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Uitleg



Case

“Hoe kan het dat we ondanks onze courante 

voorraad, toch weinig verkopen?” 



Vraag:
Wat zou er fout gegaan kunnen 

zijn? 

A: Verkeerde doelgroep
B: Verkeerde boodschap

C: Weinig bekendheid
 D:All of the Above



Uitkomst analyse

Onoverzichtelijk landschap 
voor prospect

Geen inzicht voor klanten 
in voorraad/mogelijkheden

Online vindbaarheid &
Metingen

Doelgroepen incorrect Geen aansluitende 
content

Model bekendheid



Doelgroep
Doelgroepen 01



● Klant onderzoek
○ Inruilers analyse
○ Geografische analyse
 

● Concurrentie analyse
 
● Buyer persona

○ Leeftijd
○ Gezinssamenstelling
○ Beroep
○ Interesses

Hoe hebben wij dit aangepakt?



Doelgroep volgens 
fabrikant
25+, hip, avontuurlijk, jong gezin, 
trendsetters, zakelijke rijders

Wie waren t’ echt?

50+, milieubewust, 
kampeerders, kinderen huis uit, 

hoger inkomen, particuliere 
kopers, niet tech savvy 



Learnings Doelgroepen
● Durf te specificeren.

● Gebruik je eigen data

● Maak een klantenanalyse.

● Voer een marktonderzoek uit 

● Persona's ontwikkelen

● Testen en bijschaven

● Standaard fabrikant persona's

● Concurrentie vergelijk 

● Evalueren 

●  

●  



Campagnes
& Content 02



● Content die past bij de doelgroep 
& fase in klantreis

 
● Veel non branded SEO
 
● 1 Platform gecreërd voor alles over 

het merk
 
● Bekendheid modellen via social 

ads & video ads
 
● Google Search Ads in 'do' fase

Wat hebben wij gedaan?



SEO



Youtube Ads

● Review campagnes
● Vroege fases klantreis
● Prospects Informeren
● Goedkoop!
● Korte highlight video’s



SEA

● Koop intentie
● Direct naar voorraad 

keuze
● Geen kannibalisatie 

tussen importeur en 
dealers onderling

● Zoek machine dominantie
●  
●  



Social Ads



● Zoekwoord onderzoek niet alleen top 10

● AI

● Eigen content

● Interne links (link juice)

● Linkbuilding

● Geen content overnemen

● Website techniek

● Content niet alleen voor SEO

● Blijf content optimaliseren ipv alleen maar nieuwe pagina's

●  

Learnings SEO



● Zorg voor specifieke campagnes en advertentie groepen 

● Voorkom teveel focus op optimalisatiescore

● Gebruik extenties  

● Inzet van negatieve zoekwoorden 

● Concurrerende modellen targetten via Social ads

● Voorkom kannibalisatie  

● Bewust gebruik van Google Performance MAX 

● Voorkom budget versplintering

● Teveel focus op SEA

●  

 

Learnings Paid Advertising



Stelling:
De belangrijkste succes factor 

van een SEA campagne is:

A: Interactie percentage
B: CTR

C: Conversie
D: Ligt aan de campagne



Resultaten

Toename sales
Conversie 

percentage SEA SEO 
+170%+70% >2,4% +20 non branded 

keywords in top 5





Verspreiden van 
content om de 
doelgroep te bereiken

Creëren van 
content

Contentstrategie 
opstellen

01 02

Gebruik persoonlijke content 
in welkomstberichten

03





Stelling:
Het gemiddeld aantal clicks in 

een "bedankt voor uw 
aanvraag" bericht is:

A: minder dan 30% klikt
B: meer dan 30% klikt



Wat zeggen de cijfers
Bedankt voor uw aanvraag met 
gebruik van bestaande content

Bedankt voor uw aanvraag met 
gebruik van platte tekst 

% 
Geopend

71% 28%
% 

Geopend
%

Click

78% 43%
%

Click



Het gat tussen 
marketing en sales



Heractivatie

We geven de klant 
niet waar zij/hij om 

vraagt

Niet het juiste 
aanbod op dit 

moment

Klant wimpelt de 
verkoopadviseur af

Klant heeft geen klik met 
de verkoopadviseur



 

 

Heractivatie, op welke manier



Stelling:
Het aantal klanten dat 

alsnog een auto koopt door 
heractivatie is: 

A: Meer dan 4 op de 100
B: Minder dan 4 op de 100
C: Wij hebben geen gemiste 

trajecten
D: Wij hebben geen klanten



Wat zeggen de cijfers

Persoonlijk

% 
Naar order

% 
Geopend

%
Click

2,8% 77% 26%

Niet persoonlijk

% 
Naar order

% 
Geopend

%
Click

4,3% 80% 43%



Bedankt voor jullie aandacht!

Nog meer weten over deze cases?

Vraag het ons!Jonathan Colletta Tjalling Bos


