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Achtergrond

Het doel van de campagne is de (economische) schade en 
maatschappelijke overlast van Brexit voor Nederland zoveel 
mogelijk te beperken. De campagne bestond uit twee fasen. 
De eerste fase vond plaats voor de Brexit. De 
communicatiedoelstelling van deze fase was dat MKB’ers
moeten onderzoeken wat de impact van de Brexit op hun 
organisatie kan zijn en voorbereidingen moeten treffen. De 
tweede fase vond plaats na het akkoord tussen het VK en de 
EU. Fase 2 richt zich vooral op het onderzoeken van de 
gevolgen van de Brexit voor hun organisatie. 

In de tweede fase richt de campagne zich op MKB’ers. Dit is ook de 
primaire onderzoeksdoelgroep van deze rapportage. Indien interessant 
wordt er een splitsing gemaakt op basis van de mate van bewustzijn 
van de zakenrelatie met het Verenigd Koninkrijk. Zie voor meer 
informatie over de steekproef en de splitsing de 
onderzoeksverantwoording (p. 22). Deze rapportage richt zich op de 
doelstellingen van fase 2.

Respondenten zijn in de voormeting voor de start van de eerste fase 
van de campagne ondervraagd. De nameting vond aan het einde van 
de tweede fase van de campagne plaats.

Campagne- en Veldwerkperiode

WEEK 36 37 38 39 40 41 42 43 44 45 46 >> 5 6 7 8 9 10

Campagne Fase 1 >> Fase 2 (deal)

Meting VM >> NM

RADIO >>

DISPLAY >>

Online video via 
social

>>

Podcast (nu.nl) >>



4

Beschrijving van de campagne
De meerderheid van de inwoners van het Verenigd Koninkrijk (VK) heeft in 2017 gestemd vóór het verlaten van 
de Europese Unie (EU): “Brexit”. Het lukte het VK en de EU niet om voor de afgesproken deadline van 29 maart 
2019 tot een akkoord te komen. Daarom werd de Brexit-deadline uitgesteld naar 31 oktober 2019. Het VK heeft 
daarna nog eens uitstel gevraagd. Op 31 januari 2020 is een akkoord tussen het VK en de EU bereikt. Er geldt nu 
een overgangsperiode, die duurt tot en met 31 december 2020. In deze overgangsperiode vinden de laatste 
onderhandelingen plaats en kunnen de landen zich voorbereiden op de Brexit. Een goede voorbereiding op de 
Brexit is essentieel om de (economische) schade en maatschappelijke overlast van de Brexit zoveel mogelijk te 
beperken. 

Het ministerie van Buitenlandse Zaken heeft een campagne ontwikkeld om organisaties te stimuleren om te 
inventariseren wat Brexit voor hun organisatie betekent (middels Brexitloket.nl) en zich vast voor te bereiden op 
de nieuwe situatie. De hoofdboodschap van de campagne is: “Zorg dat de Brexit jouw bedrijf straks niet in de 
weg zit.” De campagne-uitingen tonen een blauw Brexit-karakter dat de werkzaamheden blokkeert. Er wordt 
verwezen naar de webpagina brexitloket.nl.

De campagne heeft gelopen rond de verschillende Brexit-deadlines. Deze rapportage gaat over de campagne-
inzet tussen september 2019 en februari 2020. Er is gedurende de campagne gebruik gemaakt van radio, online 
display en online video via social (LinkedIn). Daarnaast zijn een aantal podcasts en een magazine gepubliceerd.

Mediabudget (netto) mediadruk Mediabereik (GEREALISEERD)

week 5 t/m 7 2020
(fase 2)

Radio 736 (GRP)

DISPLAY 3.527.716 (IMPRESSIES)

Online video via 
social

669.411 (IMPRESSIES)

postcast N/A

week 37 2019 t/m 7 2020

Radio € 44.761

DISPLAY € 62.621

Online video via 
social

€ 50.680

podcast € 78.000

week 5 t/m 7 2020
(fase 2)

Radio 79%

DISPLAY N/A

Online video via 
social

N/A

podcast N/A



CAMPAGNEDOELSTELLINGEN

WETEN

1. MKB’ers weten dat de Brexit gevolgen 
voor hen heeft.

• Survey: In hoeverre denkt u dat onderstaande gevolgen van 
Brexit impact hebben op uw bedrijf/organisatie?
(Top3 - % veel/redelijk veel/enige impact)

DOEN

1. MKB’ers zoeken naar meer informatie 
over de impact van Brexit op hun 
bedrijf via Brexitloket.nl, 
www.rijksoverheid.nl/brexit

• Survey: In welke mate bent u bekend met de volgende 
hulpmiddelen/informatiekanalen? 
(% Bezoek/gebruik ik regelmatig + Heb ik weleens 
bezocht/gebruikt)

• Webstatistieken uit Piwik
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DOELSTELLINGEN EN KPI’s

KPI’S

Radio Bereik Herkenning

Online 
display

Bereik Herkenning

Online video 
via social

Bereik Herkenning

http://www.rijksoverheid.nl/brexit
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Conclusies EN AANBEVELINGEN

CAMPAGNE-EFFECTEN

Het aandeel MKB’ers dat weet dat de Brexit gevolgen voor hun 
bedrijf/organisatie heeft is gedurende de Brexit-campagne stabiel gebleven 
wanneer er wordt gekeken naar de afzonderlijke gevolgen. Wanneer de 
uitgevraagde gevolgen tezamen worden genomen is er wel een lichte toename 
te zien, de doelgroep is van meer gevolgen op de hoogte. Het 
(zelfgerapporteerde) bezoek- en gebruikgedrag van de hulpmiddelen 
brexitloket.nl, rijksoverheid.nl/brexit en de Brexit impactscan voor meer 
informatie over de Brexit is tevens gedurende de campagne gelijk gebleven. 
Deze campagnedoelstelling is hiermee op totaalniveau niet behaald. 

Wanneer er wordt ingezoomd op MKB’ers die zich ervan bewust zijn een 
zakenrelatie te hebben met het VK, zijn zij vaker bewust van de gevolgen van 
de Brexit voor hun organisatie. Na de campagne is deze subgroep meer 
bewust van de impact van de valutaire effecten, veranderingen in 
dienstencontracten met VK en veranderingen in arbeidscontracten Brits 
personeel door de Brexit op hun organisatie.

HERKENNING EN ACTIVATIE

Ondanks dat er op totaalniveau geen ontwikkelingen te zien zijn op de 
campagnedoelstellingen scoort de campagne in zijn geheel goed op 
herkenning ten opzichte van overheidscampagnes zonder TV-inzet. Ook radio, 
online display en online video via social scoren goed op herkenning en dragen 
bij aan de herinnering van de totale campagne (oftewel impact).

Tijdens de campagneperiode werden de websitebezoeken voor brexitloket.nl 
vooral gedreven door online betaalde media (campagnes). De bounce rate ligt 
echter vrij hoog (79%). De belastingdienst.nl was de meest efficiënte 
verwijzende website kijkend naar de bounce rate (17%) en 10+ seconden 
bezoeken (64%).

WAARDERING EN BOODSCHAPOVERDRACHT

De waardering van de totale campagne en radio  tezamen ligt hoger dan het 
gemiddelde van de Rijksoverheidscampagnes zonder TV-inzet. De campagne 
wordt op de afzonderlijke evaluatie-aspecten op benchmarkniveau 
gewaardeerd. Na het tonen van de uitingen geeft bijna iedereen aan dat de 
campagne er (deels) in slaagt de primaire boodschappen over te brengen. 

AANBEVELINGEN

De campagne wordt door de doelgroep goed herkend en is goed in 
staat de primaire boodschappen over te brengen. Een stijging in 
kennis over de gevolgen van de Brexit kan worden gerealiseerd 
door deze gevolgen expliciet in de uitingen op te nemen in plaats 
van alleen over de douaneprocedures en leveranciers te 
communiceren. Inkoop en optimalisatie op clicks kunnen bijdragen 
aan de bezoeken aan de brexitloket-website. 
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CONCLUSIE: Het aandeel MKB’ers dat weet dat de Brexit gevolgen voor hun 
bedrijf/organisatie heeft is gedurende de campagne stabiel gebleven. Ongeveer 
de helft van de MKB’ers is bewust van de impact van de afzonderlijke gevolgen 
van de Brexit op hun organisatie. Uit een extra statistische analyse blijken de 
MKB’ers na de campagne wel van iets meer gevolgen op de hoogte te zijn (op de 
hoogte van 3,4 vs. 3,9 van de acht gevolgen). Echter springt er géén van de 
gevolgen specifiek uit. 

MKB’ers die zich bewust zijn van hun zakenrelatie met het VK weten ook vaker 
dat de Brexit gevolgen heeft voor hun organisatie. Gedurende de campagne is 
hun kennis over de impact van de gevolgen valutaire effecten, veranderingen in 
dienstencontracten met VK en veranderingen in arbeidscontracten Brits 
personeel gestegen.

81% van de MKB’ers is ervan op de hoogte dat bedrijven die handelen met het 
VK per 1 januari 2021 te maken krijgen met douaneprocedures **, dit gevolg 
van de Brexit wordt ook duidelijk in de radiospot benoemd.

9

REALISATIE campagnedoelstellingen – weten

99

weten dat de Brexit gevolgen/impact voor heeft voor de 
organisatie *

+ / - significant vs. voormeting (95% betrouwbaarheidsinterval)

kennis MKB’ers over de gevolgen van de brexit is gedurende de campagne stabiel gebleven

* Vraag: In hoeverre denkt u dat onderstaande gevolgen van Brexit impact hebben op uw bedrijf/organisatie? (Top3 - % veel/redelijk veel/enige impact)
** Vraag: Per 1 januari 2021 krijgen bedrijven die handelen met het Verenigd Koninkrijk te maken met douaneprocedures. Wist u dit?

52%

53%

46%

44%

43%

49%

42%

39%

55%

54%

51%

48%

47%

47%

46%

43%

Veranderingen in
belastingregels

Veranderingen in import- en
exportvergunningen en

douane procedures

Valutaire effecten

Keten effecten

Omzet effecten/verlies van
afzetmarkt

Veranderingen in
productlicensies / geldigheid

certificering

Veranderingen in
dienstencontracten met VK

Veranderingen in
arbeidscontracten Brits

personeel

VM (N=431) NM (N=454)
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REALISATIE campagnedoelstellingen – doen

1010

Meer informatie zoeken over impact brexit via diverse 
kanalen

+ / - significant vs. voormeting (95% betrouwbaarheidsinterval)

CONCLUSIE: Het (zelfgerapporteerde) bezoekgedrag van de Brexit
hulpmiddelen voor meer informatie over de Brexit is op Brexit Buddies na 
gelijk gebleven gedurende de campagne. Ongeveer een op de tien MKB’ers
heeft brexitloket.nl, rijksoverheid.nl/brexit en de Brexit impactscan regelmatig 
bezocht of gebruikt. Onder bewuste MKB’ers ligt het bezoek van de 
hulpmiddelen hoger. 

Raadplegen van brexitloket.nl voor meer informatie is stabiel gebleven gedurende de campagne

Vraag: In welke mate bent u bekend met de volgende hulpmiddelen/informatiekanalen? (% Bezoek/gebruik ik regelmatig)

9%

10%

13%

13%

7%

9%

5%

6%

6%

6%

27%

26%

32%

31%

20%

21%

11%

18%

15%

14%

VM (N=431)

NM (N=454)

VM (N=431)

NM (N=454)

VM (N=431)

NM (N=454)

VM (N=431)

NM (N=454)

VM (N=431)

NM (N=454)

w
w

w
.b

re
x
it

lo
k

e
t.

n
l

w
w

w
.r

ij
k

so
v
e

r

h
e

id
.n

l/
b

re
x

it

B
re

x
it

im
p

a
ct

sc
a

n
B

re
x

it
 b

u
d

d
ie

s

B
re

x
it

v
o

u
ch

e
rs

Bezoek/gebruik ik regelmatig Heb ik weleens bezocht/gebruikt

+



Fase 1 Fase 2
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Verwijzende websites Direct Campagnes (betaalde media) Zoekmachines
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Activatie - CAMPAGNEWEBSITE

1111

Websitebezoeken brexitloket.nl

Tijdens de campagne websitebezoeken vooral gedreven door campagne-uitingen (Betaalde Media)

OLV

RADIO Bounce

ratio*
10+ sec. 

bezoek**

Gemiddeld 
aantal 

acties***

totaal 67% 31% 2,1

Verwijzende websites 50% 43% 2,8

• Belastingdienst.nl 17% 64% 4,4

• Rijksoverheid.nl 32% 68% 3,9

• Linkedin.com 60% 22% 1,7

Direct bezoek 57% 37% 2,8

Online Campagne totaal 79% 18% 1,5

• Adform (display) 81% 16% 1,5

• Sanoma (display) 75% 23% 1,6

• Linkedin (OLV) 51% 29% 2,0

zoekmachines 62% 39% 2,3

CONCLUSIE: Gedurende de tweede fase van de campagne wordt het webverkeer vooral 
gedreven door online betaalde media (campagnes). Echter ligt de bounce rate in het 
algemeen voor online betaalde media vrij hoog. Voor de verwijzende websites was 
belastingdienst.nl het meest efficiënte kanaal. Een klein deel van de bezoekers heeft via 
brexitloket.nl naar de Impactscan doorgeklikt. Dit heeft er deels mee te maken dat de 
eerdere uitingen op de Impactscan gericht waren en bezoekers direct doorklikten.

ONLINE 
DISPLAY

* De bounce ratio  is het percentage van de bezoekers dat slechts één pagina heeft bezocht op de website. Dit betekent dat de bezoeker de website direct verliet nadat deze 
binnenkwam op de landingspagina. ** 10+ sec. bezoek  is het percentage bezoekers dat de website langer dan 10 seconden heeft bezocht. Dit percentage bezoekers wordt als 
kwalitatief beschouwd. *** Onder het gemiddelde aantal acties gedurende het websitebezoek vallen onder andere het bekijken van verschillende pagina’s, interne zoekopdrachten, 
downloads. 

Bezochte pagina’s op brexitloket.nl Paginaweergaven (%)

Brexitloket voor ondernemers 13%

Wat betekent het voor mij 10%

Wat is de stand van zaken 4%

Hoe bereid ik mij voor 2%

Impactscan 2%
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HERKENNING – mkb

1212

onder / gelijk / boven benchmark

HERKENNING

HERKenning Gemiddelde 
ro*

CAMPAGNE 68% 49%

MEDIUM HERKenning
Gemiddelde 
ro*

Impact**
Flexibele 
benchmark
***

radio 63% 41% +++ 80%

Online display 44% 17% +++ n/a

Online video via 
social

37% 18% +++ n/a

Totaal & Mediumniveau uitingniveau

MEDIUM HERKenning IMPACT**

Radio – douane procedures 56% Geen effect

Radio - leveranciers 58% +++

Online display - handshake 37% +++

Online display - ogen 38% Geen effect

de herkenning van de totale campagne en de kanalen zijn hoger dan gemiddeld voor een rijksoverheidscampagne

* Gemiddelde herkenning van Rijksoverheidcampagnes zonder de inzet van tv.
** De impact van een uiting wordt bepaald door te analyseren of herkenning van een uiting bijdraagt aan herinnering van de campagne. 
Effectgroottes worden als volgt weergegeven: + b<.2  |  ++ 2<b<.3  | +++ b>.3
*** In de flexibele benchmark wordt de herkenning afgezet tegen het bereik van het mediumtype. 

CONCLUSIE: De totale campagne en de kanalen radio, online display 
en online video worden beter herkend dan overheidscampagnes 
zonder TV-inzet. Radio, online display en online video dragen tevens bij 
aan de herinnering van de totale campagne (oftewel impact). 
Ongeveer de helft van de MKB’ers geeft aan het Brexit-personage 
(zeker/misschien) gezien te hebben.
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WAARDERING EN BOODSCHAPOVERDRACHT – MKB

1313

MKB
Gemiddelde 

ro **

Waardering RAPPORTCIJFER (1-10) 7.2 6.9

DUIDELIJK (1-5) 3.9 3.8

GEMAKKELIJK TE BEGRIJPEN (1-5)  3.9 N/A

GELOOFWAARDIG (1-5) 3.7 3.7

RELEVANT (1-5) 3.5 N/A

GEEFT NIEUWE INFORMATIE (1-5) 3.3 3.3

NIET IRRITANT (1-5) 3.3 3.5

OPVALLEND (1-5) 3.5 3.3

LEUK (1-5) 3.2 N/A

Geholpen Boodschapoverdracht mkb
Gemiddelde 

ro **

(gelukt / deels gelukt + 
GELUKT)

..Brexit een feit is 75% / 96% 53% / 83%

..u moet checken wat Brexit voor u betekent op 
brexitloket.nl 57% / 91% 53% / 83%

..na 31 december u te maken krijgt met 
douaneformaliteiten 67% / 92% *

..u moet checken – als u zelf niet direct zaken doet 
met het VK – of u leveranciers dit misschien wel doen 53% / 91% *

CAMPAGNE (waardering, boodschapoverdracht)

WAARDERING mkb
Gemiddelde ro

**

radio 7.5 7.2

douane procedures 7.5 N/A

leveranciers 7.5 N/A

Online display 7.2 7.0

Handshake 7.3 N/A

ogen 7.1 N/A

Online video via social 7.2 7.1

UITINGEN (waardering)

onder / gelijk / boven benchmark

De Campagne is volgens mkb’ers goed in staat de primaire boodschappen over te brengen

CONCLUSIE: De totale campagne en de radiospots tezamen worden 
beter beoordeeld dan de gemiddelde Rijksoverheidscampagnes 
zonder TV-inzet. De campagne scoort op de evaluatie stellingen op 
benchmarkniveau. Na het tonen van de campagne-uitingen geeft bijna 
iedereen aan dat de campagne er (deels) in slaagt de primaire 
boodschappen over te brengen.

* Secundaire boodschappen van de campagne-uitingen.
** Gemiddelde herkenning van Rijksoverheidcampagnes zonder de inzet van tv.
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CAMPAGNEDOELSTELLINGEN

WETEN

1. MKB’ers weten wat zij ter voorbereiding op de Brexit moeten doen. • Survey: Bent u bekend met de volgende acties voor bedrijven/organisaties ter voorbereiding op de 
Brexit?
(% Ja)

DOEN

1. MKB’ers onderzoeken (opnieuw) de impact van Brexit op hun 
organisatie.

2. MKB’ers treffen voorbereidingen t.a.v. Brexit.

• Survey: Heeft uw bedrijf/organisatie uitgezocht wat de gevolgen zijn van de Brexit?
(% Ja, gedaan / % Nee, maar gaan we wel doen)

• Survey: Er zijn verschillende manieren waarop bedrijven/organisaties uit kunnen zoeken welke 
gevolgen Brexit voor hen heeft. Kunt u voor onderstaande manieren aangeven wat op uw 
bedrijf/organisatie van toepassing is?
(% Dit heeft mijn organisatie al gedaan / % Dit gaat mijn organisatie uitzoeken)

• Survey: Wat is voor uw bedrijf/organisatie het meest van toepassing op onderstaande voorbereidingen 
op de Brexit? 

15

DOELSTELLINGEN – fase 1
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MKB’ers weten wat zij ter voorbereiding op de 
Brexit moeten doen (weten1)

Kantar
VM

(n=431)
NM

(n=454)

Uitzoeken van geldigheid (service)contracten, 
diploma’s, bewijzen van vakbekwaamheid en 
licenties

N/a 56% 53%

Doorlichten van de 
bedrijfsprocessen/schakels in de keten

N/a 51% 53%

In kaart brengen van digitale diensten, 
dataopslag en ict-handelingen

N/a 51% 55%

Uitzoeken welke certificaten nodig zijn voor 
export of import van goederen

N/a 53% 55%

Onderzoeken of goederen via groupage
vervoer worden getransporteerd

N/a 48% 47%

Uitzoeken hoe het zit met de 
douaneregels/invoerregels/BTW

N/a 58% 60%

Onderzoeken welke kansen Brexit kan bieden 
voor het bedrijf (bijvoorbeeld nieuwe 
afnemers)

N/a 49% 49%

Vraag: Bent u bekend met de volgende acties voor bedrijven/organisaties ter voorbereiding op de Brexit? (% Ja)

16

DOELSTELLINGEN – fase 1 - weten

16
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MKB’ers onderzoeken (opnieuw) de 
impact van Brexit op hun organisatie 
(DOEN1)

Kantar
VM

(n=557)

Kantar
NM

(n=567)

VM
(n=431)

NM
(n=454)

Ja, reeds gedaan 17% 27% 46% 38%

Nee, maar gaan we wel doen 25% 17% 29% 31%

17

DOELSTELLINGEN – fase 1 – doen (1)

Vraag: Heeft uw bedrijf/organisatie uitgezocht wat de gevolgen zijn van de Brexit?
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MKB’ers onderzoeken (opnieuw) de 
impact van Brexit op hun organisatie 
(DOEN1)

Kantar
VM

(n=431)
NM

(n=454)

Doorlichten van de 
bedrijfsprocessen

Ja, reeds gedaan N/a 42% 38%

Gaan we nog uitzoeken N/a 21% 20%

Doorlichten van het 
personeelsbestand

Ja, reeds gedaan N/a 34% 38%

Gaan we nog uitzoeken N/a 16% 16%

Overleggen met leveranciers

Ja, reeds gedaan N/a 46% 43%

Gaan we nog uitzoeken N/a 22% 21%

Advies vragen van een consultant

Ja, reeds gedaan N/a 35% 35%

Gaan we nog uitzoeken N/a 23% 17%

De BrexitImpact Scan doen

Ja, reeds gedaan N/a 32% 31%

Gaan we nog uitzoeken N/a 24% 18%

Bezoek www.brexitloket.nl

Ja, reeds gedaan N/a 39% 37%

Gaan we nog uitzoeken N/a 21% 19%

18

DOELSTELLINGEN – fase 1 – doen (2)

Vraag: Er zijn verschillende manieren waarop bedrijven/organisaties uit kunnen zoeken welke gevolgen Brexit voor hen heeft. 
Kunt u voor onderstaande manieren aangeven wat op uw bedrijf/organisatie van toepassing is?
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MKB’ers treffen voorbereidingen 
t.a.v. Brexit (doen2)

Kantar
VM

(n=431)
NM

(n=454)

Uitzoeken van geldigheid 
(service)contracten, diploma’s, 
bewijzen van vakbekwaamheid en 
licenties

Ja, reeds gedaan / mee bezig N/a 42% 37%

Staat op de planning N/a 10% 12%

Doorlichten van de 
bedrijfsprocessen/schakels in de 
keten

Ja, reeds gedaan / mee bezig N/a 44% 37%

Staat op de planning N/a 9% 12%

In kaart brengen van digitale 
diensten, dataopslag en ict-
handelingen

Ja, reeds gedaan / mee bezig N/a 40% 37%

Staat op de planning N/a 11% 15%

Uitzoeken welke certificaten nodig 
zijn voor export of import van 
goederen

Ja, reeds gedaan / mee bezig N/a 43% 39%

Staat op de planning N/a 10% 14%

Onderzoeken of goederen via 
groupage vervoer worden 
getransporteerd

Ja, reeds gedaan / mee bezig N/a 37% 31%

Staat op de planning N/a 13% 16%

Uitzoeken hoe het zit met de 
douaneregels/invoerregels/BTW

Ja, reeds gedaan / mee bezig N/a 46% 42%

Staat op de planning N/a 11% 16%

Onderzoeken welke kansen Brexit
kan bieden voor het bedrijf 
(bijvoorbeeld nieuwe afnemers)

Ja, reeds gedaan / mee bezig N/a 41% 34%

Staat op de planning N/a 12% 14%
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DOELSTELLINGEN – fase 1 – doen (3)

Vraag: Wat is voor uw bedrijf/organisatie het meest van toepassing op onderstaande voorbereidingen op de Brexit? 
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Kantar
VM

(n=557)

Kantar
NM

(n=567)

VM
(n=431)

NM
(n=454)

Ik wacht de gevolgen van de Brexit
voor mijn bedrijf/organisatie liever 
af, dan dat ik nu veel tijd steek in het 
voorbereiden op de mogelijke 
gevolgen
(% (Helemaal) mee eens)

48% 40% 31% 33%
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DOELSTELLINGEN – fase 1 – doen (4)



Achtergrond
Conclusies
Resultaten
BIJLAGE
onderzoeksverantwoording & BEGRIPPENLIJST
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Onderzoeksverantwoording - 1

Methode, steekproef & Weging:

In dit onderzoek is er sprake van een onderzoeksopzet met een voor-
en nameting die bestaan uit onafhankelijke steekproeven (N=433 en 
N=454) om effecten op de doelstellingen van de campagne vast te 
stellen. 

Doelgroep: MKB’ers. 

Subgroepen: Indien interessant wordt de doelgroep MKB’ers verder 
verdeeld in drie subgroepen. Deze indeling is gemaakt op basis van 
vragen in de vragenlijst. Dit vragenblok bestond uit drie delen:
• Enkele vragen over directe zakenrelaties met het VK (men doet zaken 

met het VK of men heeft een vestiging in het VK);
• Enkele vragen over indirecte relaties met het VK (bijvoorbeeld 

toeleveranciers vanuit het VK, datastromen via het VK of intellectueel 
eigendom vastgelegd in het VK). Bij deze vragen was het mogelijk om 
aan te geven dat men niet zeker weet of er sprake is van deze 
indirecte relatie; 

• Een vraag of men zich voor het invullen van de vragenlijst er bewust 
van was dat Brexit het bedrijf op een indirecte manier kan raken. 

De subdoelgroepen zijn als volgt gedefinieerd: 
• Bewust van zakenrelatie: een directe zakenrelatie, of een indirecte 

zakenrelatie EN voorafgaand aan de vragenlijst bewust van deze 
relatie;

• Mogelijke / onbewuste zakenrelatie: geen directe zakenrelatie en 
ergens bij de verschillende vormen van indirecte zakenrelaties ‘weet 
niet zeker’ gezegd, OF ergens bij de verschillende vormen van 
indirecte zakenrelaties ‘ja’ gezegd en voor de vragenlijst nog niet 
bewust van relatie;

• Denkt zeker geen zakenrelatie te hebben: overal ‘nee’ gezegd bij de 
verschillende vormen van zakenrelaties.

De data zijn voor zowel de voor- als nameting gewogen op 
brancheverdeling in Nederland. De data is niet gewogen op 
bedrijfsgrootte, omdat de kleine bedrijven minder vertegenwoordigd 
waren in de voor- en nameting.. 

bedrijfsgrootte CBS steekproef

2-9 pers 81% 27%

10-19 pers 10% 14%

20-49 pers 6% 26%

50+ pers 3% 33%



Significanties & benchmarks:
Om te kunnen constateren of de campagne de beoogde effecten 
heeft gerealiseerd hebben we significantietoetsen uitgevoerd tussen 
de voor- en nameting (F1) onder het algemeen publiek. Een verschil 
met een overschrijdingskans van p<0,05 (95% 
betrouwbaarheidsinterval) wordt als significant beschouwd. 

De benchmarks in dit rapport vormen het gemiddelde van de in de 
jaren (vanaf 2014) uitgevoerde Rijksoverheidcampagnes. 

Door de uitkomsten van de huidige campagne af te zetten tegen de 
benchmark wordt het mogelijk om de uitkomsten van het onderzoek 
in het juiste perspectief te zetten. Daarnaast kunnen we ook een 
flexibele benchmark hanteren zoals een top 20% norm, de eigen 
historie of een vergelijking met soortgelijke campagnes. In deze 
rapportage vergelijken we tenslotte de resultaten – waar relevant -
ook met de meest recente vergelijkbare overheidscampagne over 
een maatschappelijk onderwerp.
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Onderzoeksverantwoording - 2



Bereik (netto bereik) 
Het percentage kijkers, luisteraars of bezoekers dat minimaal één keer (voor een bepaalde tijd naar) een zender/programma/campagne/website heeft gekeken, geluisterd of 
bezocht. Bereik is uit te drukken in een percentage of in een absoluut aantal kijkers, luisteraars of bezoekers. Naast 1+ bereik kan ook 2+ bereik (het aantal personen dat minimaal 
twee keer in aanraking is gekomen met de campagne), 3+, etc van een campagne worden berekend.

Click-Through-Ratio (CTR)
De doorklikratio  uitgedrukt in procenten. De doorklikratio geeft de verhouding weer van het aantal mensen dat een advertentie of zoekmachine resultaat ziet en het aantal mensen 
dat ook daadwerkelijk naar de website doorklikt.

Contributie-analyse
Analyse waarbij de bijdrage van de afzonderlijke kanalen op de herinnering van de campagne wordt onderzocht.

GRP (Gross Rating Point) en Gemiddelde contactfrequentie (GCF)
De Gemiddelde Contact Frequentie van een televisie-, radio- of digital campagne is het aantal keer dat een bereikte kijker/luisteraar de spot gemiddeld heeft gezien/gehoord. De 
Gemiddelde Contact Frequentie is te berekenen door de ingezette GRP’s (ofwel bruto bereik) te delen door het netto campagnebereik (in %).

GRP (Gross Rating Point)
1 GRP staat voor één reclamecontact met één procent van de doelgroep, met andere woorden: 1 GRP is één procent kijk- of luisterdichtheid binnen de doelgroep. GRP’s kunnen 
berekend worden door het netto bereik te vermenigvuldigen met de Gemiddelde Contact Frequentie. De Gemiddelde Contact Frequentie van een televisie-, radio- of digital 
campagne is het aantal keer dat een bereikte kijker/luisteraar de spot gemiddeld heeft gezien/gehoord. De Gemiddelde Contact Frequentie is te berekenen door de ingezette GRP’s 
(ofwel bruto bereik) te delen door het netto campagnebereik (in %).

Impressie
Een impressie staat voor één opgevraagde webpagina of één bekeken digital uiting (op basis van opgevraagde pagina’s). Het aantal impressies van een campagne is te berekenen 
door het absolute campagnebereik te vermenigvuldigen met de Gemiddelde Contact Frequentie. 

BEGRIPPENLIJST
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