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LOB-lessenserie
Mijn toekomst in beeld
Doelgroep: klas 2 vmbo BB en KB
Duur: 6 weken
Tijd: 90 minuten per week
Thema: Oriëntatie op profiel, beroep en toekomst
Hoofdfocus: Economie & Ondernemen (E&O)
Verbinding: Zorg & Welzijn (Z&W)
Geschikt voor: alle leerlingen, ongeacht het profiel dat zij uiteindelijk kiezen
1. Doel van de lessenserie
In deze lessenserie ontdekken leerlingen waar hun interesses, kwaliteiten en vaardigheden liggen en welke beroepen en opleidingen daarbij passen.
De leerlingen maken kennis met verschillende kanten van Economie & Ondernemen, zoals verkopen, klantcontact, organiseren, geld, reclame, ondernemen en samenwerken. Tegelijkertijd ontdekken zij dat deze vaardigheden ook belangrijk zijn binnen Zorg & Welzijn en veel andere beroepsrichtingen.
De centrale vraag van de lessenserie is:
"Welk werk past bij mij en welke richting kan ik onderzoeken?"
Het doel is nadrukkelijk niet dat leerlingen na zes weken definitief een profiel moeten kiezen. Het doel is dat zij beter kunnen uitleggen wat zij leuk vinden, waar zij goed in zijn en welke beroepen/richtingen zij verder willen onderzoeken.









Week 1 – Wie ben ik en wat kan ik?
Thema
Mijn kwaliteiten en interesses
LOB-doel
Je ontdekt je eigen persoonlijke interesses, kwaliteiten en voorkeuren.
Lesdoelen
Aan het einde van de les kun je:
· Minimaal drie dingen noemen die je leuk vindt;
· Minimaal drie kwaliteiten van zichzelf benoemen;
· Aangeven welke activiteiten wel en niet bij je past;
· Een eerste koppeling maken tussen persoonlijke eigenschappen en beroepen.
1. – Wat past bij jou? –
Wat past er bij jou?
· met mensen praten;			
· verkopen;
· iets organiseren;
· met geld werken;
· kinderen helpen;
· mensen verzorgen;
· iets ontwerpen;
· reclame maken;
· achter een computer werken;
· praktisch bezig zijn.

Leuk / misschien / niet leuk




2. Mijn kwaliteiten – 20 min
Leerlingen krijgen een lijst met eigenschappen, bijvoorbeeld:
· behulpzaam
· creatief
· betrouwbaar
· sociaal
· geduldig
· netjes
· ondernemend
· goed met cijfers
· goed met computers
· praktisch
· zelfstandig
· goed in samenwerken
· goed in uitleggen
· verantwoordelijk
Opdracht:
Kies vijf eigenschappen die bij jou passen.
Daarna kiezen ze één eigenschap waarvan ze vinden dat die nog beter ontwikkeld kan worden.










3. Mijn interesses 
Wat vindt je leuk?
	Activiteit

	Een klant helpen
	
	
	

	Geld uitrekenen
	
	
	

	Een evenement organiseren
	
	
	

	Iemand verzorgen
	
	
	

	Een product verkopen
	
	
	

	Met kinderen werken
	
	
	

	Reclame maken
	
	
	

	Een planning maken
	
	
	

	Met computers werken
	
	
	

	Samenwerken

	
	
	


4. Beroepen raden – 20 min
De docent laat verschillende beroepen zien zonder de naam te noemen.
Voorbeelden:
· winkelmedewerker
· ondernemer
· receptionist
· medewerker klantenservice
· pedagogisch medewerker
· helpende zorg en welzijn
· verzorgende
· marketingmedewerker
· administratief medewerker
· evenementenorganisator






Leerlingen raden welk beroep erbij hoort en bespreken:
Welke eigenschappen heb je voor dit beroep nodig?
5. Mijn eerste beroepsmatch – 15 min
Iedere leerling kiest drie beroepen die interessant lijken.
Per beroep schrijven ze:
· Dit lijkt mij leuk omdat...
· Dit lijkt mij minder leuk omdat...
· Hiervoor moet je goed kunnen...
6. Exit-ticket – 5 min
Leerlingen beantwoorden:
Eén ding dat ik vandaag over mezelf heb ontdekt is...
LOB-bewijs
Een ingevulde "Dit ben ik"-kaart.




Week 2 – E&O of Z&W: wat past bij mij?
Thema
Profielen ontdekken
LOB-doel
Leerlingen maken kennis met E&O en Z&W en ontdekken dat beide profielen verschillende kanten van werken met mensen bevatten.
Lesdoelen
De leerling kan:
· Uitleggen wat E&O ongeveer inhoudt;
· Uitleggen wat Z&W ongeveer inhoudt;
· Minimaal drie verschillen en drie overeenkomsten noemen;
· Aangeven welke onderdelen hem/haar aanspreken.
Lesopbouw – 90 minuten
1. Quiz – E&O of Z&W? – 15 min
De docent leest situaties voor.
Voorbeelden:
Je helpt een klant bij het kiezen van een product.
Je ondersteunt iemand bij dagelijkse verzorging.
Je maakt een reclame voor een product.
Je organiseert een activiteit voor kinderen.
Je rekent af bij een kassa.
Je maakt een planning voor een activiteit.
Leerlingen kiezen: E&O / Z&W / allebei.
Daarna bespreking.
2. Mini-uitleg E&O – 10 min
Bespreek op leerlingniveau:
E&O gaat bijvoorbeeld over:
· ondernemen;
· verkopen;
· klantcontact;
· administratie;
· geld;
· marketing;
· organiseren;
· presenteren;
· samenwerken.
3. Mini-uitleg Z&W – 10 min
Z&W gaat bijvoorbeeld over:
· omgaan met mensen;
· gezondheid;
· welzijn;
· begeleiden;
· verzorgen;
· activiteiten organiseren;
· samenwerken;
· communiceren.
4. Carrousel – 30 min
Vier opdrachten van ongeveer 7 minuten.
Station 1 – Verkoop
Bedenk hoe je een product aan een klant verkoopt.
Station 2 – Zorg
Bedenk een activiteit voor een groep kinderen/ouderen.
Station 3 – Reclame
Maak een korte reclame voor een product of dienst.
Station 4 – Klant/cliënt
Bedenk hoe je iemand goed helpt die een vraag of probleem heeft.
Na elk station geven leerlingen aan:
Dit vind ik leuk / neutraal / niet leuk.

5. Profielbarometer – 15 min
Leerlingen beantwoorden:
· Ik krijg energie van werken met mensen.
· Ik vind verkopen interessant.
· Ik vind verzorgen interessant.
· Ik vind organiseren leuk.
· Ik vind geld en cijfers interessant.
· Ik vind creatief bezig zijn leuk.
· Ik vind het leuk om anderen te helpen.
Score 1 t/m 5.

6. Nabespreking – 10 min
Belangrijk uitgangspunt:
Je hoeft vandaag nog geen keuze te maken.
Leerlingen schrijven:
Ik wil de komende weken meer ontdekken over...
LOB-bewijs
Een ingevulde profielbarometer met persoonlijke conclusie.













Week 3 – Beroepenproeverij: wat gebeurt er op een werkdag?
Thema
Beroepen ontdekken
LOB-doel
Leerlingen onderzoeken verschillende beroepen en ontdekken welke werkzaamheden bij hen passen.
Lesdoelen
De leerling kan:
· Een beroep beschrijven;
· Werkzaamheden bij een beroep benoemen;
· Aangeven welke vaardigheden nodig zijn;
· Een beroep vergelijken met een ander beroep.
Lesopbouw – 90 minuten
1. Raad het beroep – 10 min
De docent geeft hints.
Bijvoorbeeld:
Je werkt met klanten.
Je gebruikt een computer.
Je moet goed kunnen communiceren.
Je werkt met geld.
Welk beroep?





2. Beroepenmarkt – 35 min
Leerlingen werken in groepjes en onderzoeken verschillende beroepskaarten.
Voorbeelden:
E&O
· ondernemer
· winkelmedewerker
· commercieel medewerker
· receptionist
· administratief medewerker
· marketingmedewerker
· klantenservicemedewerker
· evenementenmedewerker
Z&W
· pedagogisch medewerker
· helpende
· verzorgende
· activiteitenbegeleider
· medewerker maatschappelijke zorg
· onderwijsassistent
Andere richtingen
· kok
· monteur
· ICT-medewerker
· bouwmedewerker
· chauffeur
· sportmedewerker
Per beroep beantwoorden leerlingen:
1. Wat doe je?
2. Met wie werk je?
3. Waar werk je?
4. Welke vaardigheden heb je nodig?
5. Wat lijkt mij leuk?
6. Wat lijkt mij niet leuk?

3. Mijn top 3 – 15 min
Leerlingen kiezen drie beroepen.
Ze zetten deze op volgorde:
1. Interessant
2. Misschien
3. Minder interessant
4. Mijn ideale werkdag – 20 min
Leerlingen beschrijven of tekenen hun ideale werkdag.
Bijvoorbeeld:
Ik begin om 9.00 uur.
Ik werk met mensen.
Ik ben niet de hele dag binnen.
Ik werk samen met collega's.
Ik vind het leuk om problemen op te lossen.

5. Klassengesprek – 10 min
Welke overeenkomsten zien we?
Laat zien dat vaardigheden vaak in meerdere sectoren nodig zijn.
LOB-bewijs
Mijn top 3 beroepen + ideale werkdag.











Week 4 – De klant/cliënt centraal
Thema
Communiceren, helpen en verkopen
LOB-doel
Leerlingen ervaren dat klantgericht werken en goed communiceren in veel verschillende beroepen belangrijk zijn.
Lesdoelen
De leerling kan:
· een klant/cliënt op een professionele manier aanspreken;
· vragen stellen;
· luisteren;
· een oplossing of advies geven;
· reflecteren op eigen communicatie.

Lesopbouw – 90 minuten
1. Foute klant – 10 min
De docent speelt overdreven slecht klantcontact.
Bijvoorbeeld:
"Ja, wat moet u?"
Leerlingen benoemen wat er fout gaat.





2. Wat is goed klantcontact? – 15 min
Samen een lijst maken:
· begroeten;
· aankijken;
· luisteren;
· rustig praten;
· vragen stellen;
· vriendelijk blijven;
· samenvatten;
· oplossing zoeken;
· bedanken.
Leg vervolgens de koppeling:
Dit geldt niet alleen voor winkels.
Ook bijvoorbeeld:
· zorg;
· horeca;
· sport;
· onderwijs;
· techniek;
· ICT;
· administratie.
3. Rollenspellen – 35 min
Leerlingen werken in tweetallen.
Situaties:
Situatie A – Winkel
Een klant zoekt een cadeau.
Situatie B – Zorg
Een cliënt weet niet waar hij/zij moet zijn.
Situatie C – Receptie
Een bezoeker heeft een vraag.
Situatie D – Sport
Een deelnemer is ontevreden.
Situatie E – Klantenservice
Een klant heeft een klacht.
Eén leerling is medewerker, één leerling klant/cliënt. Daarna wisselen.
4. Feedback – 15 min
Gebruik drie vragen:
· Wat ging goed?
· Wat kan beter?
· Wat ga je de volgende keer anders doen?
5. Reflectie – 15 min
Leerlingen vullen in:
Ik vind contact met mensen...
Mijn sterke punt is...
Ik wil beter worden in...
Een beroep waarin communicatie belangrijk is, is...
LOB-bewijs
Feedbackformulier communicatie + persoonlijke reflectie.







Week 5 – Ondernemen: bedenk je eigen bedrijf of dienst
Thema
Van idee naar onderneming
LOB-doel
Leerlingen ervaren wat ondernemerschap inhoudt en ontdekken of ondernemende activiteiten bij hen passen.
Lesdoelen
De leerling kan:
· een eenvoudig product of dienst bedenken;
· een doelgroep beschrijven;
· een prijs bedenken;
· een reclame maken;
· een idee presenteren.
Lesopbouw – 90 minuten
1. Ondernemerschallenge – 10 min
Vraag:
Je krijgt €50 om iets te starten. Wat ga je doen?
Leerlingen bedenken individueel een idee.
2. Idee bedenken – 15 min
Groepjes kiezen een product of dienst.
Voorbeelden:
· gezonde lunchservice;
· oppasservice;
· sportactiviteiten voor kinderen;
· kledingwinkel;
· beautysalon;
· gamecafé;
· schoonmaakservice;
· cadeauwinkel;
· zorggerichte activiteitenservice;
· hondenuitlaatservice.
3. Mini-ondernemingsplan – 25 min
Leerlingen beantwoorden:
1. Wat verkopen/doen wij?
2. Voor wie?
3. Waarom zouden mensen dit willen?
4. Wat kost het?
5. Waar verkopen/doen we dit?
6. Hoe maken we reclame?
7. Wat moeten wij goed kunnen?
4. Reclame maken – 20 min
Maak een poster, flyer of socialmediapost.
De reclame moet bevatten:
· naam;
· product/dienst;
· doelgroep;
· prijs;
· slogan;
· afbeelding.
5. Pitch – 15 min
Elk groepje krijgt maximaal één minuut.
De klas stemt op:
· beste idee;
· beste reclame;
· beste presentatie.
6. Persoonlijke reflectie – 5 min
Wat vond ik leuk aan ondernemen?
Wat vond ik moeilijk?
LOB-bewijs
Mini-ondernemingsplan + reclame + reflectie.
Week 6 – Mijn toekomstplan
Thema
Terugkijken, vergelijken en vooruitkijken
LOB-doel
Leerlingen verwerken wat zij hebben ontdekt en formuleren een persoonlijk vervolgstapje.
Lesdoelen
De leerling kan:
· eigen kwaliteiten benoemen;
· interesses koppelen aan beroepen;
· E&O en Z&W vergelijken;
· aangeven welke richting hij/zij verder wil onderzoeken;
· een concrete vervolgstap formuleren.
Lesopbouw – 90 minuten
1. Terugblikquiz – 10 min
Vragen over de afgelopen vijf weken.
Bijvoorbeeld:
· Wat betekent klantgericht?
· Noem twee werkzaamheden binnen E&O.
· Noem twee werkzaamheden binnen Z&W.
· Welke kwaliteiten zijn belangrijk bij ondernemen?
· Waarom is communiceren belangrijk?
2. Mijn LOB-map – 20 min
Leerlingen verzamelen:
· Dit ben ik;
· profielbarometer;
· top 3 beroepen;
· ideale werkdag;
· communicatie-opdracht;
· ondernemersopdracht.
3. Mijn toekomstprofiel – 25 min
Leerlingen maken een persoonlijk profiel:
Dit ben ik
Mijn drie sterke punten:
1. ...
2. ...
3. ...
Dit vind ik leuk
...
Dit vind ik minder leuk
...
Dit wil ik nog ontdekken
...
Beroepen die mij aanspreken
1. ...
2. ...
3. ...
Profiel/richting die ik verder wil onderzoeken
...
4. Mijn volgende stap – 15 min
De leerling kiest één concrete actie.
Voorbeelden:
· een open dag bezoeken;
· een beroep opzoeken;
· een familielid interviewen;
· een stagebedrijf bekijken;
· een docent vragen stellen;
· informatie over een opleiding zoeken;
· een beroepsfilmpje bekijken.
De actie moet worden opgeschreven als:
Wat ga ik doen?
Wanneer ga ik dat doen?
Wie kan mij helpen?
5. Presentatie – 15 min
Leerlingen presenteren in tweetallen:
"Dit heb ik over mezelf ontdekt en dit wil ik verder onderzoeken."
6. Eindreflectie – 5 min
Maak de zin af:
"Door deze lessen weet ik nu beter dat..."

Eindproduct: Mijn LOB-paspoort
Aan het einde van zes weken heeft iedere leerling een eenvoudig persoonlijk LOB-paspoort met:
1. Dit ben ik
2. Mijn kwaliteiten
3. Mijn interesses
4. E&O en Z&W: wat past bij mij?
5. Mijn top 3 beroepen
6. Mijn ideale werkdag
7. Mijn communicatiekwaliteiten
8. Mijn ondernemersidee
9. Mijn toekomstprofiel
10. Mijn volgende stap





Differentiatie BB/KB
Voor BB
Gebruik:
· korte teksten;
· veel afbeeldingen;
· keuzemogelijkheden;
· mondelinge uitleg;
· invulzinnen;
· samenwerken in tweetallen;
· praktische opdrachten.
Voorbeelden van zinsstarters:
Ik ben goed in...
Ik vind het leuk om...
Dit beroep lijkt mij leuk omdat...
Ik wil nog weten...
Voor KB
Geef meer zelfstandigheid en verdieping.
Laat leerlingen:
· zelfstandig beroepen onderzoeken;
· een eenvoudige berekening maken;
· een doelgroep beschrijven;
· een reclameboodschap onderbouwen;
· meerdere beroepen vergelijken;
· een korte pitch voorbereiden.




Differentiatie voor leerlingen die géén E&O of Z&W kiezen
De lessen zijn bewust niet alleen gericht op profielkeuze.
Bij iedere opdracht kan de docent vragen:
Waar kom je deze vaardigheid nog meer tegen?
Bijvoorbeeld:
	Vaardigheid
	E&O
	Z&W
	Andere profielen

	Samenwerken
	✓
	✓
	✓

	Communiceren
	✓
	✓
	✓

	Plannen
	✓
	✓
	✓

	Creativiteit
	✓
	✓
	✓

	Klantgerichtheid
	✓
	✓
	✓

	Problemen oplossen
	✓
	✓
	✓

	Rekenen
	✓
	✓
	✓

	Presenteren
	✓
	✓
	✓


Hierdoor blijft de lessenserie relevant voor leerlingen die bijvoorbeeld Techniek, Zorg & Welzijn, Horeca, Groen, Sport, ICT of een andere richting overwegen.
















Beoordeling
De lessenserie is vooral bedoeld voor formatieve LOB-begeleiding.
De docent beoordeelt niet of een leerling "de juiste profielkeuze" maakt.
Wel kan de docent kijken naar:
1. Zelfbeeld
Kan de leerling eigen kwaliteiten en interesses benoemen?
2. Beroepsbeeld
Heeft de leerling verschillende beroepen onderzocht?
3. Profielbeeld
Kan de leerling verschillen en overeenkomsten tussen richtingen benoemen?
4. Reflectie
Kan de leerling vertellen wat hij/zij heeft geleerd?
5. Loopbaanactie
Heeft de leerling een concrete vervolgstap geformuleerd?
Eindniveau
Groen: leerling kan zelfstandig uitleggen wat bij hem/haar past en heeft een concrete vervolgstap.
Oranje: leerling kan enkele voorkeuren benoemen, maar heeft nog hulp nodig bij het koppelen aan beroepen/profielen.
Rood: leerling heeft nog weinig zicht op eigen interesses of mogelijkheden en heeft extra begeleiding nodig.




Suggestie voor de docent
Maak van de zes weken één doorlopend verhaal:
Week 1: Wie ben ik?
↓
Week 2: Wat zijn de mogelijkheden?
↓
Week 3: Welke beroepen zijn er?
↓
Week 4: Welke vaardigheden heb ik?
↓
Week 5: Past ondernemen bij mij?
↓
Week 6: Wat wordt mijn volgende stap?
Zo ontstaat geen losse reeks "profielkeuzelessen", maar een echte LOB-route van zelfbeeld → beroepsbeeld → profielbeeld → toekomstactie.














LOB Praktijkopdracht E&O – Word je eigen merk!
Klas: 2/3 vmbo BB & KB
Duur: 3 weken
Tijd: 90 minuten per week
Vak: LOB / Economie & Ondernemen
Thema: Ondernemen, marketing, reclame, social media en communicatie

De uitdaging
Stel je voor...
Je hebt een geweldig idee voor een product of dienst. Je wilt hiermee geld verdienen en ervoor zorgen dat mensen jouw merk kennen.
Maar hoe zorg je ervoor dat mensen jouw merk zien, onthouden én interessant vinden?
In deze opdracht word jij je eigen ondernemer én marketingbureau.
Je bedenkt een eigen merk, geeft het een gezicht en maakt een complete reclamecampagne.
Aan het einde presenteer je jouw merk aan de klas.
Jouw missie
Ontwerp een merk dat mensen willen kennen, volgen én misschien zelfs kopen





Wat ga je leren?
Tijdens deze opdracht leer je:
· een eigen merk bedenken;
· een doelgroep kiezen;
· een logo en huisstijl ontwerpen;
· een product of dienst presenteren;
· reclame maken;
· een socialmediabericht maken;
· een professionele e-mail schrijven;
· nadenken over wat klanten belangrijk vinden;
· creatief samenwerken;
· je eigen werk presenteren;
· reflecteren op je eigen kwaliteiten.
Je ontdekt tegelijkertijd:
Past marketing, ondernemen en communicatie bij mij
Stap 1 – Bedenk jouw merk
Je mag bijna alles bedenken!
Bijvoorbeeld:
· kledingmerk 👕
· sneakermerk 👟
· beautymerk 💄
· sportmerk 🏀
· foodmerk 🍔
· gamingmerk 🎮
· sieradenmerk 💍
· telefoonaccessoires 📱
· hondenproducten 🐶
· gezonde snacks 🍎
· festivalmerk 🎵
· cadeauwinkel 🎁
· sport- of coachingbedrijf
· schoonmaakbedrijf
· kinderactiviteiten
· beauty- of wellnessbedrijf
· een bedrijf dat iets maakt of organiseert
WEEK 1 – Jouw merk krijgt een gezicht
Lesdoel
Aan het einde van deze les heb je:
☐ een bedrijfsnaam
☐ een product/dienst
☐ een doelgroep
☐ een slogan
☐ een logo
☐ een huisstijl

Opdracht 1 – Brainstorm
Beantwoord:
Mijn merk heet:
............................................................
Ik verkoop/doe:
............................................................
Mijn merk is speciaal omdat:
............................................................
Mijn klanten zijn:
............................................................
Mijn klanten zijn ongeveer:
............................................................
Mijn slogan is:
............................................................
Opdracht 2 – Ontwerp je logo
Ontwerp een logo voor jouw merk.
Je logo moet:
· passen bij je product/dienst;
· herkenbaar zijn;
· niet te ingewikkeld zijn;
· passen bij jouw doelgroep.
Je mag het logo tekenen of digitaal ontwerpen.
Extra uitdaging KB: ontwerp twee verschillende logo's en kies daarna de beste.

Opdracht 3 – Kies je huisstijl
Kies:
Lettertype: ....................................
Kleur(en): ....................................
Stijl:
☐ stoer
☐ vrolijk
☐ luxe
☐ sportief
☐ professioneel
☐ jong
☐ duurzaam
☐ anders: ....................
Leg uit:
Mijn huisstijl past bij mijn doelgroep omdat...
............................................................

Opdracht 4 – Ken je klant
Een goede ondernemer weet voor wie hij iets maakt.
Maak een klantprofiel.
Mijn ideale klant
Naam: ....................................
Leeftijd: ....................................
Hobby's: ....................................
Wat vindt deze persoon belangrijk?
............................................................
Waarom zou deze persoon mijn product/dienst willen?
............................................................
Waar kan ik deze klant bereiken?
☐ Instagram
☐ TikTok
☐ Snapchat
☐ YouTube
☐ e-mail
☐ winkel
☐ website
☐ anders: ..................











WEEK 2 – Maak reclame!
Lesdoel
Je maakt een echte promotiecampagne voor jouw merk.
Je maakt:
1. een socialmediapost;
2. een reclameposter;
3. een korte reclameslogan.

Opdracht 5 – Social media
Kies een socialmediakanaal dat bij jouw doelgroep past.
Maak een voorbeeldpost voor jouw merk.
Je post bevat:
☐ afbeelding
☐ logo
☐ korte tekst
☐ slogan
☐ duidelijke boodschap
☐ call-to-action
Een call-to-action betekent dat je de klant vertelt wat hij moet doen.
Bijvoorbeeld:
"Bestel nu!"
"Volg ons!"
"Bekijk onze nieuwe collectie!"
"Kom vandaag langs!"


⭐ Extra uitdaging
Bedenk minimaal 3 verschillende socialmediaposts.
Bijvoorbeeld:
Post 1
Introductie van je merk.
Post 2
Nieuw product.
Post 3
Actie of aanbieding.

Opdracht 6 – Maak een reclameposter
Maak een poster voor jouw merk.
De poster moet in één oogopslag duidelijk maken:
WAT verkoop je?
VOOR WIE?
WAAROM moet iemand dit kopen?
WAAR kan iemand het krijgen?
Gebruik je eigen:
· logo;
· kleuren;
· slogan;
· afbeeldingen.


WEEK 3 – Professioneel communiceren
Lesdoel
Je leert hoe een ondernemer professioneel communiceert met klanten.
Je maakt een zakelijke e-mail én bereidt een presentatie voor.

Opdracht 7 – Schrijf een zakelijke e-mail
Stel:
Een mogelijke klant heeft interesse in jouw product of dienst.
Schrijf een professionele e-mail.
De e-mail bevat:
Onderwerp: ....................................
Aanhef
Bijvoorbeeld:
Beste mevrouw/meneer,
Introductie
Wie ben jij en welk bedrijf heb je?
Aanbod
Wat bied je aan?
Voordeel
Waarom is jouw product/dienst interessant?
Prijs
Wat kost het?
Call-to-action
Wat moet de klant nu doen?
Afsluiting
Bijvoorbeeld:
Met vriendelijke groet,
[naam]
[bedrijfsnaam]


Voorbeeld
Onderwerp: Maak kennis met FreshCup!
Beste mevrouw/meneer,
Wij zijn FreshCup. Wij verkopen gezonde en lekkere smoothies voor jongeren.
Onze smoothies worden gemaakt met vers fruit en zijn verkrijgbaar in verschillende smaken.
Een smoothie kost €3,50.
Wilt u onze smoothies proberen? Bestel dan vandaag nog via FreshCup.
Met vriendelijke groet,
Lisa
FreshCup



Opdracht 8 – De grote merkpitch
Je presenteert jouw merk aan de klas.
Je hebt maximaal 2 minuten.
Vertel:
1. Wie ben je?
"Mijn merk heet..."
2. Wat verkoop je?
"Wij verkopen..."
3. Voor wie?
"Onze doelgroep is..."
4. Waarom is het bijzonder?
"Ons merk onderscheidt zich doordat..."
5. Hoe maak je reclame?
"Wij gebruiken..."
6. Waarom moeten mensen dit kopen?
"Ons belangrijkste voordeel is..."
Sluit af met jouw slogan.










DE GROTE EINDCHALLENGE
De klas wordt een marketingjury.
Iedere leerling/groep krijgt punten voor:
	Onderdeel
	Punten

	Origineel merkidee
	10

	Logo & huisstijl
	10

	Doelgroep
	10

	Social media
	10

	Reclameposter
	10

	E-mail
	10

	Presentatie
	10

	Creativiteit
	10

	Professionele uitstraling
	10

	Reflectie
	10

	Totaal
	100



🏅 Categorieprijzen
Maak de afsluiting leuk met verschillende prijzen:
🏆 Beste merk
🎨 Beste logo
📱 Beste social media
📢 Beste reclame
💡 Meest originele idee
💼 Meest professionele ondernemer
🎤 Beste pitch
❤️ Beste klantgerichtheid

LOB-reflectie
Na afloop beantwoord je:
Over mezelf
Ik ben goed in:
............................................................
Ik vond het leuk om:
............................................................
Ik vond het lastig om:
............................................................
Ik heb ontdekt dat ik goed ben in:
............................................................
Ik zou later misschien iets willen doen met:
☐ verkopen
☐ marketing
☐ social media
☐ ontwerpen
☐ ondernemen
☐ klanten helpen
☐ organiseren
☐ communicatie
☐ iets anders: ..................
Mijn conclusie
Maak de zin af:
"Door deze opdracht heb ik ontdekt dat..."
............................................................


Voor BB
Geef meer structuur:
· werk met voorbeeldlogo's;
· geef een lijst met mogelijke producten;
· geef een invulsjabloon voor de e-mail;
· laat leerlingen in tweetallen werken;
· laat ze kiezen uit een aantal socialmediakanalen.
Voor KB
Geef meer vrijheid:
· eigen doelgroep bepalen;
· concurrent bedenken;
· verkoopprijs onderbouwen;
· meerdere socialmediaposts maken;
· reclamevideo maken;
· e-mail zelfstandig schrijven;
· korte marketingstrategie maken.
Bonusopdracht: De ondernemer krijgt een probleem
Geef de leerlingen aan het einde een onverwachte situatie.
Bijvoorbeeld:
"Jullie verkopen sneakers, maar een concurrent verkoopt bijna hetzelfde product voor €10 goedkoper. Wat ga je doen?"
Of:
"Jullie socialmediapost heeft bijna geen likes. Hoe ga je meer mensen bereiken?"
Of:
"Een klant schrijft een negatieve review. Hoe reageer je?"
Leerlingen krijgen 5 minuten om een oplossing te bedenken en presenteren die kort.
Dit maakt de opdracht extra realistisch én geeft mooie gesprekken over klantgerichtheid, marketing, ondernemerschap en communicatie.

Eindproduct
Iedere leerling/groep levert uiteindelijk een compleet Mini-Merkpakket in:
☐ Naam van het merk
☐ Logo
☐ Huisstijl
☐ Product/dienst
☐ Doelgroep
☐ Klantprofiel
☐ Slogan
☐ Reclameposter
☐ Socialmediapost
☐ Zakelijke e-mail
☐ Pitch
☐ LOB-reflectie
Eindvraag:
"Zou jij zelf ondernemer, marketeer, verkoper of communicatiemedewerker willen worden? Waarom wel of niet?"








LOB Praktijklessenserie Service & Sales
"Van eerste indruk tot tevreden klant"
Doelgroep: klas 2/3 vmbo BB & KB
Duur: 3 weken
Tijd: 90 minuten per week
Profielvak: Service & Sales
Vak: LOB
Werkvorm: praktisch, actief en gericht op beroepsoriëntatie

Centrale uitdaging
De leerlingen krijgen een eigen "winkel" of verkoopconcept en leren hoe je van een bezoeker een tevreden klant maakt.
De centrale vraag:
"Wat maakt jou een goede verkoper en serviceprofessional?"
In drie lessen doorlopen leerlingen de klantreis:
1. De klant komt binnen
↓
2. Je maakt contact
↓
3. Je ontdekt de behoefte
↓
4. Je geeft advies
↓
5. Je verkoopt
↓
6. Je zorgt voor goede service
↓
7. De klant komt terug

WEEK 1 – De perfecte eerste indruk
Thema
Klantcontact & service
Lesdoelen
De leerling:
· weet wat klantvriendelijkheid betekent;
· kan een klant professioneel begroeten;
· kan open vragen stellen;
· kan actief luisteren;
· kan een klantvraag verduidelijken;
· ontdekt of werken met klanten bij hem/haar past.

Lesopbouw – 90 minuten
1. Binnenkomer – "Welke verkoper kies jij?" – 10 min
De docent speelt twee korte situaties.
Verkoper A
"Ja?"
Verkoper B
"Goedemiddag! Welkom! Waarmee kan ik u helpen?"
Vraag aan de klas:
Bij wie zou jij liever iets kopen? Waarom?
Maak samen een lijst:
Een goede verkoper...
· begroet de klant;
· kijkt de klant aan;
· luistert;
· stelt vragen;
· is vriendelijk;
· denkt mee;
· dringt niet op;
· kent het product.
2. Klanttypes – 15 min
Introduceer verschillende klanten.
😄 De gezellige klant
Praat veel en maakt makkelijk contact.
🤔 De twijfelende klant
Weet niet wat hij/zij wil.
😠 De boze klant
Is ontevreden.
🤫 De stille klant
Geeft korte antwoorden.
🧐 De kritische klant
Wil alles precies weten.
Bespreek:
Moet je iedere klant op dezelfde manier helpen?








3. De 5 gouden vragen – 15 min
Leerlingen oefenen met open vragen.
Bijvoorbeeld:
❌ "Wilt u deze?"
✅ "Waar bent u precies naar op zoek?"
❌ "Is dit goed?"
✅ "Wat vindt u belangrijk bij uw keuze?"
De vijf gouden vragen
1. Waar bent u naar op zoek?
2. Waar wilt u het product voor gebruiken?
3. Wat vindt u belangrijk?
4. Wat is uw budget?
5. Wanneer wilt u het gebruiken?
4. Rollenspel – 30 min
Leerlingen werken in tweetallen.
Eén leerling is klant.
Eén leerling is medewerker.
Na vijf minuten wisselen.
Situatie 1 – Telefoonwinkel 📱
De klant zoekt een telefoon.
Situatie 2 – Kledingwinkel 👕
De klant zoekt kleding voor een feestje.
Situatie 3 – Sportwinkel ⚽
De klant wil nieuwe sportschoenen.
Situatie 4 – Drogisterij 🧴
De klant zoekt een cadeau.
Situatie 5 – Interieurwinkel 🏠
De klant zoekt iets voor zijn kamer.
De medewerker moet:
☐ begroeten
☐ minimaal drie vragen stellen
☐ goed luisteren
☐ advies geven
☐ vriendelijk afsluiten

5. Feedback – 15 min
De "klant" geeft feedback.
Jij deed goed:
....................................................
Jij stelde goede vragen omdat:
....................................................
Een tip voor jou:
....................................................







6. LOB-exit-ticket – 5 min
Werken met klanten lijkt mij:
☐ heel leuk
☐ best leuk
☐ misschien
☐ niet echt
☐ helemaal niet
Omdat...

WEEK 2 – Verkopen zonder te pushen
Thema
Adviseren & verkopen
Lesdoelen
De leerling:
· kan een product presenteren;
· kan voordelen benoemen;
· kan een product koppelen aan een klantbehoefte;
· kan een verkoopgesprek voeren;
· leert omgaan met bezwaren.

1. Binnenkomer – "Verkoop dit!" – 10 min
De docent geeft een leerling een willekeurig voorwerp.
Bijvoorbeeld:
· pen;
· waterfles;
· gum;
· stoel;
· telefoonhoesje.
De leerling krijgt 30 seconden:
Verkoop dit aan de klas!
Bespreek daarna:
Wat maakte het overtuigend?

2. Ken je product – 15 min
Een goede verkoper kent zijn product.
Leerlingen krijgen een product.
Ze vullen in:
Product:
....................................
Prijs:
....................................
Eigenschappen:
1. ................................
2. ................................
3. ................................
Voordelen voor de klant:
1. ................................
2. ................................
3. ................................
Waarom zou iemand dit kopen?
....................................

3. Van eigenschap naar voordeel – 10 min
Leerlingen leren het verschil.
Eigenschap:
Deze telefoon heeft een grote batterij.
Voordeel:
Je kunt de telefoon langer gebruiken zonder op te laden.
Laat leerlingen zelf drie voorbeelden maken.

4. De verkoopchallenge – 30 min
Maak verkoopbalies in het lokaal.
Bijvoorbeeld:
🛒 kleding
📱 telefoon
🎧 elektronica
⚽ sport
🎁 cadeaus
👟 schoenen
Iedere leerling krijgt een klantkaart.
Voorbeeld:
Jij bent 15 jaar. Je hebt €80. Je zoekt een cadeau voor je broer die van voetbal houdt.
De verkoper moet door vragen te stellen ontdekken wat de klant nodig heeft.
Daarna geeft hij/zij advies.

5. "Maar..." – omgaan met bezwaren – 15 min
De klant zegt:
"Het is te duur."
"Ik weet niet of ik dit wil."
"Ik wil eerst verder kijken."
"Mijn vriend heeft een goedkopere."
De verkoper moet professioneel reageren.
Bijvoorbeeld:
"Dat begrijp ik. Zal ik uitleggen wat u voor deze prijs krijgt?"
Belangrijk:
Niet discussiëren.
Wel luisteren, begrip tonen en meedenken.

6. LOB-reflectie – 10 min
Een verkoopgesprek voeren vond ik...
Mijn sterke punt was...
Ik wil beter worden in...
Een beroep waarin je dit nodig hebt is...

WEEK 3 – De Service & Sales Challenge
Thema
Een echte klantreis uitvoeren
Deze les is de afsluitende praktijkopdracht.
De klas wordt één grote winkelstraat.

🏪 De challenge
In groepjes krijgen leerlingen een winkel of bedrijf.
Bijvoorbeeld:
· sneakerwinkel;
· kledingwinkel;
· telefoonwinkel;
· sportwinkel;
· beautywinkel;
· cadeauwinkel;
· supermarkt;
· reisbureau;
· fietsenwinkel;
· woonwinkel.
Elk groepje maakt een mini-verkoopbalie.

1. Maak je winkel – 15 min
Het groepje maakt:
☐ winkelnaam
☐ logo
☐ productaanbod
☐ prijzen
☐ reclame
☐ duidelijke presentatie

2. Maak klantkaarten – 10 min
Elk groepje maakt drie verschillende klantkaarten.
Bijvoorbeeld:
Klant 1
Je hebt €50.
Je zoekt een cadeau voor je moeder.
Klant 2
Je hebt weinig tijd.
Je wilt snel geholpen worden.
Klant 3
Je twijfelt tussen twee producten.
De verkoper moet je helpen kiezen.

3. De grote Service & Sales Challenge – 35 min
De helft van de klas is verkoper.
De andere helft is klant.
Na ongeveer 10 minuten wordt gewisseld.
Elke verkoop duurt ongeveer 3-5 minuten.
De verkoper moet:
1. begroeten;
2. behoefte onderzoeken;
3. vragen stellen;
4. adviseren;
5. productvoordelen uitleggen;
6. omgaan met een bezwaar;
7. verkoop afronden;
8. klant bedanken.

4. Mystery customer 🕵️ – 15 min
De docent of een leerling krijgt de rol van mystery shopper.
Hij/zij beoordeelt:
	Onderdeel
	Goed
	Kan beter

	Begroeting
	☐
	☐

	Vragen stellen
	☐
	☐

	Luisteren
	☐
	☐

	Advies
	☐
	☐

	Productkennis
	☐
	☐

	Klantvriendelijkheid
	☐
	☐

	Afsluiting
	☐
	☐



5. De nabespreking – 10 min
Bespreek met de klas:
Wat maakt iemand een goede verkoper?
Is een goede verkoper vooral iemand die veel praat?
Waarom is luisteren belangrijk?
Wat doe je als een klant boos wordt?
Wanneer voelt een klant zich goed geholpen?

🧭 LOB – Past Service & Sales bij mij?
Laat leerlingen tot slot hun eigen Service & Sales-profiel maken.
Geef ieder onderdeel een score van 1 t/m 5.
	Vaardigheid
	Mijn score

	Ik vind het leuk om met mensen te praten.
	/5

	Ik kan goed luisteren.
	/5

	Ik durf iemand aan te spreken.
	/5

	Ik vind het leuk om advies te geven.
	/5

	Ik kan rustig blijven bij een lastige klant.
	/5

	Ik vind verkopen interessant.
	/5

	Ik werk graag samen.
	/5

	Ik vind het leuk om oplossingen te zoeken.
	/5

	Ik kan overtuigend vertellen.
	/5

	Ik ben klantgericht.
	/5



🏆 Eindbeoordeling
Service & Sales Challenge – 100 punten
	Onderdeel
	Punten

	Eerste indruk
	10

	Klantgerichtheid
	15

	Vragen stellen
	15

	Luisteren
	10

	Productkennis
	10

	Adviseren
	15

	Omgaan met bezwaren
	10

	Professionele afsluiting
	5

	Samenwerking
	5

	Reflectie
	5

	Totaal
	100



🌟 Mogelijke afsluiting
Maak van de laatste les een echte Service & Sales Award Show.
Reik bijvoorbeeld uit:
🏆 Beste verkoper
😊 Meest klantvriendelijke leerling
🗣️ Beste communicatie
💡 Beste advies
🤝 Beste samenwerking
🔥 Beste winkel
🎯 Beste luisteraar
Maar laat leerlingen ook zelf stemmen:
"Bij wie zou jij het liefst iets kopen?"
Dit levert vaak een leuke én waardevolle LOB-bespreking op.

🎓 Beroepen die leerlingen hiermee ontdekken
Koppel de praktijk telkens aan echte beroepen:
· verkoopmedewerker;
· retailmedewerker;
· commercieel medewerker;
· klantenservicemedewerker;
· receptionist;
· frontoffice medewerker;
· accountmanager;
· winkelmanager;
· medewerker klantenservice;
· showroommedewerker;
· commercieel adviseur;
· medewerker evenementen;
· hospitalitymedewerker.
De afsluitende LOB-vraag is:
"Welke rol vond jij het leukste: klanten helpen, adviseren, verkopen, presenteren, organiseren of problemen oplossen? En welk beroep past daar misschien bij?"
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