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Best bekeken post

Deze post introduceert Woonadviseur,
die als woonadviespartner financieel
advieskantoren ondersteunt met
diensten zoals hypotheekadvies,
aankoop en verkoop van woningen. Ze
bieden gratis hypotheekleads, hogere
verdiensten per klant, en alle
woondiensten onder één dak. De post
moedigt aan om zich aan te melden
voor een gratis webinar en contact op
te nemen voor meer informatie.

De combinatie van gratis leads, extra
verdiensten en het gemak van alle
diensten onder één dak maakt het
aantrekkelijk voor financieel
advieskantoren, wat de interesse
vergroot.

Op de LinkedIn-pagina van INNOMAR hebben
we 304 volgers. Dit is het aantal mensen dat
onze pagina volgt en updates ontvangt.
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304 volgers
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Meak kennis met Woonadviseur ! §;
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Een woonadvisaur helpt ww financieal advieskanteor met volgende stap . mear
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Prestaties van bijdragen

De post is 1389 keer bekeken door
gebruikers op LinkedIn. 91
gebruikers hebben geklikt voor meer
informatie, bijvoorbeeld door de link [t R R LY e s Resultaten verbergen ~
naar het webinar te openen, de post
te lezen, of op de naam van de Prestaties van bijdragen @
contactpersoon te klikken. Er zijn 22 [t
reacties in de vorm van likes. 6 :;fegr:mn 'I‘lnfezracties ﬁlﬂﬁlﬁiefrequentie
mensen hebben de post gedeeld op
: . : 91 6,55% 22
hun eigen LinkedIn-profiel, wat de Kiikken Doorklikfrequentie reacties
zichtbaarheid vergroot. 6,55% van de [ 6
gebruikers heeft daadwerkelijk commentaren Repasts
doorgeklikt, wat een goed idee geeft
van de effectiviteit van de call-to-
action. Het interactiepercentage van
8,78% laat zien hoe betrokken het
publiek is bij de inhoud van de post.

Hoogtepunten bezoekers

Hoogtepunten bezoekers @

3 1 0
Paginaweergaven Unigeke bezoekers Elikken op aangepaste knoppen
In de afgelopen 30 dagen Zijn er3 Statistieken over bezoekers @

paginaweergaven geweest. Dit geeft

aan hoe vaak de pagina is geladen of Paginaweergaven - Alle filters
geopend. 1 unieke bezoeker heeft de 5
pagina bekeken op hun mobiel, en dit
gebeurde op 25 januari. Dit betekent dat I
dezelfde persoon de LinkedIn-pagina .
meerdere keren heeft bekeken, maar dit B
wordt slechts één keer geteld als een
unieke bezoeker.
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Best bekeken pagina’s

@ +  Pagina’s en schermen: Paginatitel en schermklasse @ -+ Afosiopenzadagen sjan-4fenz20zs - 0 @
= Paginatitel en schermklasse -~ -+ Je Weergaven Actieve Weergaven Gemiddelde Aantal geb
gsbruikers per actieve engagemeniduur Alle gebeur
gebsulloar per actlove
gebruiker
fotaal 100% van l::j 100% van -.u:j L,u.?zf -31:1.4;3:
1 Partners | INNOMAR 273 14 19,50 3m 463
2 INNOMAR 133 43 3,09 295
3 Nieuws | INNOMAR 7 & 8,88 1m11s
4 Roadmap | INNOMAR 39 7 5,57 1m #44s
5 Over INNOMAR | INNOMAR 32 10 3,20 195
B Lindenhaeghe | INNOMAR 29 3 9,67 Tm 18s
7 YOROM | INMOMAR 29 g 3,63 1m 42s
&  Capsearch | INNOMAR 25 7 3,57 28
9 Het platform | INNOMAR 25 9 2,78 Tm 42s
10 Finconnect | INNOMAR 24 & 4,00 36s

Als we kijken naar het totaal aantal
weergaven van de partners-pagina'’s,
zien we 915 weergaven, wat aangeeft
dat de pagina's veel bezocht zijn. Deze
weergaven werden gegenereerd door
118 unieke actieve gebruikers die
interactie hebben gehad met de website
binnen een bepaalde periode. Ze
worden slechts één keer geteld. De
gemiddelde tijd die ze op de pagina
doorbrachten was 7,75 minuten, wat
wijst op een goede mate van
engagement. De best bekeken pagina is
de partners-pagina. We kunnen zien dat
de partners Lindenhaeghe, YORON,
Capsearch, en Finconnect het meest
bekeken zijn.
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Q. Zoeken.

Land - + b Actieve

Totaal 118

100% van tolaa
United States 57
Metherlands 49
China 9
Germany 2
Australia 1
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De meeste actieve gebruikers komen uit
de Verenigde Staten en Nederland.
Deze landen vertonen de hoogste
betrokkenheid. Duitsland, Australié en
china hebben erg weinig actieve en

nieuwe gebruikers, waardoor de

engament veel lager ligt

Gebruikersacquisitie/verkeersacquisitie
afgelopen 30 dagen
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De gebruikersacquisitie richt zich op het

aantrekken van mensen die interactie aangaan,

terwijl verkeersacquisitie zich richt op het
genereren van bezoekersaantallen. Je ziet dat

meeste gberuikers direct via de url uitkomen op

de website. Organisch sociaal verwijst naar
verkeer dat via niet-betaalde sociale media-
interacties naar je website komt. Organisch
zoekverkeer komt van zoekmachines. Referral

de

verwijst naar verkeer dat naar je website komt via
een link op een andere website. Die ligt bij beide

het laagst
Nieuwe gebruikers per @ -
Primaire kanaalgroep voor nieu... ¥
PRIMAIRE KANAALGROEP .. NIEUWE GEBRUIKERS
Direct 81
Organic Search 19
Organic Social 6
Referral 1
Gebruikersacquisitie bekijken =
Devices
Actieve gebruikers~ per @ -

Apparaatcategorie

® DESKTOP ® MOBILE

82,2% 17.8%

Apparaatcategorieén bekijken >

Sessies~ per @ -
Primaire kanaalgro... =

PRIMAIRE KANAAL.. s_Es_SI_ES
Direct 96
Organic Search 33
Unassigned 15
Organic Social 7
Referral 6

Verkeersacquisitie bekijken -

De percentages desktop 82,2% en
mobile 17,8% verwijzen naar de
verdeling van bezoekers op de
website op basis van het apparaat
dat ze gebruiken:

e Desktop 82% betekent dat 82%
van de bezoekers de website
bezoekt via een
desktopcomputer of laptop.

e Mobile 17,8% betekent dat
17,8% van de bezoekers de
website bezoekt via een mobiel
apparaat, zoals een smartphone
of tablet.



