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Naamsbekendheid
Het is belangrijk om een advertentie- 
doelstelling te kiezen. ​

Dit kan bijvoorbeeld naamsbekendheid 
(awareness) zijn. Advertenties met deze 
doelstelling worden vooral gemaakt door 
grote bedrijven met veel advertentiebudget. 

Ze zijn eigenlijk niet aan te raden voor 
kleinere webshops. Enkel als je met een totaal 
nieuw product komt dat niemand kent zijn 
naamsbekendheidadvertenties bruikbaar voor 
een kleine webshop.

#1

Bol.com heeft naamsbekend-
heidadvertenties lopen 
op Facebook die mensen 
moeten laten kennis maken 
met Select van Bol.com.​

De radiozender NRJ maakt gebruik van het Google display om 
naamsbekendheidadvertenties te plaatsen op de websites die 
potentiele luisteraars bezoeken.​



Consideratie
Wil je ervoor zorgen dat meer mensen jouw 
producten en merk overwegen of opzoeken 
op het moment dat ze een aankoop willen 
doen? Dan is consideratie een tweede 
mogelijke advertentiedoelstelling.  

Binnen de consideratiedoelstelling zijn 
er nog veel subdoelstellingen. De eerste 
subdoelstelling is traffic. Deze advertentie 
probeert mensen naar de website te leiden. 

#2

Lola&Liza gebruiken traffic-
advertenties om mensen naar hun 
website te krijgen waar ze blog-
artikelen kunnen lezen met tips, 
tricks en weetjes over hun kledij.

Eerder dan direct een 
reinigingsbar te verkopen 
wil Nivea met deze 
Instagram story mensen 
naar de website lokken. 

Zara wil met deze traffic-
advertentie mensen kennis 
laten maken met de nieuwe 
mannencollectie. Eerder dan direct 
iets te verkopen is het doel dat 
mensen eens door de verschillende 
kledingstukken op de website 
scrollen.



Consideratie
De tweede subdoelstelling is engagement. 
Een advertentie met engagement als doel wil 
interactie creëren met mensen. De bedoeling 
is dat mensen een like, een comment, een tag, 
… achterlaten.

#2

Bol.com is het beste voorbeeld van een bedrijf dat goed is in het maken 
van engagementadvertenties. Ze gebruiken grapjes die door iedereen 
herkend worden. Veel mensen liken, commenten en taggen andere mensen 
in deze advertenties.

Deze Facebook-advertentie 
van BASE is bedoeld om een 
reactie (liken) uit te lokken 
bij de mensen die de 
advertentie zien.



Consideratie
De derde subdoelstelling is lead generation.
Een advertentie met lead generation als doel 
is erop gericht om gegevens (bijvoorbeeld 
e-mailadres) te verkrijgen van de mensen die 
de ad zien. 

Deze verzamelde e-mailadressen kan je 
gebruiken om je volgers een nieuwsbrief te 
sturen. 

#2

Nissan gebruikt 
‘lead generation’ advertenties 
om mensen zich te laten 
registreren voor de lancering 
van hun nieuwe wagen. Janso maakt gebruik van 

lead generation adver-
tenties in het Google Dis-
play-netwerk. Mensen die 
doorklikken en de brochure 
willen downloaden dienen 
hun e-mailadres in te geven.

Boux Avenue belooft korting aan 
mensen die doorklikken op de ‘lead 
generation’ Facebook-advertentie en 
hun e-mailadres ingeven.



Consideratie
De vierde subdoelstelling is video views. 
Een advertentie met het video views als doel 
is erop gericht om mensen de video in de 
advertentie zo lang mogelijk te laten bekijken. 

#2

Mooimakers heeft een 
Instagram story ad met 
video views als doel. In de 
video geeft een influencer 
uitleg over zwerfvuil.

BASE gebruikt advertenties 
om mensen kennis te laten 
maken met de samenwerking 
tussen BASE en Tadaam.



Conversie
Een derde mogelijke advertentiedoelstelling is 
conversie. 

Voor kleinere webshops die willen starten 
met adverteren is dit de aangeraden 
advertentiedoelstelling. Conversie-ads leveren 
het snelst sales op.

#3

Bol.com en Coolblue maken gebruik van conversie-advertenties op 
Facebook en Instagram om zeer specifieke producten te verkopen. 
Wanneer mensen doorklikken op de ad komen ze direct terecht bij 
het product in de webshop.

Twothirds maakt gebruik van 
een conversie-advertentie op 
Facebook om solden aan te 
kondigen.



#3

Twothirds maakt ook gebruik van conversie-
advertenties in het Google Display-netwerk 
om solden aan te kondigen.

Monki maakt gebruik van 
conversie-advertenties op 
Instagram stories.

Conversie
Een derde mogelijke advertentiedoelstelling is 
conversie. 

Voor kleinere webshops die willen starten 
met adverteren is dit de aangeraden 
advertentiedoelstelling. Conversie-ads leveren 
het snelst sales op.



Facebook-advertenties
Er bestaan verschillende kanalen waarop je als 
webshop kan adverteren. Een eerste kanaal is 
Facebook.

Er bestaan verschillende formats, waaronder 
een eenvoudige afbeelding. Dit format is erg 
makkelijk maar scoort doorgaans het minst 
goed bij mensen die de advertentie te zien 
krijgen.

#4

Bol.com maakt gebruik van 
Facebook-advertenties met 
een afbeelding voor zijn bekende 
‘engagement ads’.

Calvin Klein maakt gebruik 
van het afbeelding format op 
Facebook om een specifiek 
product in de kijker te zetten.



Facebook-advertenties
Een tweede format is de carrousel. Deze 
advertentie bestaat uit meerdere afbeeldingen 
met telkens een call to action. Carrousels zijn 
ideaal om meerdere producten in één post te 
promoten.

#4

Wemoto maakt gebruik van carrousel ads 
op Facebook om verschillende producten 
die in korting staan te adverteren.

Bloomon maakt gebruik van 
carrousel ads op Facebook om 
verschillende facetten van 
één product te laten zien.



Facebook-advertenties
Een derde format is de video-advertentie. 
Video’s scoren goed bij de meeste 
doelgroepen en in het Facebook-algoritme. 

#4

Bloomon maakt gebruik van video ads 
op Facebook om te tonen hoe hun 
boeketten eruit zien.

Des Petits Hauts maakt gebruik 
van een video ad op Facebook om 
de nieuwe collectie te tonen.



Facebook-advertenties
Een vierde en laatste format is de collection 
advertentie. Deze advertenties zijn ideaal 
voor webshops. Ze tonen een korte video 
en daaronder de specifieke producten die 
in de video te zien zijn. Zo combineert dit 
format de consideratie en de conversie 
advertentiedoelstelling.

#4

Dollar shave club maakt gebruik van 
collection ads om de verschillende 
aspecten van zijn product uit te lichten.

Adidas maakt gebruik van collection ads 
op Facebook om verschillende producten 
die bij elkaar horen of combineerbaar zijn 
te promoten.



Instagram-advertenties
Een tweede kanaal is Instagram. Er bestaan 
verschillende advertentieformats waarmee je 
kan adverteren op Instagram. 

Een eerste format is de carrousel. Deze 
advertentie bestaat uit een post met 
meerdere afbeeldingen en slechts één call to 
action (dit verschilt van Facebook carrousels).

#5

Weddingpaperdivas gebruikt carrousel ads op 
Instagram om een voorbeeld te tonen van hoe 
het product eruit kan zien.

Camelbak gebruikt carrousel ads op Instagram 
om de verschillende voordelen van hun product 
uit te lichten.



Instagram-advertenties
Een tweede format is de eenvoudige 
afbeelding. Dit format is erg makkelijk maar 
scoort doorgaans het minst goed bij mensen 
die de advertentie te zien krijgen.

#5

Les Jumelles gebruikt afbeelding ads op 
Instagram om hun producten te tonen. 
Ze taggen de verschillende producten in 
de afbeelding zodat mensen makkelijk 
kunnen doorklikken.

LolaLiza gebruikt afbeelding ads op 
Instagram om mensen door te laten 
klikken naar hun laatste blogartikel.



Instagram-advertenties
Een derde format is de collection ad. Dit 
format is exact hetzelfde als de collection ads 
op Facebook.

#5

&Otherstories gebruikt 
collection ads op Instagram 
om hun schoenencollectie 
te promoten.



Instagram-advertenties
Een vierde format is de video ad. Dit format is 
exact hetzelfde als de video ads op Facebook.

#5

WeMoto maakt gebruik van een video ad 
op Instagram om de solden voor de 
zomercollectie te tonen.

Tango maakt gebruik van een heel korte 
video ad op Instagram waarin enkel de tekst 
‘sale’ te zien is. Veel bedrijven maken dit 
soort korte video’s in de plaats van een 
afbeelding omdat video’s beter scoren in 
het Instagram- en Facebook-algoritme.



Rermarkable en Nivea maken gebruik van story ads op Instagram om 
hun product voor te stellen. Wie op de call to action ‘meer informatie’ 
klikt, komt terecht op een infopagina eerder dan een productpagina in 
een webshop.

Monki maakt gebruik van een 
Instagram story ad om een 
product in de kijker te zetten. 
Als je doorklikt op deze ad kom 
je direct bij dat product in de 
webshop terecht.

Instagram-advertenties
Een vijfde en laatste format is de story ad. 
Dit format is voorlopig uniek voor Instagram. 
Het zijn afbeeldingen of video’s die slechts 
gedurende 24 uur zichtbaar zijn.

#5



Google search ad die 
verschijnt wanneer de 
winkel ‘Les jumelles’ als 
zoekwoord wordt ingegeven 
in Google.

Google search ads 
voor het zoekwoord 
‘ecologische kledij’.

Google-advertenties
Google search ads zijn zoekadvertenties die 
verschijnen wanneer iemand een bepaald 
zoekwoord ingeeft in Google.

Google search ads verschijnen wanneer 
iemand al op zoek is naar jouw product bedrijf 
of je concurrent. Het is een ideale manier 
om mensen (die al de intentie hebben om 
te kopen) effectief te laten kopen op jouw 
webshop.

#6



Drie verschillende bannerformaten die CoolBlue 
gebruikt om te adverteren in het Google display 
netwerk. Het is belangrijk om de banner steeds 
in verschillende formaten te maken zodat deze 
kan gebruikt worden op verschillende websites. 
CoolBlue gebruikt hier banners om een promo 
voor 1 product te adverteren.

TwoThirds maakt gebruik 
van display banners via het 
Google Display-netwerk om 
solden aan te kondigen.

Google-advertenties
Google display ads zijn banners die 
verschijnen 
op de verschillende websites die een partner-
schap hebben met Google. Ze zijn de ideale 
manier om snel en goedkoop veel mensen te 
bereiken, maar ze leveren vaak weinig sales op.

#6



Google-advertenties
Google video ads zijn video’s die verschijnen 
als advertenties vlak voor YouTube-
video’s. Dezelfde video’s kunnen ook op 
andere websites getoond worden die een 
partnerschap hebben met Google.

De kosten voor het maken van zo’n 
advertentievideo liggen vaak hoog en ze 
leveren niet direct sales op. Dit is dus niet de 
meest interessante advertentiemogelijkheid 
voor beginnende webshops.

#6

Google video ads 
van Veet en Indeed 
op YouTube.



Google-advertenties
Google shopping ads is een advertentie-
mogelijkheid van Google die speciaal 
ontwikkeld is voor webshops. De 
webshopproducten worden met behulp van 
deze advertenties weergegeven op YouTube 
en wanneer mensen bepaalde zoekwoorden 
ingeven in Google. 

Let op: de voorwaarden waaraan een webshop 
moet voldoen om in aanmerking te komen 
voor Google Shopping ads zijn erg strikt. Dit 
is dus eerder voor webshops die al wat verder 
staan.

#6

Google shopping 
advertenties voor 
de zoekwoorden 
‘smart tv’ en 
‘ecologische kledij’.

Google shopping 
advertenties op 
YouTube.



Targetting van je 
doelgroep
Je kan advertenties op sociale media 
ook targetten. Dit wil zeggen dat je je 
advertenties enkel laat zien aan mensen in een 
bepaalde locatie, met bepaalde interesses, ….

Bij het creëren van je advertenties hou je 
best al rekening met de specifieke groep die 
je gaat targetten. Zo worden je advertenties 
superrelevant voor wie ze te zien krijgt.

#7

BASE target zijn engagement ads op Facebook naar mensen met een specifieke interesse. 
De mensen die houden van films krijgen zo een filmadvertentie te zien. Dit verhoogt 
de kans dat ze de advertentie een like geven.



Veel succes​!


