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Voorwoord  

We kunnen als Team Nijhuis veel over onszelf vertellen. Hoe we als familiebedrijf al 
sinds 1973 meedraaien in de wereld van marketing en communicatie. Dat we als 
geen ander weten dat er niets zo constant is als verandering. Maar we houden niet 
zo van blabla. Eigenlijk praten we het liefst over jou. Over wie jij bent, in welke 
business jij zit, wat jouw doelen zijn, je grootste zakelijke uitdagingen, waar je nu 
staat en waar je naartoe wilt. En als het al over ons gaat, dan gaat het over hoe wij 
jou kunnen helpen om te groeien in een digitale wereld die blijft veranderen. 
 
We bestaan om jou te laten groeien 
Groeien is een woord dat we bij Team Nijhuis vaak gebruiken. Dat doen we niet omdat het zo lekker bekt of 
gewoon leuk klinkt. Als we jou niet kunnen helpen om te groeien, groeien we zelf ook niet. Zo simpel is het. 
Hoe we dat doen? Op jouw manier. 
Want jij weet alles over de markt en over je klanten. Wij weten hoe je je omzet kunt verhogen met digital 
marketing, hoe je je bestaande markt kunt behouden, hoe je voorop blijft lopen en waar je mee moet 
beginnen of misschien zelfs mee moet stoppen. 
  
Marketing die voor jou werkt 
We helpen je ook als je een nieuw merk introduceert, als je een hogere positie in Google wilt of gewoon 
benieuwd bent welke kansen er zijn om te blijven groeien. Maar we doen nooit zomaar iets. We zijn nooit 
innovatief om het innovatief zijn. Al die techniek is mooi, prachtig zelfs, we kunnen er als er digital marketing 
experts geen genoeg van krijgen. De kunst is vooral om te weten waarom, waar, wanneer en hoe je die 
techniek precies inzet. Daarom willen we zo graag weten wie jij bent. Hoe je business eruit ziet, wie jouw 
klanten zijn, wat jij toevoegt aan de wereld en waarmee jij je nu écht onderscheidt.   
  
Hoe leeft jouw klant in deze digitale wereld? 
Want net als jij zouden we het geweldig vinden als iemand direct zaken met je wil doen na die eerste 
ontmoeting. Maar veel mensen weten niet eens dat je bestaat. Ze zoeken wel, maar vinden je (nog) niet. 
Anderen weten je wel te vinden, maar ze hebben net iets meer nodig om klant te worden. Tijd bijvoorbeeld, of 
extra informatie. Als digital marketing experts kijken we hoe jouw klanten leven in een digitale wereld. Zodat je 
ze niet lastig valt met boodschappen waar ze helemaal niet op zitten te wachten of nog niet klaar voor zijn. We 
willen jouw klanten de juiste boodschap geven op het beste moment en het meest geschikte kanaal. 

 
We exist to let your business grow. 
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Samenvatting huidige digitale marketing 
Met de Quickscan hebben wij je huidige inzet van digital marketing op het gebied van 
online adverteren (SEA) onderzocht en op het gebied van je organische vindbaarheid 
(SEO resultaten).  
 
Met de Quickscan hebben wij gekeken naar verbeterpunten waardoor je Google Ads 
account nog meer rendement kan opleveren. Daarnaast hebben wij gekeken naar 
jouw organische vindbaarheid. Is jouw website goed vindbaar, zijn er zoekwoorden 
waarop je nu (nog) niet gevonden wordt?  
 
In onderstaande kolom is er een samenvatting opgesteld met verbeterpunten voor 
jouw Google Ads account en organische vindbaarheid. Verderop in de Quickscan 
lichten wij deze verbeterpunten nog verder toe. 
 

Verbeterpunten naar aanleiding van de Google Ads Quickscan Meer informatie 

CTR verhogen  

Campagne beter structureren door zoekwoorden uit te splitsen in 
advertentiegroepen 

 

Call-to-actions toevoegen aan advertentieteksten en de advertenties aanpassen 
voor meer beleving 

 

Oproepextenties wijzigen en website informatie toevoegen  

Zichtbare URL wijzigen  

Locatie extenties toevoegen  

Kosten per conversie verlagen en het budget wijzigen, omdat je beperkt bent 
door budget 

 

Laadtijd verbeteren of een bodaanpassing doen op mobiele apparaten  

Google Shopping campagne opsplitsen en zoekwoorden uitsluiten  
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Quickscan Google Ads account  
In deze Quickscan behandelen we de huidige Google Ads campagne van Bedrijf XYZ over de periode 
van 1 oktober 2017 tot en met 1 januari 2018 en laten we zien of je het optimale uit je campagne 
haalt. Per onderdeel reiken we praktische verbeterpunten aan om je AdWords campagne naar een 
hoger niveau te tillen.  
 
Als uitgangspunt behandelen we alle ingeschakelde campagnes.  
 
Samenvatting resultaten huidige campagnes 
In de periode van 1 oktober 2017 tot en met 1 januari 2018 heeft de AdWords-campagne 
€41.231,41 gekost. Dit heeft geleid tot 459 conversies, wat neerkomt op €89,58 kosten per 
conversie. Middels een conversiegerichte strategie willen we beter gaan sturen op de kosten per 
conversie. Zoekwoorden die rendabel zijn zullen te allen tijde zichtbaar moeten zijn. Daarnaast zullen 
we experimenten moeten uitvoeren met campagnes die niet rendabel zijn om een ideale situatie te 
creëren. Ten slotte zullen we websitebezoekers achterna moeten zitten middels remarketing om ze 
alsnog over te laten converteren. 
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Campagnestructuur 
Zoekwoorden 
Zoekwoorden dienen gegroepeerd te worden binnen één specifieke advertentiegroep. Daarnaast 
dient goed nagedacht te worden over het zoekwoordtype dat je inzet aangezien je geen irrelevant 
verkeer naar de website wilt leiden en bij een relatief klein budget alleen waardevolle bezoekers op 
je website wilt. 
  
Je zoekcampagne heeft een CTR van 13,26 %, maar er ligt nog veel verbeterpotentie. Zo zouden de 
zoekcampagnes verder uitgesplitst kunnen worden waardoor het doorklikpercentage nog meer kan 
stijgen. 
 

 
 
De campagnes kunnen veel verder worden uitgesplitst. Op deze manier sluit de zoekterm niet altijd 
aan op de advertentietitel. Je kwaliteitsscore gaat hierdoor omlaag waardoor je een hogere 
gemiddelde kosten per klik  betaalt en mensen klikken eerder op de concurrent omdat daar de titel 
wél aansluit op de titel.  
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Uitsluitingszoekwoorden 
Door uitsluitingszoekwoorden toe te voegen kan irrelevant verkeer voorkomen worden, of juist 
verkeer naar de meest relevante campagnes gestuurd worden door ze in een andere campagne uit 
te sluiten. Team Nijhuis ziet dat 
Bedrijf X in het verleden gevonden is op onder andere: 

• Strandlaken 
• Theedoek 

Niet alleen is de kans miniem dat deze bezoekers gaan converteren, ze zorgen ook voor onnodig 
hoge kosten. Ons advies is om niet relevante termen uit te sluiten, zodat alleen geld uitgegeven 
wordt aan bezoekers die waardevol zijn voor Bedrijf XYZ.  
 
Kwaliteitsscores zoekwoorden 
Je advertenties worden momenteel niet altijd goed weergegeven omdat een aantal zoekwoorden 
slechte kwaliteitsscores hebben. In grote lijnen zijn de advertentie in orde, maar sommige 
advertentiegroepen kunnen verder uitgesplitst worden, of een aantal advertentieteksten zullen 
herschreven moeten worden. De landingspagina’s zijn in veel gevallen relevant, maar door hier meer 
gebruik te maken van de juiste zoekwoorden zullen de kwaliteitsscores verbeteren.  
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Advertentieteksten 
De advertentieteksten zijn van een redelijk niveau. De USP’s van Bedrijf XYZ  komen – in de meeste 
gevallen – terug in de advertentieteksten. De teksten bevatten echter geen call-to-actions. Echter is 
het van belang om de zoekwoorden terug te laten komen in de advertentieteksten. Daarnaast raden 
wij het altijd aan om de USP’s voor zover mogelijk over te nemen van de website, zodat deze beter 
herkend worden door de gebruiker en de advertentie beter aansluit bij de bestemmingspagina. 
 
Daarnaast heeft de advertentietekst niet genoeg beleving. Dit terwijl het doel van Bedrijf XYZ is om 
meer beleving over te brengen. 
 
Wij adviseren  daarbij om per advertentiegroep drie advertentieteksten te schrijven zodat 
advertentieteksten gerouleerd worden en na verloop van tijd de minst presterende teksten 
herschreven kunnen worden. 
 
Je huidige advertentietekst 

 
Hoe Bedrijf ABC haar advertentietekst schrijft 
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Hoe wij jouw advertentietekst zouden schrijven 

 
 
Sitelinks 
Er zijn sitelinks toegevoegd op campagne- en/of advertentiegroep niveau. Sitelinks geven zoekers de 
mogelijkheid om direct door te klikken naar landingspagina’s die voor de zoeker relevant kunnen 
zijn. Team Nijhuis voorziet sitelinks van de belangrijkste zoekwoorden zodat de zoeker nogmaals de 
bevestiging krijgt dat de advertentie echt relevant is. Ons advies is om sitelinks toe te voegen op 
advertentiegroepniveau wanneer de advertentiegroepen zijn uitgesplitst. Zie voor een voorbeeld de 
tekst die wij zouden schrijven. 

 
Highlight extensies  
De advertenties van bedrijf XYZ bevatten momenteel highlight extensies. Deze worden in een 
advertentie vertoond en stellen Bedrijf XYZ in staat om je unique selling points weer te geven aan 
potentiële klanten. In de praktijk ziet Team Nijhuis dat advertenties met highlight extensies 
aanmerkelijk hogere doorklikpercentages behalen.  
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Oproepextensies 
De campagnes van Bedrijf XYZ bevatten oproepextensies. Hiermee kunnen zoekers Bedrijf XYZ direct 
bellen vanuit de advertentie. Helaas zien we dat de oproepextensie momenteel wordt afgekeurd 
door Google. Op de website wordt namelijk een ander telefoonnummer weergegeven dan in de 
advertenties staat. Het telefoonnummer verschijnt hierdoor niet onder de advertentie. 
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Website-informatie 
De campagnes van Bedrijf XYZ bevatten geen extensies voor website-informatie. Deze worden in een 
advertentie vertoond om extra informatie te geven over welk product Bedrijf XYZ aanbiedt. Hierdoor 
zal je advertentie nog meer opvallen.  

 
Zichtbare URL 
Je zichtbare URL bevat hoofdletters. Helaas zien we dat niet beide paden gevuld zijn. Door dit door 
te voeren zal je advertentie nog meer opvallen. De zichtbare URL bevat namelijk 2 paden, door hierin 
zoekwoorden terug te laten komen is het voor de bezoeker nog duidelijker waar ze heen gestuurd 
worden nadat ze op je advertentie klikken. 
 
Voorbeeld zchtbare URL van Team Nijhuis 
 

 
Huidige zichtbare URL van Bedrijf XYZ 
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Locatie-extensies  
Momenteel bevatten de advertenties van Bedrijf XYZ geen locatie-extensies. Locatie-extensies 
kunnen mensen helpen de locaties van winkels en bijvoorbeeld dealers te vinden door bij de 
advertenties het adres, een route naar de locatie of de afstand tot het bedrijf weer te geven. Ook 
voor bedrijven die geen winkel hebben is een locatie-extentie relevant omdat je zodoende kunt 
aangeven dat je een fysieke locatie (bedrijfspand) hebt. 
 

 
Prijsextensies  
Door de prijsextensies kun je de prijzen van de verschillende producten of diensten laten weergeven 
in je advertentie. Op dit moment heeft Bedrijf XYZ nog geen prijsextensies ingesteld in het Google 
Ads account. Dit geeft het voordeel dat je advertentie nog meer opvalt, de extensie is goed in te 
zetten voor artikelen in de sale en de extenties linken direct naar het product en of je diensten. 
 

 
 
Veilinggegevens 
Veilinggegevens geven een belangrijke indicatie in welke mate de advertenties van Bedrijf XYZ deel 
hebben genomen aan de advertentieveiling. Dit wordt inzichtelijk gemaakt door het percentage 
ontvangen vertoningen te vergelijken met het totale aantal vertoningen waarvoor de advertenties in 
aanmerking konden komen. Veilinggegevens geven daarnaast inzicht in gemiddelde positie van 
Bedrijf XYZ’s advertentie t.o.v. van de advertentie van de concurrent. De advertenties van Bedrijf XYZ 
werden in de periode van 1 mei 2017 t/m 8 augustus 2017 in 12,44% van alle veilingen vertoond op 
een gemiddelde positie van 3,7. Dit kan nog sterk verbeterd worden door het budget te verhogen of 
hier een betere verdeling in te vinden over de verschillende campagnes. 
 
  



 

Team Nijhuis Quickscan – Bedrijf XYZ www.teamnijhuis.com Page 14 of 32 

De advertenties van Bedrijf XYZ werden daarentegen in de afgelopen 30 dagen in 76,60% van alle 
veilingen vertoond op een gemiddelde positie van 1,4. Dit kan nog sterk verbeterd worden de positie 
te verlagen waardoor je meer vertoond wordt en minder betaald voor een klik.  

 
Wijzigingsgeschiedenis indien ander bureau is ingeschakeld is dit zeer nuttig om te weten 
Je wijzigingsgeschiedenis geeft een duidelijk overzicht wanneer voor het laatst wijzigingen in je 
account zijn doorgevoerd. Ook staat overzichtelijk weergegeven wat er precies is uitgevoerd.  
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Campagne instellingen 
Campagne instellingen worden vaak op de verkeerde manier ingesteld waardoor veel onnodige 
kosten worden gemaakt. Met campagne instellingen kun je de advertenties precies richten op de 
doelgroep die je wilt bereiken. Daarnaast is het belangrijk om conversies bij te houden en de 
koppeling te maken met Google Analytics. Door dit te doen verzamel je data en kan je campagne 
beter geoptimaliseerd worden waardoor je echt aandacht kunt geven aan de groepen die optimaal 
rendement opleveren. 
 
Conversie pixel   -  geïmplementeerd 
Analytics script   -  geïmplementeerd 
Analytics koppeling  -  geïmplementeerd 
Remarketing tag  -  niet geïmplementeerd 
 
Advertentieplanning 
Er is momenteel wel een advertentieplanning ingesteld. De Search campagnes worden dagelijks van 
07:00 uur tot middernacht getoond. De Shopping en Remarketing campagnes worden gedurende de 
gehele dag getoond.  
Dit is goed ingesteld. 
 
Budget  
Momenteel is alleen de Dynamische Remarketing campagne beperkt door budget. Wij adviseren om 
de verbeterde CPC te corrigeren in handmatige CPC zodat je zelf de CPC kan aanpassen en zelf het 
bod kan bepalen door zo het nodige budget te verlagen.  
 
Kosten per conversie  
Er is geen negatieve bodaanpassing ingesteld op mobiele apparaten. Dit zouden wij wel adviseren 
gezien de kosten per conversie stukken hoger liggen dan bij computers en tablets. 
 

 
Dat de mobiele advertenties minder goed converteren dan advertenties op computers of tablets kan 
komen door de websitesnelheid op mobiel. Op dit moment duurt het gemiddeld 14 seconden 
voordat een pagina geladen is. Hierdoor verlies je 32% van de bezoekers gedurende de laadtijd. Deze 
laadtijd kan verbeterd worden door verschillende punten door te voeren aan de website zoals het 
verkleinen van afbeeldingen of door browsercaching in te schakelen. 
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De kosten per conversie liggen binnen de Shopping en Dynamische Remarketing veel te hoog. Er 
worden op deze manier veel meer kosten gemaakt dan dat de campagne opbrengt. 
 
Google Shopping  
Binnen Google shopping bestaat de mogelijkheid om je producten heel specifiek in productgroepen 
te plaatsen. Momenteel zien we dat dit niet gebeurd. Dit is de reden dat de kosten per conversie 
binnen Google Shopping zo hoog zijn. Op deze manier kan je namelijk geen producten onderbreken, 
de CPC kan niet worden aangepast en je kan de campagne niet goed optimaliseren. 
 

RLSA en Doelgroepen 
Er zijn geen RLSA-lijsten toegevoegd. RLSA staat voor ‘Remarketing Lists for Search Ads’. Deze lijsten 
houden bij hoe eerdere websitebezoekers reageren op advertenties zodra ze verder zoeken op 
relevante zoektermen. Daarnaast kunnen we hier een bodaanpassing op instellen, zodat we beter 
zichtbaar zijn op eerdere websitebezoekers die relevante zoekwoorden gebruiken in het 
zoeknetwerk. 
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Biedstrategie 
Een aantal campagnes bevat verbeterde CPC, terwijl bij de meeste campagnes gebruik wordt 
gemaakt van handmatige CPC. Bij Team Nijhuis raden we het aan om met een handmatige CPC te 
starten om zo veel mogelijk data te verzamelen. Vervolgens zal getest moeten worden met 
verbeterde CPC en wanneer dit rendabel blijkt kan de overstap gemaakt worden. Daarna kunnen we 
de biedstrategie verder optimaliseren door met een Doel-CPA te gaan testen. Belangrijk hierbij is dat 
Bedrijf XYZ duidelijk in kaart heeft hoe veel een conversie mag kosten, zodat we hier middels een 
Doel-CPA op kunnen sturen. Wanneer deze de juiste resultaten oplevert kunnen we alle campagnes 
overzetten naar een Doel-CPA. 
 
Toeschrijving 
Op dit moment worden de Google Ads-campagnes beoordeeld op basis van het ‘Laatste-klik’ 
toeschrijvingsmodel. Wij raden het aan om over te stappen naar een ‘positiegebaseerd’ model. Dit 
betekent dat in de huidige situatie alle conversies worden toegeschreven aan het zoekwoord die de 
laatste klik heeft opgeleverd. In de realiteit zien we dat een conversie vaak voortkomt uit meerdere 
website-bezoeken/klikken op advertenties. Wanneer overgestapt wordt naar een positiegebaseerd 
toeschrijvingsmodel zullen alle klikken die hebben bijgedragen aan de conversie een deel van de 
waarde krijgen. Dit toeschrijvingsmodel is zeer belangrijk wanneer er gebruik gemaakt gaat worden 
van geautomatiseerde biedstrategieën. 
 
Remarketing 
Er zijn nog geen campagnes gemaakt met betrekking tot remarketing. Met remarketing bereik je 
bezoekers die je website al eens bezocht hebben maar nog niet de voor jou gewenste handeling 
(contactaanvraag) hebben verricht. Middels remarketing in het Display-Netwerk kunnen we met 
behulp van banners de websitebezoekers gaan remarketen. Op deze manier willen we een top of 
mind positie creëren die uiteindelijk tot meer conversies gaat leiden. 
 



 

Team Nijhuis Quickscan – Bedrijf XYZ www.teamnijhuis.com Page 18 of 32 
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Landingspagina’s 
Het is noodzakelijk dat de bezoeker een optimale ervaring wordt aangeboden op de landingspagina 
en dat zij naar een relevante bestemmingspagina worden geleid. Voor de kwaliteit van je campagne 
en de kans op conversie is het aan te raden om per advertentiegroep een specifieke landingspagina 
in te stellen. Bezoekers verwachten namelijk dat een landingspagina exact hetgeen weergeeft wat in 
de advertentie beloofd is. Het komt tevens ten goede aan de algehele kwaliteit van je campagne 
(kwaliteitsscore, CTR, etc.). 
 
Algemene verbeterpunten m.b.t advertentiegroepen: 

• Door de relevantie zoekwoorden te plaatsen op de bestemmingspagina’s zullen de 
kwaliteitsscores van je advertenties verbeteren en de kosten per klik die je voor een 
zoekwoord betaalt verlagen. 

• De campagnes hebben een conversiepercentage van 0,55%. Dit kan verhoogd worden door 
conversieoptimalisatie op de landingspagina’s toe te passen. Zo zal het telefoonnummer 
overal op de pagina zichtbaar moeten zijn en moet gestuurd worden op het invullen van het 
contactformulier. 

 

 
Voorbeeld van een landingspagina van Team Nijhuis 
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Zoekmachine 
Optimalisatie (SEO) 
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Samenvatting op het gebied van SEO 
Met de Quickscan hebben wij je huidige inzet van digital marketing op het gebied van 
je organische resultaten (SEO) onderzocht. Met de Quickscan hebben wij gekeken 
naar verbeterpunten waardoor je nog meer kan groeien op het gebied van SEO. In 
onderstaande kolom is er een samenvatting opgesteld met verbeterpunten. 
Verderop in de Quickscan lichten wij deze verbeterpunten nog verder toe. 
 
Wij hebben gekeken naar je resultaten op het gebied van SEO. Hiervoor gebruiken wij meerdere 
tools en scores die dergelijke zaken voor ons inzichtelijk maken. Denk hierbij aan de DA van Moz 
(Amerikaans SEO gespecialiseerd bedrijf) en een tool als Majestic (Amerikaanse tool dat de kwaliteit 
van een backlinkprofiel bepaalt).  
 

Verbeterpunten naar aanleiding van de SEO Quickscan Meer informatie 

DA, TF en CF verbeteren  

Referring domains verhogen  

XML sitemap goed instellen  

Meta tag verlengen en de meta description vullen  

Headings opmaken  

404’s verwijderen of omleiden  

Laadtijd verbeteren  

Rankings verbeteren  

 
Uit de Quickscan komt naar voren dat het backlinkprofiel en de domein autoriteit redelijk sterk zijn, 
echter zijn er nog concurrenten die nog beter scoren. Het is dan ook van belang dat deze waardes 
blijven stijgen en dat de kwaliteit ook hoogwaardig blijft.  
 
Wanneer we kijken naar de onpage factoren zien we dat niet alle meta descriptions optimaal zijn. 
Het maximaal aantal tekens wordt niet optimaal benut en daarnaast ontbreekt er in sommige 
gevallen een duidelijke call to action. Verder zien we dat er nog een aantal 404 pagina’s aanwezig 
zijn, het is van belang dat deze geredirect worden. 
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Onpage factoren  
Onpage factoren zijn van een groot belang voor het ranken binnen de organische resultaten. Als 
deze factoren op een goede manier worden ingezet, zal je snel resultaten zien. Dit met als 
uiteindelijk resultaat dat je zoveel mogelijk relevante bezoekers naar je website genereert. 
Onderstaande punten zijn enkele factoren die van belang zijn qua onpage optimalisatie.  
 
Zoektermen  
Onderstaand zie je de top 15 best converterende zoekwoorden uit Google Ads, het zoekvolume, de 
huidige organische ranking en de concurrentie op de zoekterm. 
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XML- sitemap 
De sitemap kan je als inhoudsopgave van je website zien. Alle pagina’s die op je website staan en 
door Google geïndexeerd dienen te worden kun je hierin verwerken. Naaste de gewone sitemap die 
je op je website plaatst voor de bezoeker, is de XML-sitemap diegene die belangrijk is voor Google. 
Deze XML-sitemap geeft precies aan welke pagina’s er op de website zijn. Dit wordt automatisch 
aangevuld bij het aanmaken van een nieuwe pagina. Doordat de opmaak van deze XML-sitemap 
precies zo ingesteld is zodat Google er snel doorheen kan, worden alle pagina’s optimaal 
geïndexeerd.  
 
Momenteel is de XML-sitemap niet goed ingesteld. De pagina leid naar een 404 pagina. 
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Meta tag 
De meta tag is het gedeelte dat je ziet als je een zoekwoord in Google intypt. Deze tag bestaat uit de 
meta titel en de meta description. 
 

 
 
De meta titel (in het blauw weergegeven) is voor Google een van de belangrijkste onderdelen bij het 
ranken in de organische resultaten. Van belang is het dus dat hier het zoekwoord waar je de focus 
oplegt in voorkomt. De maximale lengte hiervan is 50/55 tekens. 
 
In de meta description (tekst onder de URL) geef je een beschrijving van de landingspagina waar de 
bezoeker op terecht komt. Hier is het van belang dat je middels een sterke call to action de zoeker 
naar je website lokt. 
 
De meta title is goed ingesteld. De zoekterm staat aan het begin van de titel en deze komt ook terug 
in de meta description. Wanneer we verder kijken naar de meta description ontbreekt hier echter 
een duidelijke call to action en worden niet alle tekens optimaal benut. We zien hier geen verdere 
USP’s naar voren komen. Ook zou je nog kunnen kiezen om met vinkjes in de beschrijving te werken, 
zoals ons voorbeeld. Dit valt op en zorgt voor een hogere Click Trough Rate.  
 
Headings  
De H1, H2, H3 en eventueel H4 zijn kopjes binnen je website. Google leest (indexeert) een pagina zoals 
wij een krant lezen, ze scannen hem. De kopjes worden als eerst gelezen en dus ook sneller 
geïndexeerd. Om deze op een goede manier te gebruiken, is het van belang dat in deze kopjes het 
zoekwoord waar de focus op gelegd wordt benoemd wordt.  
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Momenteel zijn er geen H1, H2, of H3 teksten ingesteld op de website van Bedrijf XYZ. Hier valt 
daarom nog veel te winnen.  
 
404 - Niet gevonden 
Een 404 pagina kom je tegen als je verwezen wordt naar een pagina die niet (meer) bestaat. Dit kan 
komen doordat de pagina recent gewijzigd is, of dat de URL niet juist is gelinkt. Mocht de pagina niet 
meer bestaan, kan je de pagina het best verwijzen naar de homepage middels een 301 redirect.  
 
Momenteel heeft www.bedrijfXYZ.com 162 (!) 404 pagina’s. Deze pagina’s dienen van de website te 
worden verwijderd of doorgestuurd te worden naar de homepage.  
 
Laadtijd 
De laadtijd van je website is een van de graadmeters die Google gebruikt om te bepalen of jouw 
website hoog gerankt wordt of niet. Wanneer iemand op je website landt, is het van belang dat hij 
snel op de pagina komt. Een lange laadtijd zorgt er namelijk voor dat de bezoeker terug klikt en 
verder gaat op een andere website. 
 

 
 
De website laadtijd heeft op dit moment de prestatiegraad C. De laadtijd kan dus nog verbeterd 
worden.  
 
URL-structuur 
Een goede URL-structuur is van groot belang voor Google. Hoe duidelijker je aangeeft waar de 
pagina over gaat, hoe beter. Het zoekwoord waar de focus op ligt hoort hier ook in voor te komen. 
De URL-structuur van https://bedrijfXYZ.com is momenteel goed. Zoekwoorden komen goed terug in 
de URL-structuur  en er staat geen overbodige informatie in. De landingspagina’s staan dicht achter 
de root (direct achter bedrijfXYZ.com).  
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Offpage factoren 
Offpage factoren zijn factoren die zich richten op de autoriteit die je website is in de markt. Met 
andere woorden, is jouw website nuttig voor andere websites en linken zij naar jou? Daarbij is het 
ook belangrijk dat deze sites die naar jou linken relevant zijn. Offpage factoren kan je met tools en 
scores inzichtelijk maken.  
 
Domain Authority 
Domein autoriteit (afgekort DA) is een score ontwikkeld door Moz dat bepaalt hoe autoritair een 
domein is en wat de potentie is in de zoekmachines voor het ranken van pagina’s. DA wordt vaak 
gebruikt om aan te geven hoe ‘sterk’ een domein is.  
 
De website www.bedrijfXYZ.com heeft een DA van 34.  
 
Als we de vergelijking maken met een concurrent zien we dat www.bedrijfABC.nl een hogere DA 
heeft dan www.bedrijfXYZ.com van 43. Het is aan te bevelen om je DA te verhogen.  
 
Trustflow (TF) 
Trustflow is een getal dat aangeeft hoe waardevol een link is. Dit getal wordt bepaald aan de hand 
van de links die binnenkomen op www.bedrijfXYZ.com Trustflow is een waarde die door Majestic 
wordt toegekend op basis van hun eigen ontwikkelde algoritme. 
 
Momenteel zien we de volgende gegevens in majestic voor www.bedrijfXYZ.com: 

 
Citation trustflow (CF) 
Citation trustflow geeft aan hoeveel invloed een link kan hebben op basis van het aantal links dat 
binnen komt. Hoe meer binnenkomende links een pagina heeft, hoe hoger de CF zal zijn.  

 
Het is van belang dat de citation flow en trust flow zo hoog mogelijk zijn en zo goed mogelijk met 
elkaar in verhouding zijn. Dat zorgt voor een gezond backlink profiel. Momenteel zien we dat de 
waarde van de trust en citation flow goed met elkaar in verhouding zijn. Daarnaast zijn de topics waar 
links van zijn verkregen ook relevant voor www.bedrijfXYZ.com. 
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Om ervoor te zorgen dat deze verhouding goed in stand blijft is het van belang dat er nieuwe links 
worden verkregen en dat deze tevens ook relevant zijn voor www.bedrijfXYZ.com. 
 
Referring domains 
Het aantal verwijzende domeinen naar een domein is erg belangrijk voor de rankings in Google. We 
zien momenteel in Ahrefs dat er 2558 verwijzende domeinen aanwezig zijn voor je website. 
Vergeleken met een concurrent als Bedrijf ABC die 7700 verwijzende domeinen heeft is het bij 
Bedrijf XYZ een stuk lager. Het aantal verwijzende domeinen moet dus omhoog. Het is hierbij 
natuurlijk belangrijk dat de nieuwe verwijzende domeinen waardevol zijn. Hiermee doelen we op 
een hoge Trust Flow waardering.  
 
Bedrijf XYZ 

   
Concurrent Bedrijf ABC 
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Over Team Nijhuis 
Als digital marketingbureau is Team Nijhuis dé businesspartner voor bedrijven die willen groeien. 
Groei is voor Team Nijhuis altijd een positief resultaat: meer winst, omzet of rendement, maar ook 
het behoud van een bestaande markt. Het bureau is opgericht in 1973 en combineert veertig jaar 
ervaring op het gebied van strategische marketing en communicatie met de nieuwste kennis over 
digitale marketing.  
 
Dankzij de groei die Team Nijhuis voor andere bedrijven realiseerde is het bureau de afgelopen jaren 
zelf ook flink gegroeid. Dat leverde in 2015 en 2016 een FD Gazelle op en viermaal een notering in 
de Deloitte Technology Fast 50 (2015, 2016, 2017 én 2018) als het snelst groeiende 
marketingbureau van Nederland. Voor het tweede jaar op rij is Team Nijhuis verkozen tot #2 digital 
marketing agency van Nederland in het klanttevredenheidonderzoek van Fonk magazine.  
 
Inmiddels werken er 40 Digital marketing experts bij Team Nijhuis voor meer dan 150 nationale en 
internationale klanten in verschillende branches. 
 
Team Nijhuis werkt als Premier Partner nauw samen met Google en als HubSpot Certified Partner 
met HubSpot. Naast businesspartner voor bedrijven is Team Nijhuis kennispartner op het gebied van 
digital marketing. Het bureau geeft regelmatig gastcolleges op Saxion Hogescholen en de 
Universiteit Twente en denkt mee over de invulling van opleidingen.  
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Dé businesspartner voor bedrijven die willen groeien 
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Waarom met ons samenwerken?  
 
Wat maakt ons nou anders dan ‘al die anderen’? En wat zijn redenen om te kiezen voor Team 
Nijhuis?  
 
1. Jouw business is onze business 
Dat zeggen we niet zomaar. We bestaan om jou te laten groeien. Want als we jou niet kunnen 
helpen om te groeien, groeien we zelf ook niet. Zo simpel is het. Iedere collega bij Team Nijhuis weet 
dat en ziet het als zijn of haar job om er voor jouw bedrijf alles uit te halen wat erin zit.    
 
2. Resultaat is vanzelfsprekend 
Zou het niet mooi zijn als resultaat vanzelfsprekend is? Bij ons is dat zo. Volkomen vanzelfsprekend. 
Iedere euro die je bij ons uitgeeft verdien je dubbel en dwars terug.   
  
3. Bewezen trackrecord 
Als we jou advies geven over wat je wel of juist niet moet doen, dan zuigen we dat niet uit onze 
duim. We hebben inmiddels honderden klanten helpen groeien en kennen veel branches van binnen 
en buiten. We weten wat werkt, waarom het werkt en wat er voor nodig is om het te laten werken.  
 
4. Onze klanten zijn blij met ons 
Als we voor jou aan de slag gaan, gaan we er echt voor. We zijn pas blij als jij blij bent. En we zijn er 
trots op dat we dat waarmaken: we scoren een dikke 9+ bij The Feedback Company. En in het 
jaarlijkse Bureau Klanttevredenheidsonderzoek scoorden we de derde plek van alle digital bureaus in 
Nederland. Niet alleen de gemiddelde tevredenheid onder onze klanten is hoog. We behoren tot de 
beste business accelerators en leveren het meest effectieve en meest creatieve werk.  
 
5. We practice what we preach 
We nemen niet alleen jouw marketing, maar ook onze eigen marketing serieus. Wat we jou 
adviseren doen we zelf ook. Daardoor konden we flink groeien de afgelopen jaren. We stonden in 
2015 en 2016 in de Deloitte Fast 50 als het snelst groeiende marketingbureau van Nederland. We 
wonnen in 2015 en 2016 ook de prestigieuze FD Gazelle omdat we volgens Het Financieele Dagblad 
één van de groeibriljanten van het Nederlandse bedrijfsleven zijn.  
 
6. Google Premier Partner en HubSpot partner 
We werken nauw samen met Google en HubSpot. Van Google hebben we de kwaliteitsstempel 
‘Premier Partner’ gekregen. Volgens Google ben jij in goede handen bij ons. HubSpot is onze partner 
op het gebied van inbound marketing. Dat betekent dat je kunt rekenen op digital marketing experts 
die goede resultaten behalen en weten waar ze het over hebben. 
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7. Opgericht in 1973 
We hebben meer dan 40 jaar ervaring in de wereld van marketing en communicatie. In de afgelopen 
jaren hebben we onze eigen business en de business van onze klanten drastisch zien veranderen. 
We weten hoe belangrijk het is om stevige wortels te hebben. Zeker in dit digitale tijdperk waar 
verandering daily business is.  
 
8. Online marketing versus digital marketing 
We kijken niet naar wat er allemaal kan. We kijken naar jou. Naar wat jij nodig hebt en hoe we jouw 
doelen het beste kunnen bereiken. Daarbij kijken we verder dan alleen online marketing. Want we 
zien digital marketing niet als ‘online only’, maar als marketing in een digitaal tijdperk.  
 
9. Familiebedrijf 
Ons hart zit op de juiste plek. Als de mensen in ons team blij zijn, kunnen ze jou blij maken. We 
willen gave en goede dingen doen voor jou als klant, maar we willen ook voor je zorgen. Want 
zorgen voor elkaar houdt niet op bij ons eigen team, we zorgen ook voor jou en jouw business. Dat 
zit als familiebedrijf gewoon in ons DNA.  
 
10. Digitale innovatie  
Innoveren is voor ons een werkwoord. Daarom hebben we in 2016 Elevar opgericht. Elevar is een 
spin-off van Team Nijhuis die werkt als Research & Development-afdeling. Hier zijn we dag in dag uit 
bezig met innovatie op het gebied van digitale marketing. Onze nauwe samenwerkingen met Google, 
HubSpot, universiteiten en hogescholen zorgt ervoor dat we áltijd over de laatste ontwikkelingen op 
het gebied van digitale marketing beschikken. Alle successen die we hier boeken zetten we natuurlijk 
ook in om jou te helpen groeien. Wij adviseren jou vandaag over hoe jij morgen groeit. Elke dag. Jaar 
in jaar uit.  
 
11. We geloven in partnerships 
We geloven niet dat je de groei van jouw business 100% kunt of wilt uitbesteden. En dat willen wij 
ook helemaal niet. Groeien doe je samen. Juist jouw kennis van de markt gecombineerd met onze 
kennis van digital marketing maakt ons een ijzersterk team.   
 
12. We willen onze kennis delen 
Als we iets belangrijk vinden dan is het kennis delen. We delen de laatste nieuwtjes en inzichten op 
onze eigen site en bloggen daarnaast voor onder andere Marketingfacts.nl. Als digital marketing 
experts zijn we ook regelmatig te vinden op universiteiten en op hogescholen. Daar geven we 
gastcolleges aan de talenten van morgen en denken we mee over de invulling van opleidingen.  
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13. Delen is vermenigvuldigen 
Wil je weten wat iets kost, waarom we de dingen doen zoals we ze doen? Wil je als we 
samenwerken meer leren over digital marketing zodat je onze strategie straks zelf kunt toepassen in 
je business? We werken niet met topgeheime succesrecepten, je mag bij ons altijd in de keuken 
kijken. Als je niet kunt delen kun je niet vermenigvuldigen. Groeien doe je samen.  
 
14. Kiezen om gekozen te worden 
We kunnen veel, maar niet alles. Daar zijn we altijd open over. Welke uitdaging je ook hebt, we 
denken in oplossingen. Zo’n oplossing kan ook zijn dat we jou voor specifieke vraagstukken aan één 
van onze samenwerkingspartners voorstellen. Omdat zij jou in bepaalde gevallen gewoon beter 
kunnen helpen.  
 
15. Géén blabla 
Twentse bescheidenheid siert ons familiebedrijf. Wij zijn een verzameling vakidioten op het gebied 
van digitale marketing die gelukkig worden van het laten groeien van jouw business.  
Digitale marketing is een ambacht waarbij blabla niet nodig is. Resultaat spreekt immers voor 
zichzelf. 


