
OMcollective webinar

Geen sterke strategische aanpak zonder 
juiste data- en doelgroepkennis.





Data?



Misschien ging je bij IT
op zoek naar data



Hoe ga je van data…
naar doelgroepen?



Op de agenda vandaag…





In de vorige micro-moments webinar…



Start van de journey
Ik wil

_________________

Signalen

_________________ 

Boodschap/format 

_________________

KPI’s

_________________

Moment van aankoop
Ik wil

_________________

Signalen

_________________ 

Boodschap/format 

_________________

KPI’s

_________________

See
Ik wil

_________________

Signalen

_________________ 

Boodschap/format 

_________________

KPI’s

_________________

Think 

Ik wil

_________________

Signalen

_________________ 

Boodschap/format 

_________________

KPI’s

_________________

Think 

Ik wil

_________________

Signalen

_________________ 

Boodschap/format 

_________________

KPI’s

_________________

Care
Ik wil

_________________

Signalen

_________________ 

Boodschap/format 

_________________

KPI’s

_________________

Gingen we dieper in op het micro-moments framework
en brachten dit in kaart voor de vip-klant



Deel 1.
Naar welke signalen zijn we op zoek?



The sustainable buyer
Ecological Eva

● Bezig met 
duurzaamheid
en het milieu.

● Koopt bewust.

The healthy buyer
Healthy Steve

● Outdoor enthusiast 
die sportief is en zich 
al bewegend tussen 
woonst en werk wil 
verplaatsen.

The efficient buyer
Efficient Eline

● Wil zich tijdsefficiënt 
en comfortabel 
verplaatsen.



Data en signalen
van Efficient Eline

• 30 - 45 jaar
• Jonge kinderen
• Familiemens
• Is bezig met het milieu en energie (vb. zonnepanelen, 

warmtepomp)
• Zet af en toe een vegetarische maaltijd op het menu van 

haar gezin
• Ze koopt milieubewust een aantal producten (vb. minerale 

make-up, shampoo zonder parabenen,...)
• Ze heeft graag een propere woning en heeft daarom een 

huishoudhulp
• Prijsbewuste shopper
• Houdt van comfort en haar huidige levensstandaard
• Wil zich vlot en comfortabel verplaatsen in de stad
• Producten moeten veilig zijn voor de kinderen (en 

huisdieren)
• Belang van ergonomisch materiaal
• Actief op social



Geografisch
Woont of is vaak 

aanwezig in de stad

Psychografisch
Gezinsleven, koken, 

milieu, duurzaamheid

Technologie
Actief op mobile devices

Gedrag
Doet wekelijks 

vegetarische boodschappen. 
Inspireert zich op 

sociale media. 

Behoeften
Duurzaamheid, 

efficiëntie, comfort 
en veiligheid 

Value
Prijsbewuste shopper

Context
Verplaatst zich dagelijks 

tussen huis, werk en school

Demografisch
30-45 jaar oud

met jonge kinderen



Geografisch
Land, provincie, 

stad of gemeente

Psychografisch
Activiteiten, persoonlijkheid, 
attitude, waarden, interesses

Technologie
Mobile, desktop,

app, software

Gedrag
Aankoopgedrag, uitgaven-
patronen, product gebruik,

interactie met je merk,…

Behoeften
Behoeften die worden 

bevredigd door 
producteigenschappen

Value
Omzet, gemiddelde 

aankoopwaarde, 
lifetime value, … 

Context
Timing, locatie, situatie

Demografisch
Leeftijd, gender, gezinssituatie, 

inkomen, beroep



Wie zijn ze? 

Samen te vatten in 5 buyer persona dimensies 





Wie zijn ze? Wat willen ze 
en waarom?

Samen te vatten in 5 buyer persona dimensies 



Je wil naar een concert gaan zonder 
gehoorschade op te lopen … 



Dus je gaat op zoek naar 
kwalitatieve oordoppen…



Waarmee je er nog steeds stijlvol uitziet… 



Samen te vatten in 5 buyer persona dimensies 

Wie zijn ze? Wat willen ze 
en waarom?

Hoe denken 
ze? 



Hoe denken ze? 



Hoe denken ze? 



Hoe denken ze? 



Wie zijn ze? Wat willen ze 
en waarom?

Hoe denken 
ze? 

Hoe kopen ze? 

Samen te vatten in 5 buyer persona dimensies 



Hoe denken ze? 





Hoe denken ze? 



Wie zijn ze? Wat willen ze 
en waarom?

Hoe denken 
ze? 

Hoe kopen ze? 
Waarom 

kiezen ze voor 
jouw merk?

Samen te vatten in 5 buyer persona dimensies 



LOYALITEIT SCHAARSTE INFLUENCER PEER REVIEWS



Hoe denken ze? 



Deel 2.
Waar kan je op zoek gaan 

naar deze signalen?



Kwantitatief onderzoek Kwalitatief onderzoek

Hoe onderzoeken?



Demografisch
Leeftijd, geslacht, inkomen,
opleiding, gezinssituatie 

Geografisch
Land, provincie,

stad of gemeente

Psychografisch
Activiteiten, persoonlijkheid, 
attitude, waarden, interesses

Technologie
Mobile, desktop,

app, software

Gedrag
Aankoopgedrag, uitgaven-
patronen, product gebruik,
interactie met je merk, …

Behoeften
Behoeften die worden 

bevredigd door 
producteigenschappen

Value
Omzet, gemiddelde 

aankoopwaarde, 
lifetime value, … 

Context
Timing, locatie, 

situatie 

Via kwantitatief onderzoek



Demografisch
Leeftijd, geslacht, inkomen,
opleiding, gezinssituatie 

Geografisch
Land, provincie,

stad of gemeente

Psychografisch
Activiteiten, persoonlijkheid, 
attitude, waarden, interesses

Technologie
Mobile, desktop,

app, software

Gedrag
Aankoopgedrag, uitgaven-
patronen, product gebruik,
interactie met je merk, …

Behoeften
Behoeften die worden 

bevredigd door 
producteigenschappen

Value
Omzet, gemiddelde 

aankoopwaarde, 
lifetime value, … 

Context
Timing, locatie, 

situatie 

Via kwalitatief onderzoek



Data 
accuracy



Wie zijn ze?
Demografische, geografische & 

technologische signalen



1. Gender

2. Leeftijd

3. Taal

4. Gezinssituatie (Getrouwd? Kinderen?) 

5. Levensfase

6. Sociale klasse / inkomen

7. Opleiding / opleidingsniveau 

8. Beroep

9. Land, provincie, stad/gemeente

10. Mobiel & desktop gebruik

11. Apps & software gebruik

12. Besturingssysteem

Signalen waar we naar op zoek kunnen



Google UA doelgroeprapporten



Google Ads audience 
insights

- Hoe verhouden je 

geconverteerde bezoekers 

zich t.o.v. de benchmark in 

België?
- demografische gegevens

- geografische gegevens

- technologische gegevens



Google Ads audience 
insights

- tot welke 

inkomenscategorie behoren 

je converteerders ?
- helaas is die data in België 

vaak niet beschikbaar

- tot welke ouderlijke status 

behoren je converteerders? 
- ook daar valt veel data 

onder de categorie 

‘onbekend’



Google Ads Detailed Demographics



Google Ads Detailed 
Demographics

- analyse doelgroepsegmenten in 

huidige Google campagnes 

(search, display, discovery, 

youtube):
- op accountniveau naar 

doelgroepen gaan

- doelgroepsegmenten > tabel 

tonen 

- filteren op type doelgroep (vb. 

gedetailleerde demografie, 

invloedrijke gebeurtenis)

- kies voor ‘Accountweergave’ ipv 

campagne- of 

advertentiegroepweergave (om 

alle campagnes te bundelen)



Beperk je niet tot Google tools. 
Bekijk ook social media, zoals je FB audience Insights



LinkedIn page Insights of LinkedIn advertising Insights



Of Pinterest page Insights



En Twitter audience Insights



En zelfs je mailtools



Hoe denken ze? 
Psychografische & 

op gedrag gebaseerde signalen



Signalen waar we naar op zoek kunnen

1. Wat zijn hun interesses?

1. Hoe doen ze onderzoek naar producten en diensten? 
a. vb. via een brochure, via Pinterest, via Google

1. Welk type content verbruiken ze graag?
b. explainer video’s, technische content, 

testimonials, inspirerende verhalen

1. Hoe interageren ze met je merk?
b. websitebezoeken, engagement socials



Affiniteiten en interesses



Google Analytics UA - affiniteitscategorieën 
en in-market segmenten



Google Ads markt- en 
affiniteitssegmenten

- Tools & instellingen > 

doelgroepenbeheer > 

inzichten in gegevens

- Binnen welke markt- en 

affiniteitssegmenten 

bevinden je converteerders 

zich nog? 



Pinterest audience 
insights

● Populairste categorieën waar je 
volgers in geïnteresseerd zijn, 
incl. subcategorieën 

● Te bekijken voor je volledige 
doelpubliek, alsook je 
‘betrokken doelgroep’



Twitter audience insights

● Interessecategorieën

● TV-genres 



Zoekgedrag



Google 
zoekwoordplanner

- nieuwe zoekwoorden 

ontdekken > begin met een 

website
- eigen website

- website concurrent

- welke zoekwoorden komen 

daar naar boven?



Google Search Console

● In Google Search Console 
raadpleeg je de zoekwoorden 
die momenteel al voor verkeer 
op je website zorgen

● Matchen ze met de 
zoekwoorden die je in de 
zoekwoordplanner vond of de 
keywords waar je concurrenten 
op aanwezig zijn?



Op welke keywords is de website van je 
concurrent aanwezig?



Answer the public

- vragen rond topic

- long tail keywords

- gratis en betalende versie

- mindmap of tabelweergave



Naar welke andere sites surft je doelpubliek?



Welke hashtags 
gebruiken je volgers?

Social content management tools die 
al je social media kanalen 
samenbrengen, van waaruit je kan 
cross-posten en doelgroepen van je 
accounts vergelijken:

● Hootsuite
● Sprout Social
● Tweepsmap (Twitter)
● Reddit Keyword Monitor Pro 

(Reddit)
● Nexalogy 



Interacties & engagement met je merk



Google Analytics UA- Kanaalrapporten



Google Analytics UA- Contentrapporten



- Voorbeeld Sitecore: content op je site indelen per persona (aan de hand van tags)

- Nadien opvolgen welke persona het goed doet op vlak van:
- bezoeken / page views / conversies / value … 

- Makkelijker audiences definiëren en op basis daarvan segmenteren 

Content management system analyses 



Waarmee je er nog steeds stijlvol uitziet … 

Wat zeggen ze over je merk? 
Social listening



Hoe kopen ze?
Aankoopgedrag & op waarde 

gebaseerde signalen



1. Omzet

2. Frequentie van aankoop (Herhaalaankopen? Zo ja, welke frequentie?)

3. Gemiddelde aankoopwaarde

4. Welke producten?

5. Kost om ze te acquiren

6. Manier van contacteren, aankopen, …

7. Betaalmethode

8. …

Signalen waar we naar op zoek kunnen



Google Analytics UA - Via welk kanaal kopen ze? 
En wanneer?



Google Analytics UA - Welke kanalen hadden een 
ondersteunende rol in de aankoop?



Google Analytics UA - 
Via welke kanalen is de LTV per gebruiker het hoogst?



Google Analytics UA - Welke producten kopen ze?



Google Analytics UA - Voor hoeveel kopen ze gemiddeld? 
Gebruiken ze een coupon?



Gemiddelde 
waarde 
klant/ 

contract

Gemiddelde 
marge 

contract/ 
sale

Lead-to-sale
ratio

KKost per 
lead
ost

KAankoop-
frequentie

Welke eigen data-analyses (CRM) kunnen jouw 
segmentatie naar een hoger niveau tillen? 



Signalen spotten 
via kwalitatieve analyses



Psycho-
grafische 

kenmerken
Gedrag Noden/ 

behoeften

Welke signalen kan je uit kwalitatieve analyses halen?



Desk research

Ken je als marketeer of 
marketing manager je 
klanten écht goed?

Verzamel deze info en 
vul aan! 

Interne stakeholders 
bevragen

Hoe ziet gemiddelde/ 
ideale klant eruit 

volgens CEO, marketing 
manager, sales, 

verdelers, 
klantendienst? 

Klanten bevragen/ 
focusgesprekken

Wordt het beeld dat 
je van de ideale/ 
gemiddelde klant 

hebt gestaafd door de 
klant zelf?

Workshops

Zit met de stakeholders 
(en marketingpartner) 

rond de tafel om samen 
VIP-klant, customer journey, 

micro-moments uit 
te diepen

Welke soorten kwalitatief onderzoek kan je doen?



Interne bevraging

Hoe ziet de gemiddelde klant 
er volgens u uit? 
● Geografie, demografie, behavioural, psychografie? (zie 

segmentatiemodellen)
● Nieuwe vs terugkerende klanten? 
● Aankoopfrequentie / gemiddelde orderwaarde / customer 

lifetime value? 

Hoe wordt iemand meestal klant? 
● Via welke kanalen? Waar doen ze research? 
● Waarom kiezen ze voor jouw bedrijf? Waarom niet? 

Waarom voor een concurrent?
● Hoe lang doen ze over een aankoop? 
● Hoe verloopt het aankoopproces? 
● Welke feedback krijgen jullie van klanten voor, tijdens of na 

een aanvraag? 

Externe bevraging

Wordt het beeld dat je van je klant hebt 
gestaafd door de klant zelf?
● Hoe vond u ons?
● Waarom koos u voor ons? Prijs / aanbod / levering / 

advies / vertrouwen / gebruiksgemak website / …
● Wat vond u het voornaamste minpunt bij het kiezen voor 

merk x?
● Heeft u onze website vergeleken met die van 

concurrenten? Waarom zou u voor hen kiezen?
● Na hoeveel tijd ging u over tot een aanvraag/aankoop? 
● Voor e-commerce: op welke manier verkiest u een 

aankoop te maken?
● Hoe waarschijnlijk is het dat u opnieuw voor ons kiest? 
● Op schaal van 0-10 hoe waarschijnlijk is het dat u ons 

aanbeveelt?
● …

Denk na over de juiste vragen - welke antwoorden wil je?



Google Forms Survey Monkey Typeform

Heel wat tools om klantenenquêtes uit te sturen



Hotjar Polls Wisepops Refiner

On-site survey tools



Wat doet de concurrentie?



Benchmark rapporten UA



Concurrentie-inzichten 
SEO-tools (Semrush)

● Welke kanalen gebruik jij 
t.o.v. de markt? 

● Hoe verhouden jouw 
websitebezoekers zich qua 
leeftijd en gender tot het 
marktgemiddelde? 

Betalende feature!



Competitive digital 
intelligence tool - 
SimilarWeb
● Audience behavior tool met 

inzichten in

○ Behavioral data
○ Demografische, 

geografische kenmerken
○ Interesses & loyalty
○ Concurrentiestatistieken



Data collection in a cookieless future?



First-party & 
in-house

data & infra- 
structuur

Cookieless 
audiences

Privacy-
conforme 

analysetools

Server-side 
tracking & 

hashes

Contextuele 
targeting

Hoe kan je je marketingaanpak afstemmen 
op een cookieless future?



Google Analytics 4 - Type audiences







Amai… dat was al de moeite he?!



Eventjes herhalen… 



We weten WIE we willen bereiken.



We weten WAT ze willen en 
WAAROM ze het willen.



We weten HOE ze denken en kopen.



Wie zijn ze? Wat willen ze 
en waarom?

Hoe denken 
ze? 

Hoe kopen ze? 
Waarom 

kiezen ze voor 
jouw merk?

Samen te vatten in 5 buyer persona dimensies



Deel 3.
Waar en wanneer gaan we ze nu bereiken?



Case study: 
cargofietsen



Start van de journey
Ik wil ‘s morgens tijdsefficiënter 
mijn kinderen wegbrengen en 
naar het werk gaan. 

Moment van 
aankoop

Ik wil een elektrische 
cargofiets kopen bij 

winkel X

See
Ik wil een allround 
stadsfiets waarmee ik 
de kinderen kan 
wegbrengen  

Think 
Ik wil een elektrische 
cargofiets kopen

Think 
Ik wil een elektrische cargofiets 
kopen bij de beste winkel.

Care
Ik wil mijn elektrische 
cargofiets optimaal



Start van de journey
Ik wil ‘s morgens tijdsefficiënter 
mijn kinderen wegbrengen en 
naar het werk gaan. 

Demografisch

● Gezinnen met kinderen

● Wonen in een of zijn net verhuisd 
naar een stad

● Hebben net een nieuwe job 

Psychografisch

● 30 Minutes-chefs

● Family-focused lifestyle

● Business lovers

Gedrag

● Zoekopdrachten: ‘efficiënte 
ochtendroutine’, ‘elektrische stadsfietsen’, 
… 

● Volgt mom-blogs op Instagram ter 
inspiratie

● Vergelijkt verschillende types elektrische 
fietsen en laadcapaciteit

See
Ik wil een allround 
stadsfiets waarmee ik 
de kinderen kan 
wegbrengen  



Life events



Interesse doelgroepen



Custom affinity op basis van een verzameling 
interesses of koopintenties



Custom affinity op basis van een verzameling 
interesses of koopintenties



Custom intent op basis van zoektermen



Custom intent op basis van domeinnamen



Contextuele targeting



Samenwerken met een content creator



Demografisch

● Gezinnen met kinderen

● Wonen in een of zijn net 
verhuisd naar een stad

● Hebben net een nieuwe job 

Gedrag

● Zoekopdrachten: ‘elektrische cargofiets’ 

● Begint verschillende merken te volgen 
op Instagram 

● Vergelijkt verschillende merken

● Is op zoek naar ervaringen van andere 
mensen. 

Think 
Ik wil een elektrische 
cargofiets kopen

Think 
Ik wil een elektrische cargofiets 
kopen bij de beste winkel.



Generieke zoekwoorden



Pinterest is ook een zoekmachine



Lookalike en remarketing audiences 



Het belang van verkopersbeoordelingextensies



Gedrag

● Zoekopdrachten: ‘elektrische cargofiets 
fietsen merk X, winkel Y’, ‘onderhoud 
cargofiets merk X’, … 

● Zoekt naar DIY video’s op YouTube

● Is lid van onze klantenlijst

Moment van 
aankoop
Ik wil een elektrische 
cargofiets kopen bij 
winkel X

Care
Ik wil mijn elektrische 
cargofiets optimaal



Branded search



Dynamic remarketing



Customer match om aan upsell of cross-sell te doen



Interesses, custom affinity, lookalike audiences,
inspirationele zoekwoorden  

In-market audiences, lookalike audiences, custom 
intent, life events, generieke zoekwoorden

In-market audiences, lookalike audiences, 
remarketing, custom intent, customer match, branded 
keywords 

Remarketing, customer match

Signalen en targeting methodes in de funnel







Deel 4.
Testen en optimaliseren



Een continue proces



 
Awareness

bereik, impressies,
video views, brand/post engagement

Consideration
kwalitatief verkeer, brand searches,

soft-conversies (downloads, nieuwsbriefinschrijvingen, …)

Conversions
leads, verkopen, opbrengst,

store visits, contactaanvragen
Conversions

Consideration

Awareness

Kies de juiste conversie in de juiste fase



Om effectiviteit van audiences 
beter te kunnen analyseren, 
splits je ze best op per ad set/ 
group. Voorbeeld: ad set van 
lookalikes, ad group van 
affinities, …

Pro tip: geef het algoritme tijd

Verschillend audience = verschillende ad set/group



Sluit audiences bij 
elkaar uit

● Om overlap te vermijden:

○ vb. remarketingbezoekers 
uitsluiten in lookalike 
audience

● Vergeet je converteerders 
niet uit te sluiten!



A neverending story…
but we end here.  



Segmenteren

● Focus op VIP-klant (kleinst 
rendabele doelgroep)

● Welke doelgroepsignalen 
heb je nodig om je 
VIP-persona volledig uit 
te werken?

Analyseren

● Start met correct 
ingestelde data

● Doe je eigen desk 
research vooraleer je in 
analysetools duikt

● Vul je kwantitatieve 
analyses aan met 
kwalitatieve om gaten op 
te vullen of ‘buikgevoel’ 
te bevestigen

Testen en optimaliseren

● Kies je kanalen in functie 
van de doelgroep die je 
wil/kan bereiken

● Test je audiences in 
verschillende ad 
groups/sets en reken ze 
af op de juiste kpi’s af. 
Vergeet je uitsluitingen 
niet.

● Hou steeds rekening met 
de leerfase

Takeaways



Thank 
you!


