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ONLINE Je hebt een goed idee en een mooie site, maar de aanloop van klanten
laat te wensen over. Met kleine aanpassingen vait er online veel te halen. “Belangrijk
is dat mensen iets gaan ddéen op je website.”

Klanten werf je online

Marco Bouman, oprichter van Impulse
Strategie & Marketing, weet waar hij het
over heeft. “Drie jaar geleden begon ik
voor mezelf. Ik ben goed in mijn ding,
maar vond het lastig om klanten te wer-
ven. Ik deed mails en DM’tjes de deur
uit, bezocht netwerkevenementen, maar
met bedroevend resultaat.”

Nu helpt hij andere ondernemers die net
starten, verder willen groeien of hun ac-
quisitiestrategie willen wijzigen voor een
betere online positie. Internet is volgens
hem namelijk een goed medium om
meer klanten binnen te slepen. “Het
mooie van online is dat, als je eenmaal
begint, het een soort vliegwiel wordt dat
altijd doordraait. Ook als je op vakantie
bent.”

Overtuigend

Een van de ondernemers die Boumans
hulp inriep is Angele Bakker, oprichtster
van Nooitmeeropdieet.nl. “Ik merkte dat
ik met Nooitmeeropdieet een goed pak-
ket heb. Ik kreeg veel bezoekers op mijn
website, maar toch te weinig aanmeldin-
gen. Ergens doe ik iets verkeerd, dacht
ik.”

Het probleem: geen focus. Een van de
drie meest gemaakte fouten volgens Bou-
man. “Ondernemers bieden heel veel
aan: we hebben dit en dit en dit. Ze dur-
ven niet te kiezen. Maar mensen zoeken

'ALS EEN WEBSITE
OVER EEN DING GAAT,
VOELEN MENSEN
ZICH VEEL SNELLER
THUIS

juist een specialist en geen bedrijf dat
zich richt op directeuren en secretares-
ses. Als een website over één ding gaat,
voelen mensen zich veel sneller thuis.”
Een marktonderzoek onder nieuwsbrief-
lezers kan helpen om die keuze te
maken. Deze suggestie legde hij ook voor
aan Bakker. Ze beschrijft hoe dat ging:
“Marco vroeg: ‘Je komt binnen op jouw
site, wat is jouw belangrijkste ding?”
‘Mijn groepsprogramma’, zei ik. ‘Ja,
maar dat zie ik niet’, antwoordde hij. 1k
had te veel op mijn homepage staan. Dat
heb ik teruggebracht tot één kolom met
een kort verhaal waarin vrouwen zich
kunnen herkennen en informatie over
mijn belangrijkste product: het groeps-
programma Licht over Gewicht.”

Daarnaast ging Bouman in op Bakkers
teksten. “Hij heeft tips gegeven om wer-
vender te schrijven, door minder woor-
den en andere termen te gebruiken.”
Want ook aan een overtuigende presen-
tatie ontbreekt het vaak. “Veel onderne-
mers vertellen tot in den treure hoe ze
hun werk doen. Maar dat willen mensen
helemaal niet weten”, zegt Bouman. “Het
gaat om het resultaat. Vergelijk het met
je auto die kapot gaat op vakantie. Dan
wil je horen dat de auto over twee uur
klaar is en niet dat eerst de bougie ver-
vangen moet worden, en dan...”

Concreet kun je beginnen met schrijven
in de of ‘u-vorm in plaats van te ver-
zanden in zinnen als ‘wij bieden..." en
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Punt drie: conversie. “Ondernemers
zijn erg gefocust op traffic building.
Ze proberen zoveel mogelijk bezoe-
kers te krijgen. Belangrijker is dat
mensen iets gaan doen op je site”,
licht Bouman toe. “Hoeveel mensen
melden zich aan voor je nieuws-

‘ONDERNEMERS
DURVEN NIET TE
KIEZEN'

brief? Hoeveel mensen bellen met
een vraag? Hoeveel pagina’s bekij-
ken ze?”

Om de pageviews op te krikken en
het weigeringpercentage te verlagen,
kun je bijvoorbeeld iets gratis weg-
geven. Denk aan een uur advies, een
artikel of een boek. Bakker heeft die
suggestie ter harte genomen en

biedt nieuwe nieuwsbriefaanmel-
ders een gratis eBook aan. Nog een
tip van Bouman: “Zorg dat bezoe-
kers dat eBook op elke pagina zien.
Bij de derde keer denken ze: ‘wat is
dat? Dat wil ik ook hebben'.”

Inzet

Bakker heeft de aanmeldingen in-
middels zien stijgen. “Ik heb meer
nieuwsbrieflezers gekregen en twee
introductieworkshops waren binnen
no time vol. Van daaruit heb ik voor
de zomer een nieuwe groep gestart.”
Natuurlijk zijn er meer dingen nodig
dan alleen deze drie aspecten. Zoals
inzet, want zo'n verbetertraject gaat
niet vanzelf. Bouman: “Net als dat je
moet geloven in je onderneming,
moet je ook geloven in de online mo-
gelijkheden.” (CvT)
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Durf te kiezen: wat is uw doelgroep en uw
belangrijkste dienst? Maak dat het middel-
punt van uw website en laat het overal
terugkomen. Profileer u als specialist.

Schrijf overtuigende teksten. Verplaats u in
de doelgroep en schrijf vanuit het resultaat,
niet vanuit uw werkwijze. Gebruik de jij- of
u-vorm en vermijd zinnen als ‘wij bieden’ en
‘onze visie'.

Veel bezoekers krijgen is leuk, maar uitein-
delijk draait het om conversie. Zet uw be-
zoekers aan tot actie. Geef bijvoorbeeld
gratis iets weg: een uur advies, artikel of
eBook. Toon dat cadeau op elke pagina.

Meer weten? Kijk voor alle 14 tips van
Bouman op
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M Weinig begrippen zo sleets als ‘innovatie’. Job Franken en Judith
Stoop proberen in deze interviewbundel wat orde in de chaos te
scheppen. Dat doen ze via twaalf interviews met succesvolle onder-
nemers die het lef en de creativiteit hebben gehad om iets echt
nieuws op de kaart te zetten. Jammer is het interview met garna-
lenkweker Gilbert Curtessi, aangezien zijn Happy Shrimp Farm kort
na het verschijnen van het boek failliet ging. De verhalen van de an-
dere elf zijn inmiddels algemeen bekend, maar het blijft inspirerend
om de mensen achter onder andere Sellaband en Senz Umbrellas
aan het woord te laten. De inleidende interviews met Syntens-direc-
teur Piet van Staalduinen en investeerder Willem Sijthoff zijn bo-
vendien interessante kost voor creatieve ondernemers in spe. De
schrijuers sluiten af met een analyserend gedeelte, bedoeld om de
eigenschappen van innovatieve ondernemers in kaart te brengen.

M De broertjes Kroezen timmeren aardig aan de weg in onderne-
mersland. Vorig jaar nam Sprout ze op in de 25 onder de 25-1ijst
en dit jaar verkochten ze een meerderheidsbelang in hun onderne-
ming WUA! aan onderzoeksbureau Effectory. Nu bevestigen ze
hun positie met een boek. Review! gaat over mond-tot-mondre-
clame. In enkele hoofdstukken leert de lezer alles over de functie
van Klantrecensies en hoe deze effectief in te zetten zijn voor de
eigen onderneming. De taaiere kost wordt opgeleukt met Kleurrij-
ke casestudies van Nederlandse bedrijuen die recensies van klan-
ten ieder op hun eigen wijze inzetten. Het fenomeen reviews wordt
door de schrijvers uitgebreid gepresenteerd via een methode die je
vaak terugziet bij Effectief en Het ge-
heel is echter, gezien de behoorlijke prijs, wat magertjes. (AuB)
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