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Hoofdstuk 1
Informatie geven

1.1 De module Presenteren, promoten en verkopen

De leerdoelen

In deze paragraaf leer je:
1. wat de module Presenteren, promoten en verkopen inhoudt
2. wat producten en diensten zijn.

Presenteren, promoten en verkopen

Bij de module Presenteren, promoten en verkopen leer je hoe je met klanten in gesprek gaat, goed met
mensen communiceert en hoe je een product of dienst aantrekkelijk kunt maken. Je oefent hoe je iets
uitlegt, laat zien en verkoopt.

Het gaat over:

e informatie en uitleg geven aan anderen

e communicatiemiddelen en communicatie-uitingen

e producten en diensten presenteren, promoten en verkopen.




Opdracht 1 Kwaliteiten

Insommige beroepen moet je producten of diensten verkopen. Bijvoorbeeld in een winkel, in de horeca
of bij een bedrijf. Je helpt klanten, geeft advies en probeert iets te verkopen. Niet iedereen vindt dit
makkelijk of leuk. Daarom is het belangrijk dat je nadenkt: past dit bij mij?

a. Denk naover jezelf en geef eerlijk antwoord op de vragen.

1. Praatjij makkelijk met nieuwe mensen? Waarom wel of niet?

2. Vind jij het leuk om anderen te helpen en advies te geven? Leg je antwoord uit.

3. Kunjijiemand overtuigen om iets te kopen? Waarom denk je dat?

b. Als je een presentatie houdt of een klantgesprek voert, is het belangrijk dat je jezelf goed kunt
presenteren.
Denk jij dat je dit goed kunt? ja / nee

c. Eengoedeverkoper heeft een aantal kwaliteiten. Hier staan een paar van deze kwaliteiten. Misschien
heb ze al. Hoe beoordeel jij jezelf op dit moment?

Ik kan goed luisteren.

Ik heb zelfvertrouwen.

Ik kom mijn afspraken na.

Ik kan goed doorvragen.

Ik heb geduld.

Ik kan goed iets uitleggen.




Hoofdstuk 1 Informatie geven

Producten en diensten

Bedrijven verkopen producten en diensten. De consument betaalt geld voor het product of de dienst.
Producten kun je vastpakken, bijvoorbeeld een telefoon of een doosje thee. Diensten kun je niet
vastpakken, bijvoorbeeld een advies waarvoor je betaalt of een knipbeurt bij de kapper.

Door goederen of diensten te kopen, krijg je wat je nodig hebt en wat je wilt hebben. Je koopt goederen
en diensten omdat je ze leuk vindt (jas, vakantie) of omdat je ze nodig hebt, omin leven te blijven (eten,
drinken, onderdak).

Als je met je vrienden in een café koffie gaat drinken, voorzie je op twee manieren in je behoeften. De
eerste is het fijne gevoel door het drankje dat je drinkt (product). De tweede is de barista die jou de
koffie serveert (dienst).
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Opdracht 2 Product of dienst?

Je kunt een product of een dienst verkopen. Of allebei.

Bekijk Film Verschil dienst en product.
a. Bekijk de foto's. Verkoopt de ondernemer een dienst of een product? Zet het eronder.

b. Wat levert de school aan leerlingen?
O Een product
O Een dienst
O Een product en een dienst

c. Wat zou jij het liefst verkopen?
O Een product
O Een dienst
(O Een combinatie, dus een product en een dienst



Hoofdstuk 1 Informatie geven

d. Gaathet om een product, een dienst of een combinatie? Verbind de uitspraak met de vorm die erbij
hoort.
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1.2 Informatie overbrengen

De leerdoelen

In deze paragraaf leer je:
1. verschillende manieren om informatie te geven
2. welke manier van informeren past bij welke situatie.

Opdracht 3 Communiceren op verschillende manieren

/

Presenteren, promoten en verkopen heeft alles te maken met communicatie. De manier waarop je
communiceert hangt af van wat je doel is. Wil je iemand overtuigen om iets te kopen? Of alleen iets
laten zien of uitleggen? Vaak komen verschillende manieren van communiceren samen. Tijdens een
beurs of evenement bijvoorbeeld geef je informatie en uitleg, maar misschien wil je ook iets verkopen
of dat mensen iets gaan doen.

A
L)
Doneer aan

het goede doel .

~

a. Wat zijn vormen van communicatie? Meerdere antwoorden kunnen goed zijn.

[ ] Instructie geven [ ] lets uitleggen

[ ]lemand overtuigen [ ]Een planning maken
[ lets uitrekenen [ ] Een advies geven

[_] Voorlichting geven [_] lets opzoeken

b. Wat gaat jou makkelijker af? lemand iets uitleggen of iemand advies geven? Leg je antwoord uit.

O lemand iets uitleggen, omdat

O lemand advies geven, omdat
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