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In de snel veranderende wereld van de online B2B marketing is het vergaren en delen van

kennis een must. Laten wij, B2B-marketeers, elkaar daarom helpen en slimmer maken.
Ben jij benieuwd hoe vakgenoten bezig zijn met online B2B marketing? Met de resultaten
uit ons benchmark onderzoek kun jij jouw ervaringen en inzichten vergelijken met die van
ruim 50 respondenten. Onze bevindingen lees je in deze whitepaper.

Meer informatie? Bezoek onze website www.b2b-online.nl of bel 040 - 2094 268.
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In het kort

Het belangrijkste kanaal voor B2B marketing
dit jaar is SEQO, op de voet gevolgd door
e-mailmarketing. Op de derde plaats staat
LinkedIn. En meer dan driekwart van de B2B-
marketeers verwacht de komende drie jaar

te investeren in marketing automation. Dit is
zomaar een greep uit de resultaten van het
onderzoek dat B2B Online deed onder ruim 50
B2B-marketeers. In deze whitepaper vind je de
resultaten van dat onderzoek.

Waarom dit onderzoek?

Online B2B marketing is een vak apart. Je moet
met hele andere zaken rekening houden dan

bij B2C marketing. Een van de belangrijkste
verschillen is dat je vaak niet met slechts één

of twee personen te maken hebt, maar dat

een beslissing tot aankoop door veel meer
personen wordt genomen. Ook duurt het over het
algemeen langer voordat men tot een beslissing
komt.

Er zijn zo veel zaken waar je als B2B-marketeer
mee te maken hebt, dat het bijzonder nuttig is om
van andere B2B-marketeers te leren. B2B Online
wil daarin bijdragen, door in beeld te brengen
waar anderen mee bezig zijn. Zo kun je je eigen
ervaringen en inzichten vergelijken met die van
vakgenoten.
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De respondenten

Aan het onderzoek van B2B Online werkten ruim
vijftig B2B-marketeers mee. Daarvan was 56%
vrouw en 44% man. De grootste groep, 36%, is
dertiger; 28% is in de twintig jaar en eveneens
28% is veertiger. 8% is tussen de 50 en 59 jaar.
De functietitel is voor de meesten marketing-
manager (38%), 18% heeft als functietitel online
marketeer; 12% is marketingmedewerker en even-
zoveel communicatiemedewerker; 10% is eige-
naar en 8% communicatiemanager. Andere gen-
oemde functietitels zijn: socialmediamarketeer,
manager bedrijfsbureau, inside-salesmedewerk-
er, marketingspecialist en general manager.
Onze respondenten zijn werkzaam bij zowel klei-
nere als grote bedrijven: 34% werkt in een organ-
isatie met tussen de 51 en 100 medewerkers, 30%
heeft 40 collega’s of minder, 14% tussen de 101 en
150 en 22% werkt bij een organisatie met meer
dan 150 medewerkers.

De meeste organisaties - 36% - zijn actief binnen
de zakelijke dienstverlening, op de voet gevolgd
door IT en software met 34%. De overige branch-
es staan vermeld in onderstaand diagram:

\

zakelijke dienstverlening
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Het belang van B2B-marketing

Op de vraag of B2B-marketing de laatste drie jaar belangrijker is geworden voor de organisatie,
antwoordde maar liefst 88% positief. Slechts 6% was het daar niet mee eens. De laatste 6% bleef
neutraal.

92% van de B2B-marketeers verwacht dat B2B-marketing ook de komende drie jaar steeds
belangrijker wordt voor de organisatie. Van de overige 8% verwacht de helft dat dit niet het geval is, de
overige 4% weet het niet.

De belangrijkste kanalen

B2B-marketeers zijn voortdurend bezig met het verbeteren van de ROMI (Return On Marketing
Investment). We vroegen hen welke kanalen zij het afgelopen jaar geoptimaliseerd hebben. Er is vooral
geinvesteerd in SEO (85,4%) SEA (70,8%), LinkedIn (70,8%) en E-mailmarketing (60,4%):

Organische zoekresultaten (SEQ) m...—————— 85 4%
Linkedin @ s 70 8%
Google Ads (SEA)  meessssSeSSSSSSESSSSSSESSs— /0, 8%
E-mailmarketing I () 4%
Facebook - m——— 37 5%
Displaycampagnes meeeesss—— 35,4Y%
YouTube - m— )5 0%
Instagram =~ =————— 70 8%
Blogposts op andere site ~— ———————— 18,8%
Eigen website — mmm 4,2%
Account based advertising ™ 2,1%
Twitter/Pinterest ™ 2,1%

De vraag welke kanalen in 2020 het meeste zullen opleveren, resulteerde in een soortgelijke verdeling:

@ Google Ads (SEA) @ Netwerk
@ Organische zoekresultaten (SEQ) ® events
@ Email marketing @ Contacten
18,4% / @ Blogposts op andere websites @ beurzen en offline actieve
A @ Display campagnes . eindgebruikersbenadering
@ LinkedIn ® Face 2 face
9 ® Xing

2048 @ Facebook
@ Instagram
@ YouTube

‘ B2B Online: 100% focus op B2B - senior specialisten - full service © 2020 - B2B Online - www.b2b-online.nl




ONLINE

De vraag welke kanalen in 2020 het meeste zullen opleveren, resulteerde in een soortgelijke verdeling:

Organische zoekresultaten (SEO)
E-mailmarketing

LinkedIn

Google Ads (SEA)

Facebook

Displaycampagnes

Blogposts op andere site
Instagram

YouTube

netwerk

Leadgeneratie

s 69 | 4%
I (5 3%
e 61, 2%
e 53 1%
— 14, 3%

e 14,3%

I 10,2%

— 8 7%

— 6,1%

2 0%

2 0%

Targeting en remarketing

LinkedIn is een belangrijk kanaal voor B2B-marketeers. Toch maakt bijna 37% van de B2B-marketeers

geen gebruik van de targetingmogelijkheden die LinkedIn biedt. Dit antwoordden zij op de vraag welke

targetingmogelijkheden binnen LinkedIn ingezet worden:

Sponsored updates
Geen

Inmail
Displaycampagnes
Lead Gen forms
Tekst ads

LinkedIn Jobs

LinkedIn marketing automation

Bijna 45% maakt zelfs nog helemaal geen gebruik van remarketing. De B2B-marketeers die dat wel

doen, maken vooral gebruik van Google Display:

Google Display Netwerk
Geen

LinkedIn

Facebook

YouTube

Sharpspring

‘ B2B Online: 100% focus op B2B - senior specialisten - full service

N
e 30, 6%
I 16, 3%

I 14, 3%

. ?2,0%
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Eigen website

We hebben dus gezien dat SEO en SEA als belangrijk worden ervaren. Maar investeren in beide is
zonde wanneer de website waarnaar verwezen wordt niet van goede kwaliteit is. We vroegen de B2B-
marketeers cijfers te geven aan de eigen website.

Gebruiksvriendelijkheid eigen website: 44%

28%

18%

6%

0% 0% 0% 2 2% B 0%
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Conversiegerichtheid eigen website:

37%

25%

18%

14%

2% 2% 2%
0% - - 0% - 0%
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Design eigen website:
36% 34%
18%

8%
0% 2 0% 0% ﬁ 0%
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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Doelgroep in kaart

Een mooie site is natuurlijk belangrijk, maar het
doel van een website is toch vooral leadgeneratie
en conversie. Het is dan ook essentieel om de
doelgroep goed in beeld te hebben en de website
daar op in te richten.

De helft van de B2B-marketeers geeft aan
buyer persona’s uitgewerkt te hebben bij de
ontwikkeling van de eigen website.

Op de vraag of het ontwerp past bij de doelgroep
gaf echter 30% aan dat dit voor verbetering
vatbaar is:

® zeer goed
® goed

® redelijk
® matig
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Content

Om te zorgen voor een goede conversie is het
ook van belang de doelgroep regelmatig warm
te maken door het publiceren van interessante
content.

70% van de respondenten geeft aan een
contentkalender te hebben opgesteld.

Eveneens 70% publiceert maandelijks 1 of meer
blogposts, waarvan 10% meer dan 5 per maand:

&

Van whitepapers wordt nog niet veel gebruik

e >5
e 34
e 1-2
® er worden geen blogposts gemaakt

gemaakt. Het aantal whitepapers dat per maand
door onze respondenten wordt gemaakt:

-4
-2

r worden geen whitepapers gemaakt

Om het aantal conversies duidelijk inzichtelijk te
krijgen, en vooral om deze om te zetten in leads,
is het goed om een koppeling te maken met het
CRM. Bij 48% van de organisaties bestaat deze
koppeling tussen het CRM en de website.
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Marketing automation

Marketing automation kan een belangrijke rol spelen bij het vereenvoudigen van het converteren
van leads, of, bij een correcte implementatie, zelfs bijdragen aan het closen van deals. Marketing
automation kan dan ook een belangrijk onderdeel van je proces uitmaken. Lees meer hierover in de
whitepaper Marketing automation.

48% van de respondenten maakt gebruik van marketing automation. Maar slechts een kwart van
de respondenten is tevreden of zeer tevreden over het resultaat dat wordt geboekt met marketing

automation:

zeer tevreden

tevreden

neutraal

ontevreden

wij zetten geen marketing automation in

Het is natuurlijk niet eenvoudig, en vooral wel arbeidsintensief, om marketing automation goed in
te richten. De B2B-marketeers verwachten echter wel meer resultaat uit hun marketingactiviteiten
te halen als ze gebruik maken van marketing automation; 76% van de respondenten geeft aan de
komende drie jaar meer in te gaan zetten op marketing automation:

A\

meer

evenveel

minder

wij gaan geen marketing automation inzetten
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Benchmark onderzoek B2B marketing: conclusie

Onze respondenten, voornamelijk werkzaam in de zakelijke dienstverlening en software/IT, geven
aan voornamelijk te investeren in traditionele online marketing activiteiten. SEO, SEA, LinkedIn en
e-mailmarketing zijn de favoriete kanalen. Andere social media en content marketing worden hier en
daar al wel ingezet, maar staan bij sommige bedrijven echt nog in de kinderschoenen. Wellicht omdat
content en socials lange tijd te boek stonden als typisch voor B2C marketing?

Marketing automation wordt door de meerderheid van onze respondenten ook als een veelbelovend
middel gezien. De meesten verwachten meer uit de Online marketing activiteiten te halen wanneer
Marketing automation wordt ingezet. Dat wordt nu echter nog vrij weinig gedaan. Ongeveer de helft
van de respondenten zet op dit moment nog geen Marketing automation in. Maar: slechts 10% geeft
aan dit de komende drie jaar ook niet in te gaan zetten. 90% van de B2B-marketeers verwacht hier
dus (nog meer) mee aan de slag te gaan.

Dus, waar staan we? De basis voor goede B2B marketing lijkt te zijn gelegd. SEO, SEA en LinkedIn
worden flink ingezet. De eigen website wordt steeds meer gezien als marketing tool, hoewel deze

hier en daar ook nog voor verbetering vatbaar is. Veel kansen blijven echter nog onbenut. Content
marketing, inzet van social media en vooral marketing automation zijn veelbelovende tools in de B2B
marketing. Hier is echt nog flink te halen. Onze respondenten verwachten hier dan ook de komende
drie jaar in te gaan investeren.
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Over B2B Online

Welkom bij B2B Online. Een bonte verzameling
creatieven, analisten, cijfertjes-liefhebbers, denkers,
doeners en praters. Allemaal verschillend, maar
met één ding gemeen: een passie voor Online B2B
marketing.

Vanuit ons kantoor op Strijp-S zijn wij elke dag bezig
met het verhogen van het online resultaat van onze
klanten. Samen met hen onderzoeken we wie de
sleutelfiguren in het beslissingsproces zijn en hoe we
die het beste kunnen bereiken. Welke kanalen zetten
we in? Is de boodschap duidelijk? Is de targeting wel
juist? Wat kan slimmer?

Het ene B2B bedrijf is het andere niet en de online
strategie van een juristenkantoor in de Randstad
kan haaks staan op die van een accountantskantoor
in Brabant. Wij geloven dan ook niet in standaard
adviezen; onze dienstverlening bestaat uit louter
maatwerk. We starten met een verkenning in drie
korte fases, waarmee we jullie online uitdagingen en
kansen in kaart brengen.

Met een concreet én compleet plan, van online
marketing acties, webontwikkeling en marketing
automation integratie, gaan we aan de slag. Met een
team van senior + specialisten en één strategisch
projectmanager. Door alle aspecten op elkaar aan te
laten sluiten, en de cirkel rond te maken, bereiken we
het gewenste online resultaat.

Onze energie halen we uit de tevreden reacties van
onze klanten. Daar doen we het voor. Want wat is
er mooier dan met onze kennis bedrijven te laten
groeien en klanten blij te maken?
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Diensten B2B Online

Webontwikkeling

Online strategie ontwikkeling
Zoekmachineoptimalisatie
Contentmarketing

Social media
Conversie-optimalisatie

E-mailmarketing

Samenwerking in 6 stappen

1. Inventarisatiemeeting

2. In kaart brengen huidige situatie

3. Planning en urenadvies

4.0Overeenkomst

5. Afstemmen communicatiemomenten en KPI’s

6. Kwartaalmeetings & maandelijkse rapportages

Contact

Torenallee 45

5617 BA Eindhoven
040 - 2094 268
info@b2b-online.nl
www.b2b-onlinenl
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