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Inhoud

In dit document vind je ons voorstel. Mocht je hier vragen 
over hebben, mail of bel ons dan gerust. We denken 
graag met je mee. 



Aanleiding & doelstelling

Werkstress in MKB



Het Trimbos Instituut wil bewustwording vergroten onder 
kleine MKB organisaties over het belang van mentale 
gezondheid en het effectief gebruik van kennis en 
beschikbare tools, zoals het gespreksleidraad, het 
document voor arboprofessionals en de Mentale 
Gezondheidsladder. De campagne moet de perceptie 
rondom werkstress veranderen en het gebruik van deze 
tools stimuleren.

Voor deze vraag hebben we een plan voor de campagne 
gemaakt.

Campagne
vraagstuk

Context



Kleine MKB-organisaties (bedrijven met 5-150 
medewerkers zonder opzichzelfstaand georganiseerde HR 
afdeling). We richten ons vooral op de bedrijfseigenaren.

Doelgroep
Context



1. Bewustwording vergroten over het belang van 
mentale gezondheid.

2. Stimuleren van het gebruik van beschikbare kennis 
en tools zoals de Mentale Gezondheidsladder.

Doelstelling
Context
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Campagne met drie advertenties (voor elk moment 1)



Middelen

Perspectief 1 Perspectief 2 Perspectief 3



Totaal resultaten
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270103K+
Views

19
downloadsKlikken



Doelstelling:  Verkeer
Periode:  4-11 t/m 26-11

Toelichting

● In totaal zijn de doelstelling ruimschoots overtroffen. Het 
was makkelijker om de doelgroep te bereiken waardoor 
de kosten per 1000 weergaven en per klik lager zijn 
uitgevallen.  Hierdoor behalen we zowel veel meer klikken 
als impressies dan verwacht.

● Tijdens de campagne konden we goed bijsturen met de 
advertentie banner waar de doelgroep het meeste mee 
interacteerde. Hierdoor was er een goede match tussen 
de content en de doelgroep, waardoor de betrokkenheid 
op de website ook hoger is.

Total results

Resultaten

total campaign

achieved kpi % kpi
Budget € 1.824,25 € 1.827,83 99,80%

CPM € 17,55 € 74,28

Impressions 103.974 24.607 422,53%

CPC € 6,76 € 19,27

Clicks 270 95 284,65%

CTR 0,26% 0,39%



Resultaten LinkedIn
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Awareness
Doelstelling:  Verkeer
Periode:  4-11 t/m 26-11

Toelichting

● Als we kijken naar de verschillende ads (perspectieven) valt op dat 
perspectief 2 overduidelijk betere resultaten laat zien dan de andere twee 
perspectieven. De kosten per klik waren lager en we behaalde ook een 
hoger doorklikpercentage. 

○ Als we de content met elkaar vergelijken is de inhoud van 
perspectief 2 luchtiger en toegankelijker. Hierdoor voelt deze 
advertentie laagdrempeliger aan. Terwijl perspectief 1 en 3 meer 
nadruk leggen op het negatieve en complexere termen. 

● We hebben perspectief 1 en later ook 3 gepauzeerd ter optimalisatie. Dit 
omdat deze advertenties minder goed presteerde dan perspectief 2. 
Hierdoor hebben we gefocust op de advertentie die het beste aansloot op 
de campagnedoelstelling en doelgroep. 

● De mensen die we hebben bereikt beschikken over de functietitels 
adviseur, projectleider, trainer. We zien dat de oprichters, docenten en 
adviseurs het meeste interacteren met de content.

Resultaten



Google Analytics
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website verkeer per content

bron/medium sessies time on site betrokkenheid bounce

Perspectief 1 16 1m 05 s 31,30% 68,80%

Perspectief 2 136 28 s 32,40% 67,60%

Perspectief 3 43 16 s 16,30% 83,70%

Totaal 200 28 s 29% 71%



Conclusies & 
aanbevelingen
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● LinkedIn leent zich goed voor het communiceren van de boodschap aan deze doelgroep. De doelgroep die we bereikt 
hebben interacteren positief met perspectief 2. Wat laat zien dat er wel degelijk interesse voor het onderwerp is.

● Perspectief 2 laat overduidelijk betere resultaten zien. Dit komt door de laagdrempelig en simpele copy. De copy met 
meer nadruk op het negatieve en gebruik van onbekende termen toonde minder goede resultaten. De doelgroep kan je 
dus het beste bereiken met toegankelijke en laagdrempelige teksten.

● We zien dat 19 mensen de handreiking hebben gedownload vanuit de campagne. Na onze optimalisatie van de button 
hoger op de pagina te zetten zien we geen significant verschil in gedrag. Een andere reden is ook dat mensen de 
cookies niet accepteren, waardoor we minder goed kunnen doormeten. 

Conclusies



Learnings

Voor toekomstige campagnes is het slim om vanaf de start meerdere banners 
met verschillende invalshoeken of visuals te ontwikkelen. Door deze tijdens de 
campagne te monitoren, krijg je waardevolle inzichten in wat het beste werkt 
voor de doelgroep. Dit maakt effectieve optimalisatie mogelijk en vergroot de 
kans op succes.

Door Google Analytics te koppelen aan LinkedIn, kan het algoritme effectiever 
sturen op specifieke doelstellingen, zoals downloads. Deze koppeling was nu 
niet mogelijk door het ontbreken van een cookiebanner, maar dit biedt een 
duidelijke verbeterkans. Met een volledige set-up kunnen we in de toekomst 
gerichter sturen en meer waarde uit de campagne halen.

Conversies

Meerdere banners

De resultaten tonen aan dat laagdrempelige en eenvoudige copy aanzienlijk beter 
presteert. Advertenties met toegankelijke inhoud (zoals perspectief 2) behaalden een 
lager kost-per-klik en een hoger doorklikpercentage, terwijl advertenties met 
negatieve nadruk en complexere termen minder succesvol waren. Voor toekomstige 
campagnes is het dus belangrijk om de focus te leggen op luchtige en toegankelijke 
communicatie om de doelgroep effectief te bereiken en aan te zetten tot actie.

Laagdrempelig

Om het meeste uit de campagne te halen is een goede samenwerking key. Het is 
daarom belangrijk om goed af te stemmen wat nodig is om goed campagne te 
draaien; denk aan tijd reserveren voor het maken van visuals en timemanagement. 
Voor een vervolg belangrijk om verwachtingen en vragen goed af te stemmen. Zo te 
streven naar een soepel proces/verloop en kwaliteit van de campagne.

Samenwerking



Let’s go!

Goldfizh Digital Agency. Led by the new generation.


