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B2B  WEBSITE  PLANNING  ROADMAP
“Zo maak je een betere B2B website”

Johan 
marketing

Johan 
sales

Peep 
copy

Patrick 
design



Prioriteer je doelstellingen  

Organiseer je website naar 
wat je bezoekers willen weten  

Ontwerp je pagina indelingen 
gebaseerd op je doelstellingen 

Definieer je functionele eisen  

Maak een realistische planning 

Bepaal je budget

zes  stappen  naar  een  betere  b2b  website
Plus diverse tips hoe meer response te krijgen



Waardepropositie / onderscheidend vermogen  
Veel bedrijven zijn onvoldoende onderscheidend t.o.v. concurrenten. Prospects zien het verschil 
niet en kiezen dus niet. Sla dit strategische voorwerk niet over.  Laat Bonneville een review doen.

Leads generation / marketing plan  
Een goede website is essentieel maar uiteindelijk draait het om de leads. Levert jouw totale aanpak 
voldoende leads op? Hoe optimaliseer je je website hiervoor.  

Toekomstbestendig?  
De nieuwe website is voor 3-4 jaar. Neem dat eindpunt op de horizon mee. Bonneville’s “Plan The 
Future” helpt je hiermee.  

Stop nu met “Why Me”  
Een B2B website is er vooral voor prospects. Praat daarom minder over jezelf en zorg dat goed 
wordt ingespeeld op wat hij/zij zoekt. Die prospect zoekt relevantie en toegevoegde waarde.

WAT  NIET  IN  DIT  DOCUMENT  STAAT  MAAR  weL  heel   BELANGRIJK  IS



Wat is jouw doelstelling?

1.     rangschik  JE  DOELSTELLINGEN

Aantrekken en werven prospects?

Onderhouden relaties?

Kwalificatie leads t.b.v. sales?



Bepaal  hoe  je  resultaten  gaat  meten

Hoeveel ?

 BEZOEKERS

 PROSPECTS

  ACTIEVE PROSPECTS

 MQL

Aantrekken en 
werven prospects?

Onderhouden 
relaties?

Kwalificatie leads 
t.b.v. sales?

Bezoeken website en worden  
bekend met jouw expertise
Geven hun details af en geven 
toestemming om hen te contacten

Verhogen hun betrokkenheid

Voldoen aan opgestelde criteria 
Geven signaal af dat ze in de koopfase zitten

Een marketing 
automatisering systeem 

zoals Pardot of Agile 
CRM kunnen worden 
geconfigureerd om te 

rapporteren op website 
bezoekers, prospects, 
actieve prospects en 

MQLs



doorgronden  van  je  doelgroepen  is  bepalend  voor  het succes

Met Customers Profiles 
en/of User Passports 

wordt gedrag en 
beslissingsmomenten 

doelgroepen
in kaart gebracht 



2.     ORGANISEER  JE  WEBSITE  ROND  DE  INTERESSES/ZOEKGEDRAG 
             VAN  JE  PROSPECTS



KOPERS  HEBBEN  CONTENT  NODIG  OM  BESLISSINGEN  TE  NEMEN

WAT  IS  MIJN 
PROBLEEM ?

HOE  LOS  IK  MIJN 
PROBLEEM  OP ?

BEN  JIJ  DE  JUISTE 
PARTIJ  VOOR  MIJ ?



WAT  WILLEN  POTENTIELE  KLANTEN  WETEN?

WAT  IS  MIJN 
PROBLEEM ?

HOE  LOS  IK  MIJN 
PROBLEEM  OP ?

BEN  JIJ  DE  JUISTE 
PARTIJ  VOOR  MIJ ?

Als de klant 
vraagt:

Dan zoeken
ze:

Wat moet
je met hen
delen:

Relevante informatie,
educatie, benchmarks

Opties voor oplossingen,
geschiktheid van product

Bewijs geschiktheid 
van product en bedrijf

• Trend studies
• Benchmarks
• Analyse verslagen
• Elementaire educatie 

(‘the basics)
• ‘How to’ gidsen, white 

papers
• Hoe lossen andere 

bedrijven op

• Wat is de oplossing en 
hoe werkt het

• Vergelijkingen van 
oplossingen

• Valkuilen analyse / tips
• Criteria om geschiktheid 

te beoordelen
• Hoe leverancier kiezen

• Prijslijst
• Vergelijkingen met 

aanbod concurrentie
• ROI / TCO cijfers
• Case studies
• Werken met ons
• Hoe te kopen



ORGANISEER  JE  WEBSITE  RONDOM  WAT  JE  BEZOEKER  WIL  WETEN

• Categoriseer behoeften en 
pijnen van de koper
• Bepaal een aantal van 3 - 6 

categorieën (= goed te 
managen) 

• Gebruik deze categorieën 
om:
• je navigatie te organiseren 
• je boodschappen te 

prioriteren 
• je interne organisatie op af 

te stemmen



3.    BOUW  JE  PAGINA-LAYOUTS  GEBASEERD  OP  DEZE  DOELSTELLINGEN



ZORG  DAT  JE  BELANGRIJKSTE  BOODSCHAPPEN  OP  DE  MEESTE  ZICHTBARE 
PLAATSEN  STAAN

• Oog tracking studies laten 
zien dat website bezoekers 
webpagina’s scannen via 
het 1,2,3 patroon

hier komt goed voorbeeld van 
een nederlandse website

1
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EN  DAT  HET  ZWAARTEPUNT  IN  JE  GRAFISCH  DESIGN  LIGT  OP WAT  JE  
DOELSTELLINGEN  ZIJN

• Gebruik je grafisch design 
om je belangrijkste ‘call to 
action’ en boodschappen te 
benadrukken

hier komt goed voorbeeld van een 
nederlandse website



OPTIMALISEER  JE  WEBSITE-ARCHITECTUUR  EN  LAYOUT  O.B.V.  JE 
PRIORITEITEN

MARKETING PRIORITEITEN
• Wat wil je prospect weten 
• Wat wil jij je prospect 

meegeven 
• Call-to-actions 
• Navigatie

Primaire navigatie Zoeken

Primaire
call-to-action

Jouw merk / home
Wat is jouw business

Belangrijkste boodschap Secundaire
boodschap

Content, cases etc.

Footer
N.a.w.,social media, bogs, juridisch etc.

Houd rekening met de scherm ‘vouw’



MOBIEL  is  net  zo  BELANGRIJK:  responsive  design



4.   FUNCTIONELE  EISEN  WAAR  REKENING  MEE  MOET  WORDEN  GEHOUDEN

Keuze van CMS (indien nieuwe keuze nodig is)  
WordPress veelzijdig, breed platform.  Drupal op bepaalde punten beter 
(en duurder).
Ingebouwde SEO (optimalisatie voor zichtbaarheid in Google)  
WordPress SEO door Yoast is o.i. een van de beste tools op dit gebied 
Responsive design: coderen of thema 
Meertaligheid: plugin WPML 
Afstemming met CRM systeem (o.a. Salesforce)  
Aanpassen content als websitebezoeker bekend is 
Herkenning website bezoekers  
Diverse online diensten (o.a. Snoobi) rapporteren bezoekers 



WERK  MET  EEN  REALISTISCH  TIJDSPAD

• Ongeveer 13 - 18 weken
• Afhankelijk van 

complexiteit en bestaande 
content



6.    B2B  WEBSITE  BUDGET  INDICATIES

Onderdeel Indicatie

Analyse, interviews, website plan n.t.b.

Website design, codering € 5.000 - € 15.000+

Website architectuur, wireframes, templates € 3.000 - € 5.000+

Content planning, ontwikkeling € 5.000 - € 15.000+

Migratie, content laden € 2.000 - € 3.000+

Meertalige versies websites n.t.b.

Zoekmachine optimalisatie n.t.b.

• Afhankelijk van 
complexiteit en bestaande 
content



BONNEVILLE  GAAT  VERDER  WAAR  ANDEREN  STOPPEN

Bonneville helpt jou met het hele B2B verkoopproces: marketing én sales.  
Van waardepropositie en lead generatie campagnes tot het trainen van je 
verkopers.  Alles wat nodig is om prospects voor jouw bedrijf te 
interesseren tot en met het realiseren van de conversie.
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dank je  voor  je  tijd  !

Voor vragen of een kennismaking,  
bel of email Johan Jongkind: 

06-349 89 250, johan@bonneville-nl.com

mailto:johan@bonneville-nl.com?subject=

