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Agenda

Introductie

Voor en nadelen van SEA en SEO

Webshop/Leadgeneratie voorbeelden

Welke intelligentie kunnen we met zoekmachines achterhalen
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Wat is Zoekmachine Marketing
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Winnaar Search Engine Marketing Award 2007 & 2009

Maxlead = meest innovatieve en vernieuwende sem-organisatie
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Een greep uit onze klanten
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Zoekmachine Marketing?

SEO
Forums,  vergelijking-

sites
Lange teksten
Inside-out
Informatiezoekers

SEA
Online aanbieders
Korte proposities
Outside-in
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Google Display Content Netwerk?

� banner of tekst

� betalen per klik

Advertentie

� alleen bij relevante content

� toepasbaar op honderden site´s

Plaatsing
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Search Engine Marketing bestaat uit 2 onderdelen

SEA SEO

� Search Engine Advertising

� Marketing georienteerd

� Voordeel: 

� snel aan de slag

� veel CMBS intelligentie

� Nadeel:

� verkeer creatie kost geld

� concurrentie maakt markt duur

� Search Engine Optimalisatie

� Technisch georienteerd

� Voordeel:

� gratis verkeer

� lange termijn verkeer

� Nadeel:

� niet direct resultaat

� Beperkt testmogelijkheden

SEA en SEO versterken elkaar
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2 soorten conversies in de online wereld

� Harde conversies 
� Meetbare conversies vanuit een webshop
� Bezoeker klikt, kijkt en koopt!
� Alles is meetbaar vanaf bezoek tot bestelling
� Veelal Business to Consumer

� Zachte conversies
� Bezoeker vraagt informatie aan (brochure, whitepaper, etc)

� Alleen persoonsgegevens zijn bekend
� Door persoonlijke verkoop volgt verdere conversie 

naar klant
� Veelal Business to Business

Conversie is een transactie, een verkoop via de site of informatie aanvraag
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Persona’s

� Vergelijkt

� Drijft op acties en 
voordelen

� Neemt weinig tot geen 
initiatief om echt 
gedetaileeerd te 
achterhalen waarom iets 
goedkoper is. Ziet aanbod 
vaak als commodity

� Sluit online af

Prijskoper

� Kiest op „weinig gedoe“

� Kijkt amper naar prijs

� Ziet al helemaal geen 
kleine lettertjes 

� Kiest vaak op basis van 
horen zeggen

� Kiest vaak op basis van 
status 

� Wil gebeld worden, geen 
gedoe met online 
afsluiten

Impulskopers

� Gaat naar 
vergelijkingsites

� Kijkt en probeert in 
contact te komen op 
forums (social media)

� Wil in principe zelf doen. 
online afsluiten mag maar 
bellen mag ook voor meer 
persoonlijk contact

Detailist

Waarom je online niet iedereen als groep moet zien!

Er is een direct verband tussen 
conversie en aanbod op persona’s!

zogenaamde sales intelligence
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Propositie testen

� Operational Excellence

� Goedkoop

� Hoge volumes

� Product Leadership

� Goede prijs

� Snel leveren

� Goede prijs/kwaliteit 
verhouding

� Customer Intimicy ofwel 
de CRM strategie

� Op maat gemaakt

� Inspelen op de individuele 
wens van de klant

3 concurrentie strategieen, wat is het onderscheidende vermogen?
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Attention 20%

Interest 20%

Desire 
50%

Action
10%
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Resultaten

� Verdriedubbeling van de omzet in 6 
maanden. Daling cost per order

� Onverwacht meer bezoek in de 
showroom in Doorn

� Snelle levering bleek belangrijker 
dan de prijs

� Veel marktinformatie over 
zoekgedrag van de doelgroep 
waardoor uitbreiding met zitzakken, 
specifieke matrassen etc...
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Leads online genereren



Page � 14

Lead kwaliteit & online optimalisatie

GOEDE 
LEAD

SLECHTE 
LEAD

DEALER/ 
SALES

optimaliseer kwaliteit 

Dashboard KPI’s

50%

20%

20%

10%

MLM
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Attention 20%

Interest 20%

Desire 
50%

Action
10%
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Resultaten

� Verdriedubbeling van de omzet in 6 
maanden. Daling cost per order

� Onverwacht meer bezoek in de 
showroom in Doorn

� Snelle levering bleek belangrijker 
dan de prijs

� Veel marktinformatie over 
zoekgedrag van de doelgroep 
waardoor uitbreiding met zitzakken, 
specifieke matrassen etc...
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Customer, Business, Market, Sales Intelligence

� Waar zoekt de consument naar?
� Welke sites bezoekt hij/zij?
� Is het prijskoper, impuls beslisser of detailist?
� Upselling, cross selling mogelijkheden?

Wat kan search engine marketing voor informatie opleveren?

C

B
� Welke concurrentie strategie?
� Welke proposities zijn converterend?
� Trekken we klanten aan met een hoge of lage klantwaarde?

M

S

� We willen een produkt lanceren maar is er wel vraag naar?
� Als we produkt lanceren welke proposities zijn van belang?
� Moet de strategie worden aangepast n.a.v. de meetresultaten

� Hoe wil men in contact komen of bestellen?
� Welke contact methodieken werken en welke niet?
� E-mail, chat, SMS, bellen, niet iedereen wil gebeld worden!
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Zijn er vragen?


