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ACHTERGRONDINFORMATIE RESPONDENTEN
PROFESSIONALS UIT DE ICT-BRANCHE
HEBBEN BIJGEDRAGEN AAN HET ONDERZOEK

AAN HET ONDERZOEK HEBBEN MEEGEDAAN:

One4Marketing heeft onderzoek gedaan naar Inbound
Marketing in de ICT-branche. Thema’s als marketingbudget,
de inzet van marketingmiddelen en de samenwerking
tussen marketing en sales zijn aan de orde gekomen.
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INBOUND MARKETING IN DE ICT-BRANCHE
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Kwalitatief betere leads genereren

WELKE RESULTATEN WORDEN GEMETEN?

Het aantal websitebezoekers 77%

Het aantal leads 66%

Ons social media bereik 51%

VAN DE PROFESSIONALS

Het conversieratio van 0
bezoeker naar leads 406

Het conversieratio van 0
leads naar klanten 386

ZIET KANSEN OM VIA
ONLINE KANALEN MEER
LEADS TE GENEREREN

Het aantal sales-ready 0
leads 326
Het conversieratio van 0

bezoekers naar klanten ZSA’

De gemiddelde marketingkosten 0
per nieuwe klant 23A)
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Wij meten de resulaten niet



WAARAAN BESTEEDT JOUW ORGANISATIE HET
GROOTSTE GEDEELTE VAN HET MARKETINGBUDGET?

MARKETINGMIDDELEN & MARKETINGBUDGET

UIT WELKE PERCENTAGE VAN DE OMZET
BESTAAT HET MARKETINGBUDGET?
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240, 31% Beurzen/evenementen

89 27% Online advertentie campagnes

8% 24% Blogartikelen

5% 22% Socialmediamarketing
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BELANGRIJKSTE BRON(NEN) VOOR LEADS
VOOR HET SALESTEAM

De warmste bronnen voor leads komen vooral uit het
eigen netwerk (67%), via bestaande klanten (47%) en
via de eigen website > 45%.



SAMENWERKING MARKETING & SALES

ZIJN ER AFSPRAKEN....

... tussen marketing & sales over de definitie van een (gekwalificeerde) lead? 40% 60%
... over de snelheid van het opvolgen van een lead? 3% 47%

... over het aantal pogingen om een lead op te volgen? 36% 64%

BIEDT JULLIE CRM-SYSTEEM VOLDOENDE INZICHT IN DE SITUATIE VAN LEADS EN KLANTEN?
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OP DIT MOMENT KWALITATIEF GOED ZIJN OM DE FREQUENTIE OVERLEG

VAN DE PROFESSIONALS GEEFT AAN DAT DE LEADS

SALESDOELSTELLINGEN TE HALEN MARKETING & SALES




