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Zo gebruik je deze vragenlijst


Hoe deze vragenlijst werkt – Lees dit voordat je start
De vragenlijsten zijn ingedeeld voor alle 4 de type bezoekers. Het kan zijn dat sommige vragen niet relevant zijn. Deze vragen kun je dan gewoon overslaan. 

Beantwoord de volgende vragen in minimaal 5 regels. Je mag ook opsommingen gebruiken.
 

Hoe de antwoorden te formuleren?
Probeer de vragen zo te beantwoorden alsof een potentiële klant jou deze vragen stelt - door o.a. te schrijven in de "jij/je" vorm. 

De antwoorden worden de uiteindelijke teksten op de website. Waar nodig korten wij de teksten in, dus dat komt goed. Schrijf liever iets te veel tekst, dan te weinig. 

Deze modules helpen je bij het verder invullen van de vragenlijst
· Masterclass: Klantreis uitwerken
· Masterclass: Goede verkooppagina: De vier type bezoekers


Module 1 - Het framework
· Probleem-oplossing canvas
· Product aanbod

Module 2 - Voorbereiding
· Trackrecord
· Goede titels schrijven
· Goede teksten schrijven


Heb je vragen? Stuur een mailtje naar team@sysplatform.nl
Heel veel succes!




Verkooppagina 

Snel & feitelijk (wat?)
De komende vragen zijn gericht op de competitieve bezoekers

Wat is de naam van je product? Wat beloof je met je product? (max 2 zinnen)
Het is handig om je product een productnaam te geven, zodat je er makkelijk naar kan refereren. Voorbeeld: 

Vliegende start – Binnen 2 weken online met een Website met Resultaat.
We raden aan om deze verkooppagina maar voor één product te schrijven.
	




Wat is het probleem van de potentiële klant? Waar lopen ze tegen aan voordat ze jouw product hebben gekocht? (Zie probleem oplossing canvas)
Ze staan nu op een punt waar ze niet willen zijn, ervaren een probleem. Wat is hun huidige situatie?
	




Wat wilt jouw klant graag bereiken voor resultaat? Wat is het doel dat hij/zij wilt bereiken? (Zie probleem oplossing canvas). Schrijf je antwoord in je de jij/je vorm.
	




Wat houdt hem/haar tegen om dat doel nu te bereiken? Wat is de ‘muur’ waar hij/zij tegenaan loopt? Waarom lukt het niet om het resultaat (zelf zonder hulp) te bereiken? Anders zou de klant namelijk het probleem zelf al opgelost hebben.

	





Hoe lost jouw product of dienst het probleem op? Wat heb je er als klant concreet aan? Wat houdt je product in?
	




Als we één laag dieper kijken, wat veranderd er voor als die je het resultaat behaald hebt? Wat verandert er in zijn leven? Welke transformatie vindt er plaats? 
Hoe voelt je klant zich als die verandering is doorgevoerd of het probleem eindelijk is opgelost?
	





Snel & emotie (waarom?)
De komende vragen zijn gericht op de spontane bezoekers


Waarom is het belangrijk dat je er NU mee aan de slag gaat? Hoe wordt dat probleem erger naar mate de klant er niet iets aan doet?
Wat gebeurt als je er niet mee aan de slag gaat? Hoe voelt de pijn van groter of erger als hij/zij niet aan de slag gaat?
	




Waarom zou iemand voor jou moeten kiezen? Wat maakt jou anders of uniek dan anderen?
Hoe zou je iemand overtuigen om voor jou te kiezen? 
	










Langzaam  & emotie (Wie?)
De komende vragen zijn gericht op de humanistische bezoekers

Schrijf een kort samenvatting over jezelf. De bezoeker wil een band op kunnen bouwen met je. Wie ben jij precies? Welk gevoel of indruk wil je overbrengen bij je klant? Je kunt een korte samenvatting over jezelf schrijven. Ofwel omschrijven hoe andere (bijvoorbeeld klanten) jouw omschrijven.
	




Voor wie is het product geschikt? Met welke type klanten haal je de beste resultaten? (Zie klantenvijver).
	





Wat verwacht je van jouw klanten dat ze doen, zodat ze de resultaten gaan behalen? Wanneer is het niet geschikt voor iemand om deel te nemen? 
Bijvoorbeeld met SYS verwachten we van jou als klant:
1. Actie – Zonder actie geen resultaat. We hebben jouw input nodig. 
2. Vragen stellen – Het is niet erg als je vast loopt, maar vraag ons om hulp
3. Resultaten delen – Ook wij willen dat je website een succes wordt, dus hou ons op de hoogte zodat we bij kunnen sturen indien nodig. 
	




Langzaam & feiten  (Hoe?)
De komende vragen zijn gericht op de methodische bezoekers

Wat zijn de stappen hoe je van probleem naar de oplossing gaat? Loop globaal stap voor stap door het proces heen. 
Mensen vinden het fijn om te weten waar ze aan toe zijn. Probeer het op te schrijven in 3-5 globale stappen. Voorbeeld van de Vliegende start: 
1. Strategie sessie waarin we de complete strategie voor je website uitdenken
2. Alle input aanleveren, waarna SYS binnen 2 weken de eerste versie bouwt
3. Je gaat online met je website en we kijken met je mee naar je resultaten. 
	




Hoeveel kost het product? 
	





Wanneer kun je starten met het project? Heb je een wachtlijst? Heeft het een start datum of kun jezelf direct aanmelden en krijg je direct toegang? 
	





Wat is de volgende stap die mensen moeten nemen? Bijv. Direct product afrekenen. Of afspraak inplannen. Formulier invullen en aanmelden.
Leg kort uit wat de volgende stappen zijn voor de klant.
	




Wat zijn veel gestelde vragen? (En de bijbehorende antwoorden?) 
Door antwoord te geven op de veel gestelde vragen, voorkom je twijfels en maken klanten sneller hun beslissing.
	






Bedankt pagina 
Wat moet er gebeuren op de nadat de klant actie heeft ondernomen?

Wat wil je op de bedankt pagina weergeven? Schrijf hier ook een korte begeleidende tekst bij.
	




Extra ruimte voor toelichtingen
Vul hier alles in wat je in op andere plekken kwijt kon

Opmerkingen aan SYS:
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