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Tekst ‘in laten lopen’ 
BELANGRIJK: laat de tekst van het artikel er in één keer 
inlopen’. Daarna kan je de tekstkolommen verdelen 
over de pagina’s.  
Dat doe je met: cmd D, zoek je tekst op, houd SHIFT 
ingedrukt, voordat je het plaatst. Zie dit >filmpje: Tekst 
in document laten lopen (0:00 - 0:20 sec) 

 
Dus: niet de tekst uit Word kopiëren en plakken  
in je spread! Dan zijn de tekstkaders niet  
verbonden

Laat de tekst ‘inlopen’, met cmd d en SHIFT, dan  
worden de tekstkaders automatisch verbonden.  
Dat gebeurt niet als je tekst kopieert en plakt.
	
Tekstkaders verbinden 
Alleen wanneer  je punt 4 niet hebt gevolgd. Volg 
dan deze stappen:

	– Verbind de tekstkaders met elkaar (alleen tekst-
kaders met de broodtekst en kleine kopjes). 

	– Klik vóórdat je een nieuw tekstkader sleept op 
het kleine vierkantje rechtsonder in het vorige 
tekstkader >zie dit instructiefilmpje

Lettertype broodtekst aanpassen
Verander het standaardlettertype (calibri) in jouw 
gekozen lettertype: schreef- of schreefloos).  
>zie het uitlegfilmpje (van 0:18 sec tot 0:28 sec).

Corpsgrootte/regelafstand
Bepaal de corpsgrootte en regelafstand van de 
broodtekst (ook wel: bodytekst / leestekst)

	– Zet de regelafstand niet lager dan ‘auto’. 
	– 0/12: betekent corpsgrootte 10/regelafstand 12	

Maak proefjes, bijv.: 10/ auto, 10/ 13 of 11/ auto... 
	– Schrijf de gekozen regelafstand op!  

Dit heb je nodig om de afstand van de lijnen in het 
basislijnraster te bepalen

Werkvolgorde Spreads Ontwerpen in InDesign (Volg stap voor stap)
Klik op de >hyperlinks in de tekst voor instructiefilms of PDF’s

Vóordat je begint:
Zet het woordenboek op ‘Nederlands- nieuwe spel-
ling’: via de InDesign Voorkeuren (Preferences) 
> zie deze PDF

Spreads aanmaken in InDesign 	
	– Aantal pagina’s: 4
	– Formaat pagina: A4 staand  
	– Vink aan: pagina’s naast elkaar
	– Beginnen bij pagina: nummer 2 
	– Afloop: 3 mm: buiten, boven en onder.  

0 mm: binnen
	– Marges: zelf instellen
	– Aantal kolommen: zoals je schets

Afbeeldingen plaatsen
Eerst plaats je de afbeeldingen, daarna de tekst.  
(Formaat en plek afbeeldingen kan je later nog  
verder aanpassen)

	–  Gebruik Cmd+D om afbeeldingen te plaatsen. 
Zorg dat ze in CMYK en 300 PPI zijn.

	– Volg je gekozen lay-outschets. Werkt iets niet 
zoals je had bedacht? Bijvoorbeeld: een te groot 
beeld voor de hoeveelheid tekst? Pas het aan.

	– Afloopgebied: minimaal 1 afbeelding staat op het 
afloopgebied (dus de afbeelding loopt van de 
paginarand af)

Tekstomloop toepassen	
	– Open het paneel ‘Tekstomloop’ (via Venster). 
	– Pas ‘Tekstomloop’ toe op:

	→ de afbeeldingen (tekst wordt weggeduwd)
	→ de streamers 

Tip: Wil je én tekstomloop én tekst óp een afbeelding?
Klik Cmd+B (Ctrl+B op Windows) en vink aan:  
Tekstomloop negeren (Eng: Ignore Tekst wrap)
Zie > uitleg Tekstomloop PDF	

Minimaal 1 afbeelding 
staat op het afloop- 
gebied (de rode lijn)

Zet de regelafstand niet 
lager dan ‘auto’. 

Standaardlettertype 
(calibri) aanpassen. 

V

Tekst plaatsen met cmd D, 
dan Shift ingedrukt houden: 
dan zie je een ‘kringeltje 
met een pijltje,

https://vimeo.com/719539630
https://vimeo.com/719539630
https://vimeo.com/720184682?share=copy
https://vimeo.com/719539630
https://mamv.nl/wp-content/uploads/Woordenboek-instellen-op-Ned.pdf
https://drive.google.com/file/d/12-W0ov-SXatOWBJA6UB0JGYOFj6gNgYt/view?usp=sharing
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Tip

Vervolg

Basislijnraster instellen
	– Stel het basislijnraster in, vanaf de marges.
	– Volg de uitleg in >de PDF (alleen Mac) of 

 in dit  > filmpje (0:43) Mac en Windows)
	– Zorg ervoor dat de broodtekst vast op het basis-

lijnraster staat.>zie PDF met uitleg.

Tekst andere vormgeving geven	
Belangrijk: knip  onderstaande tekstelementen uit de 
tekst en plak ze in een eigen tekstkader: 

a.	 heading 
b.	 intro/inleiding
c.	 streamers,
d.	 kadertekst

Deze tekstelementen geef je dus  elk een apart  
tekstkader en een eigen vormgeving.

	– Geef elk tekstelement vorm met de gekozen let-
tertypen uit de letterproef: een schreef- en een 
schreefloos lettertype.

	– Houd deze PDF bij de hand: 
>bijlage opmaakregels — daarin staan o.a. de 
geadviseerde corpsgroottes per tekstelement

Beginkapitaal	
	– Een beginkapitaal toevoegen: ga via menubalk > 

Tekst en tabellen >kies Alinea (Paragraph)
	– Verander het cijfer naast het icoontje met 

de hoofdletter ‘A’ naar 1, 2 of hoger.         

Paginanummering	
Voeg automatische paginanummering toe. 
> zie de uitleg in deze PDF

Sluitblokje	
	– Maak een eenvoudig, klein vormpje (ongeveer  

2 x 2 mm): bijv. een vierkant, letter, klavertje etc.
	– Kopieer het en plak in aan het eind van artikel

Inleveren: 2x een PDF
1.	 een PDF mét zichtbaar basislijnraster
2.	 een PDf zonder zichtbaar basislijnraster

Voor beide PDF’s geldt:
	– Vink ‘spreads’ aan.
	– Geen snijtekens toevoegen

Een PDF mét zichtbaar basislijnraster maak je door 
‘Zichtbare hulplijnen en rasters’ aan te vinken

Teveel tekst?
Kun je de tekst niet kwijt?

	– Verklein de corpsgrootte of regelafstand  
(maar: regelafstand niet kleiner dan ‘auto’).

	– Maak de afbeeldingen kleinerBasislijnraster 
instellen

	– Stel het basislijnraster in, vanaf de marges.
	– Volg de uitleg in >de PDF (alleen Mac) of 

 in dit  > filmpje (0:43) Mac en Windows)
	– Zorg ervoor dat de broodtekst vast op het basis-

lijnraster staat.>zie PDF met uitleg.

Basislijnraster 
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Klein succes

Een goed voorbeeld van een webshop die succes heeft 
met de verkoop van een single brand product is (vul 
hier de naam van jouw bedrijf in). Mede dankzij de 
inzet van socialmedia en het inzetten van influencers.

Uit onderzoek van Ruigrok NetPanel blijkt dat consumenten 
social media vooral gebruiken om met vrienden te communice-
ren (58%), maar ook dat online shoppen via social steeds popu-
lairder wordt: 38% van de consumenten heeft in het afgelopen 
jaar producten via social media gekocht.
95% van de Nederlanders is actief op social media. Gemiddeld 
maakt men gebruik van 3,4 sociale netwerken. Na een kleine 
daling lijkt het aantal actieve gebruikers op Facebook stabiel. 
Alleen het gebruik van Instagram is dit jaar significant gegroeid 
ten opzichte van vorig jaar. Nieuwkomer TikTok heeft onder 
de totale populatie van 18 jaar en ouder tot nu toe slechts een 
klein aandeel. 

Als webshop kun je dus niet meer om social media heen. Al-
lereerst is het belangrijk om een goede social-mediastrategie 
te ontwikkelen per doelgroep en per doel. Wanneer je op zoek 
bent naar nieuwe medewerkers, is het verstandig om je bedrijf 
goed te profileren via LinkedIn, maar wil je je doelgroep inspire-
ren, dan kun je je beter richten op Instagram en Facebook. Is je 
doelgroep wat ouder? Ga dan ook voor Facebook en laat Snap-
chat en TikTok links liggen. Het is dus zaak je goed te verdiepen 
in je doelgroep en in de social media.
Uit onderzoek van Ruigrok NetPanel blijkt dat consumenten 
social media vooral gebruiken om met vrienden te communice-
ren (58%), maar ook dat online shoppen via social steeds popu-
lairder wordt: 38% van de consumenten heeft in het afgelopen 
jaar producten via social media gekocht.
95% van de Nederlanders is actief op social media. Gemiddeld 
maakt men gebruik van 3,4 sociale netwerken. Na een kleine 
daling lijkt het aantal actieve gebruikers op Facebook stabiel. 
Alleen het gebruik van Instagram is dit jaar significant gegroeid 
ten opzichte van vorig jaar. Nieuwkomer TikTok heeft onder 
de totale populatie van 18 jaar en ouder tot nu toe slechts een 
klein aandeel. Allereerst is het belangrijk om een goede soci-
al-mediastrategie te ontwikkelen per doelgroep en per doel. 
Wanneer je op zoek bent naar nieuwe medewerkers, is het 
verstandig om je bedrijf goed te profileren via LinkedIn, maar 
wil je je doelgroep inspireren, dan kun je je beter richten op 
Instagram en Facebook. 

linski, digitaal strateeg bij het 
Rotterdamse bureau ISM. “De 
marges staan in heel veel sec-
toren onder druk en de grote 
spelers worden steeds groter. 
Stenen winkels hebben na-
tuurlijk ook maar een beperkt 
aantal vierkante meters om 
hun waren te presenteren. Je 
moet daarom ook onlinekana-
len hebben.”

Een webwinkel is volgens Ber-
linski een ‘onderdeel van het 
hele aankoopproces’. “Je moet 
digitaal en fysiek als het ware 
in elkaar laten overlopen. Een 
onlinekanaal kan heel geschikt zijn om klan-
ten te begeleiden naar een aankoop, of die nu 
online of in de winkelstraat wordt gedaan.” 
Maar dan moeten ondernemers hun klan-
ten wel vast zien te houden en daar schort 
het nogal eens aan. Liefst 80 procent van de 
bestudeerde merken slaagt er niet in om een-
malige kopers aan zich te binden. “Retailers 
verzamelen wel veel data van klanten en hun 
loyaliteit, maar weten nog niet precies hoe ze 
deze gegevens moeten omzetten naar manie-
ren om klanten terug te laten keren.”

Chatbots
Inmiddels heeft één op de drie van de honderd 
onderzochte merken een livechat op de site 
door middel van een chatbot. Maar ook daar 
moet aan gesleuteld worden. Op dit moment 
roepen deze chatbots vooral irritatie op, zo 
blijkt uit een Nederlands onderzoek. Uit een 
ander onderzoek blijkt dat Nederlandse con-
sumenten die in gesprek gaan met die compu-
tergestuurde chats de meest ‘onbeleefde’ klan-
ten zijn van de onderzochte Europese landen. 
92 procent van de ondervraagde bedrijven 
geeft aan dat er grof tegen chatbots wordt 
gesproken. Dit komt mede omdat empathie, 
zeker bij gefrustreerde en boze klanten, ont-
breekt. Toch voorspelt men dat dit binnen kor-
te tijd wordt verholpen.”

Social media
Uit onderzoek van Ruigrok NetPanel blijkt dat 
consumenten social media vooral gebruiken 
om met vrienden te communiceren (58%), 

maar ook dat online shoppen via social steeds 
populairder wordt: 38% van de consumenten 
heeft in het afgelopen jaar producten via soci-
al media gekocht.
95% van de Nederlanders is actief op social 
media. Gemiddeld maakt men gebruik van 3,4 
sociale netwerken. Na een kleine daling lijkt 
het aantal actieve gebruikers op Facebook 
stabiel. Alleen het gebruik van Instagram is dit 
jaar significant gegroeid ten opzichte van vo-
rig jaar. Nieuwkomer TikTok heeft onder de to-
tale populatie van 18 jaar en ouder tot nu toe 
slechts een klein aandeel.  Als webshop kun je 
dus niet meer om social media heen. Allereerst 
is het belangrijk om een goede social-media-
strategie te ontwikkelen per doelgroep en per 
doel. Wanneer je op zoek bent naar nieuwe 
medewerkers, is het verstandig om je bedrijf 
goed te profileren via LinkedIn, maar wil je je 
doelgroep inspireren, dan kun je je beter rich-
ten op Instagram en Facebook. Is je doelgroep 
wat ouder? Ga dan ook voor Facebook en laat 
Snapchat en TikTok links liggen. Het is dus 
zaak je goed te verdiepen in je doelgroep en in 
de social media.

Dit kan je onder andere doen door je te verdie-
pen in wat jouw doelgroep bezig houdt, en dit 
te laten terugkomen in je social media con-
tent. Zo zien we bijvoorbeeld veel verschillen 
tussen de generaties in wat zij op Instagram 
graag bekijken. De Digitieners zien bijvoor-
beeld graag berichten over beauty (31%), ter-
wijl Babyboomers dat juist niet willen (slechts 

3% wel). Millennials zien 
graag content over reizen 
(44%), lifestyle (39%) en zitten 
minder te wachten op games 
(15%) en auto’s, motoren en 
voertuigen (15%). Generatie 
X wil ook meer weten over 
reizen (35%) en huisinrichting 
(30%) en de Babyboomers 
hebben vooral interesse in 
reizen (26%), recepten en 
restaurants (23%) en natuur 
(22%). We zien dat Instagram-
gebruikers dit kanaal vaak 
gebruiken om berichten en 
stories te bekijken. 

Consumenten zoeken inspi-
ratie (27%) via social media, 
maar geven aan dat er te veel 
advertenties te vinden zijn. 
Het is dus aan marketeers om 
de relevantie van de content 
te verhogen, zonder irritatie 

op te wekken. Zo is 72% van de social-media-
gebruikers het (helemaal) eens met de stelling 
dat er te veel advertenties op social media te 
zien zijn en vindt slechts 8% dat ze (bijna) altijd 
relevant zijn.

Off line
Een ander aspect zijn de impulsaankopen. 
Deze blijken het meest plaatst te vinden in de 
fysieke winkel waar het belevingsaspect het 
belangrijkst is, iets waar veel consumenten 
aan gehecht zijn. Een nipte meerderheid, 53%, 
geeft zelfs de voorkeur aan fysiek winkelen 
tegenover online. Datzelfde percentage werd 
geregistreerd voor de lockdown van maart 
2020. Bij de gedeeltelijke heropening van de 

winkels in de 
zomer van 2020 
was er een tij-
delijke piek naar 
63 procent maar 
dat effect is weer 
weggeëbd.Als 
webshop moet 
je veel te bieden 
hebben want: 
‘Fysieke aan-
kopen zijn nog 
steeds populair 

als mensen het product moeten zien, als ze 
het onmiddellijk willen hebben of als ze advies 
nodig hebben voordat ze het kopen’, zeggen 
Buy Way en Mastercard. Opmerkelijk is dat 
een typische onlinespeler als  Sneaky business 
in het voorbije jaar nieuwe bakstenen winkels 

opende, wat bevestigt dat fysieke verkoop-
punten nog niet ten dode opgeschreven zijn.

Het ziet er niet naar uit dat online winkelen 
alle motieven om offline te winkelen over kan 
nemen. Het zal momenteel technisch gezien 
niet mogelijk zijn via de computer iets te rui-
ken, voelen, of proeven. Zolang de hedonische 
consument blijft bestaan, zullen de offline 
winkels ook bestaan ▪

Nederlanders meest 
‘onbeleefde’ online 
klanten

Inspireren 
van je 
doelgroep 
doe je op  
Instagram 
en Facebook

Deze sneaker is online het best verkochte model. 
In de stenen winkel verkoopt het nauwelijks.
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inzet van socialmedia en het inzetten van influencers.

Uit onderzoek van Ruigrok NetPanel blijkt dat consumenten 
social media vooral gebruiken om met vrienden te communice-
ren (58%), maar ook dat online shoppen via social steeds popu-
lairder wordt: 38% van de consumenten heeft in het afgelopen 
jaar producten via social media gekocht.
95% van de Nederlanders is actief op social media. Gemiddeld 
maakt men gebruik van 3,4 sociale netwerken. Na een kleine 
daling lijkt het aantal actieve gebruikers op Facebook stabiel. 
Alleen het gebruik van Instagram is dit jaar significant gegroeid 
ten opzichte van vorig jaar. Nieuwkomer TikTok heeft onder 
de totale populatie van 18 jaar en ouder tot nu toe slechts een 
klein aandeel. 

Als webshop kun je dus niet meer om social media heen. Al-
lereerst is het belangrijk om een goede social-mediastrategie 
te ontwikkelen per doelgroep en per doel. Wanneer je op zoek 
bent naar nieuwe medewerkers, is het verstandig om je bedrijf 
goed te profileren via LinkedIn, maar wil je je doelgroep inspire-
ren, dan kun je je beter richten op Instagram en Facebook. Is je 
doelgroep wat ouder? Ga dan ook voor Facebook en laat Snap-
chat en TikTok links liggen. Het is dus zaak je goed te verdiepen 
in je doelgroep en in de social media.
Uit onderzoek van Ruigrok NetPanel blijkt dat consumenten 
social media vooral gebruiken om met vrienden te communice-
ren (58%), maar ook dat online shoppen via social steeds popu-
lairder wordt: 38% van de consumenten heeft in het afgelopen 
jaar producten via social media gekocht.
95% van de Nederlanders is actief op social media. Gemiddeld 
maakt men gebruik van 3,4 sociale netwerken. Na een kleine 
daling lijkt het aantal actieve gebruikers op Facebook stabiel. 
Alleen het gebruik van Instagram is dit jaar significant gegroeid 
ten opzichte van vorig jaar. Nieuwkomer TikTok heeft onder 
de totale populatie van 18 jaar en ouder tot nu toe slechts een 
klein aandeel. Allereerst is het belangrijk om een goede soci-
al-mediastrategie te ontwikkelen per doelgroep en per doel. 
Wanneer je op zoek bent naar nieuwe medewerkers, is het 
verstandig om je bedrijf goed te profileren via LinkedIn, maar 
wil je je doelgroep inspireren, dan kun je je beter richten op 
Instagram en Facebook. 

linski, digitaal strateeg bij het 
Rotterdamse bureau ISM. “De 
marges staan in heel veel sec-
toren onder druk en de grote 
spelers worden steeds groter. 
Stenen winkels hebben na-
tuurlijk ook maar een beperkt 
aantal vierkante meters om 
hun waren te presenteren. Je 
moet daarom ook onlinekana-
len hebben.”

Een webwinkel is volgens Ber-
linski een ‘onderdeel van het 
hele aankoopproces’. “Je moet 
digitaal en fysiek als het ware 
in elkaar laten overlopen. Een 
onlinekanaal kan heel geschikt zijn om klan-
ten te begeleiden naar een aankoop, of die nu 
online of in de winkelstraat wordt gedaan.” 
Maar dan moeten ondernemers hun klan-
ten wel vast zien te houden en daar schort 
het nogal eens aan. Liefst 80 procent van de 
bestudeerde merken slaagt er niet in om een-
malige kopers aan zich te binden. “Retailers 
verzamelen wel veel data van klanten en hun 
loyaliteit, maar weten nog niet precies hoe ze 
deze gegevens moeten omzetten naar manie-
ren om klanten terug te laten keren.”

Chatbots
Inmiddels heeft één op de drie van de honderd 
onderzochte merken een livechat op de site 
door middel van een chatbot. Maar ook daar 
moet aan gesleuteld worden. Op dit moment 
roepen deze chatbots vooral irritatie op, zo 
blijkt uit een Nederlands onderzoek. Uit een 
ander onderzoek blijkt dat Nederlandse con-
sumenten die in gesprek gaan met die compu-
tergestuurde chats de meest ‘onbeleefde’ klan-
ten zijn van de onderzochte Europese landen. 
92 procent van de ondervraagde bedrijven 
geeft aan dat er grof tegen chatbots wordt 
gesproken. Dit komt mede omdat empathie, 
zeker bij gefrustreerde en boze klanten, ont-
breekt. Toch voorspelt men dat dit binnen kor-
te tijd wordt verholpen.”

Social media
Uit onderzoek van Ruigrok NetPanel blijkt dat 
consumenten social media vooral gebruiken 
om met vrienden te communiceren (58%), 

maar ook dat online shoppen via social steeds 
populairder wordt: 38% van de consumenten 
heeft in het afgelopen jaar producten via soci-
al media gekocht.
95% van de Nederlanders is actief op social 
media. Gemiddeld maakt men gebruik van 3,4 
sociale netwerken. Na een kleine daling lijkt 
het aantal actieve gebruikers op Facebook 
stabiel. Alleen het gebruik van Instagram is dit 
jaar significant gegroeid ten opzichte van vo-
rig jaar. Nieuwkomer TikTok heeft onder de to-
tale populatie van 18 jaar en ouder tot nu toe 
slechts een klein aandeel.  Als webshop kun je 
dus niet meer om social media heen. Allereerst 
is het belangrijk om een goede social-media-
strategie te ontwikkelen per doelgroep en per 
doel. Wanneer je op zoek bent naar nieuwe 
medewerkers, is het verstandig om je bedrijf 
goed te profileren via LinkedIn, maar wil je je 
doelgroep inspireren, dan kun je je beter rich-
ten op Instagram en Facebook. Is je doelgroep 
wat ouder? Ga dan ook voor Facebook en laat 
Snapchat en TikTok links liggen. Het is dus 
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https://drive.google.com/file/d/1u4bvF6FTv1FTytqTA758HZiLGR6WN84m/view?usp=sharing
https://vimeo.com/720161643
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