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waarom een 
webinar?

Webinars zijn interessant voor B2B-marketing en sales. Logisch: het kost

vaak minder voorbereiding en advertentiebudget, en het levert je veel

contactgegevens op. Maar wat levert het webinar jou nou echt op? Hoe

haal je het maximale eruit, voor jezelf en je deelnemers?

introductie



Een succesvol webinar kan je dan ook ontzettend
veel opleveren. Nieuwe leads, prospects die over
je praten, media-aandacht, interesse vanuit
hoeken waar je het niet van had verwacht, inzicht
in je doelgroepen. Kortom, een webinar biedt je
een prachtige kans om je klant beter te leren
kennen. Grijp die met beide handen aan! 
 
Om je wat handvatten te geven, vind je in dit white
paper de belangrijkste tips uit de praktijk:

Wat moet je regelen voor een webinar?
Hoe en in welke vorm zet je je webinar op?
Hoe haal je alles uit een webinar?

Je wilt toch eerst dat je potentiële klant een idee heeft
van wat je aanbiedt. Daarna is het veel gemakkelijker
om met elkaar door te praten. Je weet meer en kunt
gerichter je gesprek aangaan. 

Een succesvol webinar gaat dus 100% uit van de
klant, niet van de eigen (verkoop)organisatie. Een
interessante presentatie gaat in op klantissues,
trends en ontwikkelingen, en relevante informatie
die de deelnemer iets oplevert. Dingen die ze hun
baas of collega’s na afloop vertellen. Dat moet je
doel zijn.

Een webinar is snel op te zetten, kost minder
organisatietijd en je krijgt klantgegevens binnen die
direct naar je salesorganisatie kunnen. Sommige
partijen hebben het soms zo rustig dat ze al binnen
5 minuten na inschrijving aan de lijn hangen. Dat
komt wel erg hijgerig over ...

Iedere inschrijver snapt dat een webinar niet
‘gratis’ is maar een manier voor de organisator
om in contact te komen met nieuwe en
bestaande klanten. Desondanks verwacht
iedereen dat je webinar meer is dan een
salespresentatie.

Helemaal als je webinar wordt opgenomen, en
achteraf deelbaar is met anderen. Gratis exposure
of zelfs viral gaan: wie wil dat nou niet?
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"GRATIS EXPOSURE OF ZELFS VIRAL

GAAN - WIE WIL DAT NOU NIET?"

Wat is de relevantie van mijn webinar?
Welke doelgroep wil ik bedienen met dit webinar?   
Bevindt mijn doelgroep zich überhaupt wel online?
In welk hoofdonderwerp heeft men interesse?
Welke subonderwerpen zijn belangrijk om aan bod te
laten komen?
Heb ik interessante sprekers in eigen stal of goede
partners?
Welk probleem moet dit webinar oplossen voor onze 
 doelgroep?
Welke boodschap moet dit webinar achterlaten bij
onze doelgroep?

Voordat je een webinaraankondiging de wereld in slingert,
stel je jezelf een paar vragen:

 
Heb je de vragen voldoende beantwoord, dan kun je
vervolgens praktisch aan de slag.

dus eerst ...



Checklist:

Wat moet je regelen om een succesvol webinar te organiseren? Hier vind

je een checklist. Paar open deuren, paar 'oja natuurlijk'-tips en hopelijk

ook wat ogenopeners die je goed kunt gebruiken. Vijf minuten leestijd ...

wat moet je regelen 
voor een webinar?

12 tips



Waar gaat het om en voor wie is dat interessant? Waarom zou iemand jouw webinar
kijken? Zoals bij alle content die je maakt, stel je je klant voorop. Wat zijn issues, wie
vindt men interessant, welke vragen leven er? Kijk ook of er al concurrenten zijn die
iets gelijks doen. Wees origineel en actueel, en zorg dat je waarde toevoegt met je
webinar.

Hieronder lees je 12 tips. Gebruik ze als een checklist of loop ze in ieder geval even

na. Kost je 5 minuten leestijd.

Je kernboodschap en hoofddoelgroep

Schot voor open doel, maar je zal verbaasd staan hoe vaak er
een datum wordt gepland zonder dat intern is afgestemd of dit uitkomt. Check ook de
agenda van de sprekers en kijk of er niets anders is gepland qua (grote) events bij
belangrijke partners, overheid of concurrenten.

Check de interne kalender

Wie kunnen hier iets aan hebben? Welke onderwerpen komen (per doelgroep) aan bod:
richt daar je advertentie-inspanningen op in. Denk daarbij ook na over de segmenten in
branches.

Segmenteer je doelgroepen

Meestal is de landingspagina een standaardonderdeel van een webinarplatform. Is dat
niet het geval, zorg dan voor een goede landingspagina op je eigen website met
registratieformulier. Zo houd je zoveel mogelijk (klant)data in huis. Gebruik het
registratieformulier ook voor extra klantinformatie (meer daarover in het volgende
hoofdstuk).

Stel een duidelijke landingspagina op met programma,  

sprekers, presentatietijd

Zorg voor een goede leadgeneratie-campagne. Gebruik je socialmediakanalen en
schrijf SEO-teksten voor je boodschap en landingspagina. Zet vooral LinkedIn in en
vraag je eigen medewerkers en eventuele partners om de boodschap zo snel
mogelijk te liken, te delen en te becommentariëren. Koop eventueel advertenties in bij
externe partijen als Google maar denk ook eens aan interessante vakmedia en
bracheorganisaties. 

Adverteer je webinar
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onderdeel van grote campagne?

Je uitnodiging

Registratieplatform

Waar kunnen mensen registreren en hoe wordt het bijgehouden? Hoe is het geregeld
met privacy/ AVG-aspecten van de deelnemers? Loop even langs de juridische afdeling
- zeker als je openbare platforms als Zoom gebruikt.

Heb je een grote campagne lopen en is het webinar daar een onderdeel van? Zorg dan
ook voor paid media en neem het mee in alle media waar je ook je andere advertenties
plaatst. Bij meerdere webinars: kondig je nieuwe webinar aan bij het einde van je
presentatie, en zorg voor een CTA-button voor mensen die zich meteen willen
inschrijven.

Zorg vooraf voor een goede email en mailadressen (AVG-compliant verkregen). Vraag
je accountmanagerseen persoonlijke mail met uitnodiging te sturen aan hun klanten en
prospects. Zet eventueel ook een bedrijfsbrede mail uit aan alle medewerkers als het
webinar de omvang van een bedrijfsseminar heeft (meer dan 500 deelnemers).

Omdat LinkedIn houdt van reacties bij een post, kun je ook
mensen laten reageren met ‘JA!’ (ik doe mee) en aangeven dat ze
een DM krijgen met een persoonlijke uitnodiging. Dit maakt dat je

advertentie nog hoger wordt gerankt.

TIP

Zorg voor een duidelijke herinneringsmail, minimaal 1 week voor je webinar. Het kan
vaker maar niet te vaak (ook zo wanhopig). Heeft je webinar een limiet qua
deelnemers? Communiceer dat dan duidelijk in je herinneringsmail. Dit zorgt vaak
voor een snelle actie bij de ontvanger die alsnog wil meedoen.

Herinneringen
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Vergeet ook niet om interessante (vak)media uit te nodigen.
Wellicht willen zij na afloop wel iets publiceren over je webinar.TOP



Follow up

Heldere Call to Action

Presentatiemateriaal en programma

Je webinar is klaar. Wat krijgen je deelnemers naast een bedankmail met
terugkijklink? Bereid een goede en interessante funnel voor die je direct na het
webinar uitrolt.

Wat moeten mensen doen na je webinar? Waar kunen ze meer informatie vinden? Is
er een CTA-button mogelijk? Zorg altijd dat de laatste slide van je presentatie je
contactgegevens en linkjes bevatten om de deelnemer heen te leiden. Neem
diezelfde informatie ook mee in je ‘Dank U Voor Deelname’-mail na het webinar.

Naast alle marketinginspanningen om je webinar wereldkundig te maken, moeten ook
het programma en de presentatie top zijn. Niemand zit te wachten op gestuntel met
slides, filmpjes die niet werken, een presentatie die veel te lang duurt, etc. Kortom: je
wilt mensen boeien en binden. In het volgende hoofdstuk gaan we hier verder op in,
maar zorg dat alles wat je maakt of laat maken er goed uitziet. 

hmmmm
Interessant
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Test je webinar minimaal 1x in zijn geheel voordat je het echt gaat
uitzenden. Doe alles zoals je ook bij een normaal webinar doet:

laat collega’s inschrijven, meedoen en kritisch zijn.
TiP



webinar
optuigen:

Je hebt allerlei manieren om een webinar te geven. Van simpel tot heel

ingewikkeld, en alles daar tussenin. Je kunt een studio afhuren of een

live stream via YouTube of LinkedIn doen. Je kunt het thuis vanachter je

laptop regelen. Je kunt een webinarplatform gebruiken. Kortom, veel

keuze uit verschillende mogelijkheden. Wat past bij jouw doel en

publiek?

in welke vorm en via
welk platform?

optuigen



Simpel webinar /

online

presentatie

Keuze: soort webinar

Webinars zijn er in alle soorten en maten. We zetten daarom wat
mogelijkheden voor je op een rijtje. Let op: we kennen zeker niet alle
soorten en maten, dus onze lijst is niet uitputtend. Heb jij een gouden tip
die ontbreekt? Laat het ons weten!

+ Tips bij het maken van je keuze

Via een

webinarplatform

Livestream

presentatie

Opname in webinar

studio
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Professionele, zakelijke online presentaties geef je eenvoudig via
een webinarplatform. De meeste videoconferencing platforms bieden
een webinar-variant aan. Er zijn heel veel mogelijkheden om zo’n
DIY-webinar te ontwikkelen. Voorbeelden zijn Zoom, GoToWebinar,
WebinarGeek, ViXy, maar als je even zoekt op internet vind je nog
veel meer. Meestal bieden deze platforms pakketten aan die vooral
interessant zijn als je meerdere webinars (maandelijks) wilt houden.
Voor eenmalige webinars zijn dit toch wel vrij (te) dure opties.
 
Hoe werkt het? Deze webinars zijn redelijk simpel in de uitvoering:
met een presentator die zijn eigen laptop bedient en een presentatie
geeft. Daarnaast is er een moderator of host vanuit de organisatie:
de host regelt de connectie met de deelnemers en zorgt dat
(technische) vragen worden beantwoord. Afhankelijk van de gekozen
oplossing is er meer of minder mogelijk. De meeste platforms bieden
registratiemogelijkheden met eigen branding, integratie met online
marketingtools als HubSpot of MailChimp. Ze bieden je inzicht in je
doelgroep; je kunt er polls, vragen, antwoorden en chats hosten en
een link delen met afspeelmogelijkheid achteraf. Afhankelijk van je
eigen ambities is een webinar volledig naar eigen wensen en
behoeften neer te zetten.

Via een webinarplatform

Simpel webinar / online presentatie

Een simpel webinar is de variant waarin je je scherm deelt met
deelnemers via een platform als bijvoorbeeld MS Teams, Google
HangOuts, Zoom, Jitsi of andere videoconference-applicaties.
Afhankelijk van de grootte van je groep en de eisen die je stelt aan
interactie en veiligheid moet je opschalen naar meer geavanceerde
platforms of abonnementen. Nadelen van videoconferencing zijn
geen/ weinig interactie met je deelnemers, geen verschillende
moderators mogelijk, geen/weinig inzicht in je deelnemers en er is
meestal geen opname met terugkijkmogelijkheid.

11



Niet helemaal hetzelfde, maar je kan ook kiezen voor een livestreamvariant
waarbij je mensen laat meekijken via een linkje naar jouw livestream. Je
bent in één klik live te zien. Je kunt dat regelen bij LinkedIn, YouTube,
Zoom en Facebook. YouTube slaat je stream achteraf meteen op als
video, dus makkelijk te delen en terug te kijken. Ook LinkedIn biedt de
mogelijkheid om terug te kijken en laat meteen alle likes en comments zien
tijdens de stream.
 
Een livestream kan ook geschikt zijn als je een presentatie geeft in een
grote hal of een conferentie hebt die je wilt delen met mensen die niet live
aanwezig kunnen zijn. Wil je meerdere schermen delen, dan kun je een
(gratis) integratie als OBS installeren. Teveel gedoe? Er zijn ook
videobedrijven die dit professioneel ondersteunen. Die kunnen bijvoorbeeld
meerdere camera’s plaatsen en de afwisseling tussen scherm, presentatie
en andere onderdelen van/in de zaal regelen. Ook geschikt voor meer
hybride vormen van seminars: zowel online als offline publiek.

Geavanceerder is een professioneel webinarbedrijf in te huren die een
studio heeft voor een webinaropname. Sommige aanbieders kunnen zelfs
bij jou op locatie een studio opbouwen. De mogelijkheden zijn min of meer
hetzelfde als bij een ‘gewoon’ webinar. Alleen kun je vaak ook nog eens
kiezen voor een professioneel groen scherm, meer ondersteuning en een
super stabiele verbinding voor je deelnemers.
 
Sommige partijen bieden ook een studio-opstelling aan waarbij je gasten
kunt uitnodigen. Dit wordt meer een interactieve tv-uitzending waarbij de
doelgroep online kan ‘meepraten’ via het stellen van vragen en reageren
via chats en polls. Voordeel is dat veel werk uit handen wordt genomen.
Inzicht in de doelgroep is optimaal en ook alle registratie van het webinar
zelf, de vragen, polls, chats en distributie wordt geregeld door de externe
partij.

Opname in webinar studio

Livestream presentatie
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Gaat het alleen om ‘zendinformatie' qua presentatie, dan kan een eenmalige (gratis) livestream
voldoende zijn. Registratie vooraf is meestal niet mogelijk. Wil je toch meer weten over je
deelnemers? Gebruik dan een gratis registratieplatform als EventBrite.
Is het eenmalig of wil je meer webinars organiseren? Voor eenmalige webinars kun je (afhankelijk van
je publiek, doel en verwachting) soms beter kiezen voor een professionele eenmalige uitzending in
een webinarstudio. Een abonnement op een webinarplatform is eigenlijk alleen interessant als je
meer dan één webinar per jaar organiseert.
Wil je veel zaken tegelijkertijd laten zien en verschillende schermen delen? Kies dan voor een
professionele webinarapplicatie. Een professioneel platform is duurder, maar er kan veel meer.
Denk goed na over je marketing: waar ga je het webinar promoten en hoe krijg je zo goed mogelijk
inzicht in je potentiële leads? Dat lukt meestal niet bij een gratis streamingdienst of gratis
webapplicaties.
Heb je een integratie nodig met bijvoorbeeld Salesforce? Kijk dan eerst of dat erbij zit (schaars). Heb
je andere platforms waarmee jouw webinar moet ‘communiceren’, kijk dan welke API-mogelijkheid er
is. Zijn er al integraties vanuit het platform zelf neergezet of moet je dat zelf regelen?
Hoeveel tijd heb je om alles zelf te organiseren, van uitnodiging tot programma tot opvolging? Kijk
waar je hulp nodig hebt en besluit dan of je een DIY-variant kiest of een professionele organisatie
inschakelt. Reken op ongeveer 40-50 uur organisatietijd voor een uitgebreid webinar.

Veel keuzes zijn vaak afhankelijk van budget. Heb je veel of weinig geld voor een webinar? Maar ook:
wat is de verwachting van je publiek? Hoeveel interactie is gewenst? Hoe professioneel of amateuristisch
kan/ mag het zijn? Wil je alleen een presentatie geven of bied je ook een live demonstratie? Welke
integraties zijn noodzakelijk? Dit soort zaken bepalen de keuzes die je maakt voor het platform. Denk
hieraan als je je keuze maakt: 
 

Tips bij het maken van je keuze

Great toknow!

+
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van start:

Je hebt je webinar voorbereid. De inhoud staat als een huis: tijd voor

actie! Hoe haal als marketeer relevenate informatie, leads en sales uit je

webinar? Hoe benut je alle voordelen die een webinar je biedt? Hier

enkele tips uit de praktijk!

zo haal je alles uit de
webinar

optimaliseren



Goede seminars, congressen of lezingen maken gebruik van push- en
pull-technieken. Push is pure zendtijd. Dat zijn die hapklare brokken
boordevol informatie en kennis om op te nemen, te herkauwen en mee
te nemen naar kantoor - overgedragen door de webinarpresentator.
Zorg dat dit maximaal 50% van je webinar betreft. Maak de
presentatie zelf TEDx-waardig. Je wilt dat mensen je webinar nog
eens terugkijken. Of liever nog: delen. 
 
Een slim webinar vraagt echter ook om interactie met en input van de
deelnemer. Zet in ieder geval de polls, de vraag- en antwoordsessies
(Q&A’s) en de chatfunctie in. De poll gebruik je om tijdens het webinar
een mening te vragen of een stelling voor te leggen. Q&A’s zijn
bedoeld voor diepgaandere vragen – die vragen bundelt de moderator
en komen in één of twee antwoordsessies tussentijds aan bod. De
chat is vaak bedoeld om technische aspecten af te handelen: “Ik zie
NIKS”. De (technische) moderator lost die tussendoor op.

Vaak wordt de eerste open deur totaal overgeslagen. Wij doen hem
nog verder open voor je: vraag de inschrijver bij registratie wat men wil
leren en welke vragen er leven. Zo kan je de inhoud van je webinar
aanpassen aan hun wensen en behoeften. Doe dat vooral!
 
Stel verder ook vooraf vragen over functie, bedrijf, werkzaamheden,
huidige kennisniveau, het doel van de eventuele investering voor hun
bedrijf, en wat ze nodig hebben om een besluit te nemen. Stel
misschien zelfs vragen over investeringsruimte, -termijn en -plannen.
 
Niet iedereen wil zulke informatie meteen afgeven. Maak het dus niet
verplicht (afhaker) maar wees wel duidelijk waarom je het vraagt en
wat de inschrijver eraan heeft: deze informatie geef je (anoniem) weer
terug bij het begin van je webinar. Het levert alle deelnemers inzicht
op in de markt waarin ze zich bevinden. En een betere presentatie.
Natuurlijk levert deze aanpak jou ook veel relevante salesinformatie en
klantprofielen op.

Wie heb je voor je? Vraag het gewoon!

Gebruik meer pull dan push
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Polls leveren inzicht: wat vinden je deelnemers van A, B of C? Je kunt hier
zaken testen die je als Sales of Marketing heel graag wilt weten, maar nooit
kon of durfde te vragen. Pak die kans! Deel die informatie achteraf met je
eigen organisatie zoals technische ontwikkelaars en management.

Poll-informatie kun je ook gebruiken in een algemene rapportage achteraf,
een white paper of point of view: het is unieke informatie die je zelf (snel)
hebt opgehaald bij een representatieve groep – jouw deelnemers.

Heb je veel polls? Gebruik de uitkomsten voor een beknopt
(benchmark)onderzoek dat je na je webinar opstelt.

Gebruik de poll ook als evaluatietool: wat heeft u gemist? Heeft u nog
vragen/tips?

Gebruik de vragen van je klanten om je klantprofielen mee aan te vullen –
welke issues leven er, waarmee kunnen we deze klant verder helpen?

Je beantwoordt alle vragen gesteld tijdens het webinar zo snel mogelijk
achteraf – niet iedere vraag kan immers live behandeld worden. Een
antwoord achteraf levert in principe altijd een salesactie op…

Stuur iedere deelnemer die een vraag heeft gesteld dan ook een
persoonlijke mail met een persoonlijk antwoord. Vraag om een
vervolggesprek.

Heb je contactgegevens? Bel de deelnemer dan en vraag om een gesprek –
geef aan dat je de gestelde vragen persoonlijk wilt doornemen.

Analyseer de vragen en verwerk ze in je salesbrochures en pas webteksten
(SEO!) aan. Zie het als een mooie aanvulling op je Google Search Console-
informatie.

Gebruik de vragen (anoniem) als Q&A op je website bij een bepaald
onderwerp.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Vooral de polls en Q&A’s leveren waanzinnig veel informatie op. Gebruik
die informatie op verschillende manieren:

Polls en Q&A’s zijn goud waard
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Actie zorgt voor reactie. Zorg dat deelnemers ergens aan mee kunnen
doen. Een klant van ons ontwikkelde een online tool waarin deelnemers
van te voren een technische tekening konden uploaden. Tijdens de
presentatie zijn enkele tekeningen automatisch ‘on the spot’ uitgewerkt. Na
afloop ontving iedere deelnemer persoonlijke feedback op zijn tekening.
 
Zo’n aanpak is ook interessant voor demonstraties van 3D-printen, een
rondleiding langs machines of door een pand, voorbeelden van VR of AR,
een toepassing van AI, etc. Eigenlijk alles wat je normaal op een beurs of
seminar ‘live’ zou zien, kun je via een tweede cameraopstelling ook tijdens
een webinar presenteren. Is live broadcasten te risicovol? Neem dan
demo’s van te voren op.

Bij een fysieke bijeenkomst is er meestal gelegenheid om achteraf fysiek te
netwerken. Vooral voor salesmensen is dat hét moment om met nieuwe en
bestaande klanten te spreken, en de relatie te verdiepen. Dat aspect
ontbreekt bij een online webinar. Hoe los je dat op?
 
Je kunt verschillende moderators inzetten tijdens je webinar. Zij kunnen
tijdens de presentatie ook vragen beantwoorden of een persoonlijke chat
aangaan met een deelnemer. Zorg voor voldoende mensen die inhoudelijke
vragen kunnen beantwoorden. Ook kun je een klant volgen tijdens een
webinar – afhankelijk van de tool zijn persoonlijke chatsessies mogelijk. Die
zijn te gebruiken om extra informatie onderling uit te wisselen.
 
Voor veel deelnemers is het fijn om te zien wie er deelnemen. Dat trekt ze
soms over de streep om zelf mee te doen. Als deelnemers daarmee
instemmen, publiceer dan vooraf een lijst met ‘aanwezigen’.
 
Wees discreet in het delen van informatie achteraf, maar bij echte niche
B2B-kenniswebinars (met een wetenschappelijk karakter) of meer
branchegerelateerde presentaties vinden veel deelnemers het interessant
om achteraf met elkaar te kunnen spreken. Wees ruimhartig en deel
gegevens van je inschrijvers onderling. Let wel op alle AVG-regels uiteraard.

Zorg voor échte interactie tijdens het webinar

netwerken tijdens een webinar
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Een email met een bedankje voor deelname, met daarbij:

Uitnodiging voor een 1:1 online meeting – met persoonlijke toelichting op
ingeleverde tekening/vraag/geüploade informatie (persoonlijke feedback)

o  De presentatie + lijst met alle deelnemers (mits toestemming)
o  Een link naar het opgenomen webinar (ook om te delen)
o  Eventuele salesbrochure(s) over de oplossing
o  Contactgegevens van de presentatoren

Een opvolgemail met een gratis download naar keuze: een boek of
onderzoek
Een persoonlijke uitnodiging voor een vervolgwebinar 
Aanbieding voor een verdiepende Masterclass tegen 50% 
Aanbieding voor een ‘Webinar Op Maat’ – een tailor made webinar voor
andere collega’s of specifieke bedrijfsafdeling, misschien zelfs in de eigen
taal van het bedrijf

Een opvolgemail met:
o  Een cijfermatige terugkoppeling over de polls en
onderzoeksgegevens
o  Een infographic van de belangrijkste punten uit het webinar
o  Een link naar een blog, vlog of artikel met interpretatie van
de gegevens

Binnen 1

uur na
webinar:

Binnen 5

dagen na
webinar:

Een opvolgemail met:

Optioneel: uitnodiging voor een persoonlijk gesprek o.b.v. de klantvragen

o  De Q&A’s van het webinar – gebundeld
o  Een gratis white paper of Point of View
o  Optioneel: Persoonlijke terugkoppeling op de vraag van de klant

Natuurlijk heb je na afloop alles klaar staan om te versturen aan de deelnemers.
Zorg dat je niet alles in 1x verstuurt maar hou de aandacht vast en stuur je
deelnemers binnen een of twee maanden gespreid relevante informatie. Een
idee voor een schema is bijvoorbeeld:

Zorg voor follow up, en houd contact

Binnen 30

dagen na
webinar:
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Binnen 15

dagen na
webinar:



Sowieso krijgt de inschrijver regelmatig jullie nieuwsbrief met relevante content
en uitnodigingen voor andere webinars. (Zorg dat je bij registratie voldoet aan de
opt-in vereisten met oog op AVG/GDPR en gebruik van persoonlijke gegevens.)
 
Het TEDx-gedeelte van je webinar (het ‘push’-verhaal) kun je op je website
neerzetten. Knip het los van de verdere ‘ballast’ als polls, vragen en in- en outro.
Het is vaak ook mooi materiaal voor je social media. Misschien niet meteen die
volle 15 minuten met je netwerk delen maar maak teasers en leidt mensen
daarmee naar je website. Laat mensen zich registreren als ze het hele webinar
willen zien – en biedt daarna gratis toegang tot alle informatie die is uitgegeven.
 
Daarvoor kan het slim zijn om één aparte landingspagina te maken rondom je
webinar. Hier verzamel je alle informatie voor je deelnemers – maak een soort
online mini-bibliotheek met alle informatie over één onderwerp. Hier staat (na
online registratie) een schatkist aan informatie klaar voor de deelnemer. Denk
aan white papers, onderzoeken, artikelen maar ook aan video’s en natuurlijk de
terugkijklink naar het volledige webinar en de presentatie. Voordeel van één
webpagina is dat zo’n link ook gemakkelijk te delen valt.
 
En ... steeds in beeld staat uiteraard de aankondiging van je andere interessante
webinars. 

En natuurlijk...
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laat maar komen die aanmeldingen voor

je volgende webinar!
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