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Wij zijn goed in veel zaken, maar de beste in online marketing. Van visie 

tot uitvoering, van samenwerken met uw interne marketeers tot leveren 

van alle benodigde kennis en vaardigheden om concurrerend te zijn.  

 

Wij hebben alles in huis voor uw online groei!  

Wat is de beste besteding van uw volgende euro? 



Groeien met ClickValue 

Duurzame Online Groei 

Maximaliseren 
Klantwaarde 

Optimaliseren 
Conversie 

Werven 
Bezoekers 

Effectieve Inzet van Marketingtechnologie 

Onderbouwde Besluitvorming door Web Intelligence 

Doel 

Activiteiten 

Faciliteiten 

Van visie tot uitvoering, samen gaan we voor duurzame groei. Zo zien wij uw online 

groeiproces. 



Wie wij zijn 

Wij maken uw online marketingafdeling compleet 

Vanuit ons kantoor in hartje Amsterdam zorgen wij dat onze klanten alle benodigde online marketing 

kennis in huis hebben. Zo completeren we de online afdelingen van opdrachtgevers als New York 

Pizza, het Concertgebouw en The Body Shop. 

Wij zorgen al sinds 2003 voor online groei bij bedrijven zoals die van u. Inmiddels zijn we 

gegroeid naar 25 medewerkers. Samen met onze klanten vormen we een goed team en 

realiseren we resultaat. 



Groeiende interesse in Attributie 



• Veel data van onduidelijke kwaliteit 

• Interpretatie leidt tot discussie 

• Acties formuleren moeilijk 

• Toegevoegde waarde is onduidelijk 

 

• Procesmatig werken is lastig 

 

 

 

• Is dit iets voor ons? 

• Waar moeten we beginnen? 

• Hoe boeken we onze eerste successen? 

 



Waarom zouden we attributie-modelering nodig hebben? 

• Doel? 

 

• Verhouding tussen inspanning en opbrengst? 

Het ClickValue principe 

• Waaraan gaan we onze volgende Euro besteden? 

• Waaraan gaan we ons volgende uur besteden? 



De rapporten die we gebruiken doen net of Attributie niet bestaat 

 



Google Analytics toont standaard Last Click Attributie 

• De laatste (non direct) klik in het mediapad krijgt alle waarde toegekend. 

• Probleem hiervan is dat veel mediakanalen niet de juiste waarde krijgen 
toebedeeld. 
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First Click Assist Last Click 



We gebruiken bewust of onbewust al andere modellen 
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• Mediapartners rekenen in hun rapportage altijd naar zichzelf toe 

WIJ ander ander ander ander 



Dubbeltellingen liggen op de loer 
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Rapporten van mediapartners vertroebelen inzicht in bijdrage van media aan resultaat 

WIJ 
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WIJ WIJ WIJ WIJ WIJ 



Ontdubbelen lost het attributieprobleem niet op 

• Ontdubbelen kan efficiënt zijn.  Je betaalt immers niet meer dubbel. 

• Ontdubbelen leidt ertoe dat je alles reduceert tot last click attributie. 

• Je legt daarmee de nadruk op de closing kanalen en negeert de first en 
assist kanalen 



Toepassing 

Heeft Attributiemodellering zin voor 
ons? 



Hoe maak je dit rapport Actiegericht? 

 



Bepaal de Attributieratio van de belangrijkste conversie 

• Attributieratio = Assisted Conversions / Conversions = 178k / 245k =72%  

• De attributieratio geeft aan hoeveel transacties tot stand komen door een 
mediapad met meer dan 1 kanaal. 
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Kijk naar budget 

• Mediabudget is medebepalend of attributiemodellering zinvol is 

• €20k budget met  attributieratio van 75% is geen reden voor uitgebreide attributie 

• €2mln met attributieratio van 10% is wel een basis 

• Beoordeel wat 10% lift in attributie zou opleveren. Hoeveel uur mag dat kosten voor een 
terugverdientijd van 1 jaar 



Toepassing 

Moeten we stoppen met Display? 



Display blijft achter 

• Display trekt vaak 
orienterende bezoekers 

 

• CPA is vaak waardeloos 

 

• interuptie marketing, push 
i.p.v. pull zoals search 

 

• Het leidt tot Brand 
awareness maar dat is zo 
lastig meetbaar 

 

• Goed te monetariseren 
met Google Analytics 



Doel van de analyse 

• Onderzoek wat de impact is 
van het weglaten van Display 
op alle kanalen 

 

• Het verlies aan last Click van 
Display? 

 

• Het verlies aan omzet waar 
display first of assisted click 
was 

 



Maak een conversiesegment 
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Bekijk de lift van een kanaal op het geheel of een ander kanaal 

 

20% minder  
omzet 

5% minder  omzet  
uit Adwords 

 
=  

5% minder  ROAS 
op Adwords 

18% minder  
assisted omzet  

uit Adwords 



Toepassing 

Definieer je eigen kanalen 



Gebruik MCF Channel Grouping voor Branded en 
Generic Search 
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Definieer Branded Paid Search 



Mogelijkheden zijn enorm 

• Source, medium, 
campagne, keyword 

• Advertentie, device 

• Placement 

• View 

• Landingpagina 

• Experiment 

• UserID 



Toepassing 

PPC Keywordmanagement 



Onrendabele generieke keywords 

• Generieke keywords hebben soms een ROAS die te laag is om competitief te kunnen bieden 

• Hun Impressies zijn vaak zo hoog dat je marktaandeel verliest als je niet meebiedt 



Gebruik Attributiemodellen 

1. Kies de juiste ecommerce als conversie 

2. Kies je model. First interaction of een eigen model 

3. Kies Adwords keywords als dimensies 
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Zoek de rendabele keywords 

 



Actiegerichte Analyse 

First Click / Last Click Rendabel Onrendabel 

Rendabel ROI positief 

• Maximaliseer clicks voor 

dit keyword 

ROI waarschijnlijk toch positief 

door assistentie 

• Doe nader onderzoek naar de 

attributie van deze keywords 

• Maximaliseer Clicks 

• Onderzoek mogelijkheden voor 

retargetting 

Onrendabel Verlieslatend 
• Verlaag de CPC 
• Onderzoek met andere 

modellen 
• Onderzoek mogelijkheden om 

ROAS te verhogen 
• Overweeg beëindiging van 

biedingen als bovenstaande 
acties niet werken 



5 dingen om morgen mee te starten 

Bepaal de Attributieratio 

Bepaal budget dat aan attributie onderhevig is 

Wees wijs met ontdubbelen 

Gebruik en MCF conversie-segmenten  

Beoordeel Generic keyword ROAS op First interaction 



Vragen 
 

 

Daniel Markus 

020 6751 621 

06 5208 5432 

daniel@clickvalue.nl 

www.clickvalue.nl 

Twitter.com/ClickValue 

Facebook.com/ClickValue 

 Volg ons blog voor meer kennis, tips en technieken 
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