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http://www.sdim.nl/diensten/online-advertising-display/marktplaats-admarkt/
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Opdrachtgevers 



Vandaag 

 

Revenue optimalisatie  

“ The war on commission”, Rogier Braakman, Sandton Hotels 

“ 2015 wordt het jaar van de direct sales”, Xotel 

 

Verplaatsen van boekingen van Booking engines naar de eigen website 

 Search trends 

 KPI en tracking overview 

 Search = revenue management 

 Praktische tips, inspiratie en insights 

 

 

 



Websites/Apps Used 

.  

 

Brand, company or manufacturer sites/apps 78% 

77% 

76% 

71% 

69% 

68% 

57% 

54% 

50% 

48% 

47% 

47% 

46% 

34% 

25% 

Online travel agencies 

Search engines  

Map sites/apps  

Price comparison / Travel search sites/apps  

Review sites/apps  

Destination-specific sites/apps  

Coupon or Daily Deal sites/apps  

General interest sites/apps or portal  

General discount sites/apps or web groups  

Social networking sites/apps  

Travel planning sites/apps  

Online video sites/apps  

Travel agent sites/apps  

Auction sites/apps  

Google travel study  

Hotel bookers – sources for planning  



Google travel study  

Devices Used for Planning/Booking accommodation 

Computer/Tablet Smartphone 

97% 27% 

Use 2 or more types of 
devices when planning/ 
booking accommodation 

30% 



62% 
Book within  

a month of travel 
A few days 

before 

That Day 

4-6 months 

before 

1-2 weeks 

before 

1-3 months 

before 

13% 22% 24% 28% 7% 2% 

3-4 weeks 

before 

More than 6 

months 

before 

3% 

Google travel study  

Tijd tot boeking 



Q3 2014 Auction metrics update - hotels 
 Ad CTR(vQ3 2014 Y/Y: 17.05%, Avg: 

 
Ad Depth (Q3 2014 Y/Y: -10.68%, 
 6.24%) 

 
Avg:4.45) 
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Auction Stats by Platform: Q3 2014 YoY and Averages 
 

Platform 
 

Impressions 
 

Clicks 
 

Ad CTR YoY 
 

Ad CTR Avg 
 

CPC YoY 
 

CPC Avg 
 

Ad Depth YoY 
 

Ad Depth 
 

Overall 
 

-9.13% 
 

6.37% 
 

17.05% 
 

6.24% 
 

12.06% 
 

$0.66 
 

-10.68% 
 

4.45 
 

Desktop 
 

-12.96% 
 

-8.63% 
 

4.97% 
 

5.77% 
 

18.18% 
 

$0.75 
 

-7.73% 
 

5.00 
 

Mobile 
 

1.41% 
 

78.16% 
 

75.68% 
 

7.80% 
 

-4.59% 
 

$0.31 
 

-15.03% 
 

2.54 
 

Tablet 
 

-3.52% 
 

21.91% 
 

26.37% 
 

6.64% 
 

16.77% 
 

$0.68 
 

-10.41% 
 

4.79 
 

 
 



Mobile AdWords auction metrics evolution - hotels 
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Queries Index 

 
Clicks Index Ad CTR 

 

$0.45 
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Impressions Index CPC 

 

Queries Y/Y 

 54.93% 

 

Impressions Y/Y 

 1.41% 

 

Clicks Y/Y 

 78.16% 

 

Ad CTR Y/Y 

 75.68% 

 (7.80%) 

 

CPC Y/Y 

 -4.59% 

 ($0.31) 

 

Source: Google internal search data, based on pre-categorised queries for the Hotels. Note: In-quarter metrics for Query Volume 
 and Ad Depth are only available. 
 

 
 

 
 



Online performance 

Revenu optimalisatie eigen site en online middelen – de basics 

 Biddable  digital advertising 

 bid management en campaign quality management = Revenue management 

 Meer betalen = meer volume 

 Optimalisatie revenue o.b.v. data 

 Per middel 

 Per device 

 Stappen in de aankoopbeslissingsproces 

 Spend optimalisatie o.b.v.  bijdrage aan de revenue 

 

Voorwaarde voor succes 

 Tracking cruciaal 

 Cijfers interpreteren 

 Beoordelen a.d.h.v. concrete KPI’s 

 Learnings belangrijk, het is een traject 

 

 

 



Over KPI’s 

Goede Key Performance Indicators zijn 

 Concreet 

 Elkaar niet bijtend 

 Iets anders dan metrics (CTR, advertentiepositie, conversie ratio) 

 Lager dan de rates van de boekingsengines  

 

Voorbeelden KPI’s 

1. Maximale omzet realiseren tegen bv. max 15% van de gemeten omzet uit online 
middelen. KPI’s: 
 Omzetvolume per middel/kanaal/platform 

 Kostprijs van bv. AdWords als percentage van de omzet uit AdWords 

2. Maximale omzet realiseren tegen bv. 5% van de totale gerealiseerde omzet uit 
de website. KPI’s: 
 Omzetvolume website totaal 

 Kostprijs van online middelen als percentage van de totale omzet via site 

3. Optioneel omzet vervangen door marge 

 



Tracking 

Het ultieme doel 

 Inzage krijgen in de herkomst van lifetime customer value per website 
verkeerbron en per  
(Een belangrijk gemis bij de boekingsengines) 

 

Stappen 

 Webanalytics pakket inrichten 

 Funnels en beslissingsproces inregelen 

 Revenue meting opzetten in backend (CRM/Boekingsysteem) 

 Revenue koppelen aan boekers/boekingen 

 Returning revenue per boeker tracken 

 Revenu splitsen per product (ook F&B uitsplitsen, andere marges) 

 Revenue  per boeker koppelen aan herkomst (webanalytics) 

 Remarketing (cookie-)lijsten opbouwen  

 ook als er nog geen gebruik wordt gemaakt van remarketing 

 

 



KPI finetuning 

Differentieer KPI’s 

 Zakelijk/privé 

 Nieuwe customers versus bestaande (CRM) 

 Nieuw website visitors versus returning visits (Webanalytics) 

 Type boeking: 

 Vergaderen 

 Conferenties 

 Trouwen 

 Andere feesten en partijen 

 Kamerreservering 

 Etc. 

 

 

 



Wat nu? 

 

De Ideeën, tips en inspiratie 

 Hotelfinder in NL 

 Gmail ads mogelijkheden 

 Feedmanagement uitleg 

 AdWords quickwins 

 Dynamische ads 

 Remarketing en RLSA uitelg en mogelijkheden 

 Rate parity ideeën 

 Branded search optimalisatie 

 IP targetting ideen 

 Local search optimalisatie 

 Reviews in AdWords 

 

 

 

 

 

 



Hotel Finder 

 

 

Hotel Finder – Google Hotel Ads  

• Google Beta open voor de grote marktpartijen 

• Of via Implementatie partner 

• Channels:  

• Google + Local 

• Google Maps 

• Google Hotel Finder 

• Google search 

 

 

 



Google Hotel Ads 

 

 

 

Google Hotel Ads 

• Per hotel,  

• Biddable/veiling 

• Betalen per click 

• Zichtbaarheid NL nog beperkt 

• VS, met name mobiel, al fiks 

• Conversion tracking standaard 

• Display extra’s, zoals 

• Gratis Wi-Fi  

• Ontbijt inbegrepen 

• Vertoon unieke aanbiedingen 

• Wijn proeverij  

• Loyalty programma incentives 

• Etc. 

 

 

 

 



Google Mail 

Target Gmail user accounts: 

 boekingsbevestiging van een vliegticket  

 een autohuur boekingsbevestigingen 

 target op domeinen van luchtvaartmaatschappijen 

 op zoektermen als  

 “vakantie Amsterdam” 

 “Efteling”, 

 “dagje uit” 

 “Hotel Amsterdam” 

 

 

 

 

 



AdWords Quickwins 

 

 

 

(extended) Sitelinks die werken 

• “Easter Package” 

• “Summer savings” 

• “Kids Stay Free” 

• “Free Breakfast” 

 

 

 



AdWords Quickwins 

 

 

AdWords Call extenties 

 Betere weergave op mobiel 

 One-click mobiel bellen 

 Meetbaar 

 



Local search 

Optimaliseer local search 

• Google+ account 

• Google “mijn bedrijf” 

• Zowel AdWords als organic vindbaarheid  

 

 

 

 

 



Google “mijn bedrijf” 

Conservatorium Hotel SERP 

Conservatorium Hotel virtual tour 

 

 

 

 

https://www.google.nl/webhp?sourceid=chrome-instant&ion=1&espv=2&ie=UTF-8
https://www.google.nl/maps/place/conservatorium+hotel/@52.358624,4.878628,3a,75y,65.11h,90t/data=!3m4!1e1!3m2!1sStfLxDiwd3oAAAQIt3HOEw!2e0!4m2!3m1!1s0x0:0x29786dfdb63f746?sa=X&ei=o01PVMu6D8jsO-u_gcgN&ved=0CMYBEKAfMBE
https://www.google.nl/maps/place/conservatorium+hotel/@52.358624,4.878628,3a,75y,65.11h,90t/data=!3m4!1e1!3m2!1sStfLxDiwd3oAAAQIt3HOEw!2e0!4m2!3m1!1s0x0:0x29786dfdb63f746?sa=X&ei=o01PVMu6D8jsO-u_gcgN&ved=0CMYBEKAfMBE


Reviews in AdWords 

AdWords “sterren”:  

1. minaal 30 beoordelingen 

2. binnen 12 maanden 

3. minimaal 4 sterren 

4. per domein, dus niet per vestiging 

5. via Google+ recensies, of trusted review partners (Feedback Company, Kiyoh)  

6. Koppeling in AdWords instellen 

 

 



Feedmanagement 

 

 

 

Datafeed management 

• Geautomatiseerd  via API’s data “inschieten” 

• Per kanaal feed aanpassen met bv. 

• Tarieven 

• Informatie uitbreiden of juist beperken 

• Feeds belangrijker 

• Dynamic  remarketing 

• Dynamic AdWords search 

• Hotel Finder 

• Boekingssites 

• Hotelvergelijkers 

• Steeds betere tooling 

• Geen development meer nodig 

• Bv. www.datafeedcentral.com 

• Webanalytics integratie vaak al standaard 

 

 

 

 

http://www.datafeedcentral.com/


Remarketing  

(Dynamische) remarketing 

 Criteo, Sociomantic 

 Facebook remarketing 

 Emailadressen van bestaande klanten uploaden 

 AdWords remarketing  

 Geïntegreerd met Google Analytics 

 Machine learning 

 Dynamic  
 

 

 

 

 



RLSA 

Remarketing Lists for Search Ads 

 = Keyword advertising op Google 

 Bestaande website bezoekers opnieuw search ads tonen  

 Te dure keywords als “hotel Amsterdam” komen binnen bereik 

 Boekingsproces afhakers  

 benchmark: goed volume en vergelijkbare ROAS als AdWords search  

 Referrals uit boekingssites retargetten 

 Hoteliers 

 Hotelrooms 

 Hotelfinder(?) 

 Zoover 

 Myhotelcard 

 Groupon(?) 

 Tripadvisor 
 

 

 

 

 



Rate parity 

Meer direct sales, zonder rate parity trouble 

 Veel booking engine visits checken ook de site van het hotel zelf 

 Ander type kamer aanbieden met ander tarief.  

 Niet alle kamertypes via boekingssites aanbieden 

 Alleen B&B aanbieden via derden, ontbijt alleen bij boeken via eigen kanaal 

 Betere/andere/meer content/foto’s gebruiken op de eigen site 

 Werk de eigen site altijd eerst bij 

 Emailadressen een betere aanbieding doen  

 Niet openbaar, dus valt buiten contract 

 Andersom: Meta-search sites 

 Kelkoo, Trivago, Kayak etc. 

 Zorg dat derden niet lager in prijs zitten  

 Maak directe deals (benchmark: ROAS 650%) 

 Kortingen worden soms teruggeven uit de commissie 

 Gebruik price monitoring tooling 

 

 

 

 

 



Dynamische  AdWords 

Dynamische AdWords search ads 

 Het automatisch tonen van de actuele productprijs in een advertentie 

 Nooit meer een te hoog tarief in de ads 

 Real-time beschikbaarheid tonen: “Nog 2 kamers beschikbaar” 

 Het automatisch tonen van last-minute tarief 

 Automatisch tijdelijke kortingen tonen 
 

 

 

 

 

 Let op: niet alleen price sells 

 Definieer USP’s per doelgroep/niche 

 Gebruik AdWords ads roulatie als een gemakkelijke A/B testing tool 



Branded search 

Branded keywords AdWords   
• Sluit contractueel search advertising op  

 brand-name uit 

• Zorg ook dat de brandname als zoekterm 

 wordt uitgesloten (voorkom het probleem  

In de image rechts) 

• Bij Booking engines, maar ook travel agents 

• File trademark claims bij Google 

 

 

 

 

 

 

 

https://support.google.com/adwordspolicy/answer/6118?hl=nl


Tot slot 

IP-targetting 

• IP(-ranges) uitsluiten voor advertising 

• Op basis van IP’s andere ads te tonen 

• Op basis van locaties (zoektermen of IP’s) gedifferentieerd prijsstrategie(?) 

• Rate parity omzeilen? 

 

Devices 

• Creëer mobile specific ads 

• Splits campagnes per device op voor betere KPI inzage 

 

 

 

 



Contact 

Jan Dirkzwager 

j.dirkzwager@sdim.nl 

06 28 43 7518 

www.sdim.nl  

Twitter: @sd_im 

Linkedin: https://nl.linkedin.com/in/jdirkzwager  
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