
Ga voor maximaal resultaat!

Voorbereiding
van je nieuwe 

website
10 stappenplan



Ready? Set, go! Ben jij klaar voor de voorbereidende stappen van jouw website? Je hebt de keuze gemaakt 
om een website te ontwikkelen, maar vraagt je misschien af waar je allemaal rekening mee moet houden. In dit 
stappenplan helpen we jou met alles wat je moet weten om voorbereid aan de slag te gaan met jouw website!

Stap 1:	 Het doel van je website bepalen

Stap 2:	 De doelgroep van je website bepalen

Stap 3:	 Jouw concurrentie in kaart brengen

Stap 4:	 Een eigen bedrijfsidentiteit creëren

Stap 5:	 Website teksten schrijven

Stap 6:	 Jouw website vullen met beeld

Stap 7:	 Het aanbod van je website bepalen

Stap 8:	 Jouw call-to-action bepalen

Stap 9:	 Hosting & domeinnaam regelen

Stap 10:	 Live, en nu? Aan de slag met marketing!

10 stappenplan

Vink af als je de stap hebt gezet!



Het hebben van een website is voor veel ondernemers erg belangrijk.
Maar lang niet iedereen weet waarom dit zo belangrijk is. Voor de 
meeste ondernemers is het doel om klanten te informeren en/of om 
extra omzet te generen. Het kan zijn dat jij een ander doel hebt.  
 
Waarom wil jij een nieuwe website? Wat wil je eruit halen? Denk hier 
goed over na voordat je begint met het ontwikkelen van een website. 
Alleen met een duidelijk doel kun je een duidelijke website ontwikkelen 
en zo maximaal resultaat behalen met jouw nieuwe website. Als het 
doel voor jou niet helder is, hoe kan jouw doelstelling dan wel duidelijk 
overkomen op jouw websitebezoekers? Maak een bewuste keuze!

Digitaal visitekaartje

Informatie over diensten bieden

Nieuwsberichten publiceren 

Nieuwe leads genereren

Mijn doelstelling is:
Personeel werven

Zichtbaar zijn voor nieuwe klanten

Mijn producten online verkopen

Digitaal reserveringen maken

Doelstelling

Kruis jouw doe len aan

Tip: Jouw doelstelling kan in de loop van de tijd natuurlijk veranderen. Bijvoorbeeld wanneer je start met een 
digitaal visitekaartje, maar op een gegeven moment ook online producten wil verkopen. Hou er vanaf de basis 
al rekening mee dat de techniek uitbreidbaar wordt gebouwd, zodat je niet beperkt wordt als je wil uitbreiden.
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Doelgroep
Nu je weet wat het doel is van je website, is het belangrijk om er achter 
te komen voor wie je de website maakt. Hoe ziet je doelgroep eruit? 
Ga op zoek naar je ideale doelgroep en hun kenmerken. Alleen als je 
deze scherp hebt kan je ze optimaal verder helpen op jouw website.

Stel je begint een lokale barbershop, dan is je doelgroep bijvoorbeeld: 
“Mannen tussen de 16 en 65 jaar die zich laten knippen bij een 
mannenkapper, woonachtig in Oog in Al (Wijk in Utrecht).”

Wanneer je een businesscoach bent kan je doelgroep bijvoorbeeld zijn: 
“Ondernemers die actief zijn in de IT-branche, met een minimale omzet 
van €100.000 per jaar, die hun omzet willen vergroten door middel van 
kostenbesparing of efficiënter werken.”

1. In welke branches zijn ze actief?

2. Wat voor soort bedrijven? (Eenmanszaak, BV, etc)

3. Hoeveel werknemers of omzet? 

4. Waar zijn ze gevestigd?

Segmenteren

Bedrijven of consumenten?

1. Heb je een specifieke leeftijdsgroep?

2. Komen ze uit een specifieke regio? 

3. Is beroep of opleiding relevant? 

4. Hebben ze bepaalde kenmerken?

Volgende stap: Wil je je graag nog verder verdiepen in je doelgroep? De volgende stap die je hierin kunt 
zetten is het opstellen van een persona. Hiermee leer je je doelgroep nog beter kennen op demografisch, 
persoonlijk en intellectueel vlak. Ben je benieuwd hoe je dit doet, check: hustl.nl/toolkit/tooltips/personas/
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Concurrentie
Door je concurrenten in kaart te brengen krijg je inzicht in welke andere 
partijen jouw doelgroep bedienen met hun product of dienst. Bedenk 
hierbij ook wat hun sterke en zwakke punten zijn. Zo kom je erachter 
waar voor jouw bedrijf kansen liggen, die zij laten liggen!

Bedenk wat je doelgroep graag zou zien, maar wat je concurrentie nog 
niet aanbiedt. Dit kan een aanvullende service of product zijn. Hier kan je 
op inspelen en je daardoor onderscheiden van de concurrent. Op deze 
manier val jij op bij jouw doelgroep, die daardoor voor jou zullen kiezen.

Volgende stap: Wil je je graag nog verder verdiepen in je concurrentie? De volgende stap die je hierin kunt 
zetten is het maken van een confrontatiematrix. Deze bouwt door op sterke en zwakke punten (SWOT-analyse)
die je net hebt bepaald. Benieuwd hoe je dit doet, check: https://hustl.nl/toolkit/tooltips/confrontatiematrix/

1.

2.

3.

4.

5.

Mijn top 5 concurrenten zijn:

ZwakteSterkteNaam

Mijn onderscheidende kracht is:
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Bedrijfsidentiteit
Nu je het doel van je website, je doelgroep en jouw concurrentie scherp 
hebt, kun je kijken hoe jij als bedrijf wilt overkomen. Je bedrijfsidentiteit 
draagt bij aan het overtuigen van je (potentiële) klanten. 

Of het nou websitebezoekers zijn of mensen zijn die je visitekaartje 
hebben gekregen op een beurs; met een sterke bedrijfsidentiteit zorg je 
ervoor dat mensen jouw bedrijf onthouden. Daarnaast helpt het jou ook 
enorm bij je ondernemersreis. Wanneer je scherp hebt waar je voor staat 
kun je zelfverzekerd vertellen over je onderneming en zal je merken dat 
het een stuk minder moeite en tijd kost om je prospects te overtuigen.

Mijn boodschap is: 
Werk je boodschap uit volgens de Why-How-What methode van Simon Sinek. Overtuig je doelgroep 
van jouw toegevoegde waarde. Waarom moeten ze bij jou klant worden en niet bij de concurrent?

Why:

How:

What:

Visueel: Look & Feel 
Je weet nu waar je voor staat, gaaf! We gaan 

nu bedenken hoe je dit wil uitstralen. Laten we 

beginnen met de “looks”. Start bijvoorbeeld met 

een moodboard. Maak een Pinterest bord aan 

waarvan jij vindt dat het bij jouw bedrijf past. 

Wat valt je hierin op? Welke kleuren zie je? 

Wat voor soort fotografie of onderwerpen zie 

je terug? Wanneer je blij bent met je moodboard 

kun je dit uitwerken in een logo en huisstijl. 

Zorg ervoor dat het gevoel en de kleuren van je 

moodboard hierin terug te vinden zijn.

Tekstueel: Tone of voice 
Look-and-feel, check! Tijd voor je tone of voice. 

De tone of voice is de stijl waarin je schrijft. 

Dit komt terug in al je communicatie uitingen! 

Geef hieronder aan hoe jij gaat overkomen:  

Grappig Serieus

Informeel Formeel

Enthousiast  Feitelijk

Persoonlijk  Zakelijk

Extra tip: Consistentie! Zorg ervoor dat je je bedrijfsidentiteit consistent doorvoert en uitdraagt. Denk hierbij 
ook aan je social media kanalen, je visitekaartje, flyers en posters, je emailhandtekening, briefpapier/offertes 
en overal waarmee je zakelijk communiceert. Op deze manier kom je sterk en professioneel over naar klanten.
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Website teksten
Je website teksten zijn een belangrijk onderdeel van jouw nieuwe 
website. Sterke teksten trekken meteen de aandacht van je bezoekers. 
Door middel van de tekst op je website beantwoord je de vragen van 
je potentiële klanten en maak je ze enthousiast over jouw aanbod. 

Ga je zelf je teksten schrijven of laat je dit liever doen door een schrijver? 
Mocht je er voor kiezen om het zelf te schrijven dan hebben we een 
paar schrijftips voor je! Verdeel je teksten over verschillende logische 
pagina’s op je website en maak gebruik van kopjes en tussenkopjes. 
Zorg ervoor dat je teksten gemakkelijk leesbaar zijn en uiteraard in je 
tone of voice geschreven zijn. Houd inhoudelijk ook rekening met:

Tip 1:	 Schrijf korte en simpele zinnen

Tip 2:	 Schrijf actieve zinnen in plaats van passieve zinnen

Tip 3:	 Gebruik zo min mogelijk vaktaal en moeilijke woorden

Tip 4:	 Beschrijf je product of dienst, maak er een verhaaltje van

Tip 5:	 Link door naar je andere pagina’s

Tip 6:	 Schrijf een korte actieve call-to-action

Vink af als je de t i p hebt ingezet!

Extra tip: Probeer jouw bedrijfsidenteit zo veel mogelijk te verwerken in jouw website teksten. Schrijf dus 
niet alleen over ‘what’ je doet, maar ook ‘how’ je het doet en vooral over ‘why’ je het doet. Dit werkt een stuk 
inspirerender dan lappen tekst over jouw product of dienst. Lezers zijn ook benieuwd naar je bedrijfsidentiteit!
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Beeldmateriaal
Als het goed is heb je bij stap 4 een moodboard gemaakt op Pinterest. 
Pak die er nog even bij! Wat zie je? Zijn het vooral foto’s van producten, 
van spullen of van mensen? Waar zijn de foto’s gemaakt? Past dit bij het 
verhaal op jouw website? Of zie je misschien eerder een video voor je?

Je kunt niet zomaar beelden op je website plaatsen. In principe zijn foto’s 
en video’s die je op het internet tegenkomt bescherm via copyright en 
mag je ze dus niet zomaar kopiëren en op je website plaatsen. Tenzij er 
bij staat dat dit wel mag. Je kunt ook opzoek gaan naar copyrightvrije 
foto’s in een online database. Dit worden vaak stockfoto’s genoemd.

Natuurlijk kun je er ook voor kiezen om zelf foto’s of video’s te maken 
voor op je website óf deze te laten maken door een professionele foto- 
of videograaf. Hiermee creëer je vaak een eigen sfeer en het maakt je 
website en merk persoonlijker. Bedenk vooraf goed wat voor beelden 
je nodig hebt en hoeveel je er nodig hebt voor op je website. Zo kun je 
jouw shoot doelgericht uitvoeren en behaal je het maximale resultaat!

Onze favoriet: Unsplash! Op de website van Unsplash kun je gemakkelijk hoge kwaliteit afbeeldingen 
downloaden voor op je website. Je kunt zoeken op basis van keywords of neem een kijkje in verschillende 
collecties. Alle afbeeldingen op deze site zijn gratis te gebruiken, ook voor commerciële doeleinden.
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Wat wordt jouw aanbod? Voor een webshop is dit vaak simpel, 
namelijk de producten die je online gaat verkopen. Maar ook als je 
geen fysieke producten verkoopt kun je een duidelijk aanbod op je 
website communiceren. Als het goed is heb je in stap 4 al bepaald wat 
jouw ‘what’ is. Je kunt dit nu verder uitwerken in jouw website aanbod. 

Zorg ervoor dat dit duidelijk op je website komt te staan. Het kan zijn 
dat je slechts één product of dienst aanbiedt. Bijvoorbeeld: je geeft elke 
maandag- en donderdagavond yogalessen en je klanten kunnen een 
maandelijks abonnement afsluiten om mee te doen. Maar het kan ook 
zijn dat je meerdere aanbiedingen hebt. Denk hierbij bijvoorbeeld aan: 
je bent een businesscoach en je hebt verschillende programma’s o.a. 
over leiderschap, meer omzet behalen of over work-life balance. 

In het tweede geval doe je er goed aan om je website aanbod op drie 
verschillende pagina’s te zetten. Je houdt zo per pagina’s focus op één 
doel. Dit is fijn voor je lezer én voor Google. Bepaal zo de structuur van 
je website. Houd hierbij goed je doelstelling in gedachten. Een structuur 
die wij veel tegenkomen is hieronder weergegeven.

Website aanbod

Homepage

Diensten Over ons Nieuws Contact

Dienst #1

Dienst #2

Dienst #3

Werken bij Offerte

Tip: Houd je website actueel! Jouw bedrijf is constant in beweging, dus jouw aanbod kan over tijd ook worden 
uitgebreid. Als jij bijvoorbeeld een nieuwe actie lanceert denk je misschien niet gelijk aan het updaten van jouw 
website. Toch kan een website hier een grote rol in spelen, denk aan een actiepagina. Doe er je voordeel mee!
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Voorbee ld

Wat wil je dat de bezoeker op jouw website komt doen? Vaak is dit niet 
alleen informatie lezen. Je wilt dat de potentiële bezoeker ‘converteert’, 
oftewel, klant bij je wordt. Dit gaat niet vanzelf. Jij moet hem of haar 
gaan overtuigen van jouw aanbod! Hier kan je actief op sturen.

Bedenk eerst goed welke actie de bezoeker op je website hiervoor moet 
uitvoeren. Dit kan bijvoorbeeld zijn het invullen van een contactformulier, 
bellen naar een nummer of het aanvragen van een . Maak deze 
handeling zo laagdrempelig mogelijk, zodat ze niet afhaken.

Vervolgens zorg je ervoor dat de mensen op je website naar dit doel 
toe worden geleid. Dit kan je verwerken in je teksten of door opvallende 
buttons op slimme plekken te plaatsen. Op deze manier zorg je ervoor 
dat de bezoeker precies weet waar hij op moet klikken als hij of zij 
geïnteresseerd is in jouw product of dienst!

Call-to-action

Mijn call-to-action is: 
Doe een krachtige oproep aan je bezoekers. Roep op tot actie!  

< knop >

Extra tip: A/B testen! Dit betekent dat jij onderzoekt welke call-to-action het beste werkt uit een selectie 
van opties. Dit doe je door aan de ene helft van jouw bezoekers optie A voor te schotelen, en de rest optie B. 
Vervolgens zullen zij de gewenste handeling wel of niet uitvoeren. Test welke optie betere resultaten oplevert!
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Elke website begint met een goede domeinnaam. Een domeinnaam is 
het webadres voor jouw website. Door je website te koppelen aan een 
domeinnaam ben je vindbaar op het web. 

Een domeinnaam bestaat uit een naam en een extensie. De naam kan 
van alles zijn, bijvoorbeeld jouw bedrijfsnaam of een variatie hierop.
Na de naam komt de extensie, bijvoorbeeld .nl of .com. Dit samen 
vormt de domeinnaam. Iedere domeinnaam is uniek. Hij kan maar 
door één persoon of bedrijft geclaimd en gebruikt worden.  

Hosting & Domein 

Mijn domeinnaam is: 
Heb je al gecheckt of die nog beschikbaar is? Zo niet, check het op onze website!

Dan de hosting. Om je website online te zetten en 
houden heb je een hostingpakket nodig. Dit is de 
plaats op een server waar je website staat. Deze 
server staat 24/7 aan en daarom is jouw website 
altijd te bereiken. Er zijn tientallen partijen die 
hostingpakketten aanbieden.

Maar hoe kies je nou een goed hostingpakket?
Hostingpakketten zijn er in alle soorten en maten. 
Je kunt online partijen met elkaar vergelijken 
en zo de beste deal zoeken, maar onze ervaring 
leert dat de beste deal vaak niet de beste keuze is. 

Welke hosting je kiest heeft enorm veel effect op 
de snelheid, gebruiksvriendelijkheid, veiligheid en 
vindbaarheid van je website. Je kan nog zo’n mooie 
geoptimaliseerde website hebben laten maken, 
maar als je deze op een te klein of verouderd 
hostingpakket zet zal je nooit een snelle en 
gebruiksvriendelijke website hebben die het 
goed doet in de zoekresultaten op Google.

Daarnaast speelt klantenservice ook een grote rol.
Het is fijn als een technisch expert je vragen kan 
beantwoorden of je even uit de brand kan helpen als 
er iets aan de hand is binnen je hostingpakket. Denk 
ook alvast na over groei. Wanneer je bedrijf groeit, 
groeit het aantal bezoekers op je website vaak ook. 
Kun je je hostingpakket makkelijk meeschalen? Als je 
twijfelt over het juiste hostingpakket en alles wat je 
nodig hebt; vraag jouw developer om hulp!

Let op: Check de server locatie! Het liefst zo dicht bij jouw bezoekers als mogelijk, dit is 
sneller dan wanneer de server bijvoorbeeld in Amerika staat. Kies in ieder geval voor een 
server binnen de EU wanneer je klanten in Nederland zitten, in verband met de AVG wet.
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Je wilt natuurlijk van je nieuwe website een succesvolle website maken. 
Ervan uitgaande dat je er website tiptop uitziet en geoptimaliseerd is, 
is de volgende stap: zichtbaar worden. Bezoekers zullen zichzelf niet 
vanuit het niets op jouw website richten. Je moet hun aandacht trekken!

Je hebt bezoekers op je nieuwe website nodig, want bezoekers worden 
klanten. Daarvoor moet je zichtbaar zijn op de plekken waar je wordt 
gezocht. Voor sommigen is dat in Google (SEO), voor anderen is dat op 
LinkedIn of misschien wel TikTok. Door te bedenken waar je doelgroep 
zich bevindt kun je een marketingplan opstellen. Alleen met een goed 
marketingplan kun jij alles uit je nieuwe website halen. Daar is hij voor!

Marketingplan

Meer weten? Lees het boek Traction van Gabriel Weinberg en Justin Mares. In dit boek vertellen ze je over 
handige marketingmethodes die jij kunt toepassen om meer klanten of omzet te behalen. Zo haal jij alles uit 
jouw marketing! Te koop via Bol.com: Traction - How Any Startup Can Achieve Explosive Customer Growth

De eerste stap die je moet 
nemen is het definiëren van een 
marketingdoel. Dit kan in allerlei 
vormen. Wat wij regelmatig zien
is een specifiek aantal maandelijke 
bezoekers, offerte aanvragen of 
product verkopen. 
 
Vervolgens gebruiken we de 
Bullseye Methode om ons 
marketingplan structuur te geven. 
We kijken naar de meest gebruikte 
marketingmethodes en delen ze 
in op basis van verwachte kansen 
voor jouw bedrijf. De methodes 
waar je het meeste in gelooft zet 
je in de bullseye. Daaromheen zet 
je zes secundaire methodes neer.  
 
Vervolgens ga je focussen op je 
top drie methodes. Als het goed 
gaat, zal je wat veelbelovende 
resultaten terug zien. In dat 
geval kies je de beste uit en ga 
je daarmee door. Merk je nog 
geen goede resultaten, dan kun 
je een methode wisselen met een 
methode uit de secundaire cirkel.
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1.	 Affiliate marketing
2.	 E-mailmarketing
3.	 Public Relations (PR)
4.	 Unconventional PR
5.	 Search Engine Marketing (SEM)
6.	 Search Engine Optimization (SEO)
7.	 Search Engine Ads (SEA)
8.	 Social and Display Ads
9.	 Offline ads
10.	 Business Development

11.	 Target marketing blogs
12.	 Content marketing
13.	 Community building
14.	 Viral marketing
15.	 Sales
16.	 Trade shows
17.	 Speaking engagements
18.	 Office events
19.	 Existing platforms
20.	 Engineering as marketing

1.

1.

6.

2. 4.

3. 5.

2.

3.

Alle market ing methodes staan hier

Maak een se lect i e

https://partner.bol.com/click/click?p=2&t=url&s=1101269&f=TXL&url=https%3A%2F%2Fwww.bol.com%2Fnl%2Fnl%2Ff%2Ftraction%2F9200000045778875%2F&name=Traction


Robin Grunder
06 4082 8943
robin@maintain.design

Vertel ons over je 
vragen en ideeën!
 

Hopelijk ben je na het lezen van dit stappenplan enthousiast 

geworden over het voorbereiden van jouw website. Wil je eens

met ons sparren over je voorbereiding, gewoon eens praten over 

je ideeën of heb je na het lezen van dit stappenplan nog een vraag? 
 

Neem dan nu contact op met Robin. Hij legt alles graag aan je uit

en adviseert je met liefde over jouw online zichtbaarheid en groei! 

Zullen we kennismaken?  
Boek een digitaal gesprek met me in om te kijken

hoe we jouw bedrijf kunnen laten groeien! 
 

maintain.design/kennismaking

http://maintain.design/kennismaking

