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Voor winstgevende advertenties




20 kant-en-kiare hooks per Intentie

in it deel krijg je een reeks kant-en-klare invalshoeken die je kan gebruiken om
sneller sterke advertentieteksten te schrijven. Zie het als een "message bank™: per infentie {waarom
femand nu zoekt) kies je een paar zinnen die passen bij je aanbod, en die je daarna omzet naar

headiines, descriptions, sitelinks en landingpagina-copy.

Het belangrijkste is dat je leert denken vanuit zoekintentie. lemand die op prijs of offerte zoekt, moet
meteen duideliikheid en snelheid voelen, lemand met een probleem wil geruststelling en een oplossing,
Lokaal zoekende mensen willen nabijheid en verrouswen, Wie snelheid zoekt, wil vooral sweeten hoe snel het
vooruitgaat, En bij premium draait et om zekerheid en kwaliteit op lange termijn.

zebruik de voorbeelden hieronder als basis, pas de placehoalders aan, en mix per adverentie altjd 2 ot 3
intenties zodat je boodschap wvolledig is zonder waag te worden.

GOOD TO KNDW:

Pas je advertentietekst aan op de zoekintentie:
+ Prijsfofferte: Wees duidelilk en snel,
* Probleem-oplossing: Bied geruststelling en oplossing.

Lokaal: Benadruk nabijheid en vertrouwemn,
Snelheid: Geaef duidelijk aan hos snel het gaat.

Premium: Focus op lange termijn kwaliteit en zekerheid.




20 kant-en-kiare hooks per Intentie

Koopintentie (prijs/offerte)

Wanneer gebruik je dit?
Als iemand dudelijk in “koopmodus® zit. Ze zoeken naar prijs, offerte, kost, taneven, of willen aanbieders

vergelijken. Hier wil je vooral frictie veragen: snel duidelijkheid, geen verrassingen, en een eemoudige
volgende stap.
“Differte voor [DIENST] in 24u”

“Transparante prijs voor [DIEMST]

L S

“Wergelijk niet langer, vraag je prijs”

4, “Dhrect een richtpnjs ontvangen”

Probleemintentie

Wanneer gebruik je dit?
Als mensen miet per se een dienst zoeken, maar vooral een proeem willen oplossen. Ze zitten in siress,

frustratie of tjdsdruk en willen zekerheid. Dit werkt sterk bij herstellingen, optimalisaties, performance
issues en situaties met een duidelijke pijn.

1. “Last van [PROBLEEM]? Dit is de oplossing”
2. “Stop met [pijnpunt), kies [DIENST]”
3. “Binnen [X] dagen terug rust”

4, “snelle fix, zonder tjdelijke lapmiddelen”

Lokaal (regio)

Wanneer gebruik je dit?
Als de regio belangrijk is voor verrouswen, beschikbaarheid of praktisch gemak. Ditwerkt sterk bij lokale

diensten {installatie, bouw, events, horeca, Zorg), maar ook bij B28 als je “nabij” wil uitstralen,
‘[DIENST] in [REGIO), snel ter plaatse”

“Lokale specialist, vaste planning”

“In [REGIO] vandazg nog adwies”

L L

4. “Altijd een team in de buurt®




20 kant-en-kiare hooks per Intentis

Snelheid (time-to-value)

Wanneer gebruik je dit?
Als Klanten wooral snel vooruit willen, Denk san dringende problemen, drukke agenda’s,
of diensten waar opstart meestal lang duwrt. Hier werkoop je vooral tempo en voorspelbaarheid,

“Start binnen [X] dagen”
“Snelle doorlooptijd, duidelijke stappen”

L

“een wachttijden, wel een plan”

4, “Yandaag intake, morgen vooruit”

Kwaliteit (premium/zekerheid)

Deze benadesing draait om het benadrukken van langdurige waarde en zekerheid voor klanten die bereid
zZijm te imvesteren in kwaliteitsvolle, specialistische diensten. Het richt zich op mensen die op zoek zijn naar
betrouwhare en bewezen oplossingen in plaats van op zoek naar de goedkoopste optie, Ot kan sterk
werken voor premium merken die duurzaamheid, endaring en concrete resultaten willen uitstralen. De focus
ligt daarbij niet op snelle beloftes, maar op het leveren van tastbare, langdurige woordelen,

Wanneer gebruik je dit?

Als je vl positicneren op zekerheid, duurzaambeid en beter resuliaat op lange termijn. Dit past bij premium
aanbieders, specialistische diensten en klanten die liever é&n keer juist kKiezen dan goedkoop
BXperimentaren,

1. “Kwalitedt die je voelt na [X] maanden”
2. “Ervaren vakmensen, bewezen aanpak”
3

. “Miet de goedkoopste, wel de beste keuze” {alleen als je premium positioneert)

I

. “Resultaat, geen beloftes”

TIP:

Focus je advertentietexsten op de zoekintentie van je doslgroep, Als iemand op zoek
is naar een prijs of offerte, bied dan snel en transparant de informatie die ze nodig
hebben. Bij probleemoplossing benadruk je de snelle en definitieve oplossing voaor
hun pijnpunt. Yoor lokale diensten, geef duidelijk aan dat je snel en dicht bij de klant
hent. Als snelheid belangrijk is, communiceer dan duidelijk over de korte doorlooptijd
en als je kwaliteit en zekerheid wilt verkopen, focus dan op het ervaren resultaat en
langdurige wvoordelen,




