
























Statistieken 
 
98 aanmeldingen via FB campagne, waarvan een aantal voor meerdere 
personen was 
10 deelnemers door stukjes in plaatselijke krant 
 
 10 deelnemers afgehaakt
 24 hangen nog in het proces
 1 deelnemer doorgestuurd naar BC Leerdam
 5 deelnemers doorgestuurd naar gevorderden
 1 deelnemer doorgestuurd naar BC Rijswijk
 1 deelnemer doorgestuurd naar BC Almere
 1 deelnemer doorgestuurd naar BC in DH 
 21 deelnemers januari cursus
 1 deelnemer voor beginnerscursus Voorschoten
 9 deelnemers voor beginnerscursus Bridgehome
 4 deelnemers voor beginnerscursus Vruchtenbuurt
 40 deelnemers voor beginnerscursus Klokhuis/ gem. Den Haag
 (update okt23: 8 toch afgehaakt om verschillende redenen)
 
 64 waarde toegevoegd 
 21 potentie



Lookalike audience
500+ aanmeldingen
600 euro, 20 euro per dag

9 euro per lead

FB campagne, Pipedrive.com

FB Verkeer campagne, direct naar website 100 euro, 
ongeveer 10 inschrijvingen

Doelgroepen:
- volwassenen 50+
- weduwen/ weduwnaren
- denksport klaverjassen
- uitgesloten: Buitenlandse taalinstellingen

3 keer gemiddeld voorbij, timing issues, 1&2, 3&4

0,41 cent per klik, (vacature 2, 3 euro per klik) niet 
verkeerd.

Onze campagne bereikte maar liefst 36.686 mensen in onze 
geselecteerde doelgroepen, met een gemiddelde frequentie 
van 3.03. Dit resulteerde in 111.218 weergaven van onze 
berichten en maar liefst 94 aanmeldingen op ons 
gepersonaliseerde vragenformulier. We hebben €847,88 aan 
advertentiebudget besteed, wat neerkomt op een kosten per 
lead van €9,02.

Daarnaast hebben we parallel aan deze campagne nog een 
andere gedraaid om bezoekers naar de gezamenlijk opgezette 
landingspagina te leiden, samen met Bart. 
Deze campagne bereikte 47.529 weergaven met 242 klikken 
naar de website. Het aantal directe aanmeldingen is mij niet 
bekend vanwege ontbrekende pixelgegevens op de website. 
We hebben hiervoor €101,29 aan advertentiebudget 
uitgegeven, wat resulteert in een kosten per klik van €0,41.

Opmerkelijk was dat we voor onze afspraak op 23 augustus maar liefst 72 leads 
hadden gegenereerd met campagne uitingen die in het rechtergedeelte van de 
aangeleverde matrix vallen. Nadat we onze aanpak hadden aangepast en het 
budget hadden verhoogd, ontvingen we 22 aanmeldingen rechtstreeks via de 
formulieren. Hoewel sommigen lid zijn om redenen die meer aansluiten bij het 
linkerdeel van de matrix, moeten we in onze marketing en opvolging rekening 
houden met het feit dat velen zich prettig voelen in een "doe maar gewoon, dan 
doe je al gek genoeg" sfeer. Een nederige benadering lijkt daarbij effectief te zijn. 
En een kort maar krachtige opvolging lijkt dus meer zoden aan de dijk te zetten.
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