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& demand

Performance 
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Emotie & 
opvallendheid

Mental 
availability

Specifieke 
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Informatie
Physical/

digital
availability



You cannot overtake 15 
cars in sunny weather, but 
you can in the rain. 
Het performance dilemma
Hoe datagedreven marketing je strategie in gevaar kan brengen.



Brand vs performance
De voorspelbaarheid en zekerheid van 
prestaties en budgetten onderin de funnel.

Doelgroep

See
Bouwen en verversen van herinneringen en associaties en 
met je merk bij toekomstige prospects en klanten, zodat je in 
de overwegings-set komt en blijft.

Think
Het beïnvloeden van voorkeuren en beslissingen van de 
in-market doelgroep door het (verversen van) relevante 
merkassociaties.

Do
Met duidelijke en overtuigende manieren het de 
doelgroep makkelijk maken om de juiste keuzes te 
maken en tot koop over te gaan. 

Huidige & toekomstige 
prospects

In-market prospects

Directe prospects

Care
Zorgen voor een goede product & service beleving, 
klantenbinding door loyaliteit, herhaalaankopen, 
ambassadeurschap.  

Klanten
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Voorspelbaar
Korte termijn
Direct meetbaar
Performance-agency

Onvoorspelbaarder
Lange termijn
Indirect meetbaar
“Mediabureau”

Voelt 
veilig/controleerbaar 
en te verantwoorden



Met opt-in / tracking-cookies

Performance zoals het nu “gespeeld” wordt, wordt nog moeilijker

VS Zonder opt-in / cookies

See

Think

Do

Care

G O A L !

Youtube video ads 10%

Instagram ad 
30%

E-mail 20%

SEA 40%

? 0%

? 0%

? 0%

SEA 100%
(de bron ten tijde van de aankoop, 
data daarvoor mist op 
gebruikersniveau)



De duikvlucht van uitgaven in branding & demand 
% media spend in brand-building.

Bron: Guide to navigating inflation and the threat of recession. Gebaseerd op Enders Research & COMvergange data”, WARC.com 



Brand building Sales-activatie /performance
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You cannot overtake 15 
cars in sunny weather, but 
you can in the rain. 
Optimale balans
De lessen van marketing-effectiviteit onderzoek & praktijk.



Brand building Sales-activatie / performance

65%35%

Breed bereik

Emotie & 
opvallendheid

Mental 
availability

Specifieke 
targeting

Informatie
Physical/

digital
availability

STATUS 
QUO



40%60%

OPTIMUM

Breed bereik

Emotie & 
opvallendheid

Mental 
availability

Specifieke 
targeting

Informatie
Physical/

digital
availability

Brand building Sales-activatie / performance

Bron: Les  Binet & Peter Field - The Long and the Short of it: 
Balancing Short and Long-Term Marketing Strategies



60%

Doelgroep Effecten toename branding  (voorbeelden)

● Merkbekendheid & associaties

● Meer volgers & engagement op platformen
● Toename vertrouwen in merk

● Meer direct/branded verkeer
● Minder prijssensitiviteit
● Meer conversie (hogere ROAS, lagere CPC)

● Hogere lifetime value (CLV)
● Meer ambassadeurschap / reviews / 

word-of-mouth 

See
Bouwen en verversen van herinneringen en associaties en 
met je merk bij toekomstige prospects en klanten, zodat je in 
de overwegings-set komt en blijft.

Think
Het beïnvloeden van voorkeuren en beslissingen van de 
in-market doelgroep door het (verversen van) relevante 
merkassociaties. 

Do
Met duidelijke en overtuigende manieren het de 
doelgroep makkelijk maken om de juiste keuzes te 
maken en tot koop over te gaan. 

Huidige & toekomstige 
prospects

In-market prospects

Directe prospects

Care
Zorgen voor een goede product & service beleving, 
klantenbinding door loyaliteit, herhaalaankopen, 
ambassadeurschap.  

Klanten

40%

Wat maakt die 60% rendabel?
Merkvoorkeur & vraag creëren levert onderin de 
funnel effect op.



60%

Wat maakt die 60% rendabel?
Merkvoorkeur & vraag creëren levert onderin de 
funnel effect op.
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Think
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Do
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maken en tot koop over te gaan. 

Care
Zorgen voor een goede product & service beleving, 
klantenbinding door loyaliteit, herhaalaankopen, 
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40%

Branding Activation / performance
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58

42

FMCG

60

40

Financial 
services

80

20

Other 
services

51

49

Retail

64

36

Bron: Les  Binet & Peter Field - The Long and the Short of it: 
Balancing Short and Long-Term Marketing Strategies



Doelgroep
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doelgroep makkelijk maken om de juiste keuzes te 
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Klanten

Brandformance
aanpak

Brandformance
Het ontwikkelen van een geïntegreerde aanpak, 
waarbij data en inzichten elkaar aanvullen.



Brand building

Lange termijn-groei door een combinatie van brand building en sales-activatie / performance

Tijd

O
m

ze
t

Korte termijn-groei door alleen 
sales-activatie / performance 

(6 maand)

Sales-activatie 

Strategisch geduld
Branding effecten hebben een uitgesteld effect op omzet, maar zijn 
essentieel voor groei in omzet en groei uit sales-activatie / performance.



Waarom nu?
Noodzakelijke brandstof voor groei.



Zoekopdrachten naar banken (NL)
Meubelbranche, piek oktober 2020.



Zoekopdrachten naar elektrische auto’s (NL)
Automotive, piek maart 2022.



Zoekopdrachten naar banken (NL)
Meubelbranche, piek oktober 2020.



Zoekopdrachten naar jeans (NL)
Fashion, piek maart 2021.



You cannot overtake 15 
cars in sunny weather, but 
you can in the rain. 



Brand building Sales-activatie
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Breed bereik

Informatie
Physical/

digital
availability

40%Je marketingbudget

Specifieke 
targeting

Informatie
Physical/

digital
availability

60%
Performance tactieken i.c.m 

brede mediainzet

Brand building
gone wrong

Sales-activatie



40%60%
Creativiteit

Specifieke 
targeting

Informatie
Physical/

digital
availability

Brand building Sales-activatie

Breed bereik

Emotie & 
opvallendheid

Mental 
availability

Targeting-
tactieken



 Campagnes met emotie leveren 
aanzienlijk krachtigere lange 
termijn business effecten dan 

rationele campagnes.
Binet & Field

…en los van de business-effecten, onderschreven door talloze psychologie en gedragsonderzoekers 



Hoe?
Daar gaat het vandaag over.



Wat vinden we 
hier van?



Humor en engagement is weer terug, maar anders 

Balans tussen on-brand 
en platform/doelgroep 

Geen massamedia, maar memes en interactie op contentplatformen.



Wat moet ik 
hiermee als ik in 
een B2B markt 
opereer?
Hoe een Europese 

leverancier de markt in de 

Verenigde Staten betrad met 

een nieuwe machine, via een 

Youtube video. 

Of machinebouwers en 

fabrikanten die werk 

showcasen. Of samenwerken 

met influencers op diepe 

topics en niches. 



Creativiteit levert geld op   
Merk & creative leveren 64% van het rendement
mits je een sterk product hebt en beschikbaar bent.

Bronnen: Kantar - Top 10 drivers of advertising profitability, 2022

Nielsen - Analysis of 500 campaigns across all media platforms, 2016-2017

Q&A

Aandeel in 
invloed op 
omzetresultaat

Brand

Creative

Media

15%

36%

49%



Nieuwe kanalen
Connected TV’s, steaming, short-form video, 
search ontwikkelingen en retail media.



Nieuwe kanalen

Connected TV’s & ads op streaming services
De connected (smart) TV en streaming, zoals Youtube, Netflix e.a. verdringen de 

lineaire TV: gericht adverteren, zonder massamedia inzet en grote budgetten. 

Search verandert door suggesties, filters en AI
Je merk is niet langer alleen een “keyword” dat mensen zoeken, het is ook een 

zoeksuggestie, een filter of zelfs onderdeel van een chat dialoog in de zoekbalk. 

Short form video
Niet langer social media, maar het format van korte beknopte video’s (en 

inmiddels langere varianten) zijn leading op platformen als TikTok, Instagram & 

Youtube

…en routes om merkvoorkeur te creëren.

Online retail media
Adverteren en promoties binnen marketplaces zijn booming (Bol/Amazon), 

zeker internationaal gezien (US hardst groeiende advertentiemodel). 

Nederlandse retailers zoeken hier steeds meer een verdienmodel in. 



Nieuwe merkstrategische 
invalshoeken 
Sterkere (digitale) mogelijkheden om doelgroepen te binden .



Strategische opties voor je merk

Direct to consumer of b2b2c
Directe verkoop naar de consument - of regie nemen door directe interactie 

met eindklanten. Eventueel in samenwerking met andere ketenpartners. 

Brandertainment & hulpvaardige content   
Er zijn geen volgers meer nodig om goede en relevante content te laten 

“vliegen”, de focus ligt op creativiteit en niet per-se productiewaarde. 

Duurzaamheid & inclusiviteit
Klanten zijn bereid meer te betalen voor duurzaam geproduceerde/geleverde 

producten en diensten, of merken waarbij iedereen zich thuis voelt.  

Sterkere (digitale) mogelijkheden om je doelgroep 
te binden.

AI innovatie in productie en creativiteit
Als merk de AI-hefboom gebruiken in content generatie, creativiteit en 

relevantie. Er zijn ontzettend veel innovaties gaande op alle vlakken, omarm en 

test deze. 



Digital is waar de doelgroep een 
betekenisvolle merkervaring beleeft

Bron: Gartner Brand Activation Survey, 2022 (consumers & b2b buyers) 

Overig1%

Merk
Product/service 
beleving

15%

Fysiek/ 
in-person

29%

Digitale 
ervaring

46%



Bron: Gartner Brand Activation Survey, 2022 (consumers & b2b buyers) 

52%

Er is sterke toename in merkvoorkeur 
na één betekenisvolle ervaring met een 
onbekend merk. 



Hoe maken we de beleving zo relevant dat 
we interactie data kunnen inzetten voor 
effectmeting en klanten binden via deze 1st 
party data?



Data 
Optimalisatie van branding.



Optimalisatie
Branded content en creatives die resoneren 
bij de juiste doelgroep.



Resultaten meten: multi-methode
Meetbaarheid verwerkt in strategische roadmap.



Als je niet een klein beetje nerveus 
bent over je strategie, is het 

waarschijnlijk geen winnende

Roger Martin - Strategie “guru”
A Plan Is Not a Strategy - Harvard Business Review 2022
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Brandformance: 
A Full Funnel Approach

Adriana Carvajal
Product Lead, YouTube & Discovery, EMEA



Agenda

1. Why Brandformance

2. How to set it up for success

3. Goals & KPIs



Why 
Brandformance 01
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Brands in a consumer’s initial consideration 
set are up to 3X more likely to be purchased 
eventually than brands that are not”

- McKinsey & Company

Source: McKinsey & Company “The Consumer Decision Journey”

http://www.mckinsey.com/business-functions/marketing-and-sales/our-insights/the-consumer-decision-journey




One burst of 
advertising Repeated Bursts Sustained advertising

Advertising drives Share of Search growth

Sources: IPA- predictive Share of Search metric

https://ipa.co.uk/news/binet-presents-fast-cheap-predictive-share-of-search-metric


More full funnell = Better Conversion Rates

0.01%
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14.3%
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16.4%

Consumer Connections Conversion Rate
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Consumers often use search and video seamlessly



80%

Source: Google/Magid Advisors, "The Role of Digital Video in People’s Lives”, 
US, July 2018, 
n=2,000, US, A18-64 general online pop.

Of people use both 
Google search AND 

YouTube in their 
research process

So YouTube plays a key role

Motorcycle Accessories



Care

searches for your 
product/service

clicks to 
your website

assuming 
20% CVR

conversions 
on your 
website

unconverted 
site visitors

untapped 
in-market 
consumers

assuming 
10% CTR



Custom Intent Audiences

motorcycle helmet

Reach people on 
YouTube after they 
show intent by 
searching on Google

BUY NOWYour brand
www.yourwebsite.com

[Your creative here]

your 
icon

Skip ad



High- 
intent 

audiences

Launch strategy: capture conversions from high-intent 
audiences most likely to convert  

Total 
addressable 
audience

Custom Intent

Remarketing

Customer Match*

People already 
searching for you

People who visited 
your site but didn’t 

choose to buy



In-Market

Similar Audience
Life Events

Affinities
Demographics

High- 
intent 

audiences

Broad
audiences

Expansion strategy: expanding up the funnel, 
one step at a time

Custom Intent
Remarketing

Customer Match*
People moving to a 

new home in need of 
assistance

Home decor 
enthusiasts
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Product Feeds & Lead Form Extensions to boost performance



Proprietary + Confidential

Discover the Shorter side of YouTube



Advertisers that run YouTube video ads
in addition to search ads see:

Higher Search 
conversion volume

+8%
Higher Search 

conversion rate

+3%
Lower 

Search CPA

-4%

            Source: Google Data, Global. Jan 2015-June 2018, Compared to advertisers that run Search only.

+



Google Confidential & Proprietary

Percent sales contribution
Creative vs. media

Brand
15%

Media
36%

Creative
49%

Why is 
good 
creative so 
crucial?

67
Source: Nielsen Catalina Solutions. Nearly 500 campaigns across all media platforms, Period 2016-Q1 2017



Discovery AdsTrueView
 For ReachMasthead :06 sec

 Bumper Ads
TrueView 

For Engagement 
In-Feed Video for 

Considerat° 
Video Action 
Campaigns

REACH ACTION

AWARENESS
CPM

ACTION
TCPA, Max Conversions

ENGAGEMENT
CPV

Formats across the funnel

In feed
Video for Reach





http://www.youtube.com/watch?v=wMgp_7-SbAQ


4x
-179%

74%

Increase in brand searches

Decrease in Cost per sign up

Increase in conversions



  Goals & KPIs 

03



2021 | CONFIDENTIAL AND PROPRIETARY

Define KPI for your business goals

Awareness lift

Ad recall lift

Reach

Consideration lift

Conversions: sales/ 
leads/ store visits...

Website traffic

Awareness Consideration Action



2. Attribution
Allocate appropriate credit to 

events in the customer journey 

1. Measurement
Collect and track data that 

informs bid and budget decisions

3.Incrementality
Assess causal impact of ad 
campaigns via experiments 

Measuring the full impact of YouTube on your business

https://drive.google.com/open?id=1ZNBWbzI7BX6fjJfPIMYAePvQf4LO9pQ9


Cross-network reports brings 
YouTube to existing Google Ads 
attribution reports 
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Account level CPA/ROAS

Get an overview of total Google Ads performance

Compare geographies to evaluate tactics 

Reach out to your account representative for access to 
the custom dashboard today

Account CPA/ROAS 
measurement

Conversion types ‘Halo’ impact

Considers all types of 
conversion events.

Measures the assistive 
impact of visual formats.

Evaluate impact on Performance and Brand KPIs



Proprietary + Confidential

Planning phase Before launch Week 1 Week 2 Week 3 Week 4 Week 5

Learning period (no changes!)
Allow for up to 2 weeks 

● Help us plan  
your KPIs

● Let us know if 
you need help 
with creative

● Get support with 
your creative

● Let us check your 
campaign for best 
practices 

Campaign running
Measure while 

accounting for time 
lag

Get a full value 
report

Get a full value 
report

Expand /
“Always on” 

IMPLEMENT

1. Plan: Set 
up goals 

2. Implement: Build your creative & campaign 3. Evaluate: Measure full value & Expand 



Possibly update 

YouTube influences 
purchase decisions 
everyday and works 
together with search

1
Make sure that you 

capture the full impact of 
YouTube including, full 

funnel and cross-channel 
impact

3
Harness intent signals. 

Capture and convert 
shoppers when intent is 

high. Creative must be the 
spark!

2

Summary
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First Party Brand

Adwise - Sterke digitale merken presteren beter

Wouter van Mierlo
Marketing Strateeg.

Christiaan Dollen
Head of Data & Intelligence.



Veneta samples
Value exchange.



Lemonade intake
1300.



Opslag en data analyse
Google BigQuery

Online gedrag
Google Analytics

Visualisatie 
Looker Studio

Unieke segmenten
Hyper relevante 

content

First party klant 
kenmerken

Qredits: first party data maakt 
hyper relevantie mogelijk.



0302
Optimaliseer
data verzameling

Implementeer moderne
platform oplossingen

● Strategie. Welke data heb ik nodig om van waarde te zijn voor mijn gebruikers?

● Data verzameling. Maximaliseer gebruikerstoestemming en meet de juiste datapunten.

● Platform oplossingen. Pas features toe als Enhanced Conversions, Consent Mode, Server Side Tagging en 

verzamel data in je datawarehouse (bijv. BigQuery)

01
Definieer jouw first 
party data strategie

Leg de basis voor jouw 
first party data strategie.



Short form video

Adwise - Sterke digitale merken presteren beter

Marijn ten Bulte
Head of Organic channels.



- 13,3 miljoen views
- 2,7 miljoen likes
- 7.5k reacties











- 1,3 miljoen views
- 16k likes
- 674 reacties



- 15,5 miljoen views
- 1,4 miljoen likes
- 13k reacties



- 135k views
- 5,5k likes
- 146 reacties



- 300k views
- 5,8 likes
- 70 reacties



- 5,6 miljoen views
- 57k likes
- 663 reacties



- 1 miljoen views
- 57k likes
- 319 reacties



Takeaways

- Begin! Jouw concurrent zet short-form waarschijnlijk nog niet grootschalig in. Je kunt nu nog 

een first mover zijn.

- Zorg voor een goede content planning gebaseerd op wat al werkt in jouw niche. Dit doe je 

door content te bestuderen van (internationale) concurrenten. De meest succesvolle video’s 

pas je toe voor jouw product of dienst en zet je in de content planning.

- Maak en publiceer zoveel mogelijk. Less is in dit geval niet more want je wil dat gebruikers 

(en de algoritmes) de kans krijgen om jouw content te leren kennen en waarderen. 

- Probeer af en toe de grenzen van jouw merk op te zoeken.



Impact van branding 
meetbaar maken

Adwise - Sterke digitale merken presteren beter

Ruben Timmermans
Performance Strategist.



Ken je doelgroep
Doe onderzoek en experimenteer

Wie is mijn doelgroep?

Hoe groot is mijn doelgroep?

Waar is mijn doelgroep te vinden?

Waar gaat mijn doelgroep op aan?



Ken je doelgroep
Doe onderzoek en experimenteer

Wie is mijn doelgroep?

Hoe groot is mijn doelgroep?

Waar is mijn doelgroep te vinden?

Waar gaat mijn doelgroep op aan?

“Welk mediabudget hebben we nodig om 
60% van de millennials in Nederland aan 
te zetten tot koop?”



Brand lift study
Google’s lift measurement

Ad Recall

Consideration

Purchase intent



Share of Search

Maak inzichtelijk hoeveel er op jouw 

merknaam wordt gezocht in verhouding 

tot de merknamen van de concurrenten. 

Marktaandeel van je merknaam.





Attributie
Pixels vs. Analytics

Pixels van advertising kanalen kijken alleen naar hun eigen data en bijdrage aan conversies. Ideale inzichten voor de bijdrage 

van de betreffende advertising kanalen. Maar, data van pixels als deze wijken altijd af van de rapportages in Google Analytics. 

FB

GA



Media Mix Modelling
Effectieve inzet van (media)budget.

Welk kanaal heeft invloed op de conversie 

en welke (externe) beïnvloedingsfactoren 

spelen een rol? En wat is de invloed van 

het zoekgedrag richting een concurrent?

Bereken correlaties voor bijvoorbeeld:

- Aanmeldingen

- Aankopen

- Sessies



Branding & Content 
Creation met open AI

Adwise - Sterke digitale merken presteren beter

Loy Löwik
Performance Manager.



Ik ben Maik, 
jullie nieuwe junior 
marketing collega.

Kunstmatige intelligentie (AI) is de mogelijkheid van 
een machine om mensachtige vaardigheden te vertonen - 
zoals redeneren, leren, plannen en creativiteit.



Open AI tools: ChatGPT (text) + Midjourney (images)



Case: merk halsbanden ontwikkelen m.b.v. Open AI



Case: merknaam ontwikkelen m.b.v. ChatGPT



Case: slogan ontwikkelen m.b.v. ChatGPT (incl. revisieronde)



Case: beeldmerk ontwikkelen m.b.v. Midjourney



Case: meertalige web en ad copy ontwikkelen m.b.v. ChatGPT



Het resultaat na 7 minuten: Rare Breed. Unleash Their Spirit



AI is fun! 
Iedere marketeer moet dit zeker 
zelf uitproberen. Het faciliteert 

het creatieve proces maar 
vervangt dit zeker niet.



AI content in campagnes Heinz en Martini

Bacardi gebruikt AI van Midjourney om achtergrond images voor 
9 cocktails te creëren voor TV- en printcampagne ‘Unbottling Martini’.



User Generated AI Content in campagne Renault

30 jaar Twingo: Renault lanceert interactieve campagne om nieuwe showcar te realiseren.



Have fun met AI: foto uploaden en bewerken in thema’s



Have fun met AI: bestaande advertentie concepten re-designen



AI ontwikkelt zich snel
Deze week lancering nieuwste versie: ChatGPT-4.

En wat onze junior collega betreft…
die leert echt heel snel! ;)



Een sterk digitaal merk

Adwise - Sterke digitale merken presteren beter

Wendy Bolhuis
Head of Brand & Experience.
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EEN 
STERK 
MERK ?



Bron: Kantar, Brandz top 30 most valuable brands 2021



De inspirerende 40

Bron: Synergie, de inspirerende 40



18%
van de waarde van een organisatie wordt

gemiddeld vertegenwoordigd door het merk

Bron: Brandfinance global 500



“If every asset we own, every building, and 
every piece of equipment were destroyed in a 
terrible natural disaster, we would be able to 

borrow all the money to replace it very quickly 
because of the value of our brand. . . . The brand 

is more valuable than the totality of all these 
assets.”

Jack Greenberg
Former CEO of McDonald’sAdwise - Sterke digitale merken presteren beter



Bron: Kantar, Brandz top 30 most valuable brands 2021



“Your brand is the single most important 
investment you can make in your business.”

Steve Forbes
President and CEO of Forbes

Adwise - Sterke digitale merken presteren beter



Adwise - Sterke digitale merken presteren beter



Een sterk merk in drie stappen
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02 0301

Merkconcept

Make it 
memorable

Merkbeleving

Bring your 
brand to life

Merkstrategie

Find your 
hook

Een sterk merk in drie stappen
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Stap 1
Find your hook
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Het veiligste automerk
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Het veiligste automerk
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Slaafvrije chocolade
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Slaafvrije chocolade
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Service met een glimlach
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Service met een glimlach
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Stuur de merkassociaties met 
behulp van een pay-off of tagline.
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Know your brand

Merk
De expertise en 

waarden van het merk
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Know your customer

Merk
De expertise en 

waarden van het merk

Doelgroepen
Hun behoeften, 

passie en 
pijnpunten
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Know your competition

Merk
De expertise en 

waarden van het merk

Doelgroepen
Hun behoeften, 

passie en 
pijnpunten

Context
Concurrentie, 

trends en 
ontwikkelingen
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Brand sweet spot
De unieke, relevante en passende 
positie die een merk kan claimen in 
de markt.

Merk
De expertise en 

waarden van het merk

Doelgroepen
Hun behoeften, 

passie en 
pijnpunten

Context
Concurrentie, 

trends en 
ontwikkelingen

S W E E T   S P O T
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Betekenis en onderscheidend vermogen 
hebben grote invloed op de merkwaarde
Brandz top 30 most valuable brands 2021.

DifferentMeaningful

Top 20

126 122

100
116

107 100

Top 30

All brands

Bron: Kantar (2021)



Van ratio naar emotie

USP’s
Je communiceert 

onderscheidende 

features. Waarde- 

perceptie is laag.

Commodity
Je product is een 

commodity en 

heeft een lage 

waardeperceptie. 

Transitie
Je communiceert 

een essentiële 

transformatie/trans

itie. Hoogste 

waardeperceptie. 

Positioneer je merk op het niveau van ervaring of transitie.

Ervaring
Je communiceert 

emotionele 

benefits. Hoge 

waardeperceptie. 

Functioneel Emotioneel
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€ 9,50

Een sterk merk 
creëert waarde
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€ 3,19 € 9,50
Adwise - Sterke digitale merken presteren beter

Een sterk merk 
creëert waarde



"Some people say give the customers what they 
want, but that's not my approach. Our job is to 
figure out what they're going to want before 

they do."

Steve Jobs
Oprichter Apple
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Stap 2
Make it memorable

Adwise - Sterke digitale merken presteren beter



‘Choose your brand codes 
carefully. But once you have: Codify 

the shit out of it!’
Mark Ritson

Marketing professor 
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Onderzoek toont 
aan dat dat een 
consistent 
merkbeleid tot wel 
23% meer omzet 
kan leiden

Consistentie 
beïnvloedt merk-
herkenbaarheid

Consistentie bouwt 
vertrouwen

Consistentie bouwt 
reputatie

Consistentie draagt 
bij aan een ultieme 

klantbeleving

Bron: DesignPush 2018



Creëer een set 
herkenbare brand 
assets

Adwise - Sterke digitale merken presteren beter

http://www.youtube.com/watch?v=IiU2_DpLh-U


En vul deze aan met 
unieke toepassingen 
die passen bij de 
merkbelofte
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Maar overdrijf het niet
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Wees inclusief

4,5 : 1

2 : 1

7 : 1

3 : 1
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Wees inclusief
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Vergeet die typische 
digitale bouwstenen 
niet

loading animations
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Geef je merk een 
persoonlijkheid
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Caregiver versus The Outlaw. 
Verzorger vs. Rebel walvis campagne
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Caregiver versus The Outlaw. 
Held vs. Verzorger remsysteem campagne
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Stap 3
Bring your brand to life
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"Your brand is a story unfolding 
across all customer touch points."

Jonah Sachs
Auteur, spreker en viral marketing expert
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Creativiteit kost 
minder geld. 
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Wees creatief 
en toon lef
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Emotional campaigns produce 
considerably more powerful 

long-term business effects than 
rational persuasion campaigns.

Binet & Field
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Voeg emotie toe 
aan je merk
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Maak het leuk
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Maak het 
persoonlijk
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Wees relevant
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Wees actueel
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Wees daar waar je 
doelgroep is
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Is jouw merk klaar voor 
upper funnel marketing?
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PAUZE

Niet gebruiken in presentaties

Ontdek hoe je 
merk ervoor staat
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Vraag jouw brand scan aan.

Scan of klik op de QR code

https://www.adwise.nl/audits/sterke-digitale-merken-presteren-beter/brand-scan/


Many dream of an even more 
amazing future. We believe it takes 
a digital brain to deliver it
We’re Adwise. Your Digital Brain.
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