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Steeds meer bedrijven ontdekken de kracht van afyliate marketing. Het
afyliatenetwerk Daisycon heeft momenteel al ruim 1250 afyliateprogrammads
en leadcampagnes waar publishers uit kunnen kiezen. Het is dan ook steeds
meer een kunst om er als adverteerder voor te zorgen dat een publisher juist

jouw programma kiest om te promoten.

gaat in op de basisvoorwaarden Vergoedingen
waar een adverteerder aan moet voldoen om
succesvol te zijn met een afyliateprogramma. Keuren

Een van de belangrijkste punten is dat een
adverteerder zich onderscheidt van anderen.
Een goede merknaam is bijvoorbeeld een
pluspunt, maar toch zijn er ook veel niche- )
spelers die succesvol zijn. Instellingen

Conversie-killers

Ook zijn er veel adverteerders met een grote Promotiemateriaal
naam die hopeloos falen omdat ze niet aan
de minimale voorwaarden kunnen voldoen.
Welke onderscheidende punten gaan we
bespreken?

Productfeeds
Keyword en e-mailmarketing

Incentives

Zelf publishers werven




Bij afyliate marketing wordt er een commissie
per transactie betaald. Het eerste waar
publishers naar kijken zijn de commissies die
worden gegeven. Een minimale vergoeding
is uiteraard belangrijk, maar professionele
publishers houden ook rekening met andere
factoren. Ze rekenen alles terug naar eCPC
(hoeveel ze verdienen per bezoeker die wordt
doorgestuurd). De eCPC kun je eenvoudig
uitrekenen wanneer je de totale verdiensten
deelt door het aantal bezoekers dat via jouw
links is doorgestuurd naar de adverteerder.

Afyliate marketing is een vorm van online
marketing waarbij een adverteerder
een netwerk van publishers inzet om de
consument online aan te zetten tot een
bepaalde actie (sale, lead, trafyc).

Het grote voordeel van afyliate marketing is
de resultaatgerichte manier van afrekenen.
De adverteerder rekent namelijk alleen per
vooraf besproken resultaat af.

2.500 adverteerders 58.500 websites
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De totale vergoeding wordt niet alleen bepaald
door de vergoeding die de adverteerder geeft.
Het heeft ook te maken met:

Het conversie-percentage: hoeveel
procent van de bezoekers gaat uiteindelijk
over tot een transactie? Dit hangt samen
maken met de kwaliteit van de website

en de aanbieding.

De hoeveelheid transacties die er
uiteindelijk worden goed of afgekeurd.

Dit zijn, naast de vergoeding per transactie
dus twee extra factoren waar publishers erg
op letten. Een adverteerder die streng keurt
kan de eCPC van een publisher naar beneden
halen waardoor het niet meer interessant
wordt om deze adverteerder te promoten.

Hoe bepaal je wat een goede vergoeding
is? ledere adverteerder kan zich ook als
publisher bij een netwerk aanmelden. Het is
dan ook relatief eenvoudig om er achter te
komen wat vergelijkbare adverteerders voor
vergoedingsmodel hanteren.

Naast dat het belangrijk is om te weten hoe
concurrerende adverteerders vergoeden, is
natuurlijk ook maar de vraag hoeveel je per
product aan commissie wil of kan betalen.

Uiteraard is de marge die een adverteerder
op een product maakt leidend in hoeveel er
maximaal vergoed kan worden, maar het is
ook belangrijk voor een adverteerder om te
realiseren hoeveel een nieuwe klant waard is.
Als de klanttevredenheid over het algemeen
hoog is en klanten bijvoorbeeld drie keer
terugkomen, kan de adverteerder zich een
hogere vergoeding permitteren, dan dat het
duidelijk om een eenmalige aankoop gaat.



Voor publishers is de hoogte van de
vergoeding net zo belangrijk als de
conversie en het afkeurpercentage.

Denk bij het vaststellen van de vergoeding
niet aan de marge op het product, maar
hoeveel een nieuwe klant waard is.

Adverteerders hebben de mogelijkheid om
iedere transactie te keuren. Het keuren moet
binnen twee maanden plaats vinden. Om
publishers tevreden te houden is het echter wel
zaak dit zo snel mogelijk te doen. Hier zijn een
aantal redenen voor te verzinnen. Uiteraard wil
een publisher zo snel mogelijk zijn geld. Hoe
later een adverteerder keurt, des te langer
moet de publisher wachten. Maar er zijn nog
meer
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waarom snel

keuren erg belangrijk is voor

het succes van een

afyliateprogramma.Veel

publishers geven zelf behoorlijk

wat geld uit om bezoekers

te trekken, bijvoorbeeld via

Google Adwords. Als een

adverteerder pas na twee

maanden keurt, betekent dit

dat de publisher ruim twee

maanden moeten voorvnancieren.

Bij Google reken je namelijk wel

direct af. Zoals je hierboven kunt lezen,
sturen veel publishers op basis van eCPC.
Een belangrijk onderdeel van de eCPC is
het afkeurpercentage. Als een publisher
twee maanden moeten wachten voordat het
afkeurpercentage bekend is, is de publisher
al gestopt met promoten. Het kan ook zijn
dat de publisher wacht met het ‘uitrollen’ van
de campagne totdat hij het afkeurpercentage
weet. Dit betekent dat de adverteerder
twee maanden potentiéle omzet heeft laten

liggen.

Succesvolle adverteerders keuren zo
snel mogelijk

Dit lijkt misschien een open deur, maar toch
het het eerste dat ik aan iedere potentiéle
adverteerder vraag: Hebt u een goede
website? Een goede website ziet er niet alleen
strak uit, maar moet ook aan een aantal
minimale eisen voldoen om succesvol te zijn
op het gebied van afyliate marketing.

Er mogen niet teveel punten zijn waardoor
bezoekers afhaken, de zogenaamde
dconversie-killersi. Sommige adverteerders
zetten groot hun telefoonnummer op de
website. De bezoeker bestelt niet via de
website maar via de telefoon; de publisher
loopt hierdoor omzet mis en zal deze
adverteerder niet (meer) promoten. Op veel
sites is de bestelknop niet snel te vinden. Zorg
ervoor dat deze knop in het oog springt,






