteindelijk is besloten te kiezen voor een Engelstalige slogan, aangezien hier meerdere varianten met ACT op te maken zijn. Daarnaast klinkt dit beter in combinatie met de nieuwe toevoeging. En ligt het lekker in de mond.

Vervolgens is de meest allesomvattende en aansprekende slogan gekozen, namelijk; 

‘Think different. ACT different.’ 

H.
LIJST POTENTIËLE BEDRIJVEN

Op de website www.businessview.nl zijn 277 potentiële klanten voor F&T gevonden als het gaat om de volgende criteria:

Branche

    DVBI branche

2. Vervoer, opslag en communicatie
1. Produktie en distributie van elektriciteit, aardgas en warm water




3. Financiële instellingen

4. Verhuur van en handel in onroerend goed, verhuur van roerende goederen en   

    
    zakelijke dienstverlening


Allemaal opererend in de zakelijke dienstverlening binnen de profit.

Bedrijfsgrootte

    Werknemersklasse

500 of meer werknemers

Alle 277 potentiële klanten staan hieronder op een rij. Niet alle bedrijven vallen binnen de doelgroep van Feyen & Teggelaar. Per bedrijf dient gekeken te worden of zij aan de bedrijfsgrootte voldoen of internationaal opereren en enkel internationale trainingsbureaus in dienst nemen. Ook de bedrijven met een intern opleidingscentrum moeten eruit gefilterd worden.

Ohra BV 








Arnhem

Inter Access BV 







Hilversum

Fortis Bank 








Amsterdam

Deloitte. 








Amsterdam

Licom Schoonmaak 







Kerkrade

ABN AMRO 








Breda

Essent Netwerk Noord BV 






Groningen

Fluor Daniel BV 








Haarlem

Lucent Technology Holding BV 






Hilversum

Aegon Nederland NV 







Leeuwarden

Van den Bosch Transporten BV 






Erp

SNS Reaal Verzekering NV 






Utrecht

Alterra 









Wageningen

Centraal Bureau voor de Statistiek 





Voorburg

VVAA Financieel Economisch Adviesbureau BV 




Utrecht

TUI Nederland 








Enschede

Logica CMG Public Sector BV


'



s-Gravenhage

De Goudse NV 








Gouda

DHL European Financial Share Services 





Maastricht

Ohra Divisie Levensverzekeringen BV 





Arnhem

Koninklijke TPG Post BV







's-Gravenhage
Wurth Nederland BV







's-Hertogenbosch

SFB Holding NV 







Amsterdam

ABN AMRO Holding NV 







Amsterdam

Eurocontrol Maastricht UAC 






Maastricht-airport

Zorgverzekeraar VGZ 







Eindhoven

SNS Reaal Groep 







Utrecht

ABN Amro 








Rotterdam

SNS Reaal Groep NV 







Utrecht

Arcadis 








Arnhem

KPN NV 








Utrecht

Rabobank Amsterdam eo UA 






Amsterdam

Dela Natura Uitvaartverzekeringen NV 





Eindhoven

Bavaria NV Distributiecentrum 






Lieshout

Albert Heijn Distributiecentrum 






Geldermalsen

ASR Verzekeringsgroep 







Rotterdam

Loyens & Loeff 








Amsterdam

ECT BV 








Maasvlakte R’dam

CFI 









Zoetermeer

Atos Origin 








Eindhoven
Aker Kvaerner Netherlands BV 






Zoetermeer
PriceWaterhouseCoopers NV Registeraccountants 



Utrecht
Rabobank Nederland 







Utrecht
Laurus Distributiecentrum 






Someren
Logistic Services Wim Bosman BV





's-Heerenberg
AXA Verzekeringen 







Utrecht

Centraal Beheer Achmea 






Apeldoorn

PriceWaterhouseCoopers NV 






Utrecht

Vixia BV 








Spaubeek

Energieonderzoek Centrum Nederland 





Petten

Vliegbasis Soesterberg 







Soest

Shell IT International BV 







Leidschendam

MCI Nederland BV 







Amsterdam

ING Investment Management






's-Gravenhage

TPG Post BV








's-Gravenhage

Bloemenveiling Aalsmeer 






Aalsmeer

Aegon Financiele Diensten BV 






Leeuwarden

Amsterdam Rai 








Amsterdam

Allianz Nederland Groep NV 






Rotterdam

Fortis Bank (Nederland) NV 






Utrecht
Aegon Levensverzekeringen NV 






's-Gravenhage
PPO 









Wageningen
Transavia.Com 








Luchthaven Schiphol
Securicor Beveiliging BV 






Rotterdam

Friesland Bank NV 







Leeuwarden

ING Real Estate Development






‘s-Gravenhage

KLM Cargo NV 








Luchthaven Schiphol

Capgemini Nederland BV 






Utrecht

Schiphol Group 








Luchthaven Schiphol

Albatros BV 








Nuenen

Hago Nederland BV 







Arnhem

ING Real Estate BV







's-Gravenhage

RaboFacet 








Utrecht

DHV Ruimte en Mobiliteit 






Amersfoort

KPMG Holding NV 







Amstelveen

Unisys Europe Africa Services BV 





Schiphol-rijk

Zilveren Kruis Achmea 







Noordwijk zh

Waterleidingbedrijf Amsterdam 






Amsterdam

NV Openbaar Nutsbedrijf Schiedam 





Schiedam

NV Duinwaterbedrijf Zuid Holland 





Voorburg
Axa Schade NV 








Utrecht
Orange Nederland NV







's-Gravenhage
SNS









's-Hertogenbosch
Fonville Schoonmaakbedrijven BV 





Coevorden

Royal Haskoning 







Nijmegen

Etam Groep BV 








Zoetermeer

F. van Lanschot Bankiers NV






's-Hertogenbosch

Imtech Marine & Offshore BV 






Rotterdam

Interpay Nederland BV 







Utrecht

ABN AMRO 








Amsterdam Zuidoost

Sligro Food Group NV 







Veghel

Plant Sciences Group 







Wageningen 
TPG Sorteercentrum Brieven Amsterdam 




Amsterdam
Mourik Services BV 







Botlek Rotterdam

Axa 









Utrecht

NV Hydron Midden Nederland 






Utrecht

Roteb 









Rotterdam

TMOP
 








Amersfoort

IBM Business Consulting Group 






Almere

Ernst & Young Tax Adviseurs 






Amsterdam

Interpolis Pensioenen 







Tilburg
Unilever Research and Development Vlaardingen 



Vlaardingen
Vodafone 








Maastricht
GOM Schoonhouden 







Amsterdam

Europees Octrooibureau 






Rijswijk zh

Fujitsu Services BV 







Maarssen

NIB Capital Bank NV







's-Gravenhage

ABN AMRO Bouwfonds Nederlandse Gemeenten NV 



Hoevelaken

Koninklijke Luchtmacht Vliegbasis Volkel 




Volkel

Koninklijke KPN NV







's-Gravenhage

Fortis Bank 








Rotterdam

Robeco NV 








Rotterdam

Unive Zorgverzekeraar UA 






Alkmaar

Telfort BV 








Amsterdam Zuidoost

Pink Roccade Infrastructuur Services BV 




Apeldoorn

Havenbedrijf Rotterdam NV 






Rotterdam

KPMG Accountants NV 







Amstelveen

De Amersfoortse Verzekeringen NV 





Amersfoort

Ernst & Young Accountants 






Amsterdam

KPMG Accountants NV







's-Gravenhage
Mercedes Benz Customer Assistance Center NV 




Maastricht
Shell International Exploration and Production 




Rijswijk zh
Pink Roccade Infrastructure Services 





Amsterdam Zuidoost
Deloitte. 








Rotterdam
Nationale Nederlanden NV 






Rotterdam

TNO Voeding 








Zeist

Delta NV 








Middelburg

ECT Delta Terminal BV 







Maasvlakte R’dam

International Cleaning Service Nederland BV 




Eindhoven

Stichting Pensioenfonds ABP/Loyalis/UWV 




Heerlen

Allianz Nederland Schadeverzekering NV 




Nieuwegein

Delta Lloyd Schadeverzekering NV 





Amsterdam

Postbank NV 








Leeuwarden

Kas Bank NV 








Amsterdam 

A. van Daalen & Zoon BV 






Maasdijk

SNT Nederland 








Eindhoven

Martinair Holland NV 







Luchthaven Schiphol

Wim Bosman Groep BV







's-Heerenberg

Van Lanschot NV







‘s-Hertogenbosch

GVB 









Amsterdam

Holland Railconsult







Utrecht
Avero Achmea 








Leeuwarden
NS Reizigers BV Rayon Rotterdam 





Rotterdam

RDW Centrum voor Voertuigtechniek en Informatie 



Veendam

PinkRoccade Sociale Zekerheid BV 





Amsterdam

Delta Lloyd








's-Gravenhage

PriceWaterhouseCoopers NV 






Rotterdam

PricewaterhouseCoopers BV 






Amsterdam

Rabobank Nederland Directoraad Groep ICT 




Zeist

Deloitte. Bestuurscentrum 






Rotterdam

Eiffel BV 








Arnhem
SHB Personeelsplanning BV 






Hoogvliet Rotterdam
GVU NV 








Utrecht

Deloitte 








Amstelveen

Aero Groundservices BV 






Luchthaven Schiphol

KPMG Business Advisory Services 





Amstelveen

RET 









Rotterdam

BSC BV 








Groningen

RVS Verzekeringen NV 







Ede gld

Oracle Nederland BV 







De Meern

Gom









’s-Gravenhage

Hema Distributiecentrum BV 






Utrecht

Shell Research and Technology Center Amsterdam 



Amsterdam

Nuon 









Amsterdam

Gom Schoonhouden BV 







Utrecht

KPMG 









Amstelveen

ABN AMRO Securities Operations 





Breda
Rabobank Nederland 







Eindhoven
CJIB Centraal Justitieel Incasso Bureau 





Leeuwarden

Salck Airport Security 







Luchthaven Schiphol

Accenture Amsterdam 







Amsterdam

JeWe BV Houtwarenfabriek v/h J. Willemstein 




Gorinchem

De Goudse Levensverzekering Maatschappij NV 




Gouda

KPN BV Operations Vaste Net 






Amersfoort

LogicaCMG Nederland BV 






Amstelveen

Lease Plan Nederland NV 






Almere

Presikhaaf 








Arnhem

IBM Global Services NL 







Amsterdam

Das Nederlandse Rechtsbijstand Verzekeringmaatschappij NV 


Amsterdam Zuidoost

Amev Verzekeringen NV 







Utrecht

Wagenborg Shipping BV 






Delfzijl
PinkRoccade Finance BV 






Amersfoort
Allianz Nederland Levensverzekering NV 





Nieuwegein
GCA Schoonmaakdiensten BV 






Amstelveen
Logica CMG Nederland BV 






Rotterdam
TNO FEL








's-Gravenhage
R&M Spreeuwenberg BV 






Amsterdam
CZ Actief in Gezondheid 






Tilburg
NS Reizigers BV 







Utrecht

Esa Estec 








Noordwijk zh 

Deloitte. 








Rotterdam

Schouten & Nelissen 







Zaltbommel 

Cisco Systems Nederland BV 






Amsterdam Zuidoost

KPN









's-Gravenhage

Vroegop Ruhe & Co BV 







Amsterdam

KLM City Hopper BV 







Schiphol

Aegon Verzekeringen NV 






Leeuwarden

Menzies World Cargo Nederland BV 





Luchthaven Schiphol

Postkantoren BV 







Utrecht

Albert Heijn Distributiecentrum Zaandam 




Zaandam

SNT Nederland BV 







Enschede
Atos Origin BV 








Utrecht
Atos Origin Nederland BV 






Utrecht

NV Nederlandsche Apparatenfabriek 





Groenlo

TPG Sorteercentrum Den Haag






's-Gravenhage

Stichting OPCW








's-Gravenhage

Albert Heijn Distributiecentrum Pijnacker 




Delfgauw

AEAM









's-Gravenhage

Nederrijn Bedrijfshygiëne BV 






Duiven

PVF Achmea 








Amsterdam

Amev NV 








Utrecht

Aon Nederland 








Rotterdam

UPC Programming 







Amsterdam

Heisterkamp Internationaal Transport BV 




Oldenzaal
Pensioenfonds PGGM 







Zeist
Siemens Nederland NV







's-Gravenhage
Delta Lloyd Zorgverzekeringen






’s-Gravenhage

ISS Cleaning Services 







Groningen

Aon Artscope Nederland 






Rotterdam

Eiffel Consultancy BV 







Arnhem

BT The Netherlands 







Amsterdam Zuidoost

Philips CFT Gebouw SAQ 






Eindhoven
TPG Sorteercentrum Brieven






's-Hertogenbosch
Logica CMG Wireless Networks 






Nieuwegein

DSM Research 








Geleen

Cooperatieve Bloemenveiling FloraHolland UA 




Honselersdijk

Unilever Nederland BV 







Rotterdam

Thermiek 








Groningen

Rabobank Utrecht UA 







Utrecht

NS Reizigers BV 







Arnhem

Orange Nederland NV 







Arnhem 

EW Midned 








Amersfoort

Betapress BV 








Gilze

DSW Stadspark Gemeente Groningen 





Groningen

Getronics Nederland BV 







Nieuwegein

G.M. de Rooy en Zonen Int. Transportbedrijf Eindhoven BV 


Son

Achmea Internal Audit Department 





Leeuwarden

Zwitserl. Mij v. levensverz en Lijfrente en Pensioenen 



Amstelveen

SNS Bank








's-Hertogenbosch

KLM Koninklijke Luchtvaart Maatschappij NV 




Amstelveen

Garant Reklame Verspreidingen BV 





Hellevoetsluis

Menzies Aviation 







Luchthaven Schiphol

Deli XL 









Ede gld
Plieger Beheer BV 







Zaltbommel
Atos Consulting 







Utrecht
Blokker Distributiecentrum BV 






Geldermalsen
Post & Blankestijn Projecten 






Harderwijk
Shell Exploration & Production Afdeling Research 



Rijswijk zh
ProRail









Utrecht
Ernst & Young 








Rotterdam
Delta Lloyd NV 








Amsterdam
SSA Global 








Barneveld
Fortis Bank Nederland NV 






Rotterdam
Philips Research 







Eindhoven
Cap Gemini NV 








Utrecht
Worldcom UUnet 







Amsterdam
Defensie Telematica Organisatie 






Maasland

De Telefoongids BV 







Amsterdam

Rabobank International 







Utrecht

ING Retail 








Amsterdam
Alcoa Nederland BV 







Drunen

Akzo Nobel Nederland BV 






Arnhem

Postbank NV 








Arnhem

Reaal NV 








Alkmaar

Nationaal Lucht- en Ruimtevaart Laboratorium 




Amsterdam

Unilever NV 








Rotterdam

Albert Heijn Distributiecentrum 






Tilburg

Eneco Infra BV 








Rotterdam

Chemelot 








Geleen
DSM Gist Services 







Delft
Stad Rotterdam Verzekeringen NV 





Rotterdam

Luchtverkeersleiding Nederland 






Schiphol

Gastransport Services 







Groningen

Interpolis NV 








Tilburg

Securitas 








Leidschendam

Versatel Nederland BV 







Amsterdam Zuidoost
TPG Post Sorteercentrum Brieven SCB 





Rotterdam
I. 
LIJST GEÏNTERVIEWDEN MARKTONDERZOEK

Wie



Welk bedrijf

Functie




Wanneer
Hoe


Jan-Cees Bouwer

Feyen & Teggelaar
Trainer/freelancer


21-02-2005
Telefonisch

Peter Mulder


Feyen & Teggelaar
Trainer/ex-freelancer


03-03-2005
Face-to-face

Jeroen Aarts


Getronics

Manager Training & Development

03-03-2005
Face-to-face

Getronics Nederland

Joost Chantrel


Getronics

HR-manager Sales


21-02-2005
Face-to-face

Sander Scheepens

IBM


BU-manager ITS/



22-02-2005
Face-to-face

ex-medewerker Getronics



Yvonne Fens


Interpolis

HR-consultant concernstaf HRM

09-03-2005 
Face-to-face

Yvonne Vlasman


KPMG


Hoofd Professional Development Centre
23-03-2005
Mail

Jeanine Vlastuin


Amadeus Lyceum
Rector




28-03-2005
Mail

Henriëtte Peels


Centric


Personeelsfunctionaris IT-Solutions

14-03-2005
Face-to-face

Gerard Gielkens


Loyalis


Manager Service Center HR

14-03-2005
Telefonisch

Rien van Westen


Nuon


Manager Beleid Ordening & Organisatie 
07-03-2005
Telefonisch

corporate HRM afdeling

Rosemarie Verberne

Nuon


Adviseur Leren & Ontwikkelen 

15-03-2005
Mail

Nuon College


Jessika van de Wijdeven

Fontys Hogeschool
Docent Fontys/



16-03-2005 
Face-to-face

ex-trainer Horizon Training & Development



J.
BUDGET

De details van de kosten zijn te vinden in de offertes, bijlage M.














Visitekaartjes






€ 77,50 











Huisstijlmateriaal








Enveloppen






€ 56,00

Briefpapier






€ 105,00 

Offertepapier (voorblad en vervolgpapier)




     € 105,00

Naamkaartje cursisten





€ 107,50 

Blocnote







€ 900,00 











Voor bovenstaande middelen zijn de lay-out en opmaakkosten 


€ 75,00 











Pennen







€ 491,00 

TransWrite ballpoint








Pennen: 1800 x € 0,12 = € 216,- 






Bedrukking in 2 kleuren: 1800 x (€ 0,06 x 2) = € 216,-





Instelkosten 2 kleuren: € 29,50 x 2 = € 59,-
















Naambord deur kantoor





€ 114,00 

Sticker € 48,00









Montage nieuwe, verwijdering oude sticker € 66,00
















Kaftjes







€ 670,00 

Prijs voor een oplage van 1400 € 1.600,-







Meerkosten logowijziging (DTP- en filmkosten) € 30,-















Sponsoring PSV korfbal







F&T dient aan te geven aan de korfbalclub wanneer ze het logo




veranderd willen hebben op de communicatiemiddelen. 





De korfbalclub laat de shirts drukken,






het reclamebord en de advertentie op de kabelkrant maken. 




De advertentie in het clubblad dient F&T zelf aan te passen




en het nieuwe logo voor op de website kan aangeleverd worden.














Kosten shirts (inkoop en drukken)




€ 783,75 

Shirts zelf: € 35,- inclusief BTW > € 28,35 exclusief BTW 




Drukkosten: € 5,- per shirt, 2 x € 37,50 zetkosten exclusief BTW = € 75,-



Voor het 1e en het 2e team. 14 shirts + 11 shirts = 25 shirts




25 x € 28,35 = € 708,75

















Reclamebord






€ 162,00 











Kabelkrant






€ 45,00 

Opmaak van de kabelkrant wordt uitbesteed aan een internetbedrijf  















Advertentie clubblad








Door Diane aangeleverd, geen kosten
















Website PSV korfbal







Vermelding op website met logo. Nieuw logo aanleveren. Geen kosten













Vast sponsorbedrag per jaar





€ 2.000,00 

Vanaf dit jaar dient er tot het einde van het contract in 2007 




nog één maal betaald te worden. 






Het bedrag van € 2.000,- dient dus in het budget te worden opgenomen.













Relatiegeschenken profit





€ 3.000,00 











Netwerkevenement








Uitnodiging (offerte voor 30 x 3 = 90 stuks)





€ 585,00 

Besprekingskosten reclamebureau Commpanion 2 uur á € 80,-


€ 160,00 

Postzegels á € 0,39 x 90 (45 directe relaties + retourenvelop en postzegel voor indirecte relaties)





€ 35,10 











Zaalhuur 







€ 165,00 

De Kersentuin (U-vorm maximaal 32 personen) voor een dag. 




Een dagdeel is te kort, aangezien dit evenement





na de middag wordt afgesloten met een lunch. 















Vergaderarrangement p.p. per dag € 10,50 x 30 personen


€ 315,00 

Dit is ontvangst met koffie/thee en een plak cake. En onbeperkt gebruik van 


koffie/thee en ijswater gedurende het evenement. 






Aansluitend een lunch van € 15,50 per persoon x 30 



€ 465,00 











Relatiebijeenkomst (20 personen)




€ 2.000,00 

Per persoon wordt € 100,- gerekend voor het diner















Referral mailing






€ 3,90 

Postzegels (10 personen x € 0,39)






Enveloppen, briefpapier en printkosten worden binnenshuis gemaakt



en worden niet meegenomen in het budget
















Folder bureaupresentatie 







€ 1.550,00 

Prijs voor een oplage van 200







Besprekingskosten reclamebureau Commpanion 4 uur á € 80,-



















Reference guide 






€ 2.840,00 

Besprekingskosten reclamebureau Commpanion 4 uur á € 80,-









Persoonlijke direct mail klant-werft-klant




€ 0,78 

Postzegels: een direct mail aan Jeroen Aarts en Joost Chantrel: 2 x € 0,39 



Enveloppen, briefpapier en printkosten worden binnenshuis gemaakt



en worden niet meegenomen in het budget.
















Website









Geen extra kosten, omdat de website nog in ontwikkeling is 




en aanpassingen binnen de prijsafspraak vallen.















Zoekmachines






€ 95,00 

Keyword-optimalisatie

















Zakelijke kennisbank






€ 2.400,00 

Basiskosten overeenkomst kennisbank € 1.800,-






Maandelijkse kosten € 600,-


















De extra persoon voor de sales dekt de arbeidsuren





die gemaakt worden voor het communicatieplan. Voor dit plan worden er geen arbeidskosten gerekend.















TOTAAL (exclusief BTW)





€ 19.306,53 

Bovenstaande kosten zijn gemaakt op basis van een optimaal plan. De kosten voor de reference guide, folder en uitnodiging worden bij Commpanion reclame-adviesbureau b.v. gemaakt. De uitvoering van deze middelen zal dan op een geheel professionele manier verlopen. Mocht Feyen & Teggelaar ervoor kiezen om voor minder kosten minder professionaliteit uit te stralen, kan zij kiezen het Leerwerkcentrum en Greve offset in te schakelen. De teksten zullen dan niet geredigeerd worden. Voor een prijsvergelijking zijn de offertes voor de reference guide en folder, aangevraagd bij Greve Offset, opgenomen in bijlage M. 

K.
HUISSTIJLMATERIAAL





Bovenkant formulier

L.
Pagina-indeling reference guide


                     















M.
OFFERTES

Vaste leveranciers

Leerwerkcentrum






Het LC is onderdeel van de dienst Sociale Zaken en Werkgelegenheidsprojecten (SZW) van de 

gemeente Den Haag. Het LC verzorgt, met behulp van Feyen & Teggelaar, trainingen en assessment voor mensen met een uitkering. Er zijn vijf vestigingen in de stad Den Haag en één in Zoetermeer.


Contactpersoon: Martin Lint, szlintm@szw.denhaag.nl
Postbus 12610
2500 DK Den Haag
Tel: 070 346 46 61
Greve Offset drukkerij







Contactpersoon: Roel van der Lee, account-executive, r.v.d.lee@greveoffset.nl
Hastelweg 238
Postbus 7075

5605 JB Eindhoven

Tel: 040 251 24 16 / Fax: 040 251 66 25

info@greveoffset.nl / www.greveoffset.nl
Men about Moon creative missions




Een bureau gespecialiseerd in conceptontwikkeling, vormgeving en copywriting. Zowel voor corporate als

marketingcommunicatie.






Contactpersoon: Janine Handels, janine@men-about-moon.nl
Stratumsedijk 25A

5611 NA Eindhoven

Tel: 040 211 63 05 / Fax: 040 211 63 05

info@men-about-moon.nl / www.men-about-moon.nl
IGO-post holding b.v.






Een privé–onderneming, gespecialiseerd in de marketing en verkoop van bedrukte artikelen en 



relatiegeschenken. 

Contactpersoon: Mieke van der Velden, doorkiesnummer: 0492 530 186, offerte@igopost.nl

Postbus 40
Helmond
5700 AA

Tel: 0492 530 100 / Fax: 0492 530 200

info@igopost.nl / www.igopost.nl
Potentiële leveranciers

Commpanion reclame-adviesbureau b.v.




Specialist gericht op communicatieactiviteiten van concept tot uitvoering.





Contactpersoon: Renske Vermeulen, renske@commpanion.nl 

Oirschotseweg 9

Postbus 56

5066 ZH Moergestel

Tel: 013 513 20 25 / Fax: 013 513 20 23

you@commpanion.nl / www.commpanion.nl
ZBC Consultants b.v.

ZBC Consultants b.v.
Oprichter zakelijke kennisbank.








Contactpersoon: Wiebe Zijlstra, Managing Consultant, wiebe@zbc.nu
Sint Hubertus 2


6713 JE Ede
Tel: 0318 693 170

www.zbc.nu









[image: image4.jpg]A A

bt it SRt Bt eanartans

Gemeente Den Haag
% E ! r Dienst SZW
OFFERTE = Leerwerk centrum ReVa

4

Retouradres: Postbus 12610, 2500 DK Den Haag

Feyen & Teggelaar

t.a.v. mevrouw Miriam Lauers
Postbus 618

5600 AP Eindhoven

Den Haag, 21 mei 2005.

Geachte mevrouw Lauers,

Naar aanleiding van uw verzoek om een offerte uit te brengen kan ik het

volgende aanbieden:

Onderwerp: visitekaartjes formaat 9 x 5,5 cm
Oplage: 500 stuks

Papier: 250 g/ m2 wit natuurkarton

Druk: PMS 432 en PMS 3025 aflopend
Afwerking: Schoonsnijden en handzaam verpakken
Prijs: € 77,50

Onderwerp: briefpapier

Oplage: 1000 ex.

Papier: 80 gre wit houtvrij offset

Druk: PMS 432 en PMS 3025 aflopend
Afwerking: Schoonsnijden en handzaam verpakken
Prijs: € 105,00

Onderwerp: naamkaartjes

Oplage: 500 ex.

Papier; 250 g/m? wit natuurkarton

Druk: PMS 432 en PMS 3025 aflopend
Afwerking: Rillen, schoonsnijden en handzaam verpakken

_ Prijs:

€ 107,50
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Retouradres: Postbus 12610, 2500 DK Den Haag

Onderwerp: Bloks & 40 vel binnenwerk

Oplage: 500 ex.

Papier: 80 grs schrijf HVO

Druk: PMS 432 en PMS 3025 aflopend

Afwerking: Boren, lijmen, omplakken, schoonsnijden en handzaam
verpakken

Prijs: € 900,00

Layout en opmaakkosten totaal € 75,00

Onderwerp: uitnodiging A5

Oplage: 50 ex.

Papier: 200 grs gesatineerd

Druk: PMS 432 en PMS 3025 aflopend?
Afwerking: schoonsnijden en handzaam verpakken
Prijs: ca. € 30,00 excl. opmaakkosten

Ik hoop u met deze prijsaanvraag van dienst te zijn geweest.

Deze aanbieding is geldig tot en met 30 dagen na dagtekening,

Met vriendelijke groet, Datum:
Leerwerk centrum ReVa Voor accoord,

Mevr. M. Stiekema





Aanvulling op offerte Leerwerkcentrum

From : Martin Lint <SZLintM@szw.denhaag.nl>

Sent : Wednesday, May 25, 2005 7:23 AM

To : <miriamlauers@hotmail.com>

Subject : 

Betr.: Offerte Feyen & Teggelaar

Beste Miriam,

 

Voor de blocnote had ik een (zacht) prijsje gemaakt waarbij zowel het binnenwerk als de omslag bedrukt worden.

 

Wat betreft de opmaakkosten voor de uitnodiging. Gaat het om een uitnodiging met wat tekst of moet het totaal vormgegeven worden met plaatjes, foto's etc. Reken op hooguit 25 EURO.

 

Als mijn gegevens goed zijn gaat het om een vensterenvelop (venster aan de linkerzijde) formaat 156 x 220 met tape-lock.

De kosten hiervan zijn 56 EURO voor een oplage van 500 stuks. De kosten voor logoverandering is al vermeld op de offerte onder opmaakkosten totaal.

 

Met vriendelijk groet

 

Martin Lint

>>> "miriam lauers" <miriamlauers@hotmail.com> 30-05-2005 15:13:38 >>>
Beste Miriam

 

Ja, dat is dezelfde prijs.


Hoi Martin,

 

Ik heb vorige week nog een mail gestuurd en gebeld met de vraag wat de prijs is van het offertepapier voor Feyen & Teggelaar. Dit zal dezelfde oplage zijn als het briefpapier (1000 stuks). Is dat ook € 105,- net als het briefpapier? 

Met vriendelijke groet, Miriam Lauers

                                                                                

Feyen & Teggelaar

Mevr. N. Kamp / Mevr. M. Lauers

Postbus 618

5600 AP  EINDHOVEN

Helmond, 10 mei 2005


           

Onze ref.: LB/PV








Uw klantnr: 170318

Betreft: offerte voor ballpoints

Geachte mevrouw Kamp/mevrouw Lauers,

Hartelijk dank voor uw aanvraag. Graag bieden wij u vrijblijvend aan: 



NR. 14.349 TRANSWRITE BALLPOINT WIT/GRIJS

Robuuste ballpoint met een witte houder en drukknop, geaccentueerd door een transparantgekleurd, gripvast voorstuk en clip. 8,5 g. Met kwaliteitsvulling. In uitdeeldoos voor 150 bedrukte ballpoints. Uw opdruk op de achterzijde van de houder tot 4 x 1,2 cm. Zie pagina 335 van onze kadologus voorjaar 2005.

Aantal


:
   1.800  

Prijs


:
€   0,12   

Opdruk per kleur
:
€   0,06  

Instelkosten   €   29,50 per kleur.

Bij de bovengenoemde ballpoint is bedrukking uitsluitend mogelijk aan 1 zijde.

NR. 22.161 DINO BALLPOINT WIT/ZWARTPRIVATE 

Ballpoint met body! Stijlvol ontworpen ballpoint met extra dikke houder. De kwaliteits-vulling, voor ruim 3.000 meter schrift, in combinatie met het rubberen voorstuk, garandeert gripvast schrijfplezier. Een opvallende reclamedrager. 12 g. In uitdeeldoos voor 100 bedrukte ballpoints. Uw opdruk op de achterzijde van de houder (A) tot 4,2 x 1,4 cm. Uw opdruk op de clip (B) tot 2,8 x 0,4 cm. A.u.b. bij uw bestelling de opdrukplaats aangeven. Zie pagina 318 van onze kadologus voorjaar 2005.

Aantal




:
1.000/1.800   

Prijs




:
       €   0,34

Opdruk per kleur, per zijde

:
       €   0,09   

Instelkosten   €   29,50 per kleur/per wisseltekst.

2/2




Feyen & Teggelaar

Levertijd: met opdruk in 1 kleur 9 werkdagen, met opdruk in meer kleuren 12 werkdagen, na ontvangst van uw schriftelijke opdracht met een opgemaakt digitaal bestand (zie bijlage) van uw tekst/logo. Tussentijdse verkoop voorbehouden.

De genoemde prijzen zijn inclusief verpakking, exclusief verzendkosten en BTW.

Hebt u nog vragen? Uw telefoontje of fax wordt graag beantwoord door,

Mieke van der Velden/Marina van Sinten

Doorkiesnummer: 0492-530186/0492-530171

E-mail: offerte@igopost.nl
Er is gekozen voor de TransWrite ballpoint wit/grijs


Offerte via de mail Men about Moon

MSN Hotmail - miriamlauers@hotmail.comPrinted: Wednesday, May 11, 2005 7:47 AM

      From : Janine Handels <janine@men-about-moon.nl>

      Sent : Monday, May 9, 2005 4:04 PM

      To : "feyen" <miriamlauers@hotmail.com>

      CC : "Marco Koolen" <marco@men-about-moon.nl>

      Subject : Fw: Offerte Feyen & Teggelaar

            De sticker kost 48 euro.

            De eventuele montage van de nieuwe en verwijdering van de oude 

            sticker 

            kost 66 euro.

            tarieven zijn excl. BTW en 1:1 van onze leverancier

            MvrGroet, Janine Handels

            ----- Original Message ----- 

            From: Janine Handels 

            To: miriamlauers@hotmail.com 

            Sent: Monday, May 09, 2005 3:10 PM

            Subject: Re: Offerte Feyen & Teggelaar

            Beste Nouchka en Miriam,

            je krijgt zsm een kostenindicatie

            mvr groet,

            Janine

            ++++++++++++++

            Men about Moon®

            >creative missions

            Stratumsedijk 25A

            5611 NA Eindhoven

            T 040 211 63 05

            F 040 211 87 89

            janine@men-about-moon.nl 

            Kijk ook eens op onze website:

            http://www.men-about-moon.nl    
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OFFERTE

FEYEN & TEGGELAAR
T.a.v. mevrouw Diane Jager
Faxnummer; 040-293 98 67

Datum: 4 mei 2005 Offertenr: FTEOO1

Geachte Mevrouw Jager,

Met dankzegging veor uw aanvraag bieden wij u het volgende aan:

Oplage : 1400 ;
Objekt : A) voor + B) achterplatten i
A) 400 ex. met venster + 300 ex. zonder venster !
B) 700 ex. i
Formaat : Ad }
Omvang : enkelzijdig |
: Litho's : bestaand in ons archief (febr. 04) i
: Papier : 300 gm? FEELme lijnenpersing donkerblauw :
L., Druk : 1/0 = enkelzijdig in PMS 8402 :
i Afwerking : 400 ex. voorplat stanzen, alles schoonsnijden. '
i Verpakking : handzeam per soort
: Levertijd : nader overeen te komen
Bijzonderh. : bestaand mes; 10x5 cm {met afgeronde hoek)
! Prijs : EUR 640,00

v INFO VOOR NOUCGHKA EN MIRIAM:
' ——~B Indien het logo wijzigd zijn de meerkosten Eur. 30, =
(dtp en filmkosten) .

Onze prijzen ziln exclusief btw en 3 meanden goldig; de paplerprijzen zijn gobascord op
i dagprijzon. Op al onza aanbladingen an overaankam_amn 2ljn van toapasaing de Leverings-
: voorwaarden voor de Grafische Industrie, gedeponeerd ondor nummer 6/2002 ter griffie van
‘ de Arrondissementsrechtbank te Amstardam. Ean axemplaar wordt u op varzoak toagazondan.
|
i

Wij zien uw reactie met belangstelling tegemoet.

Met vrimpdelijke groet,

GREVE OFFSET BV - EINDHOVEN

n@EEa

Roel vak der Lee
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OFFERTE

FEYEN & TEGGELAAR
T.a.v. mevrouw Diane Jager
Faxnummer: 040-293 98 67

Datum: 4 mei 2005 Offartenr: FTEOO2

Geachte Mevrouw Jager,

Met dankzegging voor uw aanvraag bieden wij u het volgende aan:

Oplage : 200
Objekt : Folder
Formaat : plano A3, gevouwen tot A4
Omvang : 4 pagina's A4
: Litho's : bastand aangeleverd incl. prints op 100% !
| Papier 1 200 gm? hv gesatineerd mc !
: Druk : 4/4 = tweezijdig in f.c. !
| Afwerking : rillen, schoonsnijden en vouwen :
Verpakking  : handzaam }
Aflevering : franco 1 adres Eindhoven |
Levertijd : nader overeen te komen 1
Prijs : EUR 500,00 |

Is offerte voor Nouchka en Miriam

Prijs 100 ex. meer: Eur. 30, =

4
\

Wij kunnen ook DTP (opmaak) verzorgen = é{/ﬁ;‘ per UUR

Onze prijzen zl[n exclusief btw an 3 maanden geldig; de pepierprijzen zijn gebeaseard op
dagprljzan. Op al enze aanbiadingen en overeenkomston zijn van toopassing do Leverings-
voorwaarden voor de Grafische Industria, gadsponaard onder nummer 8/2002 tear griffia van
de Arrondissemontsrochtbank ta Amatardam. Esn exemplaar wordt u op verzoek toegezonden.

w reactie met belangstelling tegemoet.

Met vriendglijke groet,

GREVE ORFSET BV - EINDHOVEN

1N e T oY

der Lee
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OFFERTE

FEYEN & TEGGELAAR
T.a.v. mevrouw Diane Jager
Faxnummer: 040-293 98 87

Datum: 17 mei 2005 Offertenr: FTEOD3

(Geachte Mevrouw Jager,)

Met dankzegging voor uw aanvraag bleden wij u het volgende aan:

Oplage : 100 :

Objekt : Brochure: Reference guide

Formaat ; afgewerkt A8

Omvang : 24 pagina's binnenwerk in 4 pagina omslag

Litho's : bestand aangseleverd incl. prints op 100%

Papier : omslag: 200 gm? hv gesatineerd mc
binnenwerk: 135 gm? hv gesatineerd mc

Druk : geheel 4/4 in full-colour

Afwerking : geniet gebrocheerd

Verpakking : handzaam

Aflevering : franco 1 adres Elndhoven

Levertijd : nader overeen te komen

Prijs : EUR 950,00

prijs 50 ex. meer/minder: Eur, 50, =

~ ~> WEDEROM INFO VOOR NOUCHKA EN MIRIAM
DIP = €US per uur

0Onzo prijzen 2ljn oxclusiof btw an 3 moondon galdip; de paplarprijzen zl|n gebaseerd op
dagprijzen. Op al onze aanbledingen en ovareankomaten zijn van toepassing de Lavorings-
voorwaarden voor da Grafiache Indusirie, gadeponaard ondar nummar 6/2002 ter griffle van
da Arrondinramentarechibank te Amstardam. Een exemplaar waordt, u op verzoak toagezondan.

nNefEsg
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Qirschotseweg 9, Postbus 56, 5066 ZH Moergestel, Tel. (013) 513 20 25, Fax. (013) 513 2 23, E-mail inffo@commpanion.nl

Feyen & Teggelaar
T.a.v. Miriam Lauers

Moergestel, 24 mei 2005

Beste Miriam,

Hierbij doen we je graag een voorstel en offerte voor de bureaupresentatie en de
reference guide voor Feyen & Teggelaar Organisatie Adviseurs en de uitnodiging voor
het netwerkevent.

We hebben deze offerte gebaseerd op een aantal uitgangspunten, die we hieronder
nog even op een rij zetten. Deze zijn gebaseerd op de informatie die je ons per e-maill
hebt toegestuurd en hebben we aangevuld met enkele adviezen.

Per onderdeel zijn de verschillende stappen aangegeven en geoffreerd. Dit hebben
we zo modulair mogelijk gedaan, zodat je per stap kunt bepalen hoe je deze wilt
aanpakken (bijvoorbeeld teksten laten schrijven, teksten laten redigeren of teksten
compleet aanleveren; foto's aanleveren of gebruik maken van stockfotografie).

Uitgangspunten en adviezen
Bureaupresentatie

e Folder op A4 formaat, omvang van 4 pagina's (A3 gevouwen naar A4).

e We zijn hierbij uitgegaan van een wat dikkere, glanzende papiersoort.

e Oplage: 200 exemplaren

e In deze bureaupresentatie wordt de ‘algemene’ informatie over Feyen &
Teggelaar opgenomen. Dit betreft de core-business van de organisatie, de
manier van werken en een beknopt overzicht van de mogelijkheden voor de
klanten (de vijf basisprogramma's en een korte beschrijving ervan).
Vanzelfsprekend mogen de contactgegevens niet ontbreken.

o De huisstijl van Feyen & Teggelaar is hierbij de basis. We adviseren te werken
met wat grotere beelden. Daarbij kunnen beelden worden gebruikt die
‘kracht’, ‘oplossingen’, ‘organisatievermogen’ visualiseren, maar vooral ook
beelden van mensen. In de missie en de visie wordt de mens namelik centraal
gesteld, dus die mag niet ontbreken. Mensen kunnen worden weergegeven in
indrukwekkende close-ups (al dan niet in combinatie met een citaat) of in
situaties die voor Feyen & Teggelaar van toepassing zijn.
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Reference guide

Folder op A5 formaat, omvang van 20 tot 24 pagina's (A4 gevouwen naar A5).
We zijn hierbij uitgegaan van een kaft in dezelfde papiersoort als de
bureaupresentatie. Het binnenwerk wordt gedrukt op een wat dunnere
papiersoort.

Oplage: 50 of 100 exemplaren

In deze folder kunnen de cases van F&T worden gepresenteerd. Waar mogelijk
worden beelden van de betreffende cases gebruikt (of beelden van de
middelen die daarbij zijn gebruikt). In ieder geval zijn de logo's van de klanten
belangrifk. Deze zijn herkenbaar voor prospects en zeggen vaak meer dan
alleen een naam.

Qok hierin is de huisstijl van F&T de basis. In stijl willen we aansluiten op de
bureaupresentatie, zodat de presentatie en de reference guide een set
vormen. Het uitgangsput is 1 case per pagina of spread, zodat alle cases
binnen eenzelfde basisstramien kunnen worden opgezet (natuurlijk zijn binnen
het stramien variaties mogelijk, om de folder niet eentonig te laten zijn).

Voor de bindwijze zijn verschillende mogelijkheden. Je kunt er voor kiezen om
alle cases in een brochure te combineren en dus te kiezen voor ‘gehecht
gebrocheerd' met 2 nietjes in de rug. Het voordeel hiervan is dat klanten een
totaaloverzicht krijgen.

Een andere mogelijkheid is om uit te gaan van een losbladig systeem. Elke
case moet dan wel worden uitgewerkt op 1 blz. (voor- en keerziide). Je kunt
dan heel makkelijk per prospect een eigen brochure samenstellen met cases
die voor hem van toepassing zijn. Een ander voordeel is dat nieuwe cases heel
makkelik toe te voegen zijn en de brochure dus up-to-date blijft. In dit geval
worden de onderdelen los aangeleverd en kan met een wire-o systeem de
brochure zelf in elkaar worden gezet.

Uitnodiging

Kaart van 15 x 15 cm die tweerzijdig wordt opgemaakt en gedrukt.

Qok hierbij gaan we uit van een glanzende, zwaardere papiersoort.

Oplage: 30 exemplaren

Omdat het thema van het netwerkevenement nog niet bekend is, kunnen we
hier nog geen advies geven over stijl en invulling. Natuurlijk zal het ook
aansluiten bij de huisstijl van F&T.

Om de mailing extra aandacht te geven, kan het leuk zijn om een give-away
mee te sturen. De mogelijkheden zijn legio en de kosten kunnen beperkt
blijven. Als het thema bekend is, kunnen we bij interesse, enkele mogelijkheden
op een rij zetten. Een andere mogelijkheid is om de give-away in het
vooruitzicht te stellen en weg te geven op de dag van het event.
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Offerte

Bureaupresentatie

Indien tekst schrijven o.b.v. aangeleverde info en indeling. €320~
Indien bestaande tekst redigeren. €240,-
Ontwerp basis. €320,-
DTP-opmaak 4 pagina's na akkoord op ontwerp. € 500,-

(incl. 1 correctieronde)

Stockfoto's. Kosten zijn afhankelijk van aantal.

We hebben beschikking over een beeldbank

waarbij de kosten per beeld ongeveer € 60,- zijn. P.M.

Materiaal voor drukwerk (digitaal document en print)

en controle proef van drukker. € 60,-
Drukwerk in een oplage van 200 exemplaren. €350~
Indien er 300 exemplaren nodig zjn. €425,

(Omdat de oplage beperkt is, gaan we uit van

Printing On Demand. De kwaliteit is vergelijkbaar met
drukwerk, maar de kosten zijn beperkter, omdat er geen
platen gemaakt hoven te worden. Dit geldt ook voor de
andere items).

Reference guide

Indien tekst schrijven o.b.v. aangeleverde info en indeling. €800,-
Indien bestaande tekst redigeren. € 500,-
Ontwerp basis. € 240,-
DTP-opmaak 4 pagina's omslag en 20 — 24 pagina's

Binnenwerk na akkoord op ontwerp. € 1200,-

(incl. 1 correctieronde. Het maakt hierbij niet uit of het gaat
om een losbladig of gebonden exemplaar)

Stockfoto's. Kosten zijn afhankelijk van aantal.
We hebben beschikking over een beeldbank
waarbij de kosten per beeld ongeveer € 60.- zijn. P.M.

Materiaal voor drukwerk (digitaal document en print)
en controle proef van drukker. €120~

Drukwerk in een oplage van:

50 exemplaren — binnenwerk 20 pag's. €425,
50 exemplaren - binnenwerk 24 pag's € 460,-
Indien er 100 exemplaren nodig zijn, binnenwerk 20 pag's. €525~
Indien er 100 exemplaren nodig zijn, binnenwerk 24 pag's. €575,-

Bij genoemde kosten gaan we uit van rillen en gehecht brocheren.
Indien gewenst kunnen we ook het losbladige systeem offreren.







N.
ZOEKWOORDENSERIE

Feyen & Teggelaar

Training

Trainingsbureau

Coaching

Coaches

Opleiding

Assessment

Persoonlijke effectiviteit

Persoonlijke ontwikkeling

Organisatieontwikkeling

Oplossingsgericht

Oplossingsgericht werken

Oplossingsgericht handelen

Oplossingsgericht denken

Begeleiding

Beweging

Persoonlijkheidstest

Psychologische test

Teamontwikkeling

Loopbaanontwikkeling

Loopbaan

In-company

LIFO

Optimalisatie

Competentie

Competentieontwikkeling

Analyse

Verbetering

Expertise

Methodiek

O .
IMPLEMENTATIE

René Feyen heeft gevraagd de stageperiode met een maand te verlengen. Aan het einde van deze periode zullen de folder en website voltooid zijn. De tekst en het concept van de bureaupresentatie is hieronder te vinden. Met de teksten voor de website wordt aangevangen na inlevering van het rapport. Het concept voor de website is door Innovedia bepaald. In het plan zijn de inhoudelijke aspecten opgenomen die gewijzigd dienen te worden, paragraaf 2.5.2 Direct marketing. 

1.
Tekst en concept folder

Deze tekst is een eerste versie. De komende maand zal er nog aan gewerkt worden.

What’s in it for me?

Meer dan 125 verschillende opdrachtgevers en 15.000 cursisten hebben gebruik gemaakt van de inzichten en mogelijkheden die Feyen & Teggelaar biedt. Een deel van de professionals die de waarde van Feyen & Teggelaar hebben leren kennen, laten we graag aan het woord.
“Enkele jaren geleden zijn wij - als Fontys Hogeschool Communicatie - met Feyen & Teggelaar in zee gegaan als leveranciers van LIFO rapportages. Wat ik met name als prettig heb ervaren in de samenwerking met Feyen & Teggelaar is het feit dat ze bereid zijn echt mee te denken en ook begrip hebben voor specifieke situaties. Zo wilden wij LIFO rapportages voor alle studenten. Een geheel nieuw fenomeen voor zowel ons instituut als voor Feyen & Teggelaar. Vooral prijstechnisch kon het een struikelblok worden, omdat het ging om grote aantallen. We zijn daar samen heel goed uitgekomen. Voor mij het bewijs dat Feyen & Teggelaar verder kijkt dan de commercie. Drive en geloof in wat ze doen is veel belangrijker. Dit uit zich ook in het feit dat René Feyen regelmatig even langs komt om gewoon even bij te praten. Gewoon prettig.”

Anne-Marie Persijn - Competentiemanager Fontys Hogeschool Communicatie 
“Feyen & Teggelaar geeft al enige jaren uitvoering aan het Potential Development Programma van Getronics PinkRoccade. Dit programma is een ontwikkelingsprogramma voor onze Young Potentials met een HBO of academische achtergrond. De kracht van het programma is dat de vertaalslag wordt gemaakt van theorie naar herkenbare praktijk. Voorwaarde daarbij is dat de docenten kennis hebben van de geschiedenis, structuur, dienstverlening en cultuur van de organisatie. Daar zit met name de toegevoegde waarde van Feyen & Teggelaar. Zij kennen onze organisatie op diverse terreinen door en door, kennen een aantal sleutelfunctionarissen persoonlijk en blijven investeren om op de hoogte
te blijven van de ontwikkelingen binnen ons bedrijf.”


     Jeroen Aarts - Manager Training & Development Getronics PinkRoccade.

Wie?

Feyen & Teggelaar Assessment Coaching Training. Een ervaringrijk trainingsbureau, gespecialiseerd in persoonlijke- en organisatieontwikkeling. Met veel expertise, enthousiasme en inlevingsvermogen zijn de laatste jaren successen geboekt in zowel de profit, de overheid, het onderwijs als de not-for-profit. Wij bieden trainingen in de business-to-business markt, in ‘in-company’ verband. Dit betekent dat onze trainingen altijd onderdeel zijn van een ontwikkelingstraject binnen een organisatie. De trainers van Feyen & Teggelaar werken vanuit hun management- en praktijkervaring. Hierbij ligt de focus op de toepasbaarheid in de dagelijkse werkzaamheden. Het vertalen van de intenties van de klant in concrete acties staat hierbij centraal. Opmerkelijk aan de werkwijze is de persoonlijke benadering en oprechte interesse.

Think different. ACT different. Betrokken zijn om mensen samen op eigen kracht in beweging te laten komen door assessment, coaching en training, op een manier van oplossingsgericht werken. Dit is het uitgangspunt van waaruit wij werken. Door anders te denken, maar daarbij ook anders te handelen, geven de trainers handvaten om de eigen mogelijkheden te versterken. De missie ‘Empowering People & Organisations’ drukt dit doel dan ook uit. 

O, die!

Feyen & Teggelaar werkt volgens de unieke methode van ‘oplossingsgericht werken’. De oplossingsgerichte manager heeft de blik op de toekomst gericht en vertrekt vanuit een totaal andere vraagstelling dan de probleemgerichte manager, namelijk: Wat gaat er goed? Wat werkt wel? Veranderingen zijn niet mogelijk in het verleden alleen in de toekomst. De medewerker wordt aangespoord om met zijn/haar eigen capaciteiten oplossingen te realiseren. De trainer vraagt naar specifieke voorbeelden van situaties waar er geen probleem was, of het probleem minder vaak of minder intensief speelde en vraagt naar gedragingen van de cliënt zelf die daartoe bijdroegen. 

Voor de verschillende fases binnen het loopbaantraject (instroom, doorstroom en uitstroom) biedt Feyen & Teggelaar op maat gemaakte assessments, coaching en training. In onderstaand schema is het volledige aanbod opgenomen. Op onze website is te lezen welke professional met welke programma’s ervaring heeft. 

< Schema komt hier >

Achterzijde

Feyen & Teggelaar Assessment Coaching Training
Stratumsedijk 25a

Postbus 618

5600 AP Eindhoven

T: (040) 293 92 59
F: (040) 293 98 67
E: info@feyen-teggelaar.nl

www.feyen-teggelaar.nl  

Voor op de kaft! Naast of door een foto van een trainingssituatie.

‘Wat een eye-opener om in plaats van probleemgestuurd coachen naar oplossingsgericht begeleiden te gaan! Dank jullie wel!’

‘Training van Feyen & Teggelaar zet je aan het denken over gesprekken met anderen in termen van rendement. Je wordt geconfronteerd met vaardigheden die je nog niet hebt.’

‘Gisteren schreef ik bij vraag 1 het volgende: ben erg kritisch ingesteld. Begeleiden leer je niet in een cursus van twee dagen. Klopt. Nu: ik heb een kapstok en daar kan ik mee werken. Dus er is toch iets veranderd.’

‘Uitgaan van het positieve in de medewerker/leerlingen spreekt mij zeer aan. Daar bewuster aan werken zal mijn arbeidsvreugde bevorderen.’

2.
Aanvraag referentie bestaande klanten

Beste meneer/mevrouw,

Zoals u weet zijn we bezig met een communicatieplan voor Feyen & Teggelaar. Op dit moment wordt een lijst samengesteld met testimonials van tevreden klanten, waartoe Feyen & Teggelaar u ook rekent. 

Zoals eerder aangegeven zouden wij graag uw testimonial willen opnemen. Daarvoor zouden we aan u willen vragen of u bereid bent om in ongeveer een half A4 een referentie te schrijven voor F&T. Hierin zou bijvoorbeeld verteld kunnen worden op welke manier de resultaten binnen de organisatie merkbaar zijn en in hoeverre u en de medewerkers anders zijn gaan denken en handelen na een trainingstraject. 

Daarbij zouden we graag een pasfoto van u willen ontvangen, mits daar geen bezwaar tegen is. Deze pasfoto wordt dan gebruikt op de website, om de referentie persoonlijk en betrouwbaar te maken. Natuurlijk wordt ook uw naam onder de testimonial vermeld.

We zijn benieuwd wat u van de diensten van Feyen & Teggelaar vindt, maar ook suggesties en kritiek zijn welkom. Voor de formaliteit zouden we deze mail ondertekend terug willen ontvangen. Dit kan via de mail (M.Lauers@student.fontys.nl) of via de post naar Feyen & Teggelaar, Stratumsedijk 25a, 5600 AP Eindhoven.

Bij voorbaat hartelijk dank.

Met vriendelijke groet,

Miriam Lauers en Nouchka Kamp

Ja, Miriam en Nouchka, jullie mogen mijn testimonial gebruiken voor op de website en eventueel ander materiaal om de diensten van F&T te promoten. 

Handtekening:

Datum:

Plaats:
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  Case Jan Teggelaar onderwijs
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� � HYPERLINK "http://www.zbc.nu/main.asp?chaterid=1991" ��http://www.zbc.nu/main.asp?chaterid=1991�, Hoe kom ik op het goede moment bij nieuwe klanten aan tafel


� Salzman, M., Buzzmarketing; de meest effectieve manier om uw klanten te bereiken, Den Haag, 2003 


� Floor, J.M.G. & W.F. van Raaij, Marketingcommunicatiestrategie, Groningen, 1998


� Verhage, B., Grondslagen van de marketing, Groningen, 2001


� Cauffman, L., Oplossingsgericht management & coaching: simpel werkt het best, Utrecht 2003





Scriptie behorende bij deze bijlagen, vind je door te klikken op onderstaande link:

http://145.85.7.12/co/scriptie/bijlagen/FHCS9305Feyen&Teggelaar.pdf
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