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Wij zijn Adwise.

Wij zetten bedrijven op 
een beslissende 
voorsprong

#1-3 Full service agency (large) 
2021, 2022, 2023

Wij zetten bedrijven op een beslissende voorsprong. We 
creëren groei en concurrentievoordeel met door sterke 
klantervaringen te realiseren. 

De digitale tijd biedt kansen voor iedereen. Het verzilveren 
van deze kansen vraagt om een agency die verder kijkt dan 
morgen en er vandaag al mee aan de slag gaat. 

#1-3 Full service agency (large) 
2021, 2022, 2023

Beste agency (large)
2020, 2022



Onze organisatie.

Wereldwijde impact

Internationale
Klanten

50+
Vestigingen

2
Landen actief

30+
Lokalisatie
netwerk

1

ALMELO

UTRECHT



DIGITAL BRAINS

Multidisciplinair 
samenwerken

Bij Adwise hebben we alle expertise in huis en werken we 
samen in multidisciplinaire klantteams die we op ieder 
gewenst moment kunnen opschalen om de slagkracht te 
bieden die nodig is.

Digital brains maken het verschil.

+10 JAAR 
DIENSTVERBAND

+5 JAAR 
DIENSTVERBAND

WISEPEOPLE 
COMMUNITY

140+ +10% +33% 1000+

SALES

CLIENT SERVICES
PERFORMANCE

PEOPLE & 
ORGANISATION

DATA & INTELLIGENCE

ADVERTISING

TECHNOLOGY & 
DEVELOPMENT

ORGANIC

CONTENT & DESIGN

BUSINESS & 
MARKETING STRATEGY

BRAND & EXPERIENCE



Welke keuzes maak je voor 
internationale groei en hoe 
voer je dit succesvol uit? 



Strategie & keuzes Marktselectie & potentie

Wanneer en waarom internationaal 
groeien?

Hoe bepaal je de focus en potentie 
van de markt? 

01

Aanpak voor internationale groei

02

Go-to-market audit Lancering & performance marketing

Hoe bepaal je of je product, merk, 
organisatie, technologie, enzovoort 
klaar zijn? Wat moet er nog gebeuren?

Wat zijn cruciale operationele zaken 
en tactieken bij lancering als nieuwe 
toetreder?

03 04



Strategie & keuzes Marktselectie & potentie

01

Aanpak voor internationale groei

02

Go-to-market audit Lancering & performance marketing

03 04

Universele aanpak - specifieke case



Strategie & keuzes
Wanneer en waarom internationaal groeien.
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Waarom kiezen voor 
internationale groei? 

Korte termijn marktverzadiging

Schaalbaarheid businessmodel

We zijn sterk in onze niche - maar om 
onze groeiambities waar te maken 
moeten we over de grenzen kijken. 

Om het rendement uit de investering 
te halen, is schalen interessant. Of 
noodzakelijk - anders doen onze 
(internationale) concurrenten het wel. 

Lange termijn groeiambitie

Strategische voorsprong op 
concurrentie

We hebben in onze eigen markt een 
goede product-markt fit en sterke 
positie, we moeten alvast gaan 
verkennen, bouwen, leren en testen in 
potentiële nieuwe markten. 

We moeten het first-mover voordeel 
nú uitnutten, en nieuwe klanten aan 
ons (merk/product) binden voordat 
anderen dat doen. 
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Wet & regelgeving (EU)



Internationalisering heeft twee kanten

46% 
van de thuiswinkel.org leden is actief in het buitenland.

Maar tegelijk…

11% (+8% tov hy1 2022)

van de online bestedingen van NL consumenten is bij shops uit andere EU landen 

(24% in DE … gevolgd door VK en FR)

Bron: Thuiswinkel Markt Monitor HY1 2023 & European-e Commerce report 2023



De route naar succesvolle internationale groei.

Potential discovery (scan)

Brand 
development

Platform 
development / PIM

Production 
and distribution

01  
Potential 
discovery (scan)

02  
Market research

03  
Go-to market 
Audit

04  
Entry Plan

05  
Performance 
Strategy

06  
Set up

07  
Optimize



Fabrikant Merk & service Shop & distributie

Geintegreerd (D2C) 

Consument

Strategische basis: waar in de keten zit je 
duurzaam onderscheidend vermogen? 



24h verzending

Door voorraad te houden en vergaande automatisering in eigen machines.

Differentiatiestrategie

Gelijk prijsniveau per 1/10/50 stuks op kernassortiment

Door eigen fabricage en directe inkoop bij shirt-producent (marge).

Een configurator/designer op Europees topniveau

Door combinatie van Shopify plus, en leading (saas) configurator.



Marktselectie & potentie
Hoe bepaal je de focus en potentie van de markt.
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De route naar succesvolle internationale groei.

Market research

Brand 
development

Platform 
development / PIM

Production 
and distribution

01  
Potential 
discovery (scan)

02  
Market research

03  
Go-to market 
Audit

04  
Entry Plan

05  
Performance 
Strategy

06  
Set up

07  
Optimize



Worst
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Bubble size: 
UX score 
configurator
/designer

Best

Market research
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Market research - 
mystery shopping
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Categorie (custom apparel) benchmarks per markt 



Go-to-market audit
Hoe bepaal je of je product, merk, organisatie, technologie, enzovoort klaar zijn? 
Wat moet er nog gebeuren.
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Strategische keuzes in de target markt.
.

Go-to market audit

Brand 
development

Platform 
development / PIM

Production 
and distribution

01  
Potential 
discovery (scan)

03  
Go-to market 
Audit

04  
Entry Plan

05  
Performance 
Strategy

06  
Set up

07  
Optimize

02  
Market research



Kloppen alle strategische keuzes ook in de nieuwe markt?

Brand & offering Competitive 
advantage Customer & market Tactics & possibilities

Differentiation Value proposition(s) Customer segments/insights Goals and limitations

Brand identity & purpose Brand promise / story Customer journey  
(experience)

Performance & 
customer data Organisation & capabilities

Legal Communication concept Playing field Tactics, processes & learning Marketing technology



Invullen van keuzes die scherper moeten om succesvol te zijn.

Aanscherping strategie

Brand 
development

Platform 
development / UX

Production 
and distribution

01  
Potential 
discovery (scan)

03  
Go-to market 
Audit

04  
Entry Plan

05  
Performance 
Strategy

06  
Set up

07  
Optimize

02  
Market research
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Invullen van keuzes die scherper moeten om succesvol te zijn.

Aanscherping strategie

Brand 
development

Platform 
development / UX

Production 
and distribution

01  
Potential 
discovery (scan)

03  
Go-to market 
Audit

04  
Entry Plan

05  
Performance 
Strategy

06  
Set up

07  
Optimize

02  
Market research



Uitstel go-to-market door maatwerk - bestaande Saas/off-the-shelf 
configuratoren beoordeeld en onvoldoende voor top-3 UX.

Aanscherping strategie - harde keuzes

Brand 
development

Platform 
development / UX

Production 
and distribution

01  
Potential 
discovery (scan)

03  
Go-to market 
Audit

04  
Entry Plan

05  
Performance 
Strategy

06  
Set up

07  
Optimize

02  
Market research

Eindresultaat
Shopify Plus & custom designer
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% of based on interface language of the user on Google search

Voorbeelden van lokalisatie-parameters gebaseerd op Google onderzoek en data.

Verschillende eisen in verschillende landen

Customer 
Experience
Top sign-up drivers

Payments 
Most utilised providers

Ease of use
[28%] 

Bank transfer
 [62%]

Access to customer 
support 

[55%]

Card
[85%]

Clear cancellation 
policies 
[20%]

Card 
[80%]

Ratings & reviews
[37%]

Card 
[80%]

Free trial
[20%] 

Card  
[87%]
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Evergreen



The road to International expansion.

Entry Plan

Brand 
development

Platform 
development / PIM

Production 
and distribution

01  
Potential 
discovery (scan)

03  
Go-to market 
Audit

04  
Entry Plan

05  
Performance 
Strategy

06  
Set up

07  
Optimize

02  
Market research



The road to International expansion.

Performance Strategy

Brand 
development

Platform 
development / PIM

Production 
and distribution

01  
Potential 
discovery (scan)

03  
Go-to market 
Audit

04  
Entry Plan

05  
Performance 
Strategy

06  
Set up

07  
Optimize

02  
Market research



Lancering & 
performance marketing
Wat zijn cruciale operationele zaken en tactieken bij lancering als nieuwe toetreder.
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Performance strategie voor go-to-market



Bewezen methode, 
veel gemaakte fout
Start met performance, maar vergeet het 
bouwen aan je merk niet.

Branding Performance

Jaar van 
lancering

100%

75%

50%

25%

0%
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et
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%

35

65

Eerste 
groei 

(ex jaar 1)*

57

43

Volwassen 
merken

62

38

Bron: IPA Databank 1998-2018 cases. *Nieuwe merken, waarbij 1e jaar uitgesloten is. 

Lancering
Prioriteer performance marketing

⏺  Focus op vraagopvang en directe conversie

⏺  Focus op kanalen en bronnen onderin de funnel

Volwassenheid
Prioriteer branding

⏺  Focus op lange termijn merkopbouw om verkoop en marktaandeel te behouden

⏺  Marktaandeel is de sleutel tot winstgevendheid



Wat gebeurt er anders? 

Start adverteren

Verbetering resultaat 
door optimalisatie (op 

b.v. ROAS)

Performance optimum 
bereikt, focus op conversie 

en rendement onderin 
funnel, geen 

brand-investeringen

Groei hogerop in de funnel 
nodig, maar gebrek aan 

merkvoorkeur, boodschap 
en tactieken/kpi’s

klant- 
acquisitie-

kosten 

Tijd

Waar de 
strategie 
faalt

Bron model: Why all the Warby Parker Clones are Now Imploding

Stagnatiepunt

https://marker.medium.com/why-all-the-warby-parker-clones-are-now-imploding-44bfcc70a00c


Operationele best-practices bij livegang
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Health checks

⏺  24h verzending

⏺  Gelijk prijsniveau per 1/10/50 stuks op kernassortiment 

⏺  Een configurator/designer op Europees topniveau 



Sinds lancering

Sinds harde 
livegang

Omzet met beperkt 
assortiment

Groei per maand, 
door verbeteren 
ROAS

3 mnd 100k-1m +250%

UX verbeteringen 
op de backlog

90+



Takeaways & acties
Ben jij klaar voor internationale groei?



Het hebben van de juiste inzichten is essentieel om te bepalen 
welke markten het toetreden waard zijn.

En heldere strategisch houdbare waardepropositie zorgen voor 
harde en doortastende keuzes

Het auditen van de meest kritieke punten vóór go-to-market en 
continue health-checks/benchmarks in de 1e fase zal de meeste 
risico's uitsluiten.

Vergeet je merk niet in je groeiplannen mee te nemen de juiste 
aandacht in verhouding tussen branding en performance

Prioriteer time-to-market and leren - de tech stack hoeft nog niet 
perfect, de productrange hoeft nog niet perfect, etc. Zolang de 
kern maar klopt.

Zorg voor lokale kennis en een slim in-house / externe 
verdeling in de strategie. 



Klaar om internationaal
Impact te maken?
Boek vrijblijvend een Discovery sessie.


