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De strijd om de toekomst. Bedrijven moeten 

ontsnappen uit de tredmolen van herstruc-

tureringen door nieuwe markten te creëren. 

Dit kunnen zij doen door de regels van het 

spel te veranderen in een bestaande be-

drijfstak, de grenzen van de bedrijfstak te 

verleggen door nieuwe toepassingen te be-

denken van bestaande producten, of door 

geheel nieuwe bedrijfstakken te creëren. Dit 

proces verloopt in drie stappen. Allereerst 

wordt gestreden om het intellectuele leider-

schap en de daarvoor benodigde vooruit-

ziende blik. Op basis van de eigen ‘kerncom-

petenties’ en toekomstige behoeften van de 

klanten proberen bedrijven de beste inschat-

ting te maken over de richting en vorm van 

de toekomstige bedrijfstak. Het bedrijf met 

de beste vooruitziende blik heeft de beste 

kansen om een leiderspositie in te nemen. 

Op basis hiervan worden vervolgens ambi-

tieuze strategische doelen gesteld en wordt 

een blauwdruk gemaakt van de manier 

waarop de droom tot werkelijkheid gemaakt 

kan worden. In deze fase worden tevens 

nieuwe kerncompetenties gedefinieerd en 

opgebouwd. Tenslotte wordt het traject af-

gerond met de strijd om een zo groot mo-

gelijk marktaandeel. Dit boek is een ‘need 

to have’ voor elke sales professional. Het be-

schrijft een toekomst die vandaag is begon-

nen.

Concurrentievoordeel. Het formuleren van 

generieke strategieën alleen is onvoldoen-

de om een voorsprong op de concurrentie 

te behalen. Concurrentievoordeel is het lo-

gische vervolg op Concurrentiestrategie en 

probeert een brug te slaan tussen strategie 

en implementatie. Daarbij wordt gebruikt 

gemaakt van de waardeketen, die een bedrijf 

verdeelt in afzonderlijke activiteiten die het 

uitvoert op het gebied van het ontwerp, de 

productie, marketing en distributie van zijn 

producten. Hierdoor verkrijgt men inzicht 

in de kostenstructuur en kunnen activitei-

ten die van strategisch belang zijn geïdenti-

ficeerd worden. Concurrentievoordeel ont-

staat wanneer het bedrijf deze belangrijke 

activiteiten goedkoper of beter kan uitvoe-

ren dan zijn concurrenten. De activiteiten in 

de waardeketen kunnen worden verdeeld 

in primaire en ondersteunende activiteiten. 

Om concurrentievoordeel te kunnen diag-

nostiseren, wordt iedere primaire activiteit 

verdeeld in afzonderlijke activiteiten. De acti-

viteiten die waarde toevoegen worden aldus 

in kaart gebracht. Een praktisch handboek 

voor elke ‘doe-het-zelver’ maar met een 

hoog ‘oude wijn in nieuwe zakken’ gehalte.

Op strategie-safari. Dit nieuwste boek van 

Henry Mintzberg behandelt de belangrijk-

ste dilemma’s en kwesties die ten grondslag 

liggen aan het proces van strategievorming. 

Het verschaft een denkraam hoe strategieën 

werkelijk worden gevormd. De literatuur on-

derscheidt tien scholen. Deze scholen vallen 

uiteen in drie categorieën. De eerste catego-

rie scholen zijn voorschrijvend: ze houden 

zich meer bezig met de wijze waarop strate-

gieën zouden moeten worden geformuleerd 

dan met de feitelijke formulering ervan. De 

tweede categorie scholen richt zich op be-

paalde aspecten van het strategievormings-

proces. Ze geven geen recept voor ideaal 

strategisch gedrag, maar beschrijven hoe 

strategieën feitelijk tot stand komen. De 

laatste categorie omvat slechts één school, 

hoewel men zou kunnen stellen dat deze 

school in wezen de overige scholen combi-

neert tot één enkele zienswijze: die van de 

configuratie. Mintzberg onderwerpt iedere 

school aan een kritische beschouwing, met 

als doel de beperkingen en potentiële bijdra-

gen te analyseren. Ter afsluiting komt hij met 

een voorstel tot integratie, waarbij aan de 

orde komt hoe de verschillende scholen met 

elkaar samenhangen, waar ze het terrein van 

strategisch management bestrijken, en waar 

ze dat zouden moeten doen. Dit boek ver-

schaft voor de beginner een duidelijk over-

zicht van de ontwikkeling van strategisch 

management, maar zoals bij zoveel safa-

ri’s maakt ook Mintzberg niet helemaal waar 

wat hij vooraf belooft.
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Het eerste halfjaar van 2007 zit er alweer op. Het is een goede gewoonte in dit land om eerst te genieten 

van een welverdiende vakantie alvorens we ons druk gaan maken over het tweede halfjaar, laat staan 

een verdere toekomst. Wellicht kunt u deze zomer uw reis hierop afstemmen. Wat dacht u van een rond-

reis langs ‘de strijd om de toekomst’ of een last minute ‘concurrentievoordeel’ of misschien kiest u toch 

liever voor een ‘strategie-safari’. Wat u ook gaat doen deze zomer, ik wens u een goede vakantie en een 

goede koers voor de tweede helft van 2007.
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CoSellers is een Werving & Selectie bureau voor marketing en  
sales professionals. Een actieve persoonlijke aanpak staat 

aan de basis van wat wij zoeken: De beste match!

Is je belangstelling gewekt? Stuur je sollicitatie met als 
referentie SalesExpert/functienaam naar cv@cosellers.nl. 
Bel voor meer informatie met 033 457 2588.

Werken door heel Nederland vanaf je huisadres. Informeel en professioneel
bedrijf met ambitie. Zelfstandige functie met goede doorgroeimogelijkheden.
GAC Business Solutions (GAC) is met 120 medewerkers actief in de verkoop en
implementatie van ERP oplossingen op basis van Microsoft Dynamics NAV.
Klanten van GAC zijn actief in groothandel, productie en zakelijke dienstverlening.
Je bent verantwoordelijk voor het hele verkooptraject. Kansen vertalen in concrete
opdrachten en het coördineren en (laten) uitvoeren van demonstraties en work-
shops zijn hiervan belangrijke aspecten. Je signaleert trends en ontwikkelt een
heldere visie op het marktsegment van je specialisme. De ideale kandidaat is
een overtuigende verkoper met een bedrijfskundige en/of IT opleiding. Je speelt
goed in op de verschillende behoeften van je gesprekspartners en beschikt over
ruime ervaring met het verkopen van ERP aan het MKB of een hoger marktsegment.
Ervaring met Microsoft Dynamics NAV en kennis van groothandel- of productie-
bedrijven zijn belangrijke pré’s.

®

Amsterdam. Een afwisselende en zelfstandige functie in een groeiende markt met
innovatieve producten. Werken in een professionele organisatie waar creatieve B-to-C
marketeers de ruimte krijgen. UPC is één van de grootste 'multi play' aanbieders
van Nederland. De markt waarop UPC zich richt is sterk groeiend en staat bol van
ontwikkelingen. UPC is ambitieus en lanceert veel nieuwe producten met een
enorm marktpotentieel. Als Senior Brandmanager maak je deel uit van het Internet
team dat momenteel bestaat uit 3 personen. Je bent actief met de marketing van
Internet producten voor specifieke segmenten. Op basis van feiten en cijfers uit
markt- en concurrentieonderzoek vertaal je de marktpotentie naar aantrekkelijke
proposities voor consumenten. De ideale kandidaat combineert een relevante
HBO of academische opleiding met minimaal 3 jaar ervaring als marketeer. Je hebt
successen geboekt met productintroducties in de consumentenmarkt en bent een
communicatieve, initiatiefrijke organisator die goed met deadlines overweg kan.
Ervaring met online consumentenproducten is een pré.
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ReclameWeek
Amsterdam. Grote mate van zelfstandigheid in een enthousiast salesteam.
Gevarieerd klantenportfolio en ruimte voor persoonlijke groei. Springer Uitgeverij
B.V. is een jong en dynamisch bedrijf. Zij richt zich met diverse producten op profes-
sionals uit o.a. reclame, marketing, media en design. Het vakblad ReclameWeek, hét
weekblad vol reclamenieuws voor media en communicatie, verschijnt vijftig keer
per jaar. Je verkoopt diverse online en offline advertentiemogelijkheden in
ReclameWeek en één van de jaarboeken. Hiervoor bouw je aan relaties met vooral
reclamebureaus, toeleveranciers voor de reclamebranche en mediabedrijven. Je
inventariseert communicatie behoeften en geeft adviezen over de optimale inzet van
de verschillende producten uit het portfolio. De ideale kandidaat is een onderne-
mende en resultaatgerichte doorzetter. Je combineert een HBO werk- en denkniveau
met minimaal 2 jaar ervaring in een (media)salesfunctie. Je bent energiek, overtuigend
en flexibel. Bij voorkeur heb je affiniteit met het reclame- en marketingvak.

Internationaal 
Accountmanager
Zwolle. Uitdagende en afwisselende functie met leidinggevende aspecten.
Succesvolle organisatie met een no-nonsense cultuur. FERM (145 medewerkers) is
importeur en exporteur van dhz-gereedschap en tuingereedschap. Zij levert een
breed assortiment, onder eigen naam of private label, aan diverse retail-kanalen. Je
bent verantwoordelijk voor de resultaten van een aantal landen binnen en buiten
Europa. Daarnaast ben je, bij afwezigheid van de commercieel directeur, het aan-
spreekpunt voor het commerciële team. Je inspireert je collega’s, hebt oog voor
commerciële kansen en zet deze om in resultaten. Hiervoor ben je gemiddeld 5 tot
10 werkdagen per maand onderweg. De ideale kandidaat is een creatieve en
resultaatgerichte teamplayer. Je combineert een HBO werk- en denkniveau met
minimaal 5 jaar ervaring in internationale sales. Naast Engels en Nederlands spreek
je bij voorkeur nog een derde taal. Ervaring met retail en affiniteit met de producten
van Ferm zijn belangrijke pré’s. Je woont op goed bereisbare afstand van Zwolle.

Accountmanager
Amsterdam 
Amsterdam. Een zelfstandige functie met veel ruimte voor ondernemerschap en
persoonlijke ontwikkeling binnen een gedreven team, waar collegialiteit voorop
staat. Prima salaris, een auto van de zaak en een aantrekkelijke bonusregeling. Het
Canon Business Center Amsterdam is het regionale verkooppunt voor de zakelijke
markt. In deze buitendienst functie verkoop je de multifunctionele kantoorappara-
tuur van Canon en adviseer je organisaties over de invulling van hun documentstro-
men. Je bouwt aan nieuwe lange termijn relaties met grote en kleinere klanten. Je
onderhoudt intensief contact met een brede DMU, maakt documentstroom analy-
ses en verzorgt het hele verkooptraject. De ideale kandidaat is een enthousiaste
en gedreven persoon en heeft circa 2 jaar werkervaring in een commerciële functie
en de wil om persoonlijk te groeien. Je hebt ervaring met oplossingsgericht verko-
pen en boekt successen met maatwerkoplossingen. Affiniteit met kantoorautomati-
sering is een pré.

Diverse locaties in Nederland. Uitdagende functie bij een marktleider met gespreks-
partners op niveau. Uitgebreid trainingsprogramma, een stimulerende bonusregeling
en prima doorgroeimogelijkheden. Graydon (325 medewerkers) levert ondernemers
ondersteuning bij het beperken van financiële risico’s. In deze buitendienst functie
bezoek je prospects in de meest uiteenlopende branches. Het verkooptraject is kort
en je boekt resultaten op basis van een deskundig advies. Een deel van je afspraken
wordt voor je gemaakt en je hebt een wekelijkse kantoordag in Amsterdam. 
De ideale kandidaat heeft een overtuigende presentatie en een zakelijke uitstraling.
Je haalt plezier uit je verkoopgesprekken en het behalen van je commerciële targets.
Je hebt minimaal een afgeronde HBO opleiding en de ambitie om een topper op
verkoopgebied te worden. Er zijn mogelijkheden voor starters die tijdens hun studie
enige commerciële werkervaring hebben opgedaan en voor verkopers met 1 of 2
jaar werkervaring.

Verkoper B-to-B
Buitendienst 

Amsterdam. Brede en zelfstandige marketingfunctie, met ruimte voor een creatieve
aanpak. Orange Nederland Breedband BV is een jonge organisatie met enthousiaste
mensen die gedreven werken aan het realiseren van ambities. Orange.nl biedt een
breed pakket diensten en informatie en is één van de belangrijkste media om
gebruikers te bereiken en te binden. Je bent P&L verantwoordelijk voor een aantal
online diensten op de Orange portal. Denk hierbij aan de search engine, muziek,
games downloaden en de fotoservice. Je sluit contracten met externe partners en
zorgt voor doeltreffende introducties en continue verbetering. De ideale 
kandidaat combineert een HBO of WO opleiding met 2 tot 3 jaar (product)
marketing ervaring in een B-to-C omgeving. Ervaring bij een ISP, Telco of in een
portal services omgeving geeft je een voorsprong. Je bent creatief, analytisch en je
kunt je goed verplaatsen in de belevingswereld van je klanten. 

Account managers
Culemborg. Goede begeleiding in je professionele ontwikkeling. Een uitdagende,
afwisselende baan bij een dynamisch en snelgroeiend bedrijf met een no-nonsense
cultuur. Veel ruimte voor initiatief. Kieskeurig, onderdeel van ilse media, is de meest
toonaangevende en complete consumentensite van Nederland. Iedere dag bezoeken
ruim 140.000 consumenten Kieskeurig.nl. Zij vergelijken hier producten, prijzen en
winkels, laten hun ervaringen met producten achter en lezen reviews van andere
consumenten. Je verkoopt diensten zoals winkelvergelijk, marketing informatie en
advertising aan retailers, fabrikanten en importeurs in diverse branches. Hiervoor
bouw je telefonisch en face-to-face aan relaties met nieuwe en bestaande klanten.
Je vertaalt de behoeften van je klanten naar commercieel resultaat. De ideale
kandidaat combineert een HBO werk- en denkniveau met ongeveer 3 jaar commer-
ciële werkervaring. Je bent klantgericht, gedreven en beschikt over uitstekende
contactuele eigenschappen. 

Product Marketeer
Online Diensten
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