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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.

De respondenten zitten midden in het marketing- en/of 
salesvak, of hebben er bijna dagelijks mee te maken.

professionals uit de ICT-Branche 
hebben bijgedragen aan het onderzoek

29,03%

Minder dan €500.000

38,71%

€500.000 - €5 miljoen

wat is jullie omzetgrootte?

9,68%

€5 miljoen - 
€20 miljoen

9,68%

€20 miljoen - 
€100 miljoen

1,61%
€100+ miljoen

11,29%

Onbekend



inbound marketing in de ict-branche

Bekend met 
het begrip

inbound 
marketing?
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23%
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Kwalitatief betere leads genereren

Overzicht en inzicht in resultaat van marketinginspanningen krijgen

Kennisleider worden in onze branche

top 3 belangrijkste marketinguitdagingen?

83%
van de professionals 

ziet kansen om via 
online kanalen meer 
leads te genereren

welke resultaten worden gemeten?

Het aantal websitebezoekers

Het aantal leads

Ons social media bereik

77%

66%

51%
Het conversieratio van 
bezoeker naar leads

Het conversieratio van 
bezoekers naar klanten

Het conversieratio van 
leads naar klanten

De gemiddelde marketingkosten
per nieuwe klant

Het aantal sales-ready 
leads

Wij meten de resulaten niet

40%

28%

38%

23%

32%

17%



marketingmiddelen & marketingbudget Waaraan besteedt jouw organisatie het 
grootste gedeelte van het marketingbudget?

blogartikelen 53%

downloads op de website 33%

zoekmachineoptimalisatie 33%

e-mailmarketing 31%

beurzen/evenementen 29%

meest succesvolle

marketingmiddelen

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

! belangrijkste bron(nen) voor leads 
voor het salesteam

uit welke percentage van de omzet 
bestaat het marketingbudget?
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20+%
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40%
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15%

van 
de 
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Beurzen/evenementen

Online advertentie campagnes

Blogartikelen

31%
27%
24%

Socialmediamarketing

Zoekmachineoptimalisatie

Downloads website

22%
20%
20%



samenwerking marketing & sales
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17%   9%     13% 30% 32%

... tussen marketing & sales over de definitie van een (gekwalificeerde) lead?

... over de snelheid van het opvolgen van een lead?

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

Zijn er afspraken...

frequentie overleg
marketing & sales

Ja 40%    Nee 60%

Ja 53%    Nee 47%

Ja 36%    Nee 64%

voldoende
inzicht?

(helemaal) mee  
oneens

40%

39%
van de professionals geeft aan dat de leads 

op dit moment kwalitatief goed zijn om de 
salesdoelstellingen te halen

slechts

biedt jullie CRM-systeem voldoende inzicht in de situatie van leads en klanten?

(helemaal) mee eens
42%

neutraal
17%


