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Programma 

•  Wie zijn wij 

•  Doel van deze workshop 

•  Online marke5ng strategie 
•  Online marke5ng vormen 

•  Concrete case en prak5sche toepassing van de meest gebruikte vormen van online 
marke5ng 



Over Experius… 
Kennismaking 



Als jullie straks weglopen… 
Doel 



Aanpak online strategie 

Proposi5e  Online strategie  Implementa5e 

Online marke3ng strategie 



Online marke5ng strategie  
Online marke3ng strategie 

OM Strategie 
(Doel / Randvoorwaarden) 

BoOleneck I  BoOleneck II  BoOleneck … 

OM vorm II  OM vorm … OM vorm I 

Stappenplan 

Opzet  Campagnestart 
Meten en 
verbeteren 

Doelen 

Stap 1  

Stap 2  

Stap 3  



Wat is jullie online strategie? 

•  Wat is het hoofddoel mbt online marke5ng voor jullie bedrijf? 

•  Wat zijn de belangrijkste boOlenecks? 

Online marke3ng strategie 



Basis van je strategie zijn je doelen:  

Voorbeelden van doelen: 

•  Inzicht krijgen in je klant en zijn gedrag 
•  Bezoekers aantrekken 

•  Bezoekers omzeOen in klanten /leads 
•  Loyaliteit verhogen ; meer sales uit je bestaande klanten 

•  … 

Online marke3ng strategie 



Online marke5ng is… 

Online Marke/ng 

Zoekmachine‐ 
marke5ng 

SEO  SEA 

Black‐hat 
marke5ng 

Mobile 
marke5ng 

E‐mail 
marke5ng 

Online 
Leadgenera5e 

Surveys 

White papers 

Offerte sites 

Conversie 
op5malisa5e 

Social media 
marke5ng 

Affiliate 
marke5ng 

TwiOer 

Hyves/ Facebook 

Linked‐in 

Online reputa5e 
management 

Weblog 
marke5ng 

Web 
analy5cs 

Virals 

Website 

kwan5ta5ef 

kwalita5ef 

Online marke3ng 



Online marke5ng vormen MKB  
Online marke3ng 

Zoekmachine marke5ng 

Meer inzicht 
Meer bezoekers 

Meer klanten of leads 
Loyalere klanten 

Web analy5cs 

Social media marke5ng 

Email marke5ng 

Conversie op5malisa5e 



Case:  

Doel: Realiseren van een bepaalde omzet aan het eind van het               
jaar.  

BoOlenecks: 

1)  Wel bezoekers maar geen verkopen? 
‐  Hoe komt dit? 

‐  Wat kunnen we eraan doen? 

2) Hoe krijgen we nog meer bezoekers? 

3) Hoe halen we meer uit bestaande klanten;  
      klanten kopen vaak maar 1 keer en komen niet terug? 

Case 



Aanpak in 4 stappen 

1)  Meer inzicht in het gedrag van de klant. 
 web analy5cs 

2)  Verbeteren van het aantal bezoekers dat ook daadwerkelijk 
wat koopt.  
 conversie op5malisa5e 

3)  Meer bezoekers 
 zoekmachine make5ng en social media 

4)  Meer omzet uit bestaande klanten 
 emailmarke5ng  

Case 



Stap 1: Inzicht in het gedrag van je poten5ële klant 

Wat wil je dan weten en waarom: 
1.  Waar komen je bezoekers vandaan? 

2.  Welke pagina’s bekijken ze wel en niet? 

3.  Waar haken de meeste bezoekers af op de website? 

Case: Calabro kids 



Stap 1: Inzicht in het gedrag van je poten5ele klant 

Hoe: 
‐  Gebruik een web analy5cs tool. 

‐  Stel je doel van je website in? 

Case: Calabro kids 



Stap 2; Bezoekers omzeOen naar klanten 

Wat kun je doen: 
1.  Waar haken de meeste bezoekers af op je website? 

2.  Welke oorzaken kunnen er zijn dat bezoekers acaken? 

De redenen dat bezoekers acaken heed te maken met: 
‐  Teveel drempels tot de volgende ac5e  

 te lange formulieren, teveel stappen.  

‐  Teveel onzekerheid  
vertrouwde website, beste keus etc.  

Online Marke3ng vormen 



Stap 2; Bezoekers omzeOen naar klanten 

Hoe te verbeteren: 

‐  Maak een alterna5eve variant van de pagina waar het 
meeste resultaat te behalen is. 

‐  Zorg ervoor dat je op deze pagina zoveel mogelijk drempels 
en onzekerheid weghaalt. 

‐  Test de nieuwe pagina en de oude pagina en kijk welke 
pagina het meeste resultaat oplevert.  

Online Marke3ng vormen 



Stap 3; Meer bezoekers 

Zoekmachine marke5ng: 

‐  Natuurlijke zoekresultaten (Zoekmachine op5malisa5e) 
‐  Zorg ervoor dat de 3 hoofdpunten van SEO goed zijn  

(structuur website, inhoud van je pagina’s, links) 

‐  Betaalde zoekresultaten (Online adverteren) 
‐  Richt je adverten5es heel specifiek in op je doelgroep (naar regio, gebruikte 

zoekwoorden etc) 

‐  Zorg ervoor dat je weet hoeveel je voor een nieuwe klant wil betalen en 
gebruik deze informa5e.  

Online Marke3ng vormen 



Stap 3; Meer bezoekers 

Social media marke5ng 

  ‐ Bedenk op welke sociale netwerken je doelgroep zich bevindt 
‐ Gebruik dit om meer bezoekers naar je website te trekken. 

Online Marke3ng vormen 



Stap 4; Hoe halen we meer uit bestaande klanten? 

‐  Je kunt alleen meer halen uit je bestaande klanten door ze 
iets te brengen! 

‐  Betrek klanten door ze regelma5g te informeren en te 
voorzien van interessante informa5e (kennis, aanbiedingen). 

‐  Gebruik ambassadeurs die andere klanten aandragen. 

Online Marke3ng vormen 



Stap 4; Hoe halen we meer uit bestaande klanten? 

Hoe: 

‐  Door het inzeOen van emailmarke5ng om bestaande klanten 
te informeren en bewust te maken van nieuwe aanbiedingen. 

‐  Maak de informa5e en aanbiedingen persoonlijk. 

‐  Gebruik reac5es van je klanten. 

Meer halen uit je bestaande klanten 



3 Prak5sche 5ps vanuit onze kant: 

1.  Denk goed na over wat je doel is met online marke5ng en 
wat daarvoor de belangrijkste boOlenecks zijn 

2.  Stel de klant centraal en krijg inzicht in je (poten5ële) klant.  

Maar vooral…… 

3.   Ga aan de slag en meet het resultaat en verbeter! 

Pral3sche 3ps 



Vragen/ Meer informa5e 

Vraag het ons op de borrel: 

Of mail ons op:   

daniel@experius.nl           peter@experius.nl 

www.experius.nl 

Afslui3ng 



Hoe Heineken Online Marke5ng inzet 

hOp://www.youtube.com/watch?v=M_URyWFBOy4&feature=player_embedded 

Online marke3ng vormen 


