
WHITEPAPER
Van bezoekers tot klanten



“In dit praktijkvoorbeeld kijken we naar de 
website van StationOKR en geven we 

pragmatische voorbeelden hoe zij meer 
bezoekers naar klanten kunnen 

converteren..”

Bekijk Station OKR

https://stationokr.nl/


Niet elke bezoeker is 
hetzelfde

• Per fase van de ‘buyer
journey’ hebben bezoekers 
andere behoeften.

• Attention: bewustwording 
van de dienst. 

• Interest: wat kunnen ze 
verwachten?.

• Desire: Overtuigen van het 
resultaat. 

• Action: de kosten, 
doorlooptijd en contact.

Verschillende behoeften per fase



Buyer interviews zijn een goudmijn

Stel bij elke intake de volgende vragen:
• Waarom voel je urgentie? Waarom nu?

• Hoe meet je succes? 

• Welke drempels weerhouden je?

• Waar haal je informatie op?

• Wat zijn de criteria voor een beslissing?

• Allemaal zeer relevante informatie om 
bezoekers te sturen tot 
contactaanvraag/aankoop. 



Wat doet Station OKR heel goed?  



Homepage header bevat drie call to actions



Gratis e-book per mail (lead generation)



Laagdrempelige buttons: vrijblijvend gesprek



Elke pagina sluit af met een leadformulier



Kansen voor meer contactaanvragen



Maak het beeldend: voeg een voorbeeld toe

Voor bezoekers in Awareness is dit cruciaal, zeker omdat het zo hoog op de homepage staat. Dit vergroot de 
overtuigingskracht aanzienlijk.

Daarnaast ontvang je emailadressen (leads) en kun je het aantal downloads tracken in advertentiecampagnes 
zodat algoritmes leren welke bezoekers het meeste interesse tonen (betere targeting = hogere conversie). 



Varieer in call to actions

De homepage bevat meerdere malen de call to action ‘vrijblijvend gesprek’. Experimenteer met call to actions die 
engagement pushen. Zoals ‘meer over onze werkwijze’.

De button leidt naar de ‘Over ons’ pagina (meetbaar signaal voor engagement/targeting). Dit optimaliseert de 
journey van de bezoeker van kennismaking tot contact. De huidige button is nog iets te vroeg.



Varieer in call to actions (2)

De titel van dit blok insinueert dat er verschillende type doelgroepen zijn die baat hebben bij de diensten van 
StationOKR. 

Het zou effectiever zijn om een button te plaatsen die naar een pagina leidt met voorbeelden van projecten waarbij met 
bijvoorbeeld een CEO alleen gewerkt wordt, een heel team of een hele afdeling. Het maakt de journey en daarmee de 

conversie naar een contactaanvraag logischer voor bezoekers die zich nog oriënteren.



Klantcases zijn goud waard

StationOKR is absoluut marktleider in het toepassen van OKR’s om organisaties ambitieuze doelen te laten stellen 
en deze daadwerkelijk te realiseren. Het kan niet anders dan dat zij bomvol succesverhalen zitten.

Toch kunnen we niet op de testimonials klikken. Een gemiste kans, elk succesverhaal zou een mooie PDF kunnen 
zijn die wederom ter download aangeboden kan worden en de interactie als input dient voor targeting. 



Trainingen meer tot verbeelding laten spreken

De trainingen van StationOKR zijn inhoudelijk zeer sterk, maar dit komt beperkt tot zijn recht op een beknopte 
pagina met alleen tekst. 

Het zou de conversie enorm verhogen door een video te plaatsen die echt de beleving toont plus een call to action 
voor een webinar om de basis van OKR’s te leren en de impact die het kan maken.



Een indrukwekkend team

StationOKR is een marktleider in haar branche.

Het is een gemiste kans dat deze profielfoto’s niet 
doorlinken naar LinkedIn profielen. 

Het is een zeer laagdrempelige actie om een 
connectieverzoek op LinkedIn te doen en de 

medewerkers te volgen en of de company page te 
volgen. 

Zelf trokken de posts van Marga mijn aandacht. Het is 
niet alleen overtuigend dat bezoekers deze posts zien, 

maar het houdt ze betrokken via LinkedIn.



Meten en optimaliseren
met HotJar Heatmeaps
Weet wat bezoekers hun aandacht trekt en wat ze negeren.



Alle learnings op een rij
• Zorg dat je call to actions aanbiedt voor elke fase van de AIDA funnel.

• Start een nieuw gesprek altijd met een kort DMU interview (slide 4) en leer wat zij belangrijk vinden 
bij het maken van een keuze.

• Sluit elke pagina af met een contactformulier. 

• Maak waardevolle content (klantcases, webinars, whitepapers) en bied deze ter download aan. Ga 
verder dan alleen ‘neem contact op’. 

• Voed interacties op je website (zoals een button click) aan advertentiesystemen voor het 
verbeteren van targeting (en verhogen van conversie). 

• Varieer in call to actions die passen bij de content waar zij gemeld worden.

• Zorg voor links naar de LinkedIn profielen van Team leden en de company page. Dit is de meest 
laagdrempelige manier tot contact.

• Gebruik beeld en video om beleving te brengen bij de boodschap.

• Gebruik tools als HotJar om te meten welke onderdelen van je website interessant zijn en verbeter je 
website doorlopend.
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