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Je bedrijf levert techniek die klopt. De compliance is op orde, de productkwaliteit is
aantoonbaar, je engineers weten waar ze het over hebben en je naam betekent iefs in de markt.
Je website vertelt vaak een ander verhaal: bezoekers klikken wat rond, downloaden een
datasheet en verdwijnen. Verkooptrajecten die juist korter zouden moeten worden, slepen zich
kwartaal na kwartaal voort. En de cijfers die marketing doorgeeft, leveren je verkopers niet vaak

genoeg een gesprek op waar ze iets aan hebben.

Als je dit herkent, dan ligf het zelden aan je product. Veel waarschijnlijker is dat je website gebouwd is
volgens de algemene regels voor webdesign. Maar industriéle B2B-kopers gedragen zich heel anders

dan de gemiddelde zakelijke koper.

Wat is industriele websiteoptimalisatie?

Industriéle websiteoptimalisatie is het systematisch inrichten van een technische B2B-website op het
inkoopproces van de maakindustrie: meerdere beslissers, lange doorlooptijden en producten die om
technische documentatie vragen. Waar een reguliere website stuurt op bezoekersaantallen, stuurt een
industriéle website op gekwalificeerde aanvragen en op de waarde die daaruit in de pipeline ontstaat.
De optimalisatie beslaat zes gebieden: strategie, informatiearchitectuur, content en SEQ,

gebruikerservaring, fechnisch fundament en conversieopfimalisatie.

Industriéle verkoop, of je nu machines bouwt, componenten levert of elekfronica ontwikkelt, verloopt via
een inkoopcommissie. Engineers, inkopers en directie bekijken allemaal dezelfde website en zoeken alle
drie iefs anders. Het besluit duurt vaak maanden. Een website die daar geen rekening mee houdt, duwt

stilletjes de serieuze partijen weg, meestal zonder daf iemand in je organisatie het merkt.

Deze gids geeft je een stappenplan voor het omvormen van je website fof je best presterende
commerciéle kanaal. Je kunt hem van voor naar achter doorlopen of direct doorklikken naar de stap die
op dit moment de meeste aandacht nodig heeft. Onderweg laten we zien hoe Dutch Synergy dit met
Conversion Engineering® aanpak.

Waarom werkt een industriéle B2B-website
anders dan een gewone B2B-website?

Een industriéle B2B-website verschilt op drie punten fundamenteel van een reguliere B2B-website: het

aantal beslissers, de diepte van de gevraagde informatie en de manier waarop je succes meet.
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Meerdere beslissers, één beslissing

Bij een industriéle aankoop zijn doorgaans drie of meer mensen betrokken. In de praktijk heet dat de
DMU, de Decision Making Unit: de groep die samen bepaalt of jouw oplossing binnenkomt. Weken tot
maanden aan interne afstemming zitten tussen het eerste bezoek en de handtekening. Standaard

leadgeneratie, gericht op één contfactpersoon met één formulier, loopt daar vast.

Elke functie zoekt andere informatie

Een engineer zoekt tolerantie, materiaal en tekeningen. Een inkoper zoekt levertijd, certificering en
voorwaarden. Een directeur zoekt terugverdientijd en risico. Ze bezoeken dezelfde pagina en
verwachten allemaal iets anders. Content die één van die drie bedient, laat de andere twee zonder

antwoord achter.

Succes meet je in pipeline

De waarde van een industriéle website blijkt uit het aantal gekwalificeerde aanvragen en de omzet die

daaruit voortkomt. Bezoekersaantallen zeggen weinig zolang die koppeling ontbreekt.

Doe je dit goed, dan wordt je website meer dan de online brochure waar je verkoopteam liever niet

naar verwijst. Hij neemt een deel van hun werk over, nog voordat de telefoon gaat.

Hoe ziet de klantreis van
een industriéle koper eruit?

De industriéle klantreis bestaat uit vier fasen: bewustwording, overweging, beslissing en uitbreiding.
Kopers bewegen daar zelden rechtlijnig doorheen. Ze springen terug, halen collega’s erbij en

vergelijken opnieuw.

01

Bewustwording

De koper erkent een
probleem en zoekt
naar de aard ervan.

02

Overweging

De koper vergelijkt
technische
oplossingen en
leveranciers.

03

Beslissing

De inkoopcommissie
toetst, onderbouwt
en plaatst de order.
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Uitbreiding

De klant breidt uit
naar aanvullende
toepassingen,
onderdelen of
service.



Elke fase vraagt om eigen content: technische handleidingen, klantcases, configuratoren, rekentools en
datasheets. Ontbreekt er één, dan loopt de deal vast op het moment dat je het het minst verwacht, laat

in het fraject, ruim nadat je verkoopteam er uren in heeft gestoken.

Welke ontwikkelingen veranderen
industriele B2B-websites?

Drie ontwikkelingen bepalen op dit moment welke industriéle websites aanvragen binnenhalen: Al-

gedreven zoeken, sturing op kwaliteit van aanvragen en internationale schaalbaarheid.

e Al-gedreven zoeken en personalisatie. Technische kopers stellen hun vraag steeds vaker aan
ChatGPT, Perplexity of Google Al Overviews. Die systemen halen antwoorden uit content die
gestructureerd, feitelijk en per passage te lezen is. Websites zonder die structuur verdwijnen uit het

antwoord, ook wanneer ze in de klassieke zoekresultaten nog goed sfaan.

e Sturen op de kwaliteit van aanvragen. De rapportage verschuift van bezoekersaantallen naar

aanvragen die passen bij je ideale klantprofiel en naar de omzet die daaruit ontstaat.

e Internationale schaalbaarheid. Groei over de grens vraagt om meertalige content, correcte
hreflang-instellingen (de code die zoekmachines vertelt welke taalversie bij welke markt hoort) en om

regiospecifieke bewijsvoering.

Negeer je deze verschuiving, dan bezoeken de mensen die potentieel inferesse hebben in jouw aanbod,

de concurrent. Alleen, jij merkt daar niets van, want zij kwamen nooit op de radar van sales.
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DE STAPPEN

De zes stappen van
industriéle websitqutimalisatie

Hieronder volgen de zes stappen van industriéle websiteoptimalisatie. Strategie gaat vooraf aan

sfructuur, structuur gaat vooraf aan content, content gaat vooraf aan techniek en conversieoptimalisatie

sluit de cyclus. Elke stap levert iets op dat de volgende stap nodig heeft.

Strategie Informatiear- Content Gebruikerser-

Klantreis chitectuur en SEO varing

persona’s, cijfers Sitemap, opbouw,  Koopintentie, Core Web Vitals,
interne links AEQO, mobiel, bewijs

personalisatie
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Technisch
fundament

Zware bestanden,

platform

Conversieopti-
malisatie

CTA's, A/B-

testen, ritme



STAP 1 — STRATEGIE

Bouw een websitestrategie
rond de industriéle koper

Hoe breng je het industriéle klantreis in kaart?

Je brengt de industriéle klantreis in kaart door per fase vast te leggen welk paginatype de koper nodig
heeft, welk doel die pagina dient en welke vervolgstap je aanbiedt. De uitkomst is een matrix die precies

laat zien welke pagina’s ontbreken.

FASE PAGINATYPE DOEL VOORBEELD-CTA

Bewustwording  Gidsen, blogs, Informeren en aantrekken Download het
kennisartikelen brancherapport

Overweging Product- en Technische geschiktheid Bekijk de klantcase
oplossingspagina’s aantonen

Beslissing Vergelijkingen, tools, Aanvraag of offerte Vraag een offerte of
formulieren demo aan

Uitbreiding Portaal, support, add-ons Uitbreiding en behoud Plan een service- of

upgradegesprek

Z0 STEM JE JE CONTENT AF OP HET TRAJECT

e Beschrijf maximaal drie buyer persona’s, bijvoorbeeld een engineer, een inkoopmanager en een

operationeel directeur.
e |eg per persona vast waar hij op vastloopt, welke informatie hij zoekt en via welk kanaal.

e Koppel aan elke informatiebehoefte een contentvorm: een rekentool, een prestatiegrafiek, een

technische video of een cerfificaat.

o Geef elke pagina een CTA die de betreffende persona daadwerkelijk een stap verder brengt.

“Neem contact op” doet dat zelden.



Welke cijfers koppelen je website aan omzet?

Vier cijfers laten zien of je website omzet oplevert: het aantal aanvragen, de pipelinewaarde die uit de

website onfstaat, de conversieratio per funnelfase en de betrokkenheid per persona.

e Aanvragen die passen bij je ICP. Je Ideal Customer Profile (ICP) beschrijft het type bedrijf waarvoor

jouw oplossing het beste werkt: omvang, sector, foepassing en regio.

e Pipelinewaarde uit de website. Meetbaar via je CRM, je leadtrackingtool of de terugkoppeling van

je verkoopteam.

e Conversie per funnelfase. VVan bezoeker naar aanvraag, van aanvraag naar opportunity, van

opportunity naar order.

o Betrokkenheid per persona. Catalogusdownloads voor engineers, datasheets voor inkoop,
adviesgesprekken voor directie.

Registreer ICP-gekwalificeerde aanvragen via formulieren met een paar kwalificerende velden

Volg downloads van datasheets, tekeningen en configuratoren als aparte gebeurtenis

Leg kanaalattributie vast bij elke inzending, zodat je weet waar de aanvraag vandaan komt

Analyseer gedrag: tijd op de pagina, aantal pagina’s per bezoek, aantal downloads per sessie

Hoe zet je account-based marketing in bij complexe industriéle producten?

Account-based marketing (ABM) richt je marketing op een vooraf geselecteerde lijst bedrijven en op de
specifieke functies binnen hun inkoopcommissie. Voor industriéle bedrijven met een beperkt aantal

potentiéle klanten per markt levert die aanpak doorgaans meer op dan brede campagnes.

e Bouw landingspagina’s per buyer persona of per branche.

e /et nurture- en remarketingcampagnes op die de afzonderlijke rollen in de

inkoopcommissie aanspreken.

e Stem je boodschap af op bedrijfsomvang, regio en het type klanten dat je doelaccount zelf bedient.
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STAP 2 — INFORMATIEARCHITECTUUR

Ontwerp een
informatiearchitectuur die converiteer

.
. . -

.“

Hoe bouw je een sitemap die technische kopers naar een aanvraag leidt?

Een sitemap die converteert, ordent pagina’s naar funnelfase en laat elke sectie uitkomen bij een

waardevolle vervolgstap. Bezoekers belanden zo nooit op een pagina zonder logische volgende klik.

e Bovenin de funnel staan whitepapers, handleidingen en branchenieuws. Die halen organisch

verkeer binnen en vangen kopers op die nog aan het oriénteren zijn.

e Halverwege sfaan oplossings- en productpagina’s. Die vragen om fechnische diepgang:

specificaties, foepassingsgebieden en randvoorwaarden.

e Als onderbouwing staan klantcases, certificeringen en testrapporten. Die maken je

claims verifieerbaar.

e Aan het eind staan de waardevolle conversiepunten: een adviesgesprek, een offerteaanvraag, een

demo of een configurator.

PRAKTISCHE STAPPEN
e Bouw je sitemap op per buyer persona, waarbij elke persona zijn eigen route door de site heeft.
e Verbind je kennisartikelen met de oplossingspagina’s waar ze inhoudelijk bij horen.

e | eg dwarsverbanden tussen kennisbronnen en conversiepunten, zodat de route rond

blijft lopen.

Welke pagina-opbouw overtuigt engineers en inkopers?

De opbouw die in de industrie het beste werkt, volgt drie blokken: probleem, oplossing, bewijs. De

koper herkent zichzelf, beoordeelt de technische geschiktheid en controleert of het klopt.
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Probleem Oplossing Bewijs

Open met een scherp Beschrijf de technische Sluit af met klantcases,
omschreven probleem uit de oplossing tot in detail, inclusief meetresultaten en quotes
sector, geformuleerd in de taal certificeringen, infegraties en van klanfen.

die je koper zelf gebruikt. randvoorwaarden.

ELEMENTEN DIE OP ZO’N PAGINA THUISHOREN
e Vergelijkingstabellen en een rekentool die in de pagina zelf zijn ingebouwd.
e Technische tekeningen, CAD-bestanden en prestatiegrafieken om te downloaden.

e Quotes van klanten, met vermelding van branche, functie en bedrijfsnaam.

Hoe zet je interne links in om kopers door de funnel te leiden?

Interne links sturen zowel je bezoeker als de zoekmachine. Ze laten zien welke pagina’s bij elkaar horen

en geven de koper op elk punt een logische volgende stap.

v Verbind je kennisartikelen met klantcases en technische oplossingspagina’s.

v Zorg dat drukbezochte landingspagina’s altijd doorverwijzen naar een volgende stap.

v Gebruik kruimelpaden, zodat een bezoeker altijd ziet waar hij zit en hoe hij terug kan.

Voorbeeldroute: kennisartikel over een branchevraagstuk = technisch productoverzicht = rekentool

— aanvraagformulier voor een adviesgesprek.

Een site die zo is opgebouwd, kwalificeert je potentiéle klanten al voordat je verkoper ze aan de

lijn krijgt.
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STAP 3 — CONTENT EN SEO

Word zichtbaar met

SEO en content voor
industriéle zoekopdrachien

~ 2. 2%
)

=

- == _

Hoe kies je zoekwoorden met koopintentie voor een technische niche?

Zoekwoorden met koopintentie zijn specifiek, technisch en lang. Ze bevatten een materiaal, een norm,
een toepassing of een branche. Juist die lange zoekopdrachten hebben weinig volume en een hoge

waarde, omdat de zoeker precies weet wat hij nodig heeft.

e Selecteer per niche vijftig tot honderd longtail-zoekwoorden, bijvoorbeeld “roestvaststalen

transportband voedingsindustrie” of “IECEx behuizing elektrische componenten”.

e Bouw topicclusters. Elk cluster draait om één probleem, specialisme of toepassing en krijgt een

pijlerpagina als middelpunt.

e Verbind elk cluster met je kennisoverzicht en met de verdiepingspagina’s die op één specifieke

persona zijn geschreven.

v De HI1 en de metatitel sluiten aan op zowel het zoekwoord als de zoekintentie.

v De tussenkoppen (H2 en H3) bevatten vragen van kopers en de vaktermen die zij gebruiken.

v De tekst benoemt de normen waar je koper op toetst: ISO, ATEX, CE, IECEx, UL.

Wat is Answer Engine Optimization en hoe pas je het toe?

Answer Engine Optimization (AEQ) is het optimaliseren van je content zodat Al-systemen zoals
ChatGPT, Perplexity en Google Al Overviews jouw pagina niet alleen begrijpen, maar ook als bron
aanhalen. Waar klassieke SEO stuurt op een positie in een lijst met links, stuurt AEO op opname in het

antwoord zelf.
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Het verschil zit in de structuur. Al-systemen lezen je pagina in stukken en beoordelen elk stuk apart op
bruikbaarheid. Een alinea die zonder de rest van de pagina te begrijpen is, maakt kans om geciteerd te

worden. Een alinea die pas betekenis krijgt door de drie alinea’s ervoor, valt af.

e Voeg schema-opmaak toe voor FAQ- en HowTo-content, zodat zoeksystemen de vraag-en-

antwoordstructuur herkennen.
e Markeer downloadbare bestanden met gestructureerde data via de Product- en Dataset-schema'’s.
e Formuleer elk antwoord feitelijk, compleet en zelfstandig leesbaar, in vijftig tot tachtig woorden.

e Gebruik door de hele site dezelfde terminologie voor hetzelfde begrip. Wisselende benamingen

maken je moeilijker te herkennen als autoriteit op een onderwerp.

Voorbeeld: op een productpagina over IP-classificaties beantwoord je expliciet “Wat betekent IP67?"

en “Welke IP-klasse vraagt de machinerichtlijn?”, elk in een eigen alinea onder een eigen kop.

Hoe personaliseer je content per branche, functie en klantreisfase?

Personalisatie op een industriéle website betekent dat een bezoeker binnen één klik de content ziet die
bij zijn functie en branche hoort. Dat scheelt hem zoekwerk en het levert jou een signaal op over wie er
op je site zit.

e Bied een keuzemogelijkheid voor functie en sector, met een aparte route voor engineers, inkoop

en directie.
e Maak per branche een eigen argumentatie, met de normen en toepassingen die daar gelden.

¢ Koppel je CMS aan je CRM, zodat een terugkerende bezoeker verder gaat waar hij gebleven was.

SCHAALBAAR HOUDEN DOE JE ZO

e Werk met contentmodules en tags, zodat je een aanpassing in één keer over alle

talen doorvoert.

e /et regiospecifieke banners of aanbiedingen in rond beurzen en congressen.

Heb je je content zo ingericht, dan is de kans groot dat je verschijnt in de resultaten waar je koper naar
zoekt en in de antwoorden die Al-systemen hem geven.
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STAP 4 — GEBRUIKERSERVARING

Verbeter gebruikerservaring,
ontwerp en paginasnelheid

Welke Core Web Vitals-scores moet een industrieéle website halen?

Google hanteert drie Core Web Vitals met vaste drempelwaarden: LCP onder 2,5 seconden, INP onder
200 milliseconden en CLS onder O,1. Industriéle websites overschrijden die drempels vaker dan

gemiddeld, door zware productafbeeldingen, CAD-downloads en interactieve configuratoren.

VEELVOORKOMEND RISICO IN
MEETPUNT DREMPELWAARDE DE INDUSTRIE OPLOSSING

LCP, laadsnelheid < 2,5 s Technische afbeeldingen in hoge Beeldcompressie, CDN
resolutie, grote downloads

INP, < 200 ms Zware rekentools, configuratoren en Asynchrone scripts,
reactiesnelheid 3D-viewers lazy loading

CLS, visuele < 0,1 Specificatietabellen en modals Vaste afmetingen in CSS
stabiliteit die inladen

LCP meet hoe snel het grootste element in beeld staat, INP hoe snel de pagina reageert op een klik en
CLS hoeveel de pagina nog verspringt tijdens het laden. Google gebruikt deze drie sinds maart 2024
als rankingsignaal, waarbij INP de oudere maatstaf FID heeft vervangen.

VERBETERINGEN DIE HET MEESTE OPLEVEREN
e Zet afbeeldingen om naar WebP of AVIF.

e |ever bestanden via een CDN, een netwerk dat je content serveert vanaf een server dicht bij

de bezoeker.

e | aad nief-essentiéle elementen pas in beeld en geef containers een vaste afmeting.
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Hoe ontwerp je een industriéle website die op de werkvloer werkt?

Een industriéle website wordt regelmatig bekeken in de fabriekshal, bij een klant op locatie en

onderweg. Dat vraagt om een ontwerp dat op een telefoon vioeiend te bedienen is.

e Houd de navigatie voor terugkerende taken op elk apparaat identiek.
e Maak specificatietabellen en downloads geschikt voor een klein scherm.

e (Gebruik ruime, tikbare formuliervelden.

Test dit scenario: haalt een engineer met drie tikken op zijn telefoon de juiste technische

tekening binnen?

Hoe bouw je vertrouwen op met bewijs, cases en certificeringen?

Vertrouwen onfstaat op een industriéle website door verifieerbaar bewijs: klantlogo’s, certificeringen,

meetbare resultaten en klantverhalen die aan een branche en een functie te koppelen zijn.

e Toon logo’s van klanten en de certificeringsbadges die in jouw sector gelden.
e Benoem concrete resultaten met een getal en een context.

o Koppel elke klantquote aan een uitkomst en aan de branche waarin die is behaald.

Neem het type maakbedrijf waar we vaker mee werken: goed product, sterke engineering en een
website die was geschreven als een interne specificatielijst. Nadat we de site opnieuw hadden
opgebouwd rond de buyer persona’s en de routes per persona aan elkaar hadden gekoppeld,
veranderde de aard van de aanvragen. Van algemene mailtjes naar telefonische aanvragen waar

verkoop dezelfde dag mee aan de slag kon.

Bekijk hoe dit in de praktijk uitpakt in onze resultaten en klantcases. Zoek je een partner die dit voor

jouw maakbedrijf oppakt, kijk dan naar onze aanpak voor industriéle websites.

Techniek is hier zelden de bottleneck. Een trage site stuurt een technisch onderlegde koper naar
de concurrent die wel soepel werkt. Hij denkt er niet eens over na en jouw verkopers horen er nooit

iets van.

De ultieme gids voor het optimaliseren van industriéle B2B-websites

13


https://www.dutchsynergy.com/results
https://www.dutchsynergy.com/services/industrial-website-ignite

STAP 5 — TECHNISCH FUNDAMENT

Leg een technisch fundament
voor snelheid en.schaalbaarheid

Hoe bied je zware technische bestanden aan zonder je site te vertragen?

Zware bestanden lever je snel door ze te comprimeren, ze vanaf een CDN te serveren en ze pas te
laden wanneer de bezoeker ze nodig heeft. Voor industriéle sites is dit het verschil fussen een bruikbare

productpagina en een pagina die op een fabrieksnetwerk blijft hangen.

o Comprimeer afbeeldingen naar WebP of AVIF, richtwaarde onder de 100 KB, zonder

zichtbaar kwaliteitsverlies.
e Serveer CAD-modellen, datasheets en procesvideo’s vanaf cloud- of CDN-opslag.

e |aad alles wat niet direct in beeld staat pas als het nodig is.

Controleer periodiek of de bestanden nog actueel en wereldwijd bereikbaar zijn. Een verouderde

datasheet op een productpagina kost je meer geloofwaardigheid dan een ontbrekende.

Welk websiteplatform past bij een internationaal maakbedrijf?

Het juiste platform laat je marketingteam content aanpassen zonder dat er een ontwikkelaar aan te pas
komt. Modulair opgebouwde systemen met vaste sjablonen en cenfrale meertaligheid werken daarvoor
het beste.

e Kies een modulair CMS dat je team zelf kan bedienen.
e |eg standaardsjablonen vast voor productspecificaties, downloads, klantverhalen en certificeringen.

e Beheer talen en regio’s vanuit één systeem, zodat een wijziging in één keer overal doorwerkt.

Zo houd je de website gelijk lopen met wat er in de markt en in je verkoopteam gebeurt.
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STAP 6 — CONVERSIEOPTIMALISATIE

Verhoog je conversie met
CRO en gestructureerd testen

2 4

Hoe kies je calls-to-action die technische kopers motiveren?

Conversieoptimalisatie (CRO) haalt meer aanvragen uit het verkeer dat je al hebt, zonder extra
advertentiebudget. Voor technische kopers werken CTA's die een concrete technische handeling

beloven het beste.

o Geef elke belangrijke pagina één duidelijke CTA, bijvoorbeeld “Plan een technische beoordeling” of

“Download het CAD-bestand”.
e Vraag bij het eerste contact alleen de gegevens die je echt nodig hebt.

e Bied op mobiel een directe belknop of chat aan.

Haal drempels weg. Zoek stelselmatig naar overbodige stappen, zeker voor bezoekers die al eerder bijj

je zijn geweest.

Hoe zet je een A/B-test op die betrouwbare uitkomsten geeft?

Een befrouwbare A/B-test foefst één variabele per keer op een steekproef die groot genoeg is om
toeval uit te sluiten. Industriéle sites hebben doorgaans weinig verkeer, dus kies een testonderwerp dat

groot genoeg effect kan hebben om zichtbaar te worden.

1. Analyseer eerst het gedrag: heatmaps, sessieopnames en je analysedashboard.
2. Kies ¢én variabele: de tekst van de CTA, de plaatsing ervan of de volgorde van de blokken.

3. Draai de test tof je genoeg waarnemingen hebt en voer daarna de winnende variant door.
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TESTIDEEEN DIE IN DE INDUSTRIE VAAK WERKEN
e /et technisch bewijs, zoals een certificaat of testresultaat, direct naast het aanvraagformulier.
e \Vergelijk “bel direct” met “vul eerst het formulier in” voor kopers met haast.

e Test de plaats en de lengte van klantquotes per apparaattype.

Hoe bouw je aan CRO die leads blijft opleveren?

Een werkend CRO-ritme bestaat uit wekelijkse kleine aanpassingen, een maandelijkse analysesessie en

een vaste ferugkoppeling vanuit verkoop. De winst zit in de herhaling.

v Kijk wekelijks naar de signalen uit klantcontact en pas op basis daarvan teksten aan.

v Analyseer maandelijks de data en herprioriteer je testlijst.

v Houd bij welke boodschappen en aanbiedingen over pagina’s heen het beste presteren.

Kleine verbeteringen stapelen. Een paar procent conversiewinst per kwartaal, consequent doorgevoerd,

levert je binnen een jaar merkbaar meer gekwalificeerde gesprekken op bij hetzelfde markefingbudget.

DE ZES STAPPEN, COMPLEET

° 01 Strategie Q 02 Informatiearchitectuur o 03 Content en SEO

o 04 Gebruikerservaring 0 05 Technisch fundament 0 06 Conversieoptimalisatie
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Hoe meet je of je industriéle website
daadwerkelijk omzet oplevert?

Je meet het rendement van een industriéle website door websiteactiviteit te koppelen aan de pipeline in

je CRM. Zonder die koppeling blijft elk cijffer een aanname.

Welke websitecijfers voorspellen omzet?

Verkeer en betrokkenheid krijgen pas betekenis zodra je ze koppelt aan handelingen die

omzet opleveren.

e Leg met GA4 of Plausible vast welke bezoekers een gekwalificeerde aanvraag doen.

e Tag alle downloads en gebruik UTM-parameters, de stukjes code achter een link waarmee je ziet uit

welke campagne of welk kanaal een bezoek komt.

e Schrijf pipeline foe aan kanaal, campagne en persona.

Het proces in vier stappen: analyse = attributie = experiment = optimalisatie.

Welke tools geven inzicht in het gedrag van technische bezoekers?

Gedragstools laten zien wat bezoekers werkelijk op je pagina’s doen. Dat beeld wijkt vrijwel altijd af van

wat je vooraf verwacht.

e /et heatmaps en journey-analyses in om klik- en scrollgedrag te volgen.
e Voer experimenten uit met segmentatie op regio, branche en functie.

e Spoor de punten op waar bezoekers afhaken en pas daar de content en de sfructuur aan.

Hoe richt je een vast verbeterritme in?

Een vast ritme voorkomt dat optimalisatie een eenmalig project blijft. Maandelijks testen, maandelijks

evalueren met verkoop, elk kwartaal terugkijken op de resultaten per regio.

e Test maandelijks kleine aanpassingen in teksten en CTA's.
e Bespreek maandelijks met verkoop welke aanvragen tot orders hebben geleid.

e Breng de resultaten per regio in kaart en zet de aanpak die werkt door naar de andere markten.
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Wat kost het en hoe verkoop
je de investering intern?

Bij een maakbedrijf van 25 tot 76 medewerkers telt elke euro. De vraag achter de vraag luidt altijd

hetzelfde: wat als het niet werkt?

Het goede nieuws is dat je hiervoor geen complete website hoeft te vervangen. Stap 1ot en met 3, het
in kaart brengen van de klantreis, de informatiearchitectuur en de contentstrategie, start je op je
bestaande pagina’s. Het technische werk en de conversieoptimalisatie uit stap 4 tot en met 6 voer je

gefaseerd uit, waarbij je per fase meet voordat je de volgende vrijgeeft.

In de praktijk is het risico van te weinig investeren groter dan datf van te veel. Een website die
gekwalificeerde kopers stilletjes wedfiltert voordat ze je verkoopteam bereiken, kost je omzet die nooit in
een rapportage verschijnt. Meet de cijfers uit de checklist hieronder vanaf dag één, dan heb je voor de

volgende investeringsstap harde onderbouwing in handen.

Welke fouten kost een industriele
website de meeste aanvragen?

Vier fouten komen op industriéle websites het vaakst voor en kosten samen de meeste aanvragen:
schrijven voor één rol, technische SEO overslaan, sturen op de verkeerde cijfers en internationale

confent ongedifferentieerd laten.

© Schrijven voor één rol @ Technische SEO en laadtijd overslaan
Content die alleen de engineer bedient, laat Zware bestanden frustreren zowel bezoekers als
inkoop en directie zonder de informatie die zij zoekmachines. Leg richtlijnen vast voor je assets
nodig hebben om ja te zeggen. en houd je Core Web Vitals in de gatfen.

€@ Sturen op vanity metrics o Internationale content

ongedifferentieerd laten
Zichtbaarheid zonder pipeline overtuigt geen

directie. Houd bij elke keuze de vervolgstap in de Verkopen over de grens vraagt om aandacht voor

verkoop voor ogen. taal, normen en de gebruiken in die markt.
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Checklist voor de optimalisatie
van je industriele website

Deze checklist is een werkdocument. Loop hem door met degene die je website beheert, of dat nu je

marcom-medewerker is of je webbureau.

Koppel elke belangrijke pagina aan een buyer persona en een klantreisfase
Zet minimaal drie topicclusters op per propositie of sector
Koppel je conversiegebeurtenissen in GA4 of Plausible aan de uitkomsten in je CRM

Richt formulieren in per gebruikssituatie: een technische aanvraag vraagt om andere
velden dan een offerteaanvraag

Breng de Core Web Vitals binnen de norm via compressie, een CDN en

een scriptcontrole

Leg vanaf elke contentpagina interne links naar je bewijs- en resultatenpagina’s

VOOR DOORLOPENDE GROEI
Plan maandelijks een CRO- en UX-test in
Controleer elk kwartaal op fechnische wijzigingen en nieuwe rankingsignalen
Breid de personalisatie per sector en regio stap voor stap uit

Evalueer maandelijks de KPI's samen met verkoop

Doe je dit consequent, dan verandert je website in het kanaal dat aanvragen aanlevert, nieuwe markten

opent en je positie in de sector zichtbaar maakt.

Klaar voor de volgende stap? Plan een strategiegesprek met Dufch Synergy en ontdek welke drie

ingrepen op jouw website het snelste effect hebben.
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https://www.dutchsynergy.com/contact?bericht=I%20would%20like%20to%20book%20a%20strategy%20call&poi=Strategiegesprek

Conclusie

Er bestaat helaas geen wondermiddel om een slecht presterende maakbedrijf website om te toveren tot
een leadgenerator. Wat wel nodig is, is een mindshift waarbij de klant in elk aspect van de website
centraal staat. Denk aan een solide architectuur die conversies stimuleert, technische SEO en
optimalisatie voor Al tools, een mobielvriendelijke gebruikerservaring, technische best practices en
continue conversie-optimalisatie. Dit alles geintegreerd in een aanpak die gericht is op concrete

resultaten die er toe doen voor jouw organisatie.

Elke aanbeveling in dit artikel is gebaseerd op onze praktijkervaring met industriéle en technische
bedrijven. Ben je klaar om jullie website om fe zetten in een leadgeneratie machine? Bekijk hoe je

huidige website scoort of plan een strategisch gesprek in.
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Klaar voor digitale groei!

Plan een strategiegesprek en ontdek welke drie ingrepen

op jouw website het snelste effect hebben.

Plan een strategiegesprek =

dutchsynergy.com/contact

[:: DUTCH SYNERGY
5 MARKETING EN WEBSITES VOOR MAAKBEDRIJVEN

DIGITALeEXCELLENCE


https://www.dutchsynergy.com/contact?bericht=I%20would%20like%20to%20book%20a%20strategy%20call&poi=Strategiegesprek

