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  De gebruiker mag het werk kopiëren, verspreiden en doorgeven onder de volgende voorwaarden:

  - De gebruiker dient bij het werk de door de maker of de licentiegever aangegeven naam te vermelden (maar niet zodanig dat de indruk gewekt wordt dat zij daarmee instemmen met uw werk of uw gebruik van het werk).

  - De gebruiker mag het werk niet voor commerciële doeleinden gebruiken.

  - De gebruiker mag het werk niet bewerken.


  Heeft u dit ebook via een bekende toegestuurd gekregen en vindt u het nuttig? Overweeg dan om het boek alsnog aan te schaffen: hardcover uitvoering / digitaal boek .


  VERANTWOORDING


  Het begrip affiliate marketing is niet nieuw, maar toen ik in het voorjaar van 2008 begon met het opzetten van een affiliate programma viel mij op dat er nog geen Nederlandstalig boek over het onderwerp voorhanden was. Informatie over het onderwerp was vooral verspreid over vele weblogs en tijdschriftartikelen. Dat inspireerde mij om er zelf een boek over te schrijven. De kennis die ik tijdens het opzetten van een affiliate programma heb opgedaan is in dit boek bijeengebracht en voorzien van voorbeelden en praktische tips.


  Alhoewel het boek primair is geschreven voor diegenen die als adverteerder/merchant of affiliate aan de slag willen met affiliate marketing, is het ook interessant voor marketing managers en bedrijfskundigen die op zoek zijn naar een algemene introductie tot online marketing.


  Het boek is toegankelijk geschreven, ook al wordt bij een paar hoofdstukken van het boek enige technische kennis van internet verondersteld. Tot slot: voor het gemak heb ik het in dit boek over ‘hij’ of ‘zijn’, daarmee bedoel ik uiteraard ook ‘zij’ of ‘haar’.


  Delft/Den Haag, augustus 2008



  INLEIDING


  De markt voor online adverteren is in Nederland de afgelopen jaren explosief gegroeid en het einde van de groei is nog lang niet in zicht. De potentie voor webwinkeliers en online adverteerders is enorm: in 2007 beschikten ruim acht van de tien huishoudens over een internetverbinding en circa 7,5 miljoen Nederlanders hadden op dat moment wel eens elektronisch gewinkeld.1 Volgens onderzoeksbureau Forrester groeit online adverteren in 2012 naar 18% van het totale mediabudget.


  Iedereen die regelmatig op internet surft kent ze wel, de banners op websites en de ‘gesponsorde koppelingen’ die Google toont naast de zoekresultaten. En steeds vaker tref je websites aan die producten of diensten aanprijzen die niet door die website zelf worden verkocht. Dat laatste is een voorbeeld van affiliate marketing, een online marketinginstrument dat momenteel sterk in opkomst is.


  Wat is affiliate marketing?


  
    Affiliate marketing is een vorm van online marketing waarbij de adverteerder (merchant of webwinkelier) de affiliate (uitgever/webmaster) beloont voor elke bezoeker, lead of sale die hij genereert via zijn website(s), zoekmachine of email campagne.

  


  Uit bovenstaande definitie leiden we af dat affiliate marketing een online marketinginstrument is, waarbij er een (langdurige) relatie bestaat tussen de verkopende partij of adverteerder en de affiliate. De twee partijen hebben belang bij een gemeenschappelijke inhoudelijke deler. De affiliate krijgt bovendien pas een vergoeding voor zijn inspanningen als er daadwerkelijk leads of sales worden gegenereerd.


  VOORDELEN VAN AFFILIATE MARKETING


  De belangrijkste voordelen van affiliate marketing voor een adverteerder (merchant) op een rij:


  
    	Performance based: marketingkosten afhankelijk van behaalde resultaten;


    	Effectiviteit is goed meetbaar;


    	Snel te implementeren; direct meer leads of sales;


    	Mogelijkheid om voor bestaande advertentienetwerken te kiezen of zelf een nichenetwerk op te bouwen;


    	Partnerprogramma kan bijdragen aan vindbaarheid in zoekmachines;


    	Zowel in te zetten voor product placement als branding.

  


  De belangrijkste voordelen voor de affiliate:


  
    	Zeer divers aanbod van advertenties van grote en kleine adverteerders;


    	Inhoudgerelateerde advertenties bieden meerwaarde voor sitebezoekers;


    	Snel te implementeren;


    	Partnerprogramma kan direct inkomsten genereren.

  


  In dit boek wordt eerst een korte geschiedenis van affiliate marketing gegeven. Daarna wordt ingegaan op het belang van affiliate marketing voor de verkopende partij – de adverteerder - en voor de affiliate. Vervolgens komen de verschillende typen affiliate websites aan bod en worden de verschillende promotiematerialen besproken die ter beschikking staan aan de adverteerder. In het hoofdstuk over beloningssystemen ga ik in op de diverse soorten vergoedingen die gekoppeld kunnen worden aan een affiliate programma.


  Tot slot ga ik in op de technologie achter affiliate marketing, de rol van affiliate marketing voor zoekmachine optimalisatie en vormen van misbruik. In de bijlagen vind je een woordenlijst, handige links en een kort overzicht van de literatuur die ik geraadpleegd heb bij het schrijven van dit boek.


  1. EEN KORTE GESCHIEDENIS


  In 1993 werd de eerste commerciële banner van een advocatenkantoor op Global Network Navigator geplaatst, de eerste commerciële website ter wereld.2 Nog geen jaar later werd de eerste banner geïntroduceerd waarbij gemeten kon worden hoe vaak deze werd vertoond en aangeklikt. Dat maakte de weg vrij voor online bannercampagnes waarbij bedrijven betaalden voor kosten per duizend vertoninging (cost per mille, cpm) of kosten per klik (cost per click, cpc).


  [image: image]


  Figuur 1: GNN, de eerste commerciële website (1993)


  De banner werd een grote hit en beleefde haar hoogtijdagen van 1994 tot 2000. Daarna zakte de markt voor banners sterk in. Dat kwam niet alleen door het instorten van de Internetzeepbel en de daarmee krimpende advertentiebudgetten, maar ook doordat een toenemend aantal mensen zich stoorde aan de irritant knipperende banners die op websites werden geplaatst. Bovendien ontbrak er vaak een duidelijke inhoudelijke relatie tussen de banner en de inhoud van de pagina waarop deze vertoond werd, waardoor het doorklikpercentage (click-through rate, ctr) almaar daalde.


  Later, met de introductie van Google AdWords voor adverteerders en AdSense voor website eigenaren, konden tekstadvertenties en banners pas echt goed (en geautomatiseerd) afgestemd worden op de inhoud van webpagina’s waarop deze worden vertoond. Hierdoor komt de banner letterlijk en figuurlijk weer in beeld bij online marketeers.


  Ontstaan van de affiliate


  In juli 1996 introduceerde Amazon.com haar Associates Program. Webmasters werden aangemoedigd om producten van Amazon.com (toen nog alleen boeken) op hun websites te plaatsen en deze door te laten linken naar de website van Amazon. Voor elke aankoop door bezoekers die deze links volgen ontvangt de Associate een commissie van een paar procent. Anno 2008 is 40% van de omzet van Amazon.com afkomstig van verkopen via meer dan 900.000 Amazon Associates.


  Associates kunnen inloggen op een eigen systeem, daar de volledige catalogus van Amazon.com doorbladeren en producten selecteren die interessant zijn voor de bezoekers op zijn website. Vervolgens biedt Amazon.com de mogelijkheid om een variëteit aan links, banners of zelfs interactieve advertenties samen te stellen, desgewenst in de huisstijl van de affiliate website.
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  Figuur 2: De welbekende Amazon affiliate link


  Amazon.com was de eerste met een affiliate partnerprogramma, vele anderen volgden (het woord ‘affiliate’ is overigens afgeleid van het Latijnse affiliatus, ‘als zoon aannemen’). Momenteel is er een keur aan commerciële websites in binnen- en buitenland die een affiliate- of partnerprogramma aanbieden, van online boekhandels, elektronicazaken, softwareleveranciers, hypotheekverstrekkers, verzekeraars tot en met hotels en reisbureaus.


  De explosieve toename van het aantal adverteerders en affiliates leidde daarnaast tot het ontstaan van advertentie- of affiliate netwerken, intermediaire organisaties die adverteerders en site eigenaren met elkaar in contact brengen en in ruil daarvoor een deel van de commissie opstrijkt.


  Google is met haar AdWords en Adsense programma één van de bekendste spelers op dit terrein, maar zeker niet de enige. AdWords omvat overigens nog geen performance based beloningssystemen zoals cps of cpl (zie p. 63), wat de weg vrijmaakt voor gespecialiseerde affiliate netwerken die dat wel bieden.


  In Nederland timmeren onder andere M4N en Daisycon hard aan de weg als intermediair tussen adverteerders en affiliates. Google experimenteert momenteel wel met het cost per action model, zodat ook Google’s AdWords/AdSense programma binnenkort gezien kan worden als volwaardig affiliatenetwerk.


  Fragmentatie en nichemarketing


  Affiliate marketing speelt in op het steeds verder fragmenteren van doelgroepen. Bedrijven merken dat het steeds moeilijker wordt om een reclameboodschap over te brengen naar nichemarkten. Het centrale idee van affiliate marketing is dat je de boodschap niet naar je doelgroep zendt, maar dat je de boodschap dààr neerzet waar je doelgroep uit zichzelf naartoe gaat. Dit vergt een omslag in het denken over adverteren en marketing, want veel marketingmensen zijn opgegroeid in het tijdperk van ‘zenden’.
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  Figuur 3: fragmentatie van medialandschap


  Zelfs in de wereld van affiliate marketing werkt de toenemende fragmentatie door. Zo werd in juni 2008 het eerste Nederlandse affiliate advertentienetwerk rond één sector geïntroduceerd; Paxz is het eerste travel affiliate netwerk dat zich uitsluitend richt op adverteerders en affiliates in de reisbranche.


  2. DE PLAATS VAN AFFILIATE MARKETING IN DE MARKETING MIX


  Hoe kan affiliate marketing ingepast worden in de bestaande marketing mix? Affiliate marketing staat niet op zichzelf maar moet worden ingepast in een bredere marketingstrategie om effectief te zijn. Om de positie van affiliate marketing binnen de traditionele marketingmix te duiden worden de bekende vier P’s uit de marketingtheorie besproken.


  De vier P’s


  Om te kunnen bepalen op welke plaats affiliate marketing voorkomt in de mix zet ik eerst de klassieke vier P’s van de marketing mix op een rij:


  
    	Plaats;


    	Promotie;


    	Product;


    	Prijs.

  


  PLAATS


  De Plaats omvat traditioneel zowel de locatie waar de consument het product verkrijgt als het distributiekanaal. In internettermen is ‘plaats’ de webshop van de verkopende partij. Hier komt affiliate marketing in beeld; affiliate marketing biedt de adverteerder de mogelijkheid om zijn assortiment buiten zijn eigen webshop of winkels aan te bieden, via websites van derden, de affiliates. Een partnerprogramma is in dat opzicht vergelijkbaar met een traditioneel netwerk van wederverkopers.


  Bij het ontwikkelen van marketingactiviteiten gericht op fysieke dealers en resellers en het opstellen van een bijbehorend budget is het daarom zinvol om affiliate marketing te zien als integraal onderdeel van de marketingstrategie gericht op plaats.


  PROMOTIE


  Onder Promotie valt de communicatie van een bedrijf gericht op het stimuleren van de verkoop. Dit kun je opsplitsen in algemene naamsbekendheid (branding) en specifieke promotie van een product.


  Affiliate marketing is een instrument dat minder geschikt is voor branding. Website eigenaren die een site over een specifiek onderwerp bijhouden kunnen meestal niet zoveel met een bedrijfslogo of een algemene banner, ze zijn meer geïnteresseerd in producten die aansluiten bij de interesses van hun doelgroep.


  Wie zijn naamsbekendheid online wil vergroten kan beter investeren in een grootschalige bannercampagne, waarvan de kosten afhankelijk zijn van het aantal views (gebruik voor het budgetteren de cost per mille, zie het hoofdstuk over beloningssystemen).


  PRODUCT


  Een adverteerder die aan de slag gaat met affiliate marketing moet voor ieder product of voor iedere productcategorie bepalen welke websites in aanmerking kunnen komen voor een affiliate programma. In grote lijnen zijn er drie groepen websites te onderscheiden die in aanmerking komen voor een affiliate partnerschap:


  
    	Portals en nieuwssites, zoals MSN, Knowington, Nu.nl;


    	Commerciële websites gericht op specifieke doelgroepen, zoals Managementboek.nl, Geenstijl.nl en vergelijkingssites;


    	Niche websites van amateurs, ‘prosumers’ en startpagina dochters.

  


  Deze verdeling wordt verderop in dit boek nader uitgewerkt en toegelicht. Producten die een brede doelgroep aanspreken kunnen het beste vermeld worden op portals of commerciële websites, voor niche producten geldt dat het zinvoller is om gericht te zoeken naar websites die een heldere relatie hebben met het product.


  
    Voorbeeld: eReaders.nl


    Een mooi voorbeeld van affiliate marketing via een commerciële (niche) website is de website eReaders.nl, waarop ebook readers, smartphones en tablets besproken en gereviewd worden. Op de website is een beginnersgids en vergelijkingstool te vinden, waarmee bezoekers kunnen bepalen wat de voor hen meest geschikte ereader is. Via de aangesloten affiliate netwerken ontvangt eReaders.nl een klein deel van de opbrengst zodra iemand een ereader op een partnersite aanschaft.
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  Figuur 4: Homepage eReaders.nl


  PRIJS


  In de traditionele marketingmix wordt aan een product doorgaans één verkoopprijs toegekend; affiliate marketing maakt het in theorie mogelijk om met verschillende prijsniveaus te werken. Het is bijvoorbeeld mogelijk om kortingsacties af te stemmen op de doelgroepen van de verschillende affiliates die deelnemen aan een programma. In de praktijk komt dit echter nog maar weinig voor.


  3. DE ADVERTEERDER


  In dit hoofdstuk zet ik uiteen waarom een affiliate programma interessant kan zijn voor een webwinkelier of adverteerder, de zogenaamde merchant. Daarnaast ga ik in op de kosten, de implementatie en de bijbehorende vraag of je het beste zelf een programma op kunt zetten of een bestaand advertentienetwerk inschakelt.


  Waarom kiezen voor affiliate marketing?


  Een affiliate programma heeft een aantal voordelen voor de online verkoper – de adverteerder - van producten of diensten. Deze zijn in het kort:


  
    	Direct contact met nichedoelgroepen;


    	Advertentiekosten zijn gerelateerd aan omzet;


    	Draagt bij aan de naamsbekendheid;


    	Gunstig effect op vindbaarheid;


    	Snel te implementeren.

  


  NICHEDOELGROEPEN


  De tijd dat adverteerders via één reclamespotje op Nederland 1 half Nederland bereikten is voorgoed voorbij. Doelgroepen worden steeds gefragmenteerder, niet alleen in de oude media, maar juist ook in de nieuwe media. Je beschikt als aanbieder van producten of diensten meestal over één website, maar wordt deze ook bezocht door je doelgroep?


  Je kunt investeren in algemene naamsbekendheid en hopen dat men de weg naar je website weet te vinden, maar dat staat gelijk aan schieten met hagel: echt goed richten is er niet bij en het is de vraag of diegenen die je bereikt wel interesse hebben in je aanbod van producten of diensten.


  Affiliate marketing biedt je de mogelijkheid om direct producten of diensten aan te bieden aan mensen die daar waarschijnlijk voor open staan, aangezien de affiliate – niet jij - bepaalt welke producten hij op zijn website plaatst. En wie kent de subdoelgroep nu beter dan de affiliate?


  Ga daarom op zoek naar websites waar jouw doelgroep komt. Stel eerst een lijstje met trefwoorden op die je associeert met jouw producten of diensten. Kijk dan in de grote zoekmachines welke websites je met deze trefwoorden vindt. Is er voldoende overeenkomst tussen de content op een website en jouw aanbod, benader dan de site eigenaar of webmaster met de vraag of deze wil deelnemen aan je partnerprogramma.


  Het omgekeerde gebeurt ook; een toenemend aantal site eigenaren benadert voor hen relevante adverteerders met de vraag of ze zich kunnen aanmelden voor een partnerprogramma. Heb je nog geen affiliate programma en krijg je vaak dergelijke verzoeken? Start dan zelf een programma op of kijk of er een advertentienetwerk is dat zich op jouw branche richt.


  
    Voorbeeld: Emigratieboek.nl


    Emigratieboek.nl is een online retailer van boeken en dvd’s over wonen en werken in andere landen. Een nichetailer bij uitstek. Adverteerder Eric Jan van Dorp begon eind 2006 met het ontwikkelen van een partnerprogramma. Een jaar later had hij al meer dan vijftig affiliates die boeken voor hem verkopen. Eenderde van zijn omzet komt nu via de partnersites, die elk een commissie van 7 procent opstrijken. Bij Emigratieboek.nl kunnen affiliates (veelal mensen die zelf geëmigreerd zijn en daar een website over bijhouden) zelf bepalen wat hun productaanbod is, toegesneden op hùn bezoekers.
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  Figuur 5: Emigratieboek.nl


  ADVERTENTIEKOSTEN


  De meeste adverteerders die een affiliate programma aanbieden keren een vast percentage van de omzet uit over elk verkocht product of dienst. Varianten hierop bespreek ik in het hoofdstuk over beloningssystemen.


  In grote lijnen kun je stellen dat de advertentiekosten van een affiliate programma direct afhankelijk zijn van de gemaakte omzet uit verkoop van producten en/of diensten die onder het affiliate programma vallen. Geen omzet, geen advertentiekosten. Dit wordt ook wel performance based marketing genoemd.
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  Figuur 6: advertentiekosten bij cpl/cps


  Bij cost per lead of cost per sale (zie het hoofdstuk over beloningssystemen) betekent geen omzet ook geen commissie voor de affiliate en/of het advertentienetwerk. Een affiliate die niets verdient aan zijn partnerschap zal uit het affiliate programma stappen of juist beter zijn best doen om de producten van de adverteerder onder de aandacht van zijn bezoekers te brengen. Je verlegt als adverteerder dus een deel van de marketinginspanningen naar een affiliate, die heeft zelf immers belang bij zoveel mogelijk verkoop via zijn site.


  Bij traditionele cost per click (cpc) advertentiecampagnes (denk aan Google AdWords) worden er wel kosten gemaakt, ook als er geen leads of sales uit de campagne voortkomen. Maar strikt genomen vallen cpc campagnes niet onder de definitie van affiliate marketing.


  Het opzetten een affiliate marketingcampagne kan opstartkosten met zich meebrengen. Indien de adverteerder zelf een affiliate programma opzet, dan moet hij investeren in een affiliate module voor de website en een administratiesysteem met betrekking tot de uitbetaling van commissie. Daarnaast moet er promotiemateriaal ontwikkeld worden.
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  Figuur 7: Cpl/cps plus opstartkosten


  Kies je voor een advertentienetwerk, dan hoef je weliswaar niet te investeren in een affiliatemodule, maar naast de kosten voor promotiemateriaal moet je in je budget rekening houden met kosten die de intermediair in rekening brengt. Dat kunnen kosten zijn voor toelating op het netwerk, advertentieplanning, implementatie van registratiecodes, media-inkoop en acquisitie, inboeken van advertenties, het testen en het opzetten van het partnerprogramma.


  Als het programma eenmaal draait dan kunnen er nog abonnementskosten zijn en kosten voor programma onderhoud, filehosting van banners, advertenties, analyse, advies en rapportage. Vraag dus vooraf een offerte aan waarin het advertentienetwerk ook ingaat op de kosten als het programma eenmaal loopt.


  NAAMSBEKENDHEID


  Een adverteerder die een aantrekkelijk affiliate programma opzet met producten die interessant zijn voor duidelijk identificeerbare nichedoelgroepen kan er zeker van zijn dat zijn producten na verloop van tijd op uiteenlopende websites worden aangeboden.


  Steeds meer website eigenaren krijgen in de gaten dat ze wat bij kunnen verdienen met hun website en gaan actief op zoek naar webwinkeliers met een affiliate programma of sluiten zich aan bij één of meerdere advertentienetwerken. Zorg dus dat je op je homepage melding maakt van je affiliate programma (doe dit subtiel, bijvoorbeeld met een link onderaan de pagina) en meldt je programma aan bij affiliate programma overzichten.


  Naast de extra verkoop die volgt uit het vermelden van producten op de website van een affiliate draagt het programma bij aan de naamsbekendheid van de adverteerder. Mede hierdoor is Amazon.com zo bekend geworden; op duizenden websites over alle denkbare onderwerpen stonden één of meer boeken uit het assortiment van Amazon.com, met daarbij het logo.


  
    Voorbeeld: Print is Dead


    De Amerikaanse auteur Jeff Gomez schrijft op zijn Print is Dead blog (http://printisdeadblog.com) over het einde van het papieren boek. De toekomst is aan elektronisch lezen, is zijn stelling. Hij schreef hierover het boek(!) ‘Print is Dead’. Het boek is onder andere te koop via Amazon.com. De auteur heeft zich aangemeld als affiliate en promoot het boek op zijn weblog. De kans is groot dat mensen die zijn blog interessant vinden ook het boek zullen kopen. Zodoende ontvangt de auteur zowel commissie als royalty’s over de verkoop van het boek.
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  Figuur 8: Print is Dead blog, met affiliate link (rechts) naar Amazon.com


  VINDBAARHEID


  Een prettige bijkomstigheid van een affiliate programma is dat inkomende links positief bij kunnen dragen aan de vindbaarheid van de website van de adverteerder in de natuurlijke zoekresultaten van Google en andere zoekmachines. Meer hierover in het hoofdstuk over affiliate marketing en SEO.


  SNELLE IMPLEMENTATIE


  Een affiliate programma is over het algemeen snel te implementeren. De meeste webshop systemen bieden de mogelijkheid om een affiliate systeem op basis van inkomende links op te zetten. Als je je aansluit bij een advertentienetwerk, dan verzorgen zij de technologie voor je. Naarmate je aanbod uitgebreider is moet je wel gaan denken aan het aanbieden van datafiles of xml feeds, waarvoor aanvullend programmeerwerk nodig kan zijn.


  Wat levert het op?


  Een goed affiliate programma levert niet alleen veel extra bezoekers op, maar ook veel leads of sales. Dit heet performance based marketing. Eén en ander is afhankelijk van het aantal views en de click-through rate (ctr) op de website van de affiliates en vervolgens van de conversie ratio (cr) op de website van de webwinkelier/adverteerder.


  Een grote portal of nieuwssite levert veel views op en draagt dus positief bij aan de naamsbekendheid van je bedrijf of product. De click-through rate – de verhouding tussen het aantal views en het aantal mensen dat daadwerkelijk doorklikt is in de praktijk echter laag. Schakel dit soort affiliates in bij een productintroductie of voor een branding campagne.


  Een nichesite of weblog waarop producten staan die goed aansluiten bij het onderwerp van die site levert doorgaans een veel hogere click-through rate op, doordat de affiliate het aanbod nu eenmaal veel beter af kan stemmen op zijn doelgroep. Maar het aantal views op dergelijke sites zal beperkt zijn.


  Eénmaal beland op de website van de adverteerder is de conversie ratio bepalend voor het aantal leads of sales dat voortvloeit uit de affiliate campagne. De cr is niets anders dan het aantal consumenten dat daadwerkelijk een (offerte)formulier invult of een aankoop doet, gedeeld door het aantal inkomende clicks.
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  Figuur 9: Views, ctr en cr


  
    Een voorbeeld. Stel dat je een banner plaatst op een portal met


    25.000 views per dag, en de click-through rate is 0,3 tot 0,7 procent, dan kun je dus rekenen op 75-175 bezoekers die doorklikken naar de website van de adverteerder. Als daar de conversie ratio gemiddeld 3% bedraagt, dan zijn er per dag uiteindelijk 2-5 klanten die een aankoop doen (sale) of informatie of een offerte aanvragen (lead). Afhankelijk van het type vergoeding (cost per mille of cost per action) kun je vervolgens uitrekenen wat elke lead of sale je heeft gekost aan advertenties.

  


  Het aantrekkelijke van affiliate marketing is dat alle genoemde ratio’s goed meetbaar zijn. Het aantal views en de click-through rate worden bijgehouden door de adverteerder of door het advertentienetwerk waar de adverteerder bij aangesloten is. De conversie ratio rolt uit de website statistieken van de adverteerder. Zodra de webanalytics systemen op orde zijn, kunnen de resultaten van een affiliate campagne afgezet worden tegen de oorspronkelijke marketingdoelstellingen.


  SCENARIO’S


  Het is verstandig om voordat je een campagne start een aantal scenario’s op te stellen, waarin je varieert met een aantal parameters zoals het gemiddeld aantal views per affiliate, de click-through rate en de conversie ratio om te zien wat de invloed is op het uiteindelijk aantal leads of sales. Gebruik indien mogelijk historische data of website statistieken om tot realistische scenario’s te komen. In onderstaande tabel is het effect zichtbaar van verschillende click-through rates.


  
    

    

    

    

    
      	

      	Voorzichtig scenario

      	Gemiddeld scenario

      	Positief scenario
    


    
      	# Affiliates

      	20

      	20

      	20
    


    
      	Views per affiliate

      	15.000

      	15.000

      	15.000
    


    
      	Totaal aantal views

      	300.000

      	300.000

      	300.000
    


    
      	Click-through rate

      	0,3%

      	0,5%

      	0,7%
    


    
      	Clicks

      	900

      	1.500

      	2.100
    


    
      	Conversie ratio

      	2%

      	2%

      	2%
    


    
      	# Sales

      	18

      	30

      	42
    

  


  Tabel 1: Voorbeeldscenario


  In werkelijkheid zullen de scenario’s veel complexer en uitgebreider zijn, zowel horizontaal als verticaal. Het gaat erom dat men door het opstellen van dergelijke scenario’s meer inzicht verkrijgt in de samenhang van de verschillende factoren en hoe het complex van factoren van invloed is op het uiteindelijke resultaat.


  Opzetten van een programma


  Voordat je een affiliate programma gaat opzetten moet je bedenken of je zelf een partnerprogramma wilt aanbieden, waarbij je een directe relatie aangaat met affiliates, of dat je je aansluit bij een advertentienetwerk dat reeds beschikt over een netwerk van affiliates.


  ZELF EEN AFFILIATE NETWERK OPBOUWEN


  Je kiest voor een directe adverteerder-affiliaterelatie als je een redelijk helder overzicht hebt van websites die in aanmerking komen voor het vertonen van jouw producten of diensten. Je kunt webmasters van dergelijke websites zelfs persoonlijk benaderen met de vraag of ze affiliate willen worden. Als jouw productaanbod naadloos aansluit bij de website van de potentiële affiliate is de kans groot dat deze daar wel oren naar heeft.
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  Figuur 10: Directe adverteerder-affiliate relatie


  Bij een directe relatie zul je wel alles zelf moeten doen, van het opzetten van het programma tot en met de registratie van nieuwe affiliates, het bijhouden (en uitbetalen) van commissie, meedenken met de affiliate over hoe hij je producten het beste kan tonen, et cetera. Ben je minder technisch onderlegd of heb je geen tijd om je bezig te houden met individuele affiliates, over-weeg dan om je als adverteerder aan te sluiten bij een affiliatenetwerk.


  Het voordeel van zelf een programma opzetten is dat je geen commissie hoeft af te dragen aan het netwerk. Het rendement is hoger en je hebt meer zeggenschap over het affiliate netwerk.


  Voorbeelden van bedrijven met een eigen affiliate programma zijn Bol.com en Managementboek.nl. Bedrijven waarvan het businessmodel puur gericht is op het aanbrengen van leads of sales bij andere bedrijven (zoals Symbaloo.com, Booking.com en Proefabonnementen.nl) doen er verstandig aan om zelf een affiliate programma te ontwikkelen. Een advertentienetwerk kan doorgaans niet het maatwerk aanbieden dat voor dit soort bedrijven vereist is.


  AANSLUITEN BIJ EEN BESTAAND AFFILIATE NETWERK


  Indien je kiest voor een indirecte adverteerder-affiliaterelatie, waarbij je advertenties via een intermediair op de site van de affiliate worden getoond, dan neemt het affiliate- of advertentiewerk je veel werk uit handen. Daarvoor vragen zij een vergoeding, meestal in de vorm van een percentage van de commissie.


  Soms worden er ook abonnementskosten en/of opstartkosten gerekend. Sommige netwerken bieden no cure, no pay oplossingen aan. Bekende Nederlandse affiliatenetwerken zijn Daisycon, Zanox en M4N. Meer netwerken vind je in de bijlage.
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  Figuur 11: Indirecte adverteerder-affiliate relatie


  Affiliatenetwerken beschikken reeds over een netwerk van aangesloten websites en investeren continu in het werven van nieuwe affiliates. Afhankelijk van de vergoeding, het promotiemateriaal en je abonnementsvorm zullen je advertenties op elke website binnen het netwerk geplaatst kunnen worden. Je biedt jouw vergoeding en promotiemateriaal aan en de exploitanten bepalen of ze jouw advertenties willen plaatsen.


  Sommige netwerken bieden de mogelijkheid aan om je advertenties in een besloten netwerk te plaatsen. Exploitanten moeten dan eerst toegang aanvragen bij de adverteerder voordat ze advertenties kunnen plaatsen.


  BUDGET OPSTELLEN


  De advertentiekosten van een affiliate programma zijn meestal afhankelijk van de omzet. Geen verkoop, geen kosten, maar dat behoeft nuancering. Ten eerste vraagt een affiliate programma een investering in techniek (bij een directe adverteerder-affiliate relatie), er moet promotiemateriaal ontwikkeld worden, affiliatenetwerken kunnen opstart- en abonnementskosten in rekening brengen en natuurlijk krijg je te maken met variabele kosten die afhankelijk zijn van clicks, leads of sales.


  REGISTRATIE VAN NIEUWE AFFILIATES


  Kies je ervoor om zelf een directe relatie met affiliates aan te gaan, dan moet er naast de module die de commissie bijhoudt en uitrekent ook een registratiesysteem voor affiliates komen, zodat deze zich zelf kunnen aanmelden. Sommige adverteerders kiezen ervoor om nieuwe aanmeldingen niet automatisch te accepteren, maar eerst te controleren of de website van de affiliate wel past bij het aanbod van de adverteerder.


  Bij de meeste partnerprogramma’s kunnen affiliates inloggen om te zien hoeveel commissie er is opgebouwd en kunnen ze ook statistieken bekijken met betrekking tot het doorklikpercentage (de click-through rate) en de daaruit volgende verkopen.


  Zorg ervoor dat nieuwe affiliates een heldere bevestigingsmail ontvangen, met daarin in ieder geval hun username en eventueel wachtwoord, contactgegevens, een link naar de algemene voorwaarden en een link naar de pagina(s) met promotiemateriaal, hulpmiddelen en uitleg. Maak affiliates ook lid van je nieuwsbrief, zodat ze op de hoogte blijven van mogelijk voor hen interessante nieuwe producten of diensten.


  ALGEMENE VOORWAARDEN


  Ga je als adverteerder zelf een affiliate programma opzetten, dan is het verstandig om goed na te denken over de algemene voorwaarden, waarmee elke nieuwe affiliate akkoord moet gaan bij aanmelding. Hierin worden de rechten en plichten van zowel adverteerder als affiliate eenduidig vastgelegd. Bij retailers met een hoog verkoopvolume via het affiliate programma kan het tenslotte om grote bedragen gaan.


  Bepalingen die zeker moeten worden opgenomen in de algemene voorwaarden:


  
    	De affiliate moet duidelijk maken dat de producten of diensten niet door de affiliate worden aangeboden, maar door de adverteerder;


    	De affiliate alert is op prijswijzigingen van producten op de website van de adverteerder en deze door moet voeren op zijn website (als dat niet automatisch gebeurt);


    	De affiliate geen afbreuk doet aan de goede naam van de adverteerder en geen ongeoorloofde activiteiten onderneemt die uw producten of diensten een slechte naam kunnen bezorgen;


    	De website van de affiliate mag het functioneren van de website van de adverteerder niet hinderen.

  


  Wat betreft de rechten van de affiliate, daarvoor zijn de volgende bepalingen van belang:


  
    	De affiliate kan aanspraak maken op de commissie die volgt uit een click, lead of sale waarvan indien van toepassing de betalingsverplichting door een klant is voldaan;


    	De adverteerder dient de commissie uit te drukken in een percentage van de netto of bruto omzet, of als een vaste vergoeding per actie;


    	De adverteerder vermeldt het tijdstip en de wijze van betaling, meestal per maand, kwartaal of jaar en/of bij het overschrijden van een vast drempelbedrag.

  


  De registratieprocedure moet duidelijk zijn en de adverteerder dient ervoor te zorgen dat de registratie benaderbaar is.


  Voorts dienen er bepalingen opgenomen te worden aangaande het beëindigen van het partnerschap. Meestal is de adverteerder gerechtigd om een einde te maken aan de relatie met een affiliate als deze niet voldoet aan de eerder genoemde voorwaarden. Bij het beëindigen van een partnerschap dient de affiliate in ieder geval alle links, afbeeldingen en banners van de adverteerder van zijn site te verwijderen en de adverteerder dient de openstaande commissie uit te betalen, tenzij de affiliate aantoonbaar in strijd met de algemene voorwaarden handelde.


  Goede voorbeelden van algemene voorwaarden vind je onder andere op Emigratieboek.nl en Managementboek.nl.


  AFFILIATE MANAGER


  Als het affiliate programma groeit kan het op een gegeven moment wenselijk zijn om een affiliate manager in te schakelen of zelfs in dienst te nemen.3 Dit hangt natuurlijk mede af van de grootte van je bedrijf en het belang van affiliate marketing binnen je marketingmix.


  Een affiliate manager houdt zich onder andere bezig met het aantrekken van nieuwe en het ondersteunen van bestaande affiliates, het beoordelen van nieuwe aanmeldingen, de ontwikkeling van acties en promotiemateriaal, het verzorgen van inhoudelijke en financiële rapportages aan zowel interne als externe belanghebbenden en het monitoren van belangrijke ontwikkelingen buiten het eigen bedrijf op het gebied van affiliate marketing.


  Conversie ratio verbeteren


  Vergeet bij het inzetten van affiliate marketing niet om de conversie ratio op je eigen website te optimaliseren! Je kunt nog zoveel bezoekers binnenhalen via affiliate websites, als deze tijdens het bestellen (of erger nog: daarvoor nog) afhaken, dan heeft de campagne weinig zin.


  Het optimaliseren van het bestelproces is een wetenschap apart en valt buiten de scope van dit boek. Maar gelet op het belang van een goede conversie ratio (ook voor de affiliates) volgen hieronder een paar tips om de conversie ratio te verbeteren:


  
    	Laat de website eenvoud en helderheid uitstralen. Nieuwe bezoekers vormen in de eerste drie seconden al een oordeel over je site;


    	Leid de consument niet teveel af tijdens het bestellen en zorg dat er zo weinig mogelijk stappen zitten tussen de promotie-uiting en de uiteindelijke conversie;


    	Vermeld duidelijk je adresgegevens en telefoonnummer;


    	Zorg voor heldere, korte productbeschrijvingen met meerdere afbeeldingen en een logische navigatie;


    	Plaats een duidelijke bestelknop op elke productpagina;


    	Maak het betaalproces duidelijk en overzichtelijk. Leg bij elke stap kort uit wat de bedoeling is;


    	Bied de mogelijkheid aan om direct te bestellen, zonder eerst een account te moeten aanmaken;


    	Gebruik de winkelwagen om gerelateerde producten onder de aandacht te brengen (cross-selling), maar maak het niet te bont;


    	Laat de consument kiezen uit meerdere betaalopties, waaronder acceptgiro/éénmalige machtiging en iDeal;


    	Stuur na aankoop een bevestiging van de bestelling per email en bedank de consument voor zijn bestelling.

  


  VERSCHILLENDE LANDINGSPAGINA’S


  Het kan raadzaam zijn om aparte landingspagina’s aan te maken voor verschillende producten, of zelfs verschillende landingspagina’s per affiliate. De landingspagina toont direct informatie over het product of de dienst waarvoor je adverteert. Dit voorkomt wegklikken en leidt tot meer leads of sales.


  Affiliates werven


  Of je nu zelf een netwerk opbouwt of dit uitbesteedt aan een intermediair, je zult moeten na blijven denken (eventueel in overleg met een account manager van een affiliatenetwerk) over de vraag hoe je affiliates werft voor jouw producten of diensten. Dit is een doorlopend proces. Ga er niet vanuit dat affiliates jouw website wel vinden en zich dan direct aanmelden.


  Zoek eerst op voor jouw bedrijf belangrijke trefwoorden in Google en andere zoekmachines. Ongetwijfeld tref je websites of weblogs over jouw onderwerp aan. Nodig de webmaster of contenteigenaar uit om eens naar jouw affiliate programma te kijken. Je treft potentiële affiliates daarnaast aan op forums, op start- en overzichtpagina’s. Wees beleefd, ga niet spammen en neem altijd de forumregels in acht.


  4. PROMOTIEMATERIAAL


  Voordat je een affiliate programma kunt opstarten heb je promotiemateriaal nodig. Denk aan banners en teksten die affiliates op hun website kunnen plaatsen. Je kunt ook eenvoudig beginnen met tekstlinks en productafbeeldingen.


  Het promotiemateriaal dat gebruikt wordt voor de affiliatecampagne moet aansluiten bij de (doelgroep van de) affiliate sites. De selectie van affiliate sites vloeit weer voort uit de marketing-doelstellingen van de adverteerder. 4
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  Figuur 12: Amazon Associates: tientallen widgets


  Een adverteerder biedt minstens de volgende promotiematerialen aan:


  
    	Tekstlink naar homepage;


    	Logo’s van de adverteerder;


    	Deeplinks naar specifieke producten of formulieren;


    	Banners en buttons in alle standaard formaten.

  


  Aanvullend hierop kan de adverteerder geavanceerder materiaal aanbieden, zoals:


  
    	Datafiles;


    	Widgets;


    	XML feeds;


    	Actiemateriaal.

  


  Deze lijst is zeker niet uitputtend, in overleg met je (top)affiliates kun je eventueel extra promotiemateriaal ontwikkelen, speciaal toegesneden op de website van de betreffende affiliates.


  TEKSTLINK NAAR HOMEPAGE


  De meest eenvoudige vorm van promotie is een tekstlink naar de homepage van de affiliate. De adverteerder kan een aantal standaard teksten aanleveren die affiliates kunnen gebruiken om een link te maken. De adverteerder kan er met het oog op search engine optimization eventueel voor kiezen om één of meerdere keywords te verwerken in de tekstlinks.


  Een adverteerder kan nog verder gaan en grafische richtlijnen geven voor tekstlinks. Zo blijkt uit usability tests dat de bekende blauwe, onderstreepte links vaak nog het beste werken.


  Vergis je niet in de effectiviteit van eenvoudige tekstlinks; de effectiviteit van deze ‘ouderwetse’ links kan buitengewoon hoog zijn. Vooral als het deeplinks betreft, die direct naar een specifieke productpagina verwijzen. Deeplinks blijken in de praktijk twee keer zo effectief te zijn als links die naar een homepage verwijzen.


  LOGO’S


  Aanvullend op tekstlinks kan een adverteerder een aantal afbeeldingen van zijn logo aanbieden, in verschillende groottes en kleurstellingen, zodat een affiliate een logo kan plaatsen dat goed aansluit bij de vormgeving van zijn website. Zet liever geen url van de website van de merchant in het logo; affiliates houden daar niet van, de kans bestaat immers dat mensen de link intypen in plaats van op de banner klikken en dan wordt er uiteraard geen commissie bijgehouden.


  DEEPLINKS


  De zogenaamde deeplinks zijn misschien wel het belangrijkste element in een affiliate campagne. Deeplinks zijn links die direct naar een specifieke productpagina of landingspagina verwijzen, of naar een pagina met daarop bijvoorbeeld een contactformulier. Deeplinks bestaan doorgaans uit tekstlinks of uit een (product)afbeelding, eventueel in de vorm van een (flash) banner.
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  Figuur 13: Deeplink in de vorm van een flash banner


  Sommige adverteerders of affiliatenetwerken bieden een deeplink generator aan, waarmee affiliates zelf tekst- of beeldadvertenties kunnen genereren van producten uit de productcatalogus van de adverteerder. De deeplink generator geeft vervolgens de html code weer die een affiliate in zijn site kan verwerken. Amazon.com heeft een prachtige deeplink generator ontwikkeld voor haar Associates programma.


  BANNERS EN BUTTONS


  Adverteerders die een affiliatecampagne inzetten om hun naamsbekendheid te vergroten kiezen vaak voor de bekende banner als promotiemateriaal. De click-through rate is meestal niet zo hoog, maar het gaat erom dat consumenten de naam van de adverteerder tegenkomen op sites die de adverteerder tot zijn doelgroep rekent.
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  Figuur 14: Een wel heel toepasselijke banner


  Banners zijn er in een aantal standaard formaten, variërend van bescheiden horizontale advertenties tot en met skyscrapers die een flink deel van een webpagina vullen.


  Verwerk aantrekkelijke productafbeeldingen en je bedrijfsnaam, en desgewenst een kleine ‘klik hier’ in de banner. Probeer ook hier geen url te vermelden om te voorkomen dat bezoekers de url overtypen in plaats van doorklikken.


  Flitsende of knipperende flash banners en roterende banners (animated gif) werken minder goed om bezoekers aan te trekken, evenals banners met lange of moeilijke teksten. Maar als je met animatie werkt, geef de bezoeker dan voldoende tijd om eventuele teksten tot zich te nemen.


  Buttons zijn kleine banners die op subtiele wijze verwerkt kunnen worden in contentpagina’s van de affiliate. Buttons worden vaak gebruikt om het logo van de adverteerder weer te geven. En eenvoudige buttons met de bekende grijze knop hebben nog altijd veel aantrekkingskracht op bezoekers.
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  Figuur 15: Button met logo van de adverteerder


  Voor affiliates die werken met nieuwsbrieven kunnen speciale email banners ontwikkeld worden; deze hebben afmetingen die afgestemd zijn op email programma’s en zijn bovendien wat minder ‘zwaar’ (kleinere bestandsgrootte) dan gewone banners, om problemen met mailservers te voorkomen.


  De buttons, banners en email banners worden soms gehost op de webserver van de adverteerder. De affiliate plaatst dan alleen html of javascript code op zijn website die de banner bij de adverteerder ophaalt. Dat heeft als nadeel dat de server met flink wat dataverkeer te maken kan krijgen en zelfs overbelast kan raken, maar het voordeel is dat de adverteerder de banner desgewenst kan aanpassen terwijl een campagne loopt en dat het mogelijk is om precies te meten hoe vaak en waar een banner precies bekeken wordt. Schakel je een advertentienetwerk in, dan hosten zij de afbeeldingen, meestal tegen een kleine vergoeding.


  Probeer van ieder gangbaar banner- en button formaat een aantal verschillende uitvoeringen aan te bieden. Uiteindelijk bepaalt de affiliate welk formaat en welke kleurstelling het beste bij zijn site past.


  DATAFILES


  Webwinkels met een groot assortiment bieden vaak datafiles aan, bestanden waarin de gehele inventaris van de webwinkel is opgenomen met deeplinks naar die producten. De datafiles kunnen gebruikt worden door affiliates die vergelijkingssites runnen, zoals Kieskeurig.nl of zoekmachines die zich op een bepaalde niche richten.


  Een datafile kan bijvoorbeeld bestaan uit onder andere csv, xls of xml bestanden. Voor elke unieke product id kan er een productnaam, korte en/of lang beschrijving, prijs, voorraadniveau, categorie, keywords, en urls naar verschillende productafbeeldingen op de site van de adverteerder opgenomen worden.


  WIDGETS


  Kleine interactieve toepassingen die een affiliate op zijn website kan plaatsen worden ook wel widgets genoemd. Widgets spelen in op de trend naar meer interactie op het web en staan daarom sterk in de belangstelling. Voorbeelden van toepassingen die in de vorm van widgets worden aangeboden zijn onder andere zoekfuncties, product slideshows, wensenlijstjes, jukeboxen en automatisch gegenereerde productaanbevelingen.
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  Figuur 16: MP3 widget van Amazon.com


  Widgets worden steeds complexer en maken zelfs shopintegratie mogelijk. Dit is de ultieme vorm van een affiliate partnerschap, waarbij transacties op de website van de affiliate plaatsvinden in plaats van op de website van de adverteerder. Zo biedt Amazon.com onder de naam aStore een volledig integreerbare webshop aan waarmee een affiliate een selectie van producten uit Amazon’s catalogus op zijn website kan verkopen.


  XML FEEDS


  XML feeds zijn uitermate geschikt om actuele content op de website van een affiliate te tonen, zoals onlangs toegevoegde producten of speciale aanbiedingen.
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  Figuur 17: XML feed met actuele producten


  Net als bij datafiles geldt dat er per product een productnaam, korte en/of lang beschrijving, prijs, voorraadniveau, categorie, keywords, en urls naar productafbeeldingen in de feed opgenomen kunnen worden.


  ACTIEMATERIAAL


  Tot slot kan een adverteerder actiemateriaal aanbieden, bijvoorbeeld een tijdelijke korting of een actieaanbieding. Informeer affiliates tijdig over aanstaande acties, zodat ze eventueel ruimte kunnen reserveren voor het actiemateriaal.
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  Figuur 18: Actiemateriaal van American Express


  5. TYPEN AFFILIATE SITES


  Voordat een affiliate campagne van start kan gaan stel je een selectie op van affiliate sites waar je zou willen adverteren. Dit kan een tijdrovende klus zijn als je zelf een affiliate netwerk gaat opzetten. Je kunt je ook aansluiten bij een intermediair die beschikt over een groot netwerk van affiliate websites, maar wellicht zitten daar niet de nichespelers tussen die voor jouw producten interessant zijn.


  Ga je zelf een netwerk opzetten, bedenk dan eerst welk type site het beste bij jouw producten of aanbiedingen past. Affiliate websites zijn er in vele vormen en maten, maar er zijn een aantal archetypen te onderscheiden:


  
    	nieuwssites;


    	portals;


    	weblogs;


    	fora;


    	thematische sites;


    	sociale netwerken;


    	communities;


    	link directories;


    	keyword sites;


    	contentintegrators;


    	online applicaties;


    	vergelijkingssites;


    	mailing lists.

  


  NIEUWSSITES


  Bekende nieuwssites zoals Nu.nl en de websites van kranten trekken dagelijks miljoenen bezoekers. Wil je in korte tijd een zeer brede doelgroep bereiken dan kan een campagne op dergelijke sites uitkomst bieden. De kosten – meestal gebaseerd op cost per mille of cost per click – zijn hoog en de click-through rate laag; mensen die een nieuwssite bezoeken zijn nu eenmaal niet in een ‘koopstemming’.


  PORTALS


  Webportals als Yahoo.com waren in de begindagen van het web de best bezochte internetsites. Die tijd is voorbij, maar nog steeds worden portals als msn.com goed bezocht. Ook hier geldt weer dat de kosten hoog zijn en de click-through rate laag, maar om naamsbekendheid te creëren zijn portals een geschikt medium. Veel portals zullen een combinatie van een vast bedrag, cost per mille- en cost per click- vergoeding vragen.


  WEBLOGS


  Een weblog of blog is in zijn meest eenvoudige vorm niets anders dan een website waar met enige regelmaat een bericht wordt geplaatst door één of meer bloggers. Mede door de opkomst van gratis weblog tools en bloghosting programma’s zoals blogger.com en het Nederlandse web-log.nl is het weblog in korte tijd zeer populair geworden.


  Bekende weblogs zoals Fok!, Flabber en GeenStijl trekken honderden zo niet duizenden bezoekers per dag. Daarnaast houden duizenden particulieren weblogs bij over de meest uiteenlopende onderwerpen.


  Aangezien een goede blog regelmatig wordt bijgewerkt kennen ze vaak een trouwe schare bezoekers die met enige regelmaat terugkomen. Ideaal dus om een nichepubliek te bereiken, mits je een lange-termijn affiliaterelatie aangaat met het weblog.
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  Figuur 19: Gadgets kun je adverteren op gadget-weblog Gizmodo.nl


  In termen van doelgroepselectie kan je weblogs zowel indelen langs een demografische as alsook langs een thematische as. Weblogs die de actualiteit bespreken in een bepaald redactioneel format zijn meer geschikt om een bepaalde leeftijdscategorie te bereiken; inhoudelijke weblogs lenen zich meer voor nicheproducten waarbij leeftijd een kleinere rol speelt (bijvoorbeeld Gizmodo.nl).


  FORA


  Er wordt wat afgepraat op het web. Verzin een willekeurig onderwerp en er is wel een forum over, waar mensen tips en ervaringen uitwisselen en het laatste nieuws bespreken. Voor adverteerders die zich op nichemarkten richten kunnen fora interessante affiliatesites zijn. Meestal worden de tekstlinks of banners weergegeven boven, onder of naast de berichten van de forumleden.


  Probeer geen ‘advertentie’ berichten (met daarin links naar jouw producten of diensten) via forumberichten binnen te smokkelen, dat wordt meestal niet gewaardeerd door de forumbezoekers.


  THEMATISCHE SITES


  Een website die zich op één bepaald onderwerp richt (al dan niet voorzien van een blog en een forum) is vanzelfsprekend de meest aangewezen plek waar affiliate marketing het best tot zijn recht komt. Vaak gaat het om hobbyisten die een site bijhouden.


  Dit soort sites zijn zelden aangesloten bij ‘echte’ affiliatenetwerken (Google AdSense uitgezonderd!), dus als je producten wilt tonen op deze sites, dan zul je zelf contact op moeten nemen met de site eigenaar. Het aantal views zal beperkt zijn, maar de click-through rate en de conversie ratio van dergelijke affiliates zijn hoog, mits je productaanbod goed aansluit op het onderwerp van de site.


  SOCIALE NETWERKEN


  Hyves, LinkedIn, miljoenen Nederlanders hebben een profiel op één of meer sociale netwerksites. Dit soort sites zijn dus zeer geschikt om naamsbekendheid te kweken voor je bedrijf, of je kunt ze inschakelen voor een productintroductie.


  In de praktijk blijkt dat ‘gadgets’ en ‘virals’ het goed doen op netwerksites. Gadgets zijn kleine interactieve widgets, bijvoorbeeld een game, die mensen op hun profielpagina kunnen plaatsen. Virals zijn filmpjes die (hopelijk) zo leuk gevonden worden dat iedereen ze van elkaar kopieert.


  
    Will it blend?


    Zo is Blendtec, een Amerikaanse fabrikant van keukenmachines, wereldwijd bekend geworden met haar ‘Will it Blend?’ filmpjes, waarbij Blendtec-directeur Tom Dickson de meest uiteenlopende voorwerpen, van tuinharken tot iPods, in een blender stopt en tot moes maalt. De filmpjes werden onder andere op YouTube geplaatst en daarvandaan ingesloten op menig Hyves pagina.

  


  COMMUNITIES


  Een community is een kruising tussen een thematische site en een sociale netwerksite. Meestal betreft het websites over een specifiek onderwerp, maar dan bijgehouden door een groep mensen. Denk aan fansites of sites rond een bepaald automerk. Communities kunnen onderdeel zijn van een sociale netwerksite (zo is er ook een affiliate Hyves, zie http://affiliate.hyves.nl).


  Ook hier geldt weer dat door het aanbod van gratis community-software en –platformen er een veelheid van communities is ontstaan, met vaak zeer loyale communityleden. Pas wederom op met sluikreclame in de berichten; communityleden zijn op zich niet vies van reclame, zo lang er maar een duidelijke scheiding bestaat tussen ‘echte’ content en reclameblokken.
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  Figuur 20: Voorbeeld van een community: Bibliotheek 2.0


  LINK DIRECTORIES


  Linkverzamelingen zoals Startpagina.nl en de vele startpagina klonen bestrijken elk denkbaar onderwerp. Een dochterpagina beheerder verzamelt zoveel mogelijk links over een bepaald onderwerp en een dergelijke pagina vormt voor veel consumenten een startpunt voor een zoektocht naar informatie op het web. Paginabeheerder mogen een aantal commerciële links opnemen op hun pagina, waaronder links van partnerprogramma’s.


  KEYWORD SITES


  Een keyword site is een website die erop gericht is om zoveel mogelijk bezoekers te krijgen op één trefwoord. Via search engine optimization probeert de site eigenaar om zo hoog mogelijk in de zoekresultaten te komen met een trefwoord.


  Soms is de volledige inhoud van dergelijke sites gekopieerd van andere sites of is de content afkomstig van verschillende feeds, zodat het lijkt alsof de site zelf geactualiseerd wordt.


  Alhoewel er veel dubieuze keyword sites bestaan, kunnen deze sites interessant zijn voor adverteerders die een product willen verkopen dat gelieerd is aan een keyword dat op een dergelijke site voorkomt.


  CONTENTINTEGRATORS


  Shopping sites die de producten van verschillende adverteerders bijeen brengen en op één site aanbieden worden ook wel contentintegrators genoemd. Door toepassing van datafiles, tekstlinks, product feeds en slimme filters zijn contentintegrators in staat om een meerwaarde te bieden voor consumenten die op zoek zijn naar een bepaald type product en op zoek zijn naar het aanbod van meerdere webwinkels. Wordt een contentintegrator voorzien van community elementen, dan wordt er ook wel over social shopping gesproken.
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  Figuur 21: Social shopping op Fashionchick.nl


  ONLINE APPLICATIES


  Deze categorie valt niet echt onder de noemer ‘websites’, maar hoort toch in dit overzicht thuis. Steeds meer bedrijven bieden gratis software aan, al dan niet online. Vaak is er plek ingeruimd voor het tonen van advertenties. Msn Messenger is een bekend voorbeeld van een applicatie waar reclame in wordt vertoond. Je bereikt een brede doelgroep, maar de ctr is laag, mensen komen voor de software en kijken minder naar de reclameboodschappen.


  VERGELIJKINGSSITES


  Zeker niet onbelangrijk voor grotere mechants zijn vergelijkingssites zoals Kieskeurig en Kelkoo. Technisch gezien vertonen deze websites overeenkomsten met de contentintegrators, maar het community-aspect waarbij bezoekers producten bespreken en beoordelen verlenen deze sites hun meerwaarde voor consumenten die zich oriënteren op een bepaald product.
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  Figuur 22: Camera’s vergelijken op Kieskeurig.nl


  Vergelijkingssites zijn erg belangrijk voor adverteerders; je hebt immers mensen die in een bepaalde productcategorie naar informatie zoeken en bovendien de intentie hebben om daadwerkelijk iets aan te schaffen. De ctr en cr zijn hoog, maar daarvoor vragen de vergelijkingssites dan ook hoge commissies.


  MAILING LISTS


  De mailing list is een beetje een vreemde eend in de bijt. Het is technisch mogelijk om afbeeldingen of links via email te verspreiden en de daaruit volgende aankopen of leads terug te leiden naar de afzender. Zodoende kan een (bulk) verzender van emails optreden als partner in een partnerprogramma en hoeft dus niet per se een website te hebben.


  De steeds strengere wetgeving op het verzenden van ongevraagde email (spam) en de irritatie die email opwekt bij gebruikers maken de mailing list steeds minder populair.


  Zogenaamde opt-in mailing lists, waarbij gebruikers gevraagd worden om zich in te schrijven in ruil voor bijvoorbeeld speciale aanbiedingen of extra kortingen, kunnen wel interessant zijn als affiliate partner.


  Het juiste type affiliates kiezen


  Voor het creëren van (meer) naamsbekendheid of een product-introductie kies je voor affiliates met een groot bereik, zoals nieuwssites, sociale netwerken en portals. Wil je een breed aanbod van producten onder de aandacht brengen bij je doelgroep, denk dan aan vergelijkingssites en contentintegrators. Richt je je op specifieke niches, kijk dan vooral naar weblogs, thematische websites, link directories en fora.


  Combinaties maken van verschillende typen affiliates is natuurlijk ook mogelijk, zelfs via meerdere advertentienetwerken. Zorg er wel voor dat er geen ad hoc netwerk ontstaat, maar dat het programma en het netwerk aansluiten bij de bredere marketing mix.


  6. DE AFFILIATE


  Affiliatewebsites zijn er in vele soorten en maten. Het weblog van een teamlid van een Noordpoolexpeditie leent zich bij wijze van spreken uitstekend voor het tonen van boeken over de Noordpool, winterkleding en gps apparatuur. Natuurlijk kan een drukbezochte nieuwssite ook dergelijke producten aanprijzen, maar de kans dat een adverteerder daar zijn doelgroep aantreft is relatief gezien veel kleiner.


  Het maakt dus niet uit hoe specifiek je website is; sterker nog, hoe specifieker het onderwerp van je website, des te groter is de kans dat er in jouw niche wel een adverteerder is die belang heeft bij het aangaan van een affiliaterelatie met jouw website.


  Via een affiliate programma kun je als websitebeheerder je bezoekers niet alleen trakteren op je eigen content, maar ze ook aan je te binden met producten waarvoor je bezoekers waarschijnlijk een bovengemiddelde interesse zullen hebben. En je verdient er nog geld mee ook.


  
    Zo beheert één van de affiliates van Emigratieboek.nl een website met verhalen van en over emigranten. Op de site staan ervaringen met het emigratieproces en belevenissen in het nieuwe thuisland opgetekend, afkomstig van emigranten uit verschillende landen. Op de ‘bookshop’ pagina staan een aantal boeken van Emigratieboek.nl vermeld. De bezoeker van de site zal de selectie van boeken waarschijnlijk extra waarderen, aangezien er een duidelijk verband bestaat met de inhoud van de website zelf.

  


  Netwerk of direct partnerschap?


  Eén van de belangrijkste vragen waar je als aankomend affiliate over na moet denken is welk type relatie je met een (of meer) adverteerder(s) aan wil gaan; een directe relatie, waarbij je je aanmeldt bij de adverteerder zelf, of een indirecte relatie, via een affiliate- of advertentienetwerk.


  DEELNEMEN AAN EEN SPECIFIEK AFFILIATE PROGRAMMA


  Een directe affiliaterelatie is interessant als er slechts een klein aantal adverteerders zijn die producten of diensten aanbieden die bij jouw website passen. Doordat je geen intermediair hoeft in te schakelen is de commissie hoger. Bovendien is de kans groot dat de de adverteerder (vooral als het een klein bedrijf betreft, met een beperkt assortiment) actief met je meedenkt over hoe de affiliaterelatie voor beide partijen zo gunstig mogelijk uitwerkt.


  Als je voor een directe affiliaterelatie kiest is het aantal producten dat je op je site kunt plaatsen waarschijnlijk redelijk beperkt. Tenzij je voor een speler als bijvoorbeeld Bol.com gaat, die meer dan twee miljoen artikelen in het assortiment heeft…


  AANSLUITEN BIJ EEN ADVERTENTIENETWERK


  Een indirecte affiliaterelatie kan interessant zijn als je een grote website beheert, met uiteenlopende content, en/of als je een website hebt waarbij je juist vele bedrijven kunt identificeren die hun producten wel op jouw website zouden willen plaatsen. Afhankelijk van het type netwerk wordt je website meer of minder kritisch beoordeeld. Na acceptatie krijg je een eigen affiliate code en krijg je toegang tot een systeem waar je banners, tekst, links of widgets vindt die je op je site kunt plaatsen en waar je uitgebreide statistieken kunt bekijken.
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  Figuur 23: Mix van directe en indirecte relaties


  Het is ook mogelijk om voor een mix van directe en indirecte affiliaterelaties te kiezen. Zo kun je heel specifieke producten van een nichetailer aanbieden naast een breder productaanbod via een affiliatenetwerk. Let wel op of de algemene voorwaarden van de adverteerders/netwerken die je op het oog hebt geen beperkingen opleggen ten aanzien van het aangaan van affiliaterelaties elders.


  Traffic!


  Helaas heeft het geen zin om je aan te melden bij een affiliatenetwerk om vervolgens achterover te gaan leunen en wachten tot het geld binnenstroomt. Want je website is als een huis; als je het niet leuk inricht en de bewegwijzering niet op orde hebt dan komt er ook niemand om je advertenties te bekijken. Je moet dus zorgen voor traffic!


  Daarvoor moet je volgende punten in de gaten houden:


  
    	Onderwerp van je site;


    	Actualiteit;


    	Techniek;


    	Positie van afbeeldingen of links;


    	Inkomende links.

  


  ONDERWERP VAN JE SITE


  Ten eerste is het onderwerp van je website bepalend voor de hoeveelheid traffic (bezoekersstromen) die je redelijkerwijs kunt verwachten. Het heeft weinig zin om een nieuwe website te starten en ‘naar een adverteerder toe’ te schrijven. Er zijn al honderden websites die de diensten van hypotheekverstrekkers en reisbureaus aanbieden, je moet wel erg je best doen om op dit gebied op te vallen met je site. Je moet je dus onderscheiden van de massa en dat doe je bijvoorbeeld door over onderwerpen te schrijven die niet tot de mainstream behoren.


  ACTUALITEIT


  Niet alleen het onderwerp is van belang. Je moet goed kunnen schrijven en bovendien actueel zijn, of in ieder geval regelmatig nieuwe content toevoegen. Waarom zouden bezoekers anders terugkeren op je site? Ook zoekmachines houden van websites die regelmatig geactualiseerd worden en plaatsen deze hoger in de zoekresultaten. Een goed content managementsysteem (cms) of weblogsysteem kan je helpen om eenvoudig nieuwe content toe te voegen.


  TECHNIEK


  Houd de techniek achter je website in de gaten. Bouw pagina’s logisch op, gebruik veel tussenkopjes en witregels en houd je aan de geldende html standaarden. Wordt je website ook goed weergegeven op een andere browser dan Internet Explorer? Maak je optimaal gebruik van titels, html keywords en html descriptions? Werken alle interne links goed en is je navigatie op orde? Moderne zoekmachines beoordelen je website bijna net als een argeloze bezoeker dat zou doen.


  Als alles op orde is, zorg dan dat de content die je van de adverteerder ontvangt op een natuurlijke manier wordt verwerkt in je pagina. Gebruik geen irritante pop-ups of schreeuwerige kaders.


  POSITIE VAN AFBEELDINGEN OF LINKS


  De positie van productafbeeldingen of links kan een groot verschil maken in het doorklikpercentage. Geavanceerde eyetracking studies wijzen uit dat bepaalde onderdelen van een site beter of eerder bekeken worden dan de rest van de pagina.
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  Figuur 24: Eyetracking studie (bron: Eyetools.com)


  Dat heeft consequenties voor de opbouw van je website. De content staat (letterlijk en figuurlijk) centraal. Links in beeld de navigatie, bovenin de titel van de site. Dan Is het logisch om rechts een vak in te ruimen voor producten van een adverteerder, eventueel aangevuld met een banner onderin.
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  Figuur 25: Logische lay-out webpagina


  Bezoekers kijken eerst naar de titel van je site, scannen dan of je interessante content te bieden hebt en als dat het geval is dan is de kans groot dat ze wel interesse hebt in de producten of advertenties die bij de content staan afgebeeld. Dan moeten deze producten wel naadloos aansluiten bij je content! Anders klikken bezoekers zeker niet op de advertenties.


  Sommige advertentienetwerken analyseren je webpagina’s en plaatsen vervolgens zelf advertenties (Google AdSense is een goed voorbeeld). Dat kan wel eens misgaan. Zelf merkte ik dat Google op een website over ebook readers advertenties voor bar-code readers begon te plaatsen, iets totaal anders. Houd dus in de gaten wat er voor advertenties geplaatst worden en grijp desnoods in door bepaalde adverteerders uit te sluiten of advertenties te filteren.


  INKOMENDE LINKS


  Zonder inkomende links ben je nergens. Vaak denkt men dat je er met een prachtige website wel bent. Maar zonder wegwijzers weet niemand je te vinden. Als jij een website bijhoudt over bergbeklimmen, nodig dan al je vrienden die ook een site hebben over bergbeklimmen of een andere stoere sport uit om naar je te linken. Meld je site aan bij een startpagina over jouw onderwerp. Op die verwijs je mensen op de juiste plek door naar jouw website.


  Houd in het achterhoofd dat veel inkomende links ook voor een hogere PageRank zorgen, zodat je website in de zoekresultaten van Google eerder boven komt drijven op trefwoorden die voor jouw onderwerp belangrijk zijn. Zorg wel voor kwaliteitslinks, want inkomende links van een discutabele website doen je positie eerder kwaad dan goed.
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  Figuur 26: Zonder wegwijzers geen bezoekers


  Het optimaliseren van je website voor zoekmachines in een wetenschap apart: type maar eens Search Engine Optimization (SEO) in bij Google en je vindt duizenden tips en adviezen. Dit boek gaat over affiliate marketing en niet over SEO dus ik besteed op deze plek verder geen aandacht aan het verbeteren van je positie in zoekmachines, maar dàt het belangrijk is, kan ik je verzekeren.


  Check de adverteerder!


  Als je bezoekers aanlevert die daadwerkelijk een dienst of product afnemen, is het natuurlijk wel de bedoeling dat je daarvoor een commissie ontvangt. Hoe bepaalt de adverteerder eigenlijk of je recht hebt op commissie? Hoe is de techniek geregeld? Als jij een bezoeker doorstuurt, die niet meteen iets koopt maar misschien een dag of een week later, krijg je dan nog een vergoeding?


  De meeste affiliatesystemen laten een ‘cookie’ achter op de PC van de bezoeker, waardoor de adverteerder kan zien dat de bezoeker via jouw site is binnengekomen. Kijk goed na of het affiliate systeem inderdaad gebruik maakt van cookies en wat de geldigheid van deze cookies is. 30 dagen is gebruikelijk, maar korter kan ook.


  De techniek heeft haar beperkingen, dus als een bezoeker overdag op het werk een link van jouw website naar een adverteerder volgt maar besluit om het product ‘s avonds via de computer thuis te kopen dan houdt alles op. Je krijgt dus nooit voor elke click, lead of sale betaald!


  Let verder goed op wat er in de algemene voorwaarden van de adverteerder staat over commissie en uitbetaling. Wordt de commissie pas uitbetaald als er een bepaald minimumbedrag is opgebouwd? Of krijg je op een vast tijdstip betaald? Een combinatie van beide komt ook voor. En als de adverteerder besluit om de affiliaterelatie te beëindigen, om wat voor reden dan ook, hoe groot is dan de kans dat je nog geld ontvangt? Zie ook het hoofdstuk over misbruik verderop in dit boek.


  7. BELONINGSSYSTEMEN


  In dit hoofdstuk bespreek ik de meest voorkomende beloningssystemen die voorkomen in de wereld van online marketing. De terminologie en bijbehorende afkortingen kom je meestal in het Engels tegen, daarom houd ik dat hier voor het gemak ook aan.


  De termen die vaak gebruikt worden zijn:


  
    	Cost Per Click (cpc);


    	Cost Per Lead (cpl);


    	Cost Per Mille (cpm);


    	Cost Per Sale (cps).

  


  Cost Per Click


  De kosten per klik (cost per click, cpc) methode is vooral bekend van Google’s Adwords programma. Je stelt als adverteerder een bepaald budget vast voor een bepaalde banner of linkcampagne en iedere keer dat iemand op jouw afbeelding of link klikt betaal je een vergoeding aan de affiliate dan wel aan het advertentie- of affiliatenetwerk waar je een campagne hebt ondergebracht. De hoogte van de vergoeding kan vaststaan of variëren, al naar gelang de gebruikte techniek.


  Cpc staat los van het succes van je campagne; het kan best zijn dat er duizenden bezoekers naar je product doorklikken, maar als ze het aanbod niet interessant vinden wordt er niets gekocht en ben je toch geld kwijt aan advertenties. Als het je om naamsbekendheid gaat dan maakt dat natuurlijk niet uit, dat kan ook een expliciet doel zijn van een affiliatecampagne. Maar wil je de kosten van je affiliatecampagne relateren aan de omzet die het oplevert, dan kun je beter uitzien naar een andere beloningsstructuur.


  De kosten per klik methode kan wel fraudegevoelig zijn. De belangen zijn soms groot: in Amerika waren er hypotheekverstrekkers die tientallen dollars over hadden voor één muisklik op hun advertentie! (Dat was althans vòòr de kredietcrisis het geval.) Op het moment dat een concurrerende adverteerder of een affiliate die wat bij wil verdienen eens flink op jouw links en banners gaat klikken dan kan je dat aardig wat kosten. Gelukkig zijn de meeste affiliatenetwerken in staat om deze frauduleuze clicks weg te filteren.


  Cost Per Lead


  De kosten per lead (cost per lead, cpl) zijn de kosten die een adverteerder maakt voor een lead, zoals een offerteaanvraag of een ingevuld contactformulier. Als het goed is beschik je als adverteerder over statistieken die je helpen met het bepalen van de gemiddelde waarde van een offerte aanvraag. Op basis daarvan kun je dan je affiliate commissie bepalen.


  Die commissie kan aardig oplopen (zo bieden sommige touroperators 25 euro commissie per geboekte trip), maar vergeet niet dat na de click-through en de conversie er nog een offertetraject volgt, waarbij een deel van de prospects alsnog afvalt.


  Dit systeem is niet altijd volledig te automatiseren; uiteindelijk zal de adverteerder aan moeten geven of een bepaalde click ook echt tot een bevestigde boeking of aanschaf heeft geleid. Dat maakt de cpl eveneens tot een potentieel fraudegevoelig vergoedingsysteem; immers, de adverteerder kan tegen zijn affiliates zeggen dat er wel veel clicks waren, maar dat er maar weinig succesvolle leads uit volgden, ook al is dat in werkelijkheid anders.


  Cost Per Mille


  De term cost per mille (cpm) stamt af uit het pre-internet advertentietijdperk, maar je komt hem in de wereld van online marketing weer veelvuldig tegen. De cpm zijn de kosten per duizend vertoningen van een tekstlink, banner of productafbeelding. Als een affiliate(netwerk) op cpm basis advertentieruimte verkoopt voor €15,- dan wil dat zeggen dat je vijftien euro betaalt voor elke duizend keer dat je promotie-uiting getoond wordt.


  COST PER IMPRESSION


  De kosten per vertoning (cpi, ook wel cost per view of pay per view genoemd) is de vergoeding die de adverteerder betaalt voor iedere keer dat een banner of tekstlink vertoond wordt op de website van een exploitant. De term cpi wordt weinig meer gebruikt, cost per mille (kosten per duizend vertoningen) is gangbaarder.


  EFFECTIVE COST PER MILLE


  Een afgeleide van cpm is de Effective Cost Per Mille (eCPM). Deze wordt alsvolgt berekend: eCPM = (totale inkomsten / vertoningen) * 1000. De eCPM wordt vaak gebruikt om de effectiviteit van verschillende advertentienetwerken met elkaar te verge-lijken. Op het moment dat een adverteerder €150 betaalt voor 35,000 vertoningen, dan is de eCPM van deze campagne (150/35.000) * 1000 = €4,30.


  Cost Per Sale


  De kosten per verkoop (cost per sale, cps) is het beloningssysteem bij uitstek binnen de affiliate marketing. De adverteerder betaalt een commissie over elke gerealiseerde verkoop. Meestal een percentage van de omzet of een vast bedrag per sale. Een affiliate (of advertentienetwerk) krijgt dus pas betaald op het moment dat de adverteerder inkomsten genereert.


  COST PER ACTION


  De verzamelnaam voor cost per sale en cost per lead is cost per action. Cpa maakt performance based marketing mogelijk, waarbij de kosten van een marketingactie afhankelijk zijn van de gerealiseerde omzet.


  Wanneer gebruik je welk systeem?


  De keuze voor een beloningssysteem (of combinatie van systemen) hangt af van je marketingdoelstellingen. Je kunt het beste per view vergoeden als je geïnteresseerd bent in het promoten van je merk (branding) of de introductie van een nieuw product. Als je uit bent op offerteaanvragen of profielen van bezoekers, kun je beter kiezen voor cost per lead. Wil je de directe verkoop op jouw site verhogen, vergoed dan per transactie (cost per sale). Een combinatie van vergoedingen is met name interessant indien je wilt investeren in een langetermijn relatie met je affiliates.


  8. STAPPENPLAN


  Een succesvol affiliate programma vraagt heel wat voorbereiding van de adverteerder. In dit hoofdstuk wordt een concreet stappenplan uitgewerkt om te komen tot een partnerprogramma.


  Marketingplan


  Elk affiliate programma maakt deel uit van een bredere marketingstrategie. Ten eerste moet dus bepaald worden welk aandeel de affiliate marketing in termen van budget en verwachte opbrengst krijgt in het marketingplan. Daarna, zoals in het hoofdstuk over de vier P’s reeds werd toegelicht, moet bepaald worden op welke websites je de producten of diensten wilt aanbieden en welke promotiematerialen je daarvoor wilt gaan inzetten. Daarbij analyseer je eerst de huidige situatie, waarna je de gewenste situatie in kaart brengt en daar heldere doelstellingen aan verbindt.


  BESCHRIJVING HUIDIGE SITUATIE


  In de beschrijving van de huidige situatie kun je denken aan de volgende gegevens:5


  
    	Aantal gerealiseerde views via huidige online marketingmiddelen;


    	Click-through ratio c.q. aantal bezoekers op website;


    	Conversie ratio’s naar nieuwsbriefinschrijvingen, registraties, ingeschreven klanten, af- en omzet.

  


  BESCHRIJVING GEWENSTE SITUATIE


  De beschrijving van de gewenste situatie bevat een projectie van de verwachte aantallen voor dezelfde parameters na verloop van een vastgestelde periode, eventueel uitgebreid met uitspraken over mogelijke neveneffecten (bijvoorbeeld verwachte toename bezoekers via natuurlijke zoekresultaten door verhoogde page-rank).


  Uitvoering


  Zodra de huidige en gewenste situatie in kaart gebracht zijn, kan de praktische uitvoering van het programma nader uitgewerkt worden. Als eerste zul je moeten bepalen of je het affiliate programma zelf gaat opzetten en uitvoeren, of dat je een intermediair inschakelt.


  Opereer je in een nichemarkt waar de advertentienetwerken geen dekking hebben of is het succes van je business model volledig afhankelijk van leads of sales uit het affiliate programma, dan kun je het beste zelf een programma opzetten en investeren in de ontwikkeling van software.


  
    	Stel het eisenpakket op waaraan je affiliate programma moet voldoen;


    	Check of je website beschikt over een affiliate module en of dit toereikend is voor het gebruik dat je voor ogen hebt, zo niet: benader een softwareleverancier of neem een licentie op het gebruik van een affiliate oplossing;


    	Richt het pakket in en start een pilot.

  


  Wil je niet investeren in software en/of zijn er intermediairs die beschikken over een netwerk dat voor jouw product of dienst interessant is, schakel dan een advertentienetwerk in.


  Bekijk voordat je in zee gaat met een affiliate netwerk of het bereik van het netwerk voldoende groot is (hoeveel affiliates zitten er in het netwerk), of de kwaliteit van het netwerk aansluit bij het imago van jouw bedrijf (jouw product of dienst komt er tenslotte bij te staan) en of de beloningsstructuren (cpm, cpc, cps, et cetera) in overeenstemming zijn met het type product of dienst dat je aanbiedt.


  Daarnaast is het van belang dat de nieuwe partner actief meedenkt en goed bereikbaar is (een vaste account manager heeft de voorkeur), of er voldoende duidelijk wordt gemaakt wat er wordt verwacht van uw promotiemateriaal en of de procedure om het affiliate programma te starten helder is.


  Planning


  Zodra je dit allemaal op een rijtje hebt gezet kun je een planning gaan opstellen, waarin je onder andere de ontwikkeling van software opneemt (indien noodzakelijk) en promotiemateriaal, de implementatie, het testen, de pilot en de definitieve uitrol.


  SOFTWARE


  Indien je zelf een affiliate netwerk gaat opbouwen, betrek dan in een vroegtijdig stadium programmeurs en webdesigners bij het opstellen van de planning. Zij moeten de tracking en cookie-functionaliteit implementeren, inclusief de aanmeldprocedure voor affiliates, inlog- en rapportagepagina’s en deeplinkgenerators.


  PROMOTIEMATERIAAL


  Als het promotiemateriaal door een extern mediabureau ontwikkeld wordt, zet dan duidelijk in een briefing welk materiaal er moet komen, denk aan tekstlinks, banners&buttons, advertorials, widgets, interactieve formulieren, et cetera. Zorg ervoor dat het mediabureau beschikt over je andere (offline) reclameuitingen, logo’s, huisstijlen en templates.


  TESTFASE


  Tijdens de testfase (die nog tijdens de ontwikkeling van software en promotiemateriaal kan beginnen) bekijk je of de technische aspecten van het affiliate programma werken en of het promotiemateriaal goed aansluit bij potentiële affiliate sites.


  PILOT


  Je doet er verstandig aan om, voordat het affiliate programma definitief van start gaat, een pilot te draaien. Betrek een klein aantal affiliates in de pilot en maak duidelijk dat het programma nog in bètastadium verkeert. Gedurende de pilot worden alle aspecten van het affiliate programma nog eens getest, ook door de uiteindelijke affiliates. Dit is het moment om de laatste onvolkomenheden uit het programma te halen. Bekijk vooral goed of de registratie van views, clicks en conversies goed verloopt.


  UITROL


  De definitieve uitrol kan van start gaan als de pilot succesvol is afgesloten. Nu kan het affiliate programma breed onder de aandacht gebracht worden van potentiële affiliates. Benader zelf affiliates (of laat dit door het advertentienetwerk doen als je daarbij bent aangesloten), kondig het partnerprogramma aan op je eigen website, stuur een persbericht uit, et cetera.


  Nazorg


  Vergeet niet om na de uitrol regelmatig contact te onderhouden met je affiliates, een goed affiliate programma vraagt tijd, onderhoud en vooral veel contact met je affiliates.


  COMMUNICATIE MET AFFILIATES


  Het programma zal niet ‘uit zichzelf’ lopen. Zorg ervoor dat opgebouwde tegoeden volgens afspraak worden uitgekeerd en blijf erop letten dat alle succesvolle sales of leads ook daadwerkelijk leiden tot een commissie.


  Denk eraan om regelmatig met nieuwe aanbiedingen of producten te komen (met bijbehorend promotiemateriaal) en houd de techniek van je site in de gaten.


  Communiceer direct na aanmelding één aanspreekpunt voor alle programmagerelateerde zaken naar je affiliates; de welkomstmail is hiervoor een uitgelezen gelegenheid. Zet daarnaast een (online) helpdesk of faq op waar affiliates terecht kunnen voor de meest voorkomende vragen.


  OMGANG MET AFFILIATES: DO’S EN DONT’S


  Behandel affiliates als volwaardige partners in je marketingstrategie en biedt een zo hoog mogelijke commissie. Bedenk dat de detailhandel marges van 5 tot 50% krijgt; waarom zou een affiliate minder krijgen?


  Ga voorzichtig om met bestaande affiliates; verlaag niet zonder op zijn minst een aankondiging vooraf de commissiepercentages en sluit zonder nadere toelichting geen affiliates uit van deelname. Zorg ervoor dat deeplinks naar producten of urls van afbeeldingen niet veranderen en breng affiliates op de hoogte van mogelijke wijzigingen in de deeplinks of urls.


  Indien sales of leads handmatig goedgekeurd moeten worden, let er dan op dat dit zo snel mogelijk gebeurt, zodat de affiliate ten alle tijden overzicht houdt over de opgebouwde commissie. Verwijder nooit handmatig commissies voor gerealiseerde leads of sales, meer hierover in het hoofdstuk over misbruik.


  Het zal niet de eerste keer zijn dat sitebeheerders hun beklag doen over merchants op goedgelezen fora en weblogs, zodra je te lang of te vaak ernstige tekortkomingen laat zien in je affiliatebeheer!


  INTERNE RAPPORTAGES EN BIJSTUREN


  Intern is het verstandig om regelmatig rapportages te maken van de voortgang van het affiliate programma. Vragen die hierin aan de orde kunnen komen zijn: Hoeveel affiliates hebben zich ingeschreven? Hoeveel omzet leveren zij op? Wat zijn de best presterende affiliates? Welke producten lopen het beste via het partnerprogramma? Wat is het aandeel van de extra conversies in de totale online verkoop? Hoeveel extra hits zijn er geregistreerd op de website?


  Deze en andere kentallen kun je vervolgens naast de oorspronkelijke doelstellingen leggen om te zien of het affiliate programma zich naar wens ontwikkelt en of en waar er wellicht bijsturing nodig is.


  9. AFFILIATE MARKETING EN DE LONG TAIL


  In marketingkringen is de theorie van de long tail sinds de introductie van het gelijknamige boek van Chris Anderson zeer populair. Volgens deze theorie wordt het belang van de verkoop van ‘ééntjes en tweetjes’ steeds belangrijker, in een online wereld waarin virtuele ‘schapruimte’ niets – of weinig - meer kost. Anders gezegd: het is voor een online retailer net zo interessant om honderd keer een product van één euro te verkopen als één keer een product van honderd euro. Op een website kost het immers niets om honderd producten naast elkaar te etaleren, in tegenstelling tot de hoge kosten die een gewone winkel hiervoor in rekening brengt.


  Amazon.com haalt bijvoorbeeld het grootste deel van haar omzet uit de verkoop van obscure boeken, cd’s of andere producten waarvan er per jaar misschien één of twee verkocht worden. De bestsellers (links in de grafiek) zorgen dagelijks voor een flink aandeel in de totale omzet, maar juist de oneindig lange staart van honderdduizenden verschillende producten is de basis voor een zeer stabiel aandeel in Amazon’s commerciële succes.6
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  Figuur 27: De lange staart van het assortiment (bron: ‘The Long Tail’)


  Het maakt niet uit hoe niche een product is, altijd is er wel ergens een kleine markt voor. Het principe van de long tail is daarom interessant voor affiliate managers. Je kunt de breedte van je assortiment immers uitspreiden over veel verschillende nichesites.


  Producten waarvan de omzet of het karakter geen traditionele advertentiecampagne rechtvaardigt zijn bij uitstek geschikt voor opname in een affiliate programma, je maakt immers pas (advertentie)kosten op het moment van verkoop. Net zoals het op internet niet zoveel kost om veel verschillende producten op je site aan te bieden, hoeft het ook niet veel te kosten om veel verschillende affiliates aan je te binden.


  Typische long-tail affiliates zijn weblogs, themasites en linkverzamelingen. Zij selecteren ergens in de staart van je productaanbod een aantal producten die vervolgens online geëtaleerd worden.


  Het kan wel bewerkelijk zijn om verschillende potentiële nichesites aan te trekken voor je affiliate programma. Aan de andere kant, een site over een onderwerp dat maar weinig mensen bezig houdt kan meestal wel rekenen op zeer loyale en vaak terugkerende bezoekers. Ideale affiliate partners, dus.


  Wil je de theorie van de long tail op je volledige productaanbod toepassen, zorg er dan voor dat je op z’n minst een datafile ter beschikking stelt aan je affiliates met daarin al je producten. Het type affiliate dat hiervoor het meest in aanmerking komt is de contentintegrator of de vergelijkingssite. In dit geval wordt je volledige assortiment op andere sites aangeboden, wat de verkoop van de ééntjes en tweetjes aanmerkelijk kan bevorderen.


  10. TECHNOLOGIE


  Een boek over affiliate marketing kan niet zonder een hoofdstuk over techniek. Het is immers webtechnologie die het mogelijk maakt om verkopen vanaf de bron te volgen en te registreren en daarmee affiliate marketing mogelijk maakt.


  Cookies


  Op zich is het principe achter affiliate management software relatief eenvoudig. Elke advertentie of link op de site van een affiliate wordt voorzien van een code, waaraan de betreffende partner herkend kan worden.


  Zodra een bezoeker op de afbeelding of tekstlink klikt, wordt deze doorgeleid (eventueel via een netwerk) naar de website van de adverteerder. De webshop van de adverteerder schrijft op dat moment een klein bestandje (cookie) op de computer van de bezoeker weg, met daarin minstens de datum/tijd en de code waaraan de affiliate later herkend kan worden.


  Plaatst de bezoeker een bestelling of verricht deze een andere actie, dan wordt aan de hand van deze cookie commissie bijgeschreven op de rekening van de affiliate, soms direct, soms nadat de betaling is ontvangen of nadat de bestelling of aanvraag is verwerkt. Let wel; het kan zo zijn dat de commissie weer gedebiteerd wordt op het moment dat een artikel door de klant wordt teruggestuurd, waar deze volgens de wet immers recht op heeft.


  De adverteerder bepaalt de geldigheidsduur van elke cookie, ook wel cookie life genoemd. Soms blijven deze cookies wel een jaar geldig, soms een maand, een week of nog korter. Komt een bezoeker via een affiliate op de site van de adverteerder en besluit deze pas twee weken later een bestelling te plaatsen, dan wordt er dus geen commissie bijgeschreven als de cookie maar een week geldig was. De geldigheidsduur van de cookies moet daarom duidelijk vermeld worden in de algemene voorwaarden van het affiliate programma.


  Indien je bent aangesloten bij een advertentienetwerk wordt de bezoeker onzichtbaar via de site van de intermediair naar de site van de adverteerder geleid (redirect). In dit geval wordt de cookie door het advertentienetwerk gegenereerd. De redirect wordt door de intermediair gebruikt om rapportages samen te stellen, bijvoorbeeld van doorklik- en succespercentages.


  Javascript


  Technisch meer complexe javascript codes maken het mogelijk om niet alleen de doorkliks te meten, maar ook views. Tijdens het openen van het promotiemateriaal wordt er een view geregistreerd en als de bezoeker doorklikt wordt de click (en later wellicht de lead of sale) geregistreerd. In dit geval kan de rapportage nog uitgebreider gemaakt worden, waarbij zichtbaar gemaakt wordt hoe vaak een bepaald product op een specifieke site wordt getoond, hoeveel mensen er doorklikken en hoeveel aankopen daar uiteindelijk op volgen.


  Het kan voorkomen dat voorzichtige mensen het beveiligingsniveau van hun browser dusdanig hoog hebben gezet, dat hun computer geen cookies accepteert. De cookie wordt echter zo vaak toegepast dat de meeste ecommerce sites niet eens werken zonder cookies. Uit onderzoek blijkt dat meer dan 95% van de online populatie cookies accepteert. Onder de mensen die wel eens iets aanschaffen via het web is dat percentage nog hoger.


  Bij andere tracking methodes worden naast cookies ook het ip adres van de bezoeker of sessiegegevens binnen de site van de adverteerder gebruikt om sales of leads te registreren. Dit mede met het oog op het gevaar van directe links, die door sommige zoekmachines worden gezien als ‘gekochte links’. Hierover meer in het volgende hoofdstuk.


  11. AFFILIATE MARKETING ALS ONDERDEEL VAN DE SEO STRATEGIE


  Als je in Google niet bij de eerste dertig zoekresultaten tevoorschijn komt op voor jouw bedrijf belangrijke trefwoorden dan besta je niet, want je wordt niet gevonden. Daarom investeren online marketeers steeds meer geld en tijd in het optimaal vindbaar maken van hun websites.


  Zoekmachine optimalisatie of Search Engine Optimization (SEO) behelst het hele spectrum aan activiteiten dat erop gericht is om de positie van je website in de natuurlijke zoekresultaten te verbeteren. SEO is een wetenschap op zich en valt buiten het kader van dit boek. Maar gezien het feit dat affiliate marketing positief kan bijdragen aan de vindbaarheid in zoekmachines kun je affiliate marketing opvatten als een onderdeel van SEO.7


  Het belang van PageRank


  Aangezien Google veruit de grootste zoekmachine is (in Nederland door meer dan 90% van de internetpopulatie gebruikt) gaat dit hoofdstuk over Google en de technologie achter deze zoek-machine: PageRank. PageRank werd ontwikkeld met de volgende vraag in het achterhoofd: “Wanneer is een website belangrijk?”. Eén van de belangrijkste criteria bleek het aantal inkomende links te zijn.


  Als een site met autonieuws bijvoorbeeld in een artikel linkt naar een aanbieder van automaterialen, dan is dat bij wijze van spreken één stem voor de website van die aanbieder. Hoe meer ‘stemmen’ die website ontvangt, hoe hoger de ‘waardering’.


  Als een belangrijke site (met een hoge PageRank) naar je linkt, heeft dat een nog positievere invloed heeft op jouw PageRank. En hoe hoger de PageRank, hoe hoger je in de zoekresultaten komt. Bedenk wel dat beheerders van websites met een hoge PageRank niet zomaar naar je site zullen linken, tenzij daar een interessante vergoeding tegenover staat of je voldoende relevante content te bieden hebt.


  De PageRank algoritmes trachten ook te bepalen hoe relevant bepaalde links zijn voor jouw onderwerp. De tekst in de link heeft eveneens invloed op je vindbaarheid op die term.


  Een affiliate programma kan positief bijdragen aan je PageRank, aangezien je links op andere voor jou relevante sites kunt plaatsen. Naast het feit dat je direct meer bezoekers krijgt – de mensen die op je advertenties klikken – zal Google op de langere termijn zien dat er meer sites naar je linken, en zodoende je PageRank verhogen. Hier zitten wel haken en ogen aan. Daar kom ik onder het kopje ‘clean links’ op terug.


  Op de langere termijn kan de inzet van affiliate marketing leiden tot een hogere PageRank. Het effect hiervan kan voortduren zelfs als de affiliate campagne wordt beëindigd.


  Bedenk wel dat Google voortdurend haar PageRank algoritme aanpast en bijschaaft, om fraude te voorkomen. Zo heeft het weinig zin om links geplaatst te krijgen op discutabele websites of ‘link farms’. Dit kan zelfs gezien worden als ‘negatieve stemmen’ voor je website en aldus een negatief effect hebben op je PageRank en vindbaarheid.


  Clean links: wel of niet gebruiken?


  Het grootste obstakel voor affiliate marketeers die denken dat ze makkelijk de PageRank van een website omhoog kunnen schroeven, is het feit dat in sommige gevallen – meestal bij adverteren via advertentienetwerken – er geen directe of ‘clean’ links gebruikt worden. De affiliate linkt in dat geval niet direct naar jouw site, maar naar de site van de intermediair, die de bezoeker registreert en vervolgens doorsluist naar jouw site. Dit geldt voor de meeste advertentienetwerken.


  Het kan zijn dat door deze automatische doorverwijzing de PageRank van de verwijzende site niet ‘overgebracht’ wordt op de site van de adverteerder. Directe links, van affiliate naar adverteerder, hebben in dit opzicht dus de voorkeur.


  Helaas druist dit laatste in tegen de gebruiksvoorwaarden van Google, die in haar voorwaarden stelt: “Buying or selling links that pass PageRank is in violation of Google’s webmaster guidelines and can negatively impact a site’s ranking in search results.” Google zou een affiliate programma waarbij clean links worden toegepast dus kunnen interpreteren als het inkopen van directe links, met in het ergste geval totale verwijdering uit de zoekresultaten tot gevolg.


  Het laatste woord is dus nog niet gezegd over clean of directe links. Indien een netwerk uitsluitend directe links toepast, vraag dan naar de mogelijkheid om eventueel een ‘nofollow’ tag in de url te laten opnemen. Hieraan kan Google zien dat de links niet primair bedoeld zijn om de PageRank te verhogen.


  De meeste netwerken passen hun technologie hierop aan. Door een slimme mix van ip-, sessie- en cookie tracking en het gebruik van javascript kan ervoor gezorgd worden dat promotiemateriaal niet opgevat wordt als gekochte links. Het kan daarbij overigens geen kwaad om de naam van de adverteerder in de link op te nemen in plaats van één of andere numerieke code.


  12. MISBRUIK


  Net als de fysieke wereld is de online wereld vatbaar voor fraude en misbruik. De belangen bij affiliate marketing kunnen groot zijn, inmiddels halen veel adverteerders hoge omzetten dankzij de samenwerking met affiliate websites en affiliate netwerken. Er zijn verschillende vormen van misbruik mogelijk, die in dit hoofdstuk worden besproken.


  Misbruik door de adverteerder


  De adverteerder biedt zijn affiliates een beloning per click, lead of sale. Dit kan een vast bedrag zijn (bijv. 25 euro per aangebrachte lead) of een percentage (bijv. 10% over het netto aankoopbedrag). Topaffiliates kunnen zodoende flink bijdragen aan de omzet van een adverteerder, wat resulteert in hoge commissies. Sommige adverteerders komen daardoor in de verleiding om de commissie enigszins te ‘beperken’, en wel als volgt:


  
    	Door een extreem korte ‘cookie life’ in te stellen; de affiliate krijgt dan alleen commissie als de bezoeker direct een aankoop doet of formulier invult. Als de doorverwezen bezoeker er nog een nachtje over slaapt en dan pas actie onderneemt, wordt er geen commissie uitgekeerd;


    	Door binnengekomen leads niet om te zetten in succesvolle leads, bijvoorbeeld als een offerteaanvraag ‘offline’ gehonoreerd wordt;


    	Door zeer ondoorzichtige formulieren te gebruiken, waardoor het niet precies duidelijk is wanneer een lead precies gerealiseerd is;


    	Door gerealiseerde verkopen onterecht terug te draaien onder het mom van retourzendingen;


    	Door de commissiepercentages naar beneden bij te stellen zonder de aangesloten affiliates hiervan op de hoogte te brengen;


    	Door onduidelijke commissiestructuren aan te bieden, waarbij een affiliate pas bij grote omzetten het beloofde commissiepercentage gaat krijgen;


    	Door het tracking mechanisme bewust niet goed te onderhouden, zodat niet alle succesvolle transacties leiden tot een commissie;


    	Door bij het uitbetalen van commissie substantiële transactiekosten in rekening te brengen;


    	Door simpelweg handmatig opgebouwde commissies aan te passen.

  


  Een legitieme adverteerder doet er verstandig aan om duidelijke programmavoorwaarden aan te bieden en heldere (real-time) rapportages aan zijn affiliates aan te bieden. Er is nog geen keurmerk voor merchants zoals Thuiswinkel.org voor webshops, dus het blijft oppassen en probeer vooraf zoveel mogelijk informatie in te winnen over de merchant.


  Misbruik door een advertentienetwerk


  Alhoewel er weinig gevallen van misbruik door advertentienetwerken bekend zijn, is het goed te beseffen dat ook netwerken misbruik kunnen maken van merchants of affiliates. Een netwerk kan bijvoorbeeld spookbezoeken bij de merchant in rekening brengen, of elders scripts laten draaien die automatisch pageviews op de site van de adverteerder genereren. Daarnaast kan een netwerk dat de commissie voor haar affiliates bijhoudt theoretisch dezelfde vormen van misbruik toepassen als hierboven beschreven. Ook hier geldt weer: zoek vooraf op internet naar meer informatie over het netwerk van je keuze en bekijk de diverse affiliateblogs die ons land rijk is.


  Misbruik door affiliates


  Affiliates kunnen op hun beurt misbruik maken van een adverteerder, bijvoorbeeld door spookoffertes aan te vragen of ‘test’ transacties uit te voeren. Sommige affiliates kopen zelf, voor eigen gebruik of voor vrienden en familie, producten van de adverteerder via een link op de eigen site, maar de vraag is of dat misbruik is; het zijn tenslotte legitieme verkopen.


  Indien de affiliate geld krijgt voor binnenkomende clicks (cpc) dan is het van belang om ‘eigen’ clicks weg te filteren; bijvoorbeeld op basis van ip- of cookiegegevens. Vooral Google is hier goed in; het gehele businessmodel van Google AdWords is immers afhankelijk van het vertrouwen dat adverteerders hebben in de fraudedetectie van de zoekmachine.


  Tot slot zijn er webmasters die hele sites opzetten met gekopieerde content (of erger nog: met volstrekte onzin), websites die puur bedoeld zijn om maar zoveel mogelijk advertenties van verschillende adverteerders te kunnen plaatsen. Probeer dit type affiliate liever te vermijden. Deze affiliates zijn niet geïnteresseerd in het opbouwen van een volwaardige affiliate relatie en bedienen met hun ‘content’ geen enkele loyale doelgroep.


  VERKLARENDE WOORDENLIJST


  Adverteerder

  De verkopende of adverterende partij die advertenties in de vorm van links of banners plaatst op websites van affiliates, al dan niet via een advertentienetwerk. De Engelse term is merchant (dus niet advertiser).


  Advertentienetwerk

  Een advertentienetwerk of ad network is een intermediair tussen adverteerders en affiliates. Een advertentienetwerk beschikt meestal over een groot netwerk van affiliates, zodat adverteerders snel een campagne op kunnen zetten waarbij de inhoud van de advertenties afgestemd kan worden op de inhoud van de websites van de deelnemende affiliates. Het advertentienetwerk ontvangt in ruil hiervoor een percentage van de opbrengsten. Bekende Nederlandse advertentie- of affiliatenetwerken zijn Daisycon en M4N.


  Affiliate

  De website beheerder die advertenties van een verkopende partij (adverteerder) op zijn website plaatst en daarvoor een vergoeding ontvangt per click, lead of sale.


  Clean link

  Een directe hyperlink van de website van de affiliate naar de website van de adverteerder, vaak zonder al teveel codes in de url. Belangrijk instrument binnen de SEO strategie, alhoewel hier haken en ogen aan kunnen zitten.


  Commissie

  De vergoeding die de affiliate krijgt voor het aantal clicks, leads of sales dat voortvloeit uit de advertenties op zijn website. Vaak een percentage van de omzet, maar soms ook een vast bedrag per actie.


  Cookie

  Een klein bestandje dat ongemerkt op de pc van een bezoeker wordt bewaard zodra deze via een affiliate link op de website van een adverteerder terecht komt. Aan dit cookie kan een adverteerder zien of een bepaalde actie of verkoop te danken is aan één van zijn affiliates.


  Deeplink

  Een link die direct verwijst naar een specifieke informatie- of productpagina op de website van een adverteerder.


  Exploitant

  De webmaster die één of meerdere websites beheert waarop advertenties uit een affiliatenetwerk worden getoond.


  Landingspagina

  De webpagina op de site van de adverteerder waarop een bezoeker terecht komt nadat hij op een tekstlink of banner heeft geklikt op de website van de affiliate.


  Lead

  Een lead is een actie (anders dan een verkoop) op de website van de adverteerder waarvoor de affiliate een vergoeding ontvangt. Denk hierbij aan het invullen van een contactformulier of offerteaanvraag en het aanbrengen van nieuwe abonnees op een nieuwsbrief.


  Merchant

  De Engelse aanduiding van adverteerder. De term advertiser is meer van toepassing op partijen in de traditionele reclamewereld.


  Nichetailer

  Een retailer die zich op een nichemarkt begeeft.


  PageRank

  Het systeem dat Google achter de schermen gebruikt om het belang van een website te duiden. Een website met veel inkomende links van andere kwalitatief hoogwaardige sites krijgt een hoge pagerank toegekend. Daardoor verschijnt de website hoger in de zoekresultaten van Google. Het hele proces om te komen tot een hogere positie in de zoekresultaten van Google of andere zoekmachines heet Search Engine Optimization (SEO).


  Performance based marketing

  Is een marketinginstrument waarbij de kosten van het vermarkten van een product en/of dienst pas gemaakt worden als er een transactie heeft plaatsgevonden en de doelstellingen behaald zijn.


  Sale

  Een verkoop die wordt gerealiseerd op de website van de adverteerder. De meeste affiliate programma’s gaan uit van een vergoeding per verkocht product (CPS). Dat kan een percentage zijn van de verkoopwaarde, maar ook een vast bedrag.


  Usability test

  Test waarbij wordt gekeken hoe verschillende gebruikers omgaan met een website, waarbij onder andere bestudeerd wordt of de navigatie en het bestelproces voldoende helder zijn.


  Views

  Het aantal keer dat een bepaalde pagina per dag/maand/jaar wordt bekeken. Wordt nog wel eens verward met unique visitors of unieke bezoekers; leg in contracten daarom goed vast wat onder views wordt verstaan.


  Widget

  Een interactief element dat een site eigenaar op zijn website kan plaatsen en daar direct een nieuwe functionaliteit – zoals een mini-webshop - biedt.


  AFKORTINGEN


  CMS

  Content managementsysteem. Systeem waarbij inhoud en vorm van elkaar gescheiden zijn. De inhoud komt uit een database en webpagina’s worden dynamisch gegenereerd op het moment van opvragen.


  CPC

  Cost Per Click, de kosten per klik die een adverteerder aan een affiliate betaalt voor elke doorklik op een link of banner. Deze methode werd vooral in de begindagen van online marketing toegepast, maar is nog steeds zeer populair. De methode is fraudegevoelig, aangezien een affiliate zelf op de advertenties op zijn website zou kunnen klikken om zodoende extra inkomsten te genereren.


  CPL

  Cost Per Lead, de kosten per lead. Kan een fraudegevoelig beloningssysteem zijn, aangezien de adverteerder soms handmatig moeten invoeren welke click geleid heeft tot een succesvolle lead. Zie ook Lead.


  CPM

  Cost Per Mille, een Franse term die is afgekeken van de traditionele advertentiewereld. CPM zijn de kosten die aan een adverteerder worden doorberekend voor 1000 vertoningen van een link of banner op de website van een affiliate. Zie ook eCPM.


  CPS

  Cost Per Sale, de kosten per verkoop. Wordt vaak toegepast bij affiliate programma’s. Zie ook Sale.


  CR

  Conversie ratio, het aantal geslaagde leads of sales gedeeld door het aantal binnenkomende bezoekers. Wordt gemeten op de website van de adverteerder.


  CTR

  Click-Through Rate, doorklikratio. Een getal dat aangeeft hoeveel procent van de mensen die geconfronteerd worden met een link of banner daadwerkelijk doorklikken naar de website van de adverteerder.


  eCPM

  Effective Cost Per Mille, de verhouding tussen de opbrengsten en kosten per duizend vertoningen van een advertentie. Wordt vaak gebruikt om de effectiviteit van verschillende campagnes met elkaar te vergelijken.


  SEO

  Staat voor Search Engine Optimization of zoekmachine optimalisatie. Het bestrijkt het hele veld aan acties die gericht zijn op het verbeteren van de positie van een website in de natuurlijke zoekresultaten. Affiliate marketing kan gezien worden als onderdeel van de SEO strategie.


  XML

  eXtensible Markup Language (XML) is een gestandaardiseerde taal voor het uitwisselen van gestructureerde informatie tussen websites en (back-office) informatiesystemen.


  LITERATUUR


  1. Wikipedia (Engelstalig) artikelenYahoo! Search MarketingenAmazon.com

  2.CBS,De digitale economie2007

  3.Prussakov, E.,A Practical Guide to Affiliate Marketing, AM Navigator LL, 2007

  4.Nagel, P.,Webretailen via anderen, Twinkle Magazine, jaargang 3, nummer 7, september 2007

  5.Verdonk, M. (red.),Affiliate Gids, BBP, 2008

  6. Anderson, C., The Long Tail, Hyperion, 2006
7.Jansen, D., The Effects of Affiliate Marketing Networks on Search Engine Rankings, RSM Erasmus University Master Thesis, 2007

  8.Wallington, J., Redfearn, D., IAB Affiliate Marketing Handbook, IAB UK, 2008


  



  HANDIGE LINKS


  http://affiliate-blog.amazon.com

  De officiële weblog van het Amazon Associates partnerprogramma. Wordt vooral gebruikt om aankondigingen te doen naar de eigen affiliates. Interessant om als adverteerder inspiratie op te doen.


  http://www.affiliateblog.nl

  Affiliate marketing blog van affiliate consultant Paul Schoenmakers. De beschrijving die de site zelf geeft is helder: “gewoon definitief een weblog over affiliate marketing in Nederland.”


  http://tips.affiliateforum.nl

  Onderdeel van het affiliate forum, maar de moeite van het separaat vermelden waard.


  http://www.affiliatedag.nl

  Op 20 mei 2008 vond de eerste Nederlandse Affiliate Dag plaats. Tijdens een reeks plenaire en parallelsessies werden vele aspecten van affiliate marketing toegelicht, en uiteraard was het een prima dag om te netwerken. Deze eerste Affiliate Dag krijgt zeker een vervolg.


  http://www.affiliateforum.nl

  “Meer verdienen met online marketing”, is het credo van dit forum. Je kunt er terecht voor informatie en discussie over de Nederlandse affiliate netwerken en voor programmaintroducties, vacatures en andere zaken. Ideale netwerkplek voor adverteerders en affiliates.


  http://www.affiliatenieuws.nl

  Een weblog met affiliate marketing nieuws, bijgehouden door Michael Rijken.


  http://www.affiliateprogramma.nl

  Weblog over affiliate marketing, met links naar diverse programma’s en forums.


  http://www.dutchcowboys.nl

  Weblog over interactieve marketing.


  http://www.emerce.nl

  Tijdschrift over zakelijk internet en e-business, bestaat uit een maandblad en een dagelijkse online nieuwsdienst.


  http://www.frankwatching.com

  Weblog met nieuws en opinie over digitale trends. Veel artikelen over online marketing, zoekmachine optimalisatie, usability en affiliate marketing.


  http://www.karelgeenen.nl

  Internet marketing weblog waar dagelijks artikelen verschijnen over o.a. internet marketing, zoekmachine marketing en email marketing.


  http://www.marketingfacts.nl/

  Platform over interactieve marketing.


  http://www.molblog.nl

  Weblog over offline en online marketing.


  http://www.twinklemagazine.nl

  Online uitgave voor webwinkeliers. Met bijbehorend tijdschrift. Veel nieuws en achtergrondinformatie over online marketing en affiliate marketing.


  NEDERLANDSE ADVERTENTIENETWERKEN


  Hieronder vind je een overzicht van de grotere affiliate netwerken die in Nederland (en daarbuiten) actief zijn. Deze lijst is zeker niet compleet; bijna wekelijks verschijnen er nieuwe netwerken. Zoek in Google op ‘affiliate netwerk’, ‘partnerprogramma’ of ‘advertentienetwerk’ en je vindt gegarandeerd meer netwerken.


  

  AdPepper

  Brengt adverteerders en eigenaars van websites bij elkaar. Adverteerders betalen per respondent. Onder andere Nokia, Volvo en Siemens Mobile schakelden dit netwerk in voor hun campagnes. Actief in meer dan 50 landen.

  http://countries.adpepper.com/nl


  Cleafs

  Cleafs.nl is een Europees opererend affiliate netwerk. Gericht op professionele websites en serieuze publishers zoals startpagina’s, portals, blogs, vergelijksites et cetera. Heeft veel reisbureaus in de portfolio.

  http://www.cleafs.nl


  Daisycon

  Ging aanvankelijk door het leven onder de naam affiliates.nl. Intermediair tussen adverteerders en site-eigenaren. Werkt op basis van pay-per-click, -sale of -lead. Grote adverteerders zijn onder andere Vodafone, Oxxio en Selexyz.

  http://www.daisycon.nl


  Google AdWords & AdSense

  Ook al biedt Google officieel nog geen performance based marketingdiensten aan, het gigantische bereik van het AdWords (voor adverteerders) en AdSense (voor site eigenaren) en de naadloze integratie met de zoekmachine maken dat het programma hier zeker niet mag ontbreken.

  http://adwords.google.nl en www.google.com/adsense


  M4N

  Onderdeel van online mediabureau Mbuyu. Dit affiliate netwerk telt momenteel meer dan 2000 aangesloten partijen. Gespecialiseerd in performance based online marketing. Werkt o.a. voor Otto, Wehkamp, Neckermann, Mexx en ABN Amro.

  http://www.m4n.nl


  NetDirect

  Netdirect online advertising is actief op het gebied van direct response marketing via online campagnes. Accepteert alleen affiliate sites met meer dan 2500 unieke bezoekers per dag. Werkt o.a. voor De Telegraaf.

  http://www.netdirect.nl


  Testnet

  Met zo’n 900 actieve campagnes (CPM, CPC, CPL en CPS), ruim 12.000 aangesloten websites/affiliates en 482.000 opt-in emailabonnees is Testnet een van de grotere bureaus in Nederland. Werkte onder meer voor Aegon, T-Mobile, Orange en ECI.

  http://www.testnet.nl


  TradeDoubler

  Geavanceerd netwerk met enkele opvallende diensten, waaronder een pay per call netwerk en uitgebreide analyse instrumenten. Focust op niches zoals travel, electronics en shopping. Werkt onder andere voor Hilton, Apple en de Royal Bank of Scotland.

  http://www.tradedoubler.nl


  TradeGetter

  Relatief nieuw Nederlands advertentienetwerk. Ook voor algemene en branchegerichte campagnes. Werkt o.a. voor Bol.com en de Gouden Gids.

  http://www.tradegetter.nl


  TradeTracker

  Groot netwerk met verschillende linktechieken, waaronder standard linking, direct linking en clean linking. Actief in o.a. de reisbranche.

  http://www.tradetracker.nl


  Zanox

  Europees opererend affiliate netwerk, sinds eind 2004 actief op de Nederlandse markt. Meer dan 2000 adverteerders in het netwerk, waaronder Amazon.com, Esprit en Cheaptickets.nl.

  http://www.zanox.com/nl
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