
 

Maak van een 
WEBSITE  
geen 

NEBSITE 
                    Verkeer en drukte. Daar draait het om. 
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U hebt een bedrijf en hebt een website of u wilt er juist eentje. Logisch, veel 
bedrijven presenteren zich op een of andere manier via internet en als bedrijf 
krijg uw toch mee dat uw een website MOET hebben.  In deze publicatie leest u 
hoe u een website kunt (laten) maken waar uw mee scoort, dus klanten en omzet 
binnenhaalt. Dat klinkt nogal als een open deur intrappen, maar het aantal 
websites dat niet meer bezoekers haalt dan de familie en kennissen is helaas erg 
groot. Het aantal sites dat echt geld binnenhaalt is op de vingers van één hand te 
tellen.   
 
Misschien hebt u al een website en uw wilt u er meer mee doen of er meer 
rendement mee binnenhalen. Ook dan haalt u waarschijnlijk nog wel een aantal 
nuttige tips uit dit boekuw. 
 
Er wordt gekeken naar uw –BELANGRIJKE- voorbereiding, hoe uw een 
webbouwer selecteert, wat er op uw site kan en moet, maar ook zeker wat er 
niet  op moet. 
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Voor u zelfs maar gaat beginnen moet u uzelf een aantal vragen stellen, en de 
antwoorden voor uzelf goed op een rijtuw hebben. 
 
Denk daarbij minimaal goed na over het volgende: 
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Dat is de eerste vraag die u uzelf moet stellen. Is het alleen een uithangbord, een 
soort digitale folder of  wilt u er meer mee doen? Wilt u via de site gaan 
verkopen? Wilt u echt een winkel op internet? Wilt u bepaalde producten gaan 
promoten? Moeten klanten hun vragen op uw site beantwoord krijgen? Wilt u 
ondersteuning voor uw producten gaan bieden? 
 
De antwoorden op deze vragen zijn essentieel voor het welslagen van uw 
webproject. In het algemeen mogen we stellen dat het combineren van al deze 
doelstellingen tot mislukken gedoemd is. We kunnen dan beter onze aandacht 
richten op het maken van meerdere, kleinere websites die ieder volgens een 
aangepast concept en met een bepaald doel gemaakt worden.  
 
Bedenk ook waar uw klanten op gaan zoeken als ze bij u uit moeten komen. 
Stel dat U Pietersen heet en tuinkabouters verkoopt. Dan zal iemand die 
dringend om een tuinkabouter verlegen zit met Google of iets dergelijks  gaan 
zoeken op “Tuinkabouter”, “tuin”, “Kabouter” etc. Ook zal de internetsurfer gaan 
proberen om de naam van de website te “raden”. Dus een naam als 
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WWW.TUINKABOUTER-SPECIALIST.NL  maakt heel wat meer kans om 
gevonden te worden dan simpelweg  WWW.PIETERSEN_AMSTERDAM.NL 
door iemand die een tuinkabouter zoekt. 
 
Verwacht wat dat betreft helemaal niets van zoekmachines als Google etc. Deze 
worden zo door specialisten beïnvloed dat het een wonder mag heten als u bij de 
eerste 100 zoekresultaten terechtkomt. Sterker nog, de kans dat u helemaal niet 
wordt gevonden is levensgroot.  
 
Bedenk ook waarom uw klanten nu bij u kopen. In uw gewone winkel. Is dat 
vanwege uw goede service? Uw ligging op een juiste locatie? Uw vaste, trouwe 
klantenkring? In al dat soort gevallen voegt een internet site niets of nauwelijks 
iets toe en zal, als deze maar iets te veel geld gaat kosten, als letterlijk 
weggegooid geld beschouwd moeten worden. U moet een minisite maken, die u 
als folder of als advertentieruimte beschouwt. Meer niet. Totale kosten? Minder 
dan € 50,00 en daarna een paar tientjes per jaar. 
 
Alleen als u een uniek product verkoopt, waarbij mensen moeite doen om het 
echt op te zoeken, al dan niet via internet en uw klanten over een groot gebied 
verspreid zitten, zodat het bezoeken van uw zaak een  probleem  is, heeft een 
internetsite een goede kans van slagen. Ook is er dan een kans op verkopen. En 
dan mag een site natuurlijk ook best wat meer kosten.  
 
In deze brochure gaan we van beide doelen uit. 
  
Maar bedenk een belangrijk ding: Er is nog nooit ee n bedrijf geslaagd of 
juist mislukt omdat het bedrijf zo’n prachtige desi gnwebsite had! Als u als 
ondernemer niet veel geld gewoon “over heeft” zijn er zeker betere 
manieren om in uw bedrijf of uw marketing te invest eren.  
 
Maar goed, we willen toch een website, want iedereen heeft er eentje en we 
willen zeker niet achterblijven.  Een voorname vraag is dus:  
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Er zijn vele duizenden bedrijven in uw omgeving en uw branche die al een 
website hebben. Dat betekent heel eenvoudig dat u op moet vallen . U moet er 
uit springen. Zet daarom eerst eens op een rijtje  
 

�  Wat nu precies de sterke punten van uw bedrijf of product zijn.  
 
�  Waarom een klant nu juist u moet kiezen als leverancier?  
 
�  Waarom is uw bedrijf beter geschikt voor klanten dan een ander?  
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Bedenk dat als u zelf het antwoord op deze vragen niet hebt, iemand anders ze 
beslist ook niet heeft en ook niet zal krijgen. Zet ze op papier en houdt ze vast! 
Ze gaan u helpen bij het maken van de tekst van uw website.  
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Zowel het maken als het bijhouden van een website kost tijd. Soms zelfs veel 
tijd. En dus (veel) geld. Foto's moeten op maat gemaakt worden, soms moeten 
foto's van papier of film ingescand worden, er moeten nieuwe pagina’s voor 
gemaakt worden. Naar deze nieuwe pagina's moet weer verwezen worden 
enzovoort, enzovoort.  Heb u (nutteloze!) zaken als gastenboeken, forums etc op 
uw website dan kost dat nog weer extra tijd.  
 
Wees eerlijk tegenover uzelf en schat zo goed mogelijk in hoeveel tijd u aan uw 
website en het onderhoud ervan kunt en wilt besteden. Dat is heel belangrijk 
voor de volgende stappen die u gaat nemen.  
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Zoekmachines  
Vergeet het maar dat uw bij de grote zoekmachines als Yahoo, Google, Bing etc 
een plaats bij de eerste 500 krijgt. Er zijn vele tienduizenden voor u, en het is 
vrijwel onmogelijk om u daar een plaats in te bevechten. Dat moet dus anders .  
 

 
 
Portalsites 
Uw moet uw inschrijven bij portalsites (dat zijn sites die uitsluitend uit links 
bestaan zoals de bekende 'startpagina' serie) , artikelen publiceren, actief 
worden op sites als Facebook,. Twitter, Hyves, Stumbleupon en anderen. U moet 
artikelen publiceren, veel schrijven op forums etc waarbij u steeds duidelijk uw 
website vermeldt etc. Kijk ook eens naar de mogelijkheden van advertentiesites 
als Speurders.nl, marktplaats.nl..  
 
Links uitwisselen 
Een andere goede manier is het onderling uitwisselen van links, maar doe dat bij 
voorkeur niet met uw directe concurrenten!  
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Doe ik het zelf of laat ik het doen? 
Hebt u zelf de kennis om een site te maken in huis? Zo niet, dan gaat het 
aanleren van die kennis de nodige tijd en geld kosten. Ook zal het aanzienlijk 
langer duren voor uw online bent. Niets is irritanter dan een "website under 
construction " melding of een site waar het feit dat hij nog niet klaar is van alle 
kanten vanaf druipt. Als uw het laat doen, gaat het in algemeen een stuk sneller 
en professioneler, maar daar staan vaak hoge kosten tegenover.  
 
Zoals u al gezien hebt gaat er enorm veel tijd zitten in de promotie van uw 
website. Daarnaast is een hoeveelheid kennis absoluut noodzakelijk om te 
voorkomen dat uw site een Nebsite wordt. Een bedrijf als Effective@web uit 
Lisse kan u al deze werkzaamheden voor een vast bedrag per maand uit handen 
nemen. Iets om zeker te overwegen als u niet zwemt in de tijd. 
 
Zelf doen? 
Zelf doen kan wel heel leuk en heel bevredigend zijn, maar gun dan uzelf wel 
een flink stuk van uw tijd om alles te realiseren en bij te houden. Als u er een 
einddatum aan gaat hangen kan het een flink gestresst gebeuren worden, en 
daar zitten niemand op te wachten.  
 
Waar let u op als u het maken uitbesteedt? 
Er zijn vele bedrijven en bedrijfjes die een website voor u kunnen maken, om nog 
maar te zwijgen van de vele beunhaasjes. De volgende checklist kan u helpen 
om een beetje door te krijgen met wie of wat uw van doen hebt. 
 

�  Is het een echt bedrijf of iemand die het er even bij doet? Dit kunt u heel 
gemakkelijk controleren via de Kamer van Koophandel. Ga op www.kvk.nl 
naar [handelsregister] en zoek op zijn naam of adres. Bestaat hij niet? 
Dan is het in elk geval geen echt bedrijf. Hoeft niet verkeerd te zijn, is 
afhankelijk van hoe men zich presenteerde.  

 
�  Kan betrokkene voorbeelden van eerder gemaakte sites laten zien? 
 
�  Zijn die voorbeelden goed toegankelijk en direct te begrijpen?  
 
�  Is het direct volledig duidelijk hoe u verder komt naar andere onderwerpen 

op de website?  
 
�  Spreken gebruikte opbouw en kleuren in de voorbeelden uw aan en 

waarom is juist hiervoor gekozen? 
 
�  Is er een –goedkope- mogelijkheid van een standaardoplossing of is het 

altijd maatwerk? Maatwerk is heel mooi maar vaak (erg) duur.  
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�  Wie wordt eigenaar van de gemaakte site? Vaak is dat de bouwer. Kijk 

een contract of leveringsvoorwaarden daar heel goed op na! Uw kunt 
erdoor met handen en voeten gebonden worden aan een bedrijf, 
bijvoorbeeld voor het onderhoud van uw site.  

 
�  Gooit de bouwer erg met dure kretologie om vooral zichzelf te imponeren? 

Dat is meestal een heel slecht teken. Hoe minder kreten, hoe minder 
bombarie, hoe beter het is. Een vakman hoeft zich niet op die manier te 
bewijzen, maar zal juist alles zo gewoon mogelijk uit proberen te leggen. 

 
�  Krijgt u zelf een kopie van de website als u dat wilt? 
 
�  Krijgt u de benodigde inlogcodes en passwords om zelf (of iemand 

anders) de site bij te laten werken als u de samenwerking wilt beëindigen? 
 
�  Kun uw zelf wijzigingen aanbrengen of laten aanbrengen? Bedenk dat de 

meeste kleine bedrijfjes die met webbouw werken meestal vrij snel de 
geest geven. Het zou wel erg jammer zijn als uw website dan met hen 
mee ten onder ging.  

 
�  Gebruiken ze simpele programma's of wordt er exotische software voor de 

bouw van de site gebruikt? Dat laatste is misschien niet altijd even 
gemakkelijk te controleren, maar vraag gewoon een lijstje van de software 
die nodig is om uw site straks zelf te onderhouden en zo nodig te wijzigen. 
Check die software even via internet. Dat geeft al een aardige indicatie. 
Zogenaamde CMS software is voor specialisten. Het is meestal niet 
verstandig een site daarmee te laten bouwen.  

 
�  In algemeen geldt: Hoe fraaier en meer grafisch een site eruit ziet, hoe 

slechter hij door zoekmachines en dus door uw klanten te vinden is. Er 
zijn natuurlijk altijd uitzonderingen maar meestal gaat het wel op.  

�
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Uw moet allereerst geschikte software hebben. Bijvoorbeeld Frontpage, 
Dreamweaver, coffeecup of één van de vele HTML editors die op internet 
rondzwerven.  
 
Vaak voor weinig geld in een shareware (uitprobeer) versie, en soms zelfs 
helemaal gratis, als Freeware.  
 
Ga nooit aan de gang met een illegale kopie van mer ksoftware . 
 
Vrijwel altijd is te zien waar uw site mee gemaakt is en de opsporingsdienst 
voor illegale software is uitermate actief op inter net. Een paar honderd euro 
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boete heb u zo te pakken. Het is onnodig en riskant . Gebruik liever een echt 
gratis pakket.  
 
Ook dient u software te hebben om foto's geschikt te maken voor internet. Foto's 
op internet mogen niet te groot zijn in verband met de laadtijd maar u kunt ze ook 
niet onbeperkt verkleinen want dan loopt de kwaliteit veel te ver terug. Voor wat 
betreft de software geldt hetzelfde: Zoek eens wat rond, en uw vindt beslist de 
nodige goedkope of gratis programma's om met uw foto's te werken.  Op de 
website :http://www.mainportart.nl vindt u een aardig overzicht met foto-software. 
 
Wat zoeken op Google kan ook flink wat materiaal opleveren. Hebt u slechts af 
en toe iets mee te delen? Overweeg dan het maken van een weblog middels het 
gratis Blogspot van Google. Veel mogelijkheden, niet echt moeilijk en volkomen 
gratis. 
�
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Om vindbaar te zijn hebt u –zoals we al eerder genoemd hebben- een 
domeinnaam nodig, ofwel een URL in vakterminologie. Die zijn tegen betaling te 
krijgen (tussen de 10 en 20 euro voor een .NL of .COM naam) en zelfs gratis. 
 
Of uw een .NL of een .COM neemt maakt op zich niet echt veel uit. Wil u 
internationaal werken, neem dan een .com. Wel zullen veel mensen er van 
uitgaan dat uw als Nederlander een .NL hebt. Als ze dat standaard intikken dan 
wordt uw .COM site niet gevonden. De oplossing? Neem gewoon een .NL site en 
laat er een extra .COM naar verwijzen. Via bijvoorbeeld www.domeinbalie.nl 
maakt u  voor een paar centen een extra .COM domeinnaam aan.  
 
De genoemde gratis URL's zijn vaak te herkennen aan de .TK aan het einde, of 
een extra punt ergens middenin de naam. Uw ziet dan een naam als 
WWW.SUPERMARKT.FREESITES.NL. Dat betekent eigenlijk dat 
SUPERMARKT wat (meestal gratis) ruimte op de website van Freesites heeft 
gekregen maar dus niet echt over een eigen internetnaam beschikt.  
 
Probeer ook met uw URL een volwassen en professionele indruk te geven. 
Investeer die paar euro voor een echte domeinnaam. Als u er een paar klanten 
aan overhoudt hebt u de kosten er al dik uit. De enige verantwoorde manier is als 
u echt onderdeel bent van een netwerk. Een goed voorbeeld is het  
exposeert.com netwerk voor kunstenaars. Maar voor bedrijven is het zeker niet 
aan te raden. 
 
Een ander aspect is de herkenbaarheid van het adres. Veel mensen, - en niet te 
vergeten bedrijven - gaan ervan uit dat iedereen ze wel kent. En zetten dus hun 
eigen naam in hun domeinnamen. Webontwerpers zijn net mensen, en maken 
daarom vaak dezelfde fouten. 
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Stel dat uw Fleurtje de Boer heet, en dat uw website uit moet stralen dat uw een 
hippe, trendy boetiek hebt. U werkt ook altijd onder de naam Boetiek Fleurtje.  
 
Dan kun uw allerlei varianten bedenken: 
 
www.fleurtjedeboer.nl is dus niet echt aan te raden 
 
www.fleurtjedeboerboetiek.nl 
www.fleurtje-de-boer-boetiek.nl 
www.fleurtje_de_boer_boetiek.nl 
 
Als iemand nu gaat zoeken naar Fleurtje, dan heeft hij slechts een minimale kans 
haar te vinden. De eerste variant, alles aan elkaar, wordt niet of nauwelijks door 
zoekmachines als Google herkent. Die pakt vooral het hele woord en ziet niet dat 
Fleurtje daar deel van uit maakt. De extra achternaam “De Boer” maakt het 
geheel nog lastiger. En net als bij de anderen zijn weer spellingsvarianten 
mogelijk. Dat is  ook lastig. 
 
Laten we daarom nog eens teruggaan naar het doel, namelijk uitdrukken dat het 
hier de website  van Boetiek Fleurtje  betreft.  
 
En stel nu eens dat we gaan voor www.boetiek-fleurtje.nl  
Of www.fleurtje-hippe-trendy-mode.nl 
 
Dan hebben we een domeinnaam die aangeeft dat het hier een boetiek betreft, 
en die aangeeft dat het die van Fleurtje betreft. De tweede geef ook resultaten bij 
zoeken op hippe, trendy mode,  Zouden we met Google naar Boetiek en Fleurtje 
gaan zoeken dan is de kans heel groot dat ze hoog genoteerd staat. 
 
Ook als iemand gewoon een 'boetiek' gaat zoeken is de kans al groot dat u 
gevonden wordt. En hoe meer verkeer op de website, hoe groter de kans op een 
klant en omzet, nietwaar? 
 
Kortom, kies niet te snel gewoon voor uw naam, meestal werkt dat in het geheel 
niet. Denk eerst eens rustig na waarop uw gezocht, en vooral gevonden wilt 
gaan worden. 
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Bij het ontwerpen van een website gelden ook nog wel de nodige zaken: 
 

�  Als uw pagina niet binnen 9 seconden volledig geladen is, is de bezoeker 
waarschijnlijk al weer verdwenen. 9 seconden is echt de maximale 
wachttijd van de gemiddelde surfer, zo blijkt uit onderzoek.. Alleen 
bekenden blijven misschien wat  langer hangen maar zullen wel gaan 
klagen over de laadtijd.  

 
�  Wilt u toch absoluut een animatie op uw homepage, zorg dan ALTIJD  

voor een zogenaamde "skip intro" toets waarmee men voorbij die mooie 
animatie kunt springen. Onderzoek naar surfgedrag op internet in de USA 
heeft aangetoond dat 96% (!) van de mensen deze "skip intro" gebruikt. 
Steek dus niet teveel geld en moeite in een dure animatie en reken er 
maar op dat het ontbreken van een "skip intro " meteen al tot enige irritatie 
zal leiden. Zonde van het geld dus.  

 
�  De lay-out moet direct , dat wil zeggen binnen 8 tot 11 seconden duidelijk 

maken wat er te vinden is, en wat u te bieden hebt.  
 

�  Zorg altijd voor foto, bij voorkeur op de homepage. De bezoeker wil direct 
weten wat hij voor vlees in de kuip heeft. Vertelt u dat niet dan is hij of zij 
zo weer weg. Een foto geeft een direct verband met de “echte wereld” en 
laat zien dat uw bedrijf echt bestaat. 

 
�  Maakt het altijd heel duidelijk hoe de navigatie werkt. Maak links en 

andere plaatsen waar uw kunt klikken goed zichtbaar. Ga er niet vanuit de 
men wel net zo lang over uw fraaie grafische pagina zal gaan wandelen 
tot de cursor in het bekende "handje" verandert.  

 
�  Internetsurfers zijn snel, willen extreem snel bediend worden en het 

aanbod is groot. Ze zijn dus zeer snel weer weg. Uw hele webontwerp 
moet er dan ook op gericht zijn om ze “vast te houden”. En dat ook nog 
eens op een volwassen en zinvolle manier.  

 
+� #	�$�,�	����	�,��
Het klinkt wat onprettig, maar het belangrijkste dat u als bedrijf moet leren is om 
uzelf te 'verkopen'.  De website moet dat 'verkoopproces' natuurlijk volledig 
ondersteunen. Maar daar zijn wel een aantal richtlijnen voor. 
 
Internet is ontzettend onpersoonlijk. Doorbreek dat . 
Kweek een band met uw bezoeker door hem/haar wat over het bedrijf te 
vertellen.. Over de oprichter, over een stukje geschiedenis, wat achtergronden 
over de huidige eigenaar , wat achtergronden over het personeel, eventuele 
plannen etc.  En vandaar ook die foto. Ook een koppeling naar een Facebook of 
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Linkedin profiel kan veel informatie verschaffen. Misschien wel teveel, dus let wel 
op wat u op dergelijke sites zet of laat zetten. Als u uzelf erg geheimzinnig opstelt 
maar u aan de andere kant wilt verkopen, dan wordt het heel erg lastig. Ga er 
nooit vanuit dat  men die gegevens wel zal vragen als men ze hebben wil.  
Dat gebeurt niet, men gaat gewoon naar een ander. Zorg ervoor dat uw 
bezoeker juist met u zaken wil doen. Er is gewoon veel te veel concurrentie om 
dat te verwaarlozen.  
 
Wees blij met elke bezoeker 
Richt u qua taalgebruik altijd direct tot uw bezoeker. Laat hem merken dat u het 
op prijs stelt dat hij/zij uw website bezoekt zonder nu meteen overdreven te gaan 
doen. 
 
Leef mee met uw bezoeker 
Denk en leef met de bezoeker mee. Probeer eens op zijn plaats te gaan zitten. 
Waarom komt hij juist naar uw site? Wat wil hij daar? Wat denkt hij daar te 
vinden? Waarom zoekt hij dat juist bij U? Probeer op al dat soort vragen zelf al 
van tevoren een antwoord te bedenken en verwerk dat in de tekst van de 
website.  
 
Bezoekers herkennen dat echt wel, en het geeft u een voorsprong. 
 
Wat biedt u de professionele bezoeker? 
Wat wil een klant of andere bezoeker die op uw site komt? Richt uw bedrijf zich 
op andere bedrijven, dan wil die ander waarschijnlijk gewoon geld aan u of in het 
gunstigste geval samen met u verdienen. Is helemaal niets mis mee, maar 
gebruik het. Geef aan welke commerciële voordelen u daarbij voor hen biedt. 
 
Wees niet bang om dit soort dingen aan te geven. De meesten doen dat niet. 
Want die zijn, volgens echt Nederlands gebruik bang om zichzelf te promoten. 
"doe maar gewoon, dan doe uw al gek genoeg" is ons tenslotte altijd 
voorgehouden. Het is ons nationale motto geworden. Kruip vooral niet uit de 
grijze massa vindt “men”. Zeker dus wel doen. 
 
Daarom werken de meeste sites ook niet of nauwelijks om aandacht te trekken 
en opdrachten te verzamelen. En daar waren ze uiteindelijk wel voor bedoeld.  
 
Wees bereikbaar 
Iets wat altijd op uw website moet staan is hoe men u kan bereiken. Een adres, 
een duidelijke plattegrond, een routebeschrijving etc. hoort er gewoon bij.  
 
Ook openbaar vervoer is belangrijk 
Zorg ook voor de gegevens van het openbaar vervoer. Buslijnen etc. Welke halte 
uitgestapt moet worden. Maak het gemakkelijk om juist u te bereiken in plaats 
van met die ander die zoveel moeilijker te vinden is. Vertel wat u allemaal gaat 
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sturen als men met jou verder wil en welke informatie u voor uw mogelijke 
klanten beschikbaar heeft. 
 
Wees vrolijk en positief. 
Gebruik een vrolijke schrijfstijl, en wees positief over uw bedrijf. Negatieve 
punten niet teveel naar voren brengen tenzij ze teveel in het oog lopen om ze te 
verzwijgen. Wees er in dat geval gewoon eerlijk over. Dat komt oprecht over en 
voorkomt een enorm negatief imago als men u er later op aanspreekt. Bedenk 
ook dat Internet niets vergeet. Wees ook eerlijk over negatieve punten die daar 
te vinden zijn. 
 
Probeer nadelen altijd naar iets positiefs om te buigen. Denk aan de wijze 
uitspraak van Johan C: "elk nadeel hep ze voordeel ". En zo is het maar net. 
 
Wat biedt u voor nieuws? 
Veel klanten vinden nieuwe dingen leuk. Vertel ze wat u eventueel voor nieuws 
te bieden hebt, til een tipje van de sluier op als u een leuk idee hebt of aan het 
uitwerken bent of een mooie locatie weet. Vertel nu natuurlijk nog niet wat en 
waar het is – uw imitator ligt op de loer- , maar vertel er wel iets over. Maak het 
spannend. Zorg dat men nog eens terugkomt op uw site.  
 
Benadruk het bijzondere 
Wijs bezoekers op het bijzondere van uw bedrijf en geef vooral aan wat er dan 
wel zo bijzonder aan is. Waarom u zo origineel bent. Ze zullen uw website met 
meer aandacht bekijken, ook al zijn ze het er helemaal niet mee eens. Maar die 
extra aandacht zorgt er wel voor dat het " blijft hangen”  
 
Presenteer uw bedrijf 
Laat zien wat uw kunt. Probeer foto's van producten uit het verleden te plaatsen. 
Hierbij mogen de onderlinge verschillen zo groot mogelijk zijn. Niet teveel van 
hetzelfde. Het gaat vervelen en geeft de indruk dat u verder weinig te bieden 
heeft. 
 
Kijk uit met gekke kreten, vooral met typisch jargon en vakterminologie. Ga er 
niet vanuit dat iedere bezoeker wel automatisch zal weten wat uw bedoelt. Neem 
desnoods een pagina met verklarende termen op.  
 
Wees eerlijk.  
Wees altijd eerlijk over de kennis en ervaring van uw bedrijf. Hebt u op bepaalde 
gebieden of in een bepaald thema nog niet zoveel ervaring, laat dat dan altijd 
weten. Het komt toch uit als u uw bedrijf kwaliteiten toe gaat dichten u niet heeft, 
of ervaring die uw bedrijf niet heeft. En dat is zeer slecht voor uw imago.  
 
In het algemeen stellen mensen eerlijkheid en openheid wel degelijk op prijs.  
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Geef de bezoeker een goed gevoel. 
Uw bezoeker moet voor zichzelf al een gevoel hebben wat het is om juist met uw 
bedrijf samen te werken of er klant van te worden. Stel hem daarom in uw tekst 
vragen als "Hebt u al eens bij uzelf bedacht wat het zou zijn om klant van ons te 
worden?"  En geef dan een flinke lijst voordelen die uw bedrijf hem kan bieden. 
Laat hem zijn verbeelding maar gebruiken en zijn fantasie aan het werk zetten.  
 
Toon aan wat juist uw bedrijf toevoegt 
Geef altijd aan wat juist uw bedrijf voor de klant kan betekenen.  Wijs er altijd op 
in de tekst van uw site en ga er nooit vanuit dat de fotograaf dat zelf wel in zal 
zien.  
 
Lever ook iets printbaars 
Hebt u een folder? Een kaart (of een A4tje) met de bedrijfsgegevens?  
 
Zorg ervoor dat die kaart gemakkelijk op te halen is, bijvoorbeeld in een 
zogenaamde PDF vorm zoals dit boekje, want daar kunt u ook gemakkelijk foto's 
aan toevoegen.  
 
Moedig uw bezoeker aan het boekjeop te halen. Allicht bewaren ze het en laten 
het eens aan een collega, medewerker of een opdrachtgever zien. Geef aan dat 
de kaart of het boek rustig aan derden gegeven mag worden. Natuurlijk staat ook 
uw URL erop en andere relevante adresgegevens.  
 
Schrijf een boekje 
Internet betekent informatie. Uw klanten zoeken informatie. Vaak is het goed om 
die informatie in de vorm van boeken, brochures etc te gieten. Bent u niet zo’n 
schrijver? Neem dan iemand in de arm die het voor u kan doen. Neem eventueel 
contact op met www.artikelboer.nl om te kijken wat ze eventueel voor u kunnen 
betekenen. Vaak is dat voordeliger dan zelf doen. Maak een dergelijk boekje 
gemakkelijk printbaar en zorg ervoor dat iedereen het weer doorgeeft aan 
anderen.  Een voorbeeld? Wat dacht u van het boekje dat u op dit moment 
zit te lezen? Neem van ons aan dat het werkt. En hoe. 
 
Vermeldt klanten en samenwerkingsverbanden in een a parte lijst.  
Waarom geen lijst op uw site opgenomen met de bedrijven of klanten waarmee 
uw altijd prettig hebt gewerkt? Die kan als referentie worden gebruikt. Kijk uit met 
een negatieve lijst of zogenaamde blacklist, dat kan zeer vervelende –juridische - 
effecten hebben, maar een positieve lijst zal door iedereen gewaardeerd worden.  
 
Beschrijf kort het product, en verwijs naar eventuele foto's eruit die elders in uw 
portfolio staan. En het moedigt anderen ook aan. Ieder bedrijf staat graag goed 
bekend. Neem ook een verwijzing naar zijn website op.  
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Over het grote nut van links om gevonden te worden hebben we het al gehad. 
Daarom is een aparte linkspagina beslist nuttig. Neem ook wat links op naar 
algemene sites die handig kunnen zijn voor u en uw collega’s. Men zal daar dan 
ook eerder geneigd zijn om ook naar uw site te verwijzen. Neem NOOIT links op 
naar een ander op uw homepage. U zet bij de deur van uw winkel toch ook geen 
bordje naar uw concurrent? 
 
En vermeldt niet alleen zomaar de link naar de site, maar vertel er een leuk 
verhaaltje bij. Vertel waarom uw de site leuk vindt en waarom uw vindt dat de 
bezoeker er ook naartoe moet gaan. Wijs degene waarover het gaat wel op het 
bestaan van dat stukje, en vraag hem/haar hetzelfde over jouw site te doen,  
 
.��
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Daar zijn we heel snel klaar mee: Op een serieuze website hoort geen 
gastenboek. Alleen uw tante zal er iets in schrijven, en verder vindt u er alleen 
reclame en onzin in terug. 
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Ook hier weer hetzelfde verhaal. De één vindt een teller geweldig, de ander vindt 
het drie keer niets. Als uw een teller op uw site zet en die wordt goed bezocht 
dan staat dat leuk. Maar al uit diezelfde teller blijkt dat uw de vorige maand 4 
bezoekers hebt gehad dan wordt het aanzienlijk minder leuk.  
 
Bijna altijd kunt u de statistieken ook via de internethosting waar u uw site hebt 
staan verkrijgen. Dan blijft het anoniem. U weet de cijfers wel, maar een ander 
niet. En waarom zou uw concurrentie het moeten weten?  
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Zie bij gastenboek. Ook hier weer de kans op allerlei ongeregeldheden en onzin. 
Het vraag in elk geval de nodige tijd om het allemaal bij te gaan houden. Bedenk 
ook dat U juridisch aansprakelijk bent voor wat anderen er op zetten.  
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Veel sites zijn voorzien van een bannertje of zogenaamde Google Adsense 
reclames. (uw kent ze wel, die kleine advertenties die u op heel veel sites 
tegenkomt). Met een beetje geluk verdient u er een euro-rijksdaalder per maand 
mee maar uw bezoekers zitten wel tegen al deze afleidende informatie aan te 
kijken. Het is zinvol als u veel, heel veel sites hebt zodat tegenover de nadelen in 
elk geval voor u een financieel voordeel staat. Bedenk tevoren goed wat uw 
ermee wilt. Levert het niet echt veel op, doe het dan liever helemaal niet.  
 
Wilt u toch iets doen, wissel dan advertenties of banners uit met andere bedrijven 
in plaats van links. Houd er wel rekening mee dat al dit soort zaken wel heel veel 
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tijd kosten. Hebt u geen tijd om er regelmatig naar om te kijken, begin er dan op 
voorhand al helemaal niet aan.  
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Tenzij ze echt functioneel zijn moet het gebruik van "grappige" plaatjes, clipart 
etc. absoluut vermeden worden. Zeker als ze ook nog bewegen. Of ze wel 
bewegen is trouwens nog volledig afhankelijk van de instellingen van de 
computer van de tegenpartij. Uw bezoekers weten zelf wel waar ze leuke dingen 
moeten halen. Uw website moet uw bedrijf 'verkopen'. Er voor zorgen dat u 
opdrachten, klanten en omzet krijgt. 
En allerlei knipperende en irritante onzin leidt alleen de aandacht maar van dat 
voorname doel af.  
�
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In deze brochure hebben we een flink aantal punten behandeld waar u als 
ondernemer op moet letten en waar u rekening mee moet houden om een goed 
scorende website in elkaar te (laten) zetten.  Let er op dat uw website geen 
nepsite wordt. Daar heeft niemand iets aan. 
 
Twijfelt u? Vraag ons vrijblijvend informatie.  
 
Wilt u veel informatie vooraf of ter beoordeling van uw eigen site ga dan naar: 
 

www.nebsite.nl 
 
Mocht u willen weten wat de uiterst voordelige en concurrerende mogelijkheden 
van Effective@web zijn voor uw bedrijf. Via de site  
 

http://www.de-webbouwers.nl 
 

is een snel groeiende hoeveelheid informatie op te halen. 
 
 

Effective@web 
 

 
Hebt u vragen? Stuur even een mailtje naar info@de-webbouwers en we kijken 
wat we voor u kunnen doen. Ik hoop in elk geval dat u veel plezier aan het lezen 
van deze publicatie hebt beleefd en dat u er iets aan heeft. 
 
Lisse, april 2011, Jan Sibie, Effective@web 

  
 


