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Utrecht  Business School  (UBS)  is  de  business school  voor  management
execut ives  en  business leaders  in  Neder land.  UBS le idt  deelnemers  op tot
zwaardere ,  in tegraal  denkende professionals  en  bere id  ze  voor  op een
volgende carr ièrestap.  UBS b iedt  post - in i t iee l  managementonderwi js  aan
in  de vorm van masterople id ingen,  MBA-programma’s ,  post -academische
en post -hbo ople id ingen voor  professionals .  UBS is  gespecia l iseerd  in  de
managementdomeinen:  f inance ,  IT ,  leadership  en bedr i j fskunde,  s t rategie
en change management  en houdt  z ich  bezig  met  de  ontwikkel ing en
verspre id ing van hoogwaardige kennis  én vaard igheden.  

         INTRODUCTIE

       ONDERWIJSFILOSOFIE
Bi j  UBS wordt  u i tgegaan van (actuele)  wetenschappel i jke  grondslagen,
echter  l ig t  de  focus in  het  onderwi js  sterk  op ‘het  mater ia l iseren van het
geleerde ’ .  D i t  betekent  meer  concreet  dat  de  prakt i jk  in  zeer  sterke  mate
centraal  s taat .  Aan de hand van UBS-methodieken v indt  de  mater ia l isat ie  in
col lect ief  verband p laats  teneinde de leercurve  te  st imuleren ,  zowel  voor
het  col lect ief  a ls  het  ind iv idu.  Hetgeen gemater ia l iseerd  wordt  omgezet
naar  inspi rat ie ,  best  pract ises  &  lessons learned  en  toegankel i jk  gemaakt
voor  d i recte  en indi recte  betrokkenen middels  de  gesegmenteerde
act iv i te i ten  van UBS.
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UBS hanteert  een modula i re ,  hybr ide  ople id ingsstructuur .  D i t
houdt  in  dat  bepaalde modules deel  kunnen u i tmaken van andere
ople id ingen.  Zo kan een Post  HBO module  b i jvoorbeeld  deel  u i t
maken van een PAO ople id ing of  een kortere  cursusmodule  deel
u i tmaken van een Post  HBO module.  Iedere  curs ist  vo lgt  h ierb i j
z i jn  e igen programma zoals  b i j  aanmelding overeengekomen.  

B i j  aanvang van een ople id ing kan het  zodoende betekenen dat
er  curs isten in  uw groep z i t ten  d ie  z ich  b i jvoorbeeld  aangemeld
hebben voor  een Post  HBO en weer  anderen d ie  z ich  aan hebben
gemeld voor  een PAO (Post  Academische Ople id ing) .  Er  wordt
b i j  aanvang doorgaans met  een grotere  groep gestar t  d ie
gaandeweg weer  in  k le inere  groepen verder  gaan (afhankel i jk
van de gekozen ople id ing) .  

Hieronder  vo lgt  een kort  overz icht  van de v ier  ople id ings-
var ianten d ie  door  Utrecht  Business School  gevoerd worden.  

•  Cursus (5  col leges)  
•  Post  HBO Ople id ing (10 col leges )  
•  Post  Academische Ople id ing (20 col leges)
•  Execut ive  Masterople id ing (30 col leges)

    MODULAIR KARAKTER
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Hoe kan ik  een goede contentst rategie  ontwikkelen?
Hoe breng ik  de  contentst rategie  in  l i jn  met  de bedr i j fsst rategie?
Hoe kom ik  tot  een ju iste  themaselect ie  en  keuze voor  een
mediamix?
Hoe geef  ik  prakt ische u i tvoer ing aan de contentst rategie?
Welke ro l  spelen van community  bui ld ing en market ing
automat ion?
Welke contentmarket ing tools  en campagnetools  kan ik  inzet ten?
Hoe genereer  ik  leads en sales  met  (onl ine)  content  market ing?
Hoe kan ik  moni toren ,  analyseren ,  en  b i js turen ,  ind ien nodig?

Tradi t ionele  market ing-  en  verkoopmethoden,  zoals  cold  ca l l ing ,
d i rect  mai l ing  en massacommunicat ie ,  werken steeds minder  goed.
Zichtbaarheid  en aanwezigheid  op de ju iste  momenten in  de
customer  journey  is  waar  het  vandaag de dag om draai t .
V indbaarheid  op internet  wordt  h ierdoor  steeds belangr i jker  voor  veel
bedr i jven en inzet  van contentmarket ing kan h ierb i j  goed d ienst
doen.  Door  het  opzetten en implementeren van een contentst rategie
bouwt  u  aan een act ieve community  d ie  u  op de lange termi jn  veel
kan opleveren.  Hoe u  d i t  kunt  aanpakken en real iseren ,  leer t  u  onder
andere  t i jdens deze ople id ing.

ONDERWERPEN

         PROGRAMMA
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RESULTAAT

Na af loop van de ople id ing bent  u  in  staat  om zel fstandig
ui tvoer ing te  geven aan uw contentst rategie.  U  bent  in  staat  om
zelf  tot  een goede contentst rategie  te  komen d ie  in  l i jn  l igt  met
de bedr i j fs -  en  market ingstrategie.  U  weet  wat  de  st rategische
impl icat ies  van uw keuzen z i jn .  U  weet  hoe u  tot  een ju iste
themaselect ie  en mediamix  kunt  komen en weet  ook hoe u  in
logische stappen tot  een goede execut ie  kunt  komen.  U  weet  hoe
u met  community  bui ld ing ,  content  management  en market ing
automat ion kwal i tat ief  goede leads kunt  genereren en welke
onl ine  market ing-  en  socia l  mediatools  h iervoor  z i jn  te
gebruiken.  U  bent  in  staat  om gr ip  te  houden op de n ieuwe
content -dr iven-organisat ion en bent  in  staat  om op de ju iste
momenten b i j  te  sturen.  Tot  s lot  bent  u  op de hoogte  van de
laatste  kennis  op het  gebied van contentst rategie ,  inbound
concepten en contentmarket ing.

          PROGRAMMA
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Deze Post  HBO ople id ing Contentst rategie  &  Inbound Market ing
is  bedoeld  voor  professionals  d ie  z ich  verder  wi l len  ontwikkelen
op het  gebied van contentst rategie  en inbound market ing.  De
ople id ing is  een execut ive  t ra in ing wat  betekent  dat  een bepaald
werk-  en  denkniveau gewenst  is .  Doorgaans hebben onze
deelnemers een market ingachtergrond,  5  tot  15 jaar  re levante
werkervar ing en HBO+ denkniveau.  In  pr inc ipe staat  het  iedereen
vr i j  om deel  te  nemen,  onze ervar ing is  echter  dat  het  opt imale
leerresul taat  l igt  b i j  een ru imere werkervar ing.

              DOELGROEP 
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          DOCENTEN 
De docenten d ie  de ople id ing Contentst rategie  &  Inbound
Market ing (Post  HBO)  voor  u  verzorgen ,  hebben hun sporen
ru imschoots  in  de  prakt i jk  verd iend.  Naast  deze ervar ing in  het
vakgebied hebben z i j  ook een goede kennis  van wetenschap,
model len  en st rategieën waardoor  z i j  a ls  geen ander  in  staat
z i jn  om een brug te  s laan tussen st rategie  en prakt i jk .



UBS hecht  veel  waarde aan het  zodanig  equiperen van u  a ls
professional ,  dat  wi j  voornamel i jk  k i jken naar  uw ta lenten en
mot ivat ie .  Graag verzoeken we u  dan ook om (voor  aanmelding)
ofwel  een intakeformul ier  in  te  vu l len  ofwel  een adviesgesprek
met  ons te  voeren teneinde een opt imale  aanslu i t ing  te  v inden
tussen ople id ing en leerbehoefte.  Tevens kunnen we h ierdoor  uw
plek  garanderen.

       INTAKE & TOELATING
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      OPLEIDINGSLOCATIES
Utrecht  Business School  b iedt  haar  ople id ingen aan op d iverse
locat ies  in  Utrecht .  Op a l le  locat ies  z i jn  er  ru ime cater ing-
fac i l i te i ten ,  gedegen parkeermogel i jkheden en passende
col legezalen.  Tevens z i jn  a l le  locat ies  goed te  bere iken met  zowel
het  openbaar  vervoer  a ls  met  de auto.  

Goede locat ies  z i jn  be langr i jk .  Om deze reden se lecteert  UBS haar
locat ies  op de cr i ter ia :  bere ikbaarheid ,  cater ing en belev ing.  Qua
bere ikbaarheid  d ient  een locat ie  makkel i jk  te  v inden te  z i jn  (met
auto of  OV)  en daarnaast  goede parkeermogel i jkheden te  hebben.
Qua belev ing d ienen col legezalen ru im te  z i jn  met  voldoende
l icht inval .  Tot  s lot  d ient  e lke  locat ie  meer  dan goede
cater ingfaci l i te i ten  te  hebben.  



De actuele  invester ing voor  deze ople id ing t ref t  u  op de websi te
van UBS (www.ubsbusines.n l ) .  Het  geduide bedrag is  inc lus ief
col leges ,  s tudiemater iaa l ,  boeken,  toets ing en ar rangement.  Er
z i jn  mogel i jkheden om in  meerdere  termi jnen het
deelnamebedrag te  voldoen.  Informeer  naar  de  mogel i jkheden
als  u  h ier  gebru ik  van wi l t  maken.  

            INVESTERING 
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              INCOMPANY 

In terne b i jschol ingsprogramma’s
Col legereeksen voor  h igh-potent ia ls
Inspi rat ie -seminars  voor  managers  en CEO’s

UBS b iedt  naast  open programma’s  ook maatwerkprogramma’s  aan
voor  organisat ies.  B i j  een UBS Incompany- t ra ject  is  de  inhoud van
het  programma gebaseerd op de rea l i te i t  van uw organisat ie .  Op
grond van uw vraagstukken wordt  een programma ontworpen
waarmee uw vraagstuk op duurzame wi jze  wordt  beantwoord én
opgelost .  UBS beschikt  over  een u i tgebre id  team aan docenten en
professionals  en ondersteunt  uw organisat ie  state  of  the  ar t
inz ichten en kennis  toe  te  passen.  

Voorbeelden van incompany-programma’s :
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INTERIM SOLUTIONS
Wanneer  u  kampt  met  een vraagstuk waarbi j  er  d i rect  gehandeld
moet  worden,  de  ju iste  analyse moet  worden gemaakt  én
ingr i jpende act ie  vere ist  is ,  b iedt  UBS d i recte  ondersteuning.  
UBS beschikt  over  inter im-professionals  met  specia l is t ische
kennis  en ervar ing in  d iverse sectoren op ieder  noodzakel i jk
n iveau ( jun ior ,  medior  en  senior) .  B i j  de  inzet  van inter im-
professionals  van UBS verb inden we uw vraagstuk(ken)  aan
concrete  doelste l l ingen.  Op deze wi jze  waarborgen we concreet
resul taat  voor  uw organisat ie .  Interesse? Neem gerust  vr i jb l i jvend
contact  op voor  meer  informat ie .  
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 CONTACT 
U kunt  ons bere iken op te lefoonnummer:  030-2270497 of  per
emai l  op contact@ubsbusiness.n l .  U  kunt  uw vraag ook ste l len  v ia
di t  formul ier .  Voor  vragen over  studiekeuze kunt  u  een
(te lefonisch)  gesprek inplannen met  onze ople id ingsadviseurs.

Contact  met  UBS
Heeft  u  ondersteuning nodig  b i j  het  maken van uw studiekeuze?
Neem dan contact  op met  een van onze adviseurs.  Per  vakgebied
is  er  een adviseur  beschikbaar  d ie  u  graag van d ienst  is  voor  a l
uw vragen.  Al  onze adviseurs  kunnen u  zowel  inhoudel i jk  a ls
organisator isch te  woord staan.  Bel  030-2270497 of  emai l :
contact@ubsbusiness.n l  of  p lan h ier  uw te lefonische afspraak in .

Bespreek uw leerbehoefte  
Bent  u  van p lan om een ople id ing b i j  Ut recht  Business School  te
volgen en/  of  wi l t  u  z ich  gaan aanmelden? Neem dan eerst
contact  met  ons op zodat  we enerz i jds  uw plek  kunnen garanderen
en anderz i jds  u  zo goed mogel i jk  kunnen ondersteunen b i j  het
inz ichte l i jk  maken van eventuele  andere  leerbehoeftes.  Graag
verzoeken we u  dan ook om ofwel  een intakeformul ier  in  te  vu l len
ofwel  een adviesgesprek met  ons te  voeren teneinde een opt imale
aanslu i t ing  te  v inden tussen ople id ing en leerbehoefte.  

https://www.ubsbusiness.nl/coaching/vraag-gratis-sparsessie-aan/
https://www.ubsbusiness.nl/contact/telefonisch-adviesgesprek/
https://www.ubsbusiness.nl/contact/telefonisch-adviesgesprek/

