gen beantwoordt, tips en advies geeft
en kennis toont van het vak. Bedrijven

. Yateveany die dit i
n’"‘;mn;':m m,ﬁ e’ op een mooie manier doen, zijn
Vv do micco doc ol er meer Huybregts Relou (onder-
o oy deel van VB Groep), Heembouw en
-

KnaapenGroep. Neem eens een Kijkje
op hun blogs: infovbgroep.com/blog,
wwwheembouw.nl/blog.html en
www.knaapen.nl/blog.

o
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Door kennis te delen en in te gaan op.
vragen die leven bij je doelgroep,

maak je je bedriff relevant en waarde-
vol voor je (potentiéle) klanten en dat

| prima platform om vragen te beantwoorder tip:
het vak

1 BN

en advies te geven en

door Google lastig ge- . Aan de basis daar-

Google ook. N zijn

namelijk sneller geneigd naar een arti-
kel te verwijzen waar ze echt wat aan
hebben (bijvoorbeeld op social me-
dia), dan naar enkel een product- of
dienstomschrijving op je webpagina.
En laat Google nou extra waarde

hechten aan actuele, unieke en rele-

helpen bij het bear n van hun
vragen. Aan de telefoon, op social
media, maar zeker ook op je website,
En het leuke is: als je focust op de vra-
gen van je (potentiéle) opdrachtgevers
en daarbij ook de woorden gebruikt
die zij gebruiken, is de kans logischer-
Wwijs veel groter dat er een match is
met wat zij invoeren als ze zoeken
met Google. Behandel daarbij dan wel
één vraag of onderwerp per pagina,
in plaats van één FAQ-pagina aan te
maken op je site.

gie die ik in een van
rtikelen beschreef (zie
arl 2015): supergoede
diensten leveren met
ervice.

te genereren met dit

levant bent
' mogelijk om online
“te worden? Ja, maar
in Google zou wat mij
tgangspunt moeten
jspunt moet zijn dat je
atie die je biedt waarde-
bent voor je potentiéle

nﬁm
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mnam. wil natuurlijk zo waar-
Mymw en nlevammgwﬂm
ten. Hetmag nietzo zin

hethaiigd

A

'n goede strategie?
oe beter je producten,
ervice, hoe groter de
danten en opdrachtgevers
 over gaan praten (op
er, LinkedIn, Facebook,
platforms) en hoe groter
nderen jou daardoor

¥
lijk wilt, is dat je op het
loor de juiste mensen Beantwoord vragen, geef tips
Publiceer (bijvoorbeeld op een blog
op je site) met regelmaat inhoudelijke
en/of actuele artikelen waarin je vra-

de service verlenen be-
k: klanten zo goed mogelijk

Online marketing
in de bouw

Inge Sijpkens is auteur van de uitgaven
‘Online marketing in de bouw' (2014) en
Van weerstand naar transparant; over
het nut en het gebrulk van internet en
social media in de bouw' (201).
Ze geeft lezingen en trainingen en
ondersteunt bedrijven bij hun (online)
marketing en communicatie.
Inge Sijpkens schrijft voor Aannemer
een serie artikelen over de diverse
aspecten rond online marketing.

die veel wordt
gedeeld).

Ken je (potentiéle) kiant
Om op een goede manier in te kun-
nen spelen op de informatiebehoefte
van je doelgroep is het uiteraard wel
van belang om een helder beeld te
hebben van hun vragen/problemen.
Heb daarbij geen aannames, maar
onderzoek het. Praat er met hen over
en gebruik bijvoorbeeld de Google
Adwords Zoekwoordplanner om een
beeld te krijgen van de meest ge-
bruikte zoekwoorden. Hoe specifieker
je bent, des te groter de kans dat je
door jouw potentiéle klanten wordt
gevonden.




