
Welkom! 

“Hoe verdien ik geld met mijn 

website?” 



Wat is de doelstelling van je 

website? 
 

 

 

 

 

Wat heb ik eigenlijk aan mijn website? 



Hoe meet je of deze doelstelling 

wordt behaald? 
 

 

 

 

Wat heb ik eigenlijk aan mijn website? 



Hoeveel leads en/of opdrachten 

haal je maandelijks uit je website? 
 

 

 

 

 

Wat heb ik eigenlijk aan mijn website? 



 
❏ Voorstellen en uitleg samenwerking 

❏ Het veranderende digitale landschap 

❏ Hoe wordt er naar je dienstverlening gezocht? 

❏Wanneer heb je succes? 

❏ De digitale klantreis (van bewustwording tot aankoop) 

❏ Kanalen: welke media kun je het best inzetten in welke fase? 

❏ Boodschap: hoe bereik je de potentiële klant in de juiste fase? 

❏Welke doelen wil je realiseren: hoe vergroot je de kans om de 

potentiële klant te converteren op je website? 

❏ Het Adfiz aanbod en hoe maken we daar een succes van? 

❏ Vragen 

 

 
Agenda “Hoe verdien ik geld met mijn website?” 



Voorstellen 

https://youtu.be/iNVmfpNzmRA


Het veranderende digitale 

landschap 
 

 

 

 

Het veranderende digitale landschap 



Micro moments 

Waarom? 

http://www.youtube.com/watch?v=cplXL-E1ioA


Onze mediaconsumptie is veranderd 



Je website is belangrijker 

dan ooit! 
 

 

 

 

Belang van je website 



De website verlaten 

61% 
verlaat de website als ze 
de gewenste informatie 

niet gelijk kunnen vinden. 



Mobiel vs. desktop 



Gebruik smartphone 

87% 
van smartphone 

eigenaren gebruiken 
hun telefoon voor 
lokale informatie. 



Gebruik smartphone 

53% 
verlaat de site indien de  

laadtijd meer dan 3 
 seconden bedraagt 



Mobielvriendelijke website 



Succesfactoren 



Digitale klantreis 

Digitale klantreis 
 

 

 

 



Digitale klantreis 



Wat is je marketing doel (adverteerder) 

Waarom? 

SEE 

Alle potentiële klanten 

(zo breed mogelijk) 

 

Marketing doel:   

zien en kennen 

van mijn bedrijf 

CAR

E 
Huidige klanten / 

hebben al gekocht 

Marketing doel:  

nogmaals kopen / loyale klant 

goede ervaring delen met anderen 

THINK DO 

Mensen die uw 

producten overwegen 

 

Marketing doel:  

zorgen dat ze mijn 

producten overwegen 

Mensen die nu klaar zijn 

om te gaan kopen. 

 

Marketing doel: 

aanschaffen van mijn 

producten/diensten 



 

Aankoopproces start voor de conversie 

Het gemiddelde aankoopproces begint al lang voor de conversie 

13%  -  net voor aankoop 

5%  -  een paar uur voor aankoop 

31%  -  een paar dagen voor aankoop 

29%  -  een paar weken voor aankoop 

15%  -  een maand voor aankoop 

1%  -  een paar maanden voor aankoop Think fase 



Kanalen en boodschap 

Kanalen en uw boodschap 
 

 

 

 



 

Belangrijkste kanalen in de mix 



Marketing doel en kanaal 

BEWUSTWORDING OVERWEGING AANSCHAFFEN 

L
 O

 Y
 A

 L
 I
 T

 E
 I
 T

 

SOCIAL S O C I A L 

VERGELIJKERS 

CONTENT CONTENT CONTENT CONTENT 

D I S P L A Y D I S P L A Y D I S P L A Y 

Y O U T U B E 

  S E A S E A 

E M A I L E M A I L E M A I L E M A I L 

SEE THINK DO CARE 



Google AdWords 

Waarom? 



AdWords budget 



Google Analytics 

Waarom? 



Het Adfiz aanbod voor u! 

www.daar-om.nl/adfiz-aanbod 
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Samenwerken aan online succes 

1 

Maand 1 

Afspraken en doelen bepalen 

Starten website metingen. 

Starten campagne(s) 

Verzamelen campagne data 

Maand 2 

Bespreken fundament website 

Campagne analyse 

Bevindingen en aanpak  

Maand 3 

Afronden website aanpassingen (klant) 

Optimalisatie campagne(s) 

Controleren doelstelling 

Vervolgstappen plannen 

Maand 4 

Opschalen bij succes 

Maand 5 

Delen segmentatie doelgroep 

Inzichten vanuit data delen 

Maand 6 

Evaluatiegesprek  

Terugblik en vooruitkijken 

Kansen in kaart brengen 



Vragen? 

Waarom? 

Vragen? 


