‘Het gaat om wat bezoekers willen weten’

Vijf tips
Website

DOY een goede

Een website kan tegenwoordig het verschil maken tussen wel of

niet die mooit
door de opkos
hun beschikl

contact op te nemen? Vijf tips.
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en netwerken. Heb Je ergens een
project afgerond en de klanten zijn
te spreken over het werk, dan is de
kans groot dat ze Je opnieuw Inscha-
kelen als ze je weer nodig hebben en
Je aanbevelen blj vrienden, familie,
collega’s of buren. Je krijgt je werk
dan ook voornamelljk via mond-tot-
mondreclame, Lekker |
die website. Toch?
Nee, Als een p!mull-r gant verbou-

l n de bouw draalt het om relaties

ad (ap-fm,
r) rond blj

delljk bedrijf. Nog los van het feit dat
we simpelweg het geduld niet hebben
om langer dan twee minuten op een
website te blijven waarop we niet di-
rect vinden wat we zoeken, Als het
ons niet bevalt, zijn we weg en komen
we ook niet meer terug, Weg poten-
tiéle klant dus.
Veel websites van aannemers voldoen
niet aan de eisen die websitebezoe-
kers stellen, Daarmee mis je kansen
en loop je opdrachten mis, Hoe breng
Je daar verandering in?

Tip 1: verdiep je in je
doelgroeplen)

BIj een echt goede website draait het
om maar één ding: de bezoeker. Het
gaat dus niet om wat Jij wilt vertellen,
maar om wat de bezoekers willen we-

ten, Stel jezelf vragen als:

dracht krijgen. Klanten hebben ruime keuze en
an internet en social media veel informatie tot
. Overtuigt jouw website potentiéle klanten orm

- Op wie richt Ik mij met de website?

- Waarom komen deze mensen naar
de website?

- Welke vragen hebben zij; wat is hun
‘probleem'?

- Welke oplossing(en) bied ik?

- Welk resultaat geeft dat voor de
Klant?

Tip 2; maak je onderscheidend

vermogen duidelijk

Dat we kwaliteit leveren, zeggen we
[ |, Dat is niet onc idend.

Dat Is slechts een boodschap die

bedrijven tot grijze muizen maakt en

Klanten kiezen niet voor grijze muizen.

Daarvoor hebben ze gewoonweg te
veel keuze,

Wel onderscheldend Is de specifieke
toegevoegde waarde die je levert,
Wat jou = In de ogen van de klant ~

B@k bevestiging

i, leuker of innovatiever maakt

@ concurrent. Laat op je website
ijk zien wat jouw ondersche

d vermogen s, dan geef je men
gbcn heldere reden om voor jou
kiezen.

P3t houd het simpel en
sbruiksvriendelijk
bezoekers niet direct de informatie
nen vinden die ze zoeken, zijn ze
Zorg daarom dat meteen duide.
}' I8 op welke website ze zijn en
jak een heldere sitestructuur met
8n loglsche opbouw. Voorkom dat
imensen vijf keer moeten klikken voor
at ze op de pagina komen die ze
eken,
ud de pagina's overzichtelijk, ook
e mobiele telefoon en tablet. Met
ede, informatieve koppen, korte
nea's, direct taalgebruik, veel (nut

Go

@) tussenkopjes en prettig leesbare

gle.

Google zoeken

b

1% doe een gok

kolombreedtes, Lant er (met behulp
van buttons) ook geen twiffel over be-

staan waar bezoekers moeten kiikken,

p 4. vertel het niet alleen, laat

ok zier

De aanbevoler
aannerner wordt
gegooried orn 70
oon beeid te krijger
van zijn werk, ds
particulier 2okt

bevestiging

26 al ergens je naam hebben ge-
hoord, Wellicht zijn er ook wel moge
lijkheden om de website beter vind
baar te maken voor mensen die jouw
naam nog helemaal niet kennen. Die
nlat zoaken op ‘Bouwbedrijf Jansen

Gebrulk beelden van goede
die passen bij de inhoud van de tekst,
Beeld dat wederom niet jouw verhaal
vertelt (met uitzondering van de 'Over
ons’-pagina natuurlijk), maar waarin de
bezoeker zich herkent, Voor- en na-
foto's van verbouwingen bijvoorbeeld.
Geef je huidige klanten ook een stem
op de site, Toon referenties ~ idealiter
met naam en foto ~ waarin je klanten
vertellen waarom ze voor jou hebben
gekozen en hoe ze je beoordelen,
maak je website goed
ndbaa
In dit artikel gaan we er vanuit dat be-
zoekers op je website komen nadat

Marketing in de
bouw

', maar op it Hil
versum', Al dan niet gecombineerd
met bijvoorbeeld ‘aanbouw serre’ of
‘verbouwing badkamer’,

Bij goede vindbaarheid komt nog veel
meer kijken (in een volgend artike!
daarover meer), maar het verwerken
van (combinaties van) zoekwoorden in
de teksten (en je domeinnaam, url's,
titels, plaatjes en metadata) van je
website Is nuttig, Zorg wel dat dit
gebeurt zonder te overdrijven

Webteksten moeten boven alles pret
tig leesbaar zijn en, zoals gezegd,
antwoord geven op vragen van je
bezoeker. +1
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