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2016  De Nationale Notaris: Internet Prospect Conversiestrategie 
 
De Nationale Notaris is een keten van notarissen, die voor haar acquisitie één gezamenlijke 
website heeft. Een van de belangrijkste vragen bij acquisitie is, op welke manier(en) een 
prospect kan worden omgezet in een klant (de ‘conversie’). 
 
Om dat te toetsen werd een webvragenlijst voor prospects ontwikkeld, waarbij de vraag van 
Nationale Notaris was of die vragenlijst wel betrouwbaar is. De vragenlijst kreeg voor de 
prospect de titel ‘het vastleggen van de wensen van samenlevingspartners’. 
 
Onderdelen (‘Objectives’) daarvan waren:    
 
 ‘life events’ (mogelijke toekomstige gebeurtenissen die van invloed kunnen zijn op 

samenlevende partners); deze omvatte 5 ‘Drivers’, 
 
 de invloed van het met anderen kunnen praten over de toekomst (met 9 Drivers), 
 
  de financiële aspecten van de samenleving (met 6 Drivers). 
 
De ontwikkelde ‘scan’ (zie hier rechts) bleek in de testfase valide/betrouwbaar en werd in 
praktijk via de website ingezet. 
 
Zo’n scan via een webportal kan in beginsel leiden tot een hogere conversie. Maar dat geldt 
niet voor alle soorten producten/diensten. Voor een webportal (wat een ‘snel’ medium is) kan 
een vragenlijst ook remmend werken. 
 
Als een web-vragenlijst een relatief groot aantal items heeft en/of de kern van de product-
klant-relatie niet geschikt is voor een web-vragenlijst, is de kans groot dat het resultaat een 
lagere conversie is. 
 
Als het resultaat van het testproject negatief zou zijn, was in ieder geval het positieve effect 
dat er vervolgens doelgericht gezocht kon gaan worden naar alternatieven om de conversie 
te verhogen. En dat was bij dit project het geval. 
 
(in de RP-Matrix® en-Tabel hier rechts, zijn fake-data gebruikt). 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


