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Zoektocht naar scorende zoekwoorden

Zoekwoordoptimalisatie is het continue proces van het kiezen, evalueren en aanpassen van zoekwoorden

om zoveel mogelijk bezoek naar je advertentie of website te genereren. Een zeer belangrijk proces. Onderzoek
van Marktplaats Zakelijk vitgevoerd onder ruim 400 webwinkeliers toont aan dat gebruik van de juiste
zoekwoorden door webwinkeliers wel als zeer belangrijk wordt ervaren, maar dat bijna 40% zijn of haar kennis

hierover nog niet goed genoeg vindt.

Een veel genoemde corzaak is de
onzekerheid bij het bepalen van de
juiste woorden op websites en in
advertentieteksten. Webwinkeliers geven
aan onvoldoende te weten op welke
woorden klanten zoeken. Daarnaast
bestaat veel onzekerheid over het
gebruik van generieke versus specifieke
woorden. Een ander veelgenoemd
probleem is het onvermogen zich door
middel van het gebruik van bepaalde
woorden of woordcombinaties te
onderscheiden van de concurrentie.

Keuze van zoekwoorden

Het opzetten van effectieve advertenties
begint met de keuze voor de juiste
zoekwoorden. Bij het kiezen van
zoekwoorden draait het om de vraag:
waar zouden mensen die mogelijk
interesse hebben in wat ik heb te bieden
naar zoeken?’ Uiteraard wil je zoveel
mogelijk bezoek genereren, maar je wilt
ook dat dat bezoek relevant is.

ONDERSTAANDE TIPS HELPEN JE OP WEG:

> Verplaats je in je doelgroep

Welke woorden gebruiken zij om jouw producten of diensten te beschrijven?
Marktplaats Zakelijk ambassadeur Harmen Koelewijn van Kachelmaterialenshop.nl:
“Ik ga altijd even bij mijn klanten, vriendenkring en familie na hoe zij op een bepaald
product zouden zoeken. Je bent als webwinkelier zo gefocust op je eigen producten.
Ik denk alleen nog maar in vakiermen zodat ik niet weet hoe mijn kopers denken. Op
het moment dat je het aan een leek vraagt, komen er vaak hele leuke woorden naar
boven waar je zelf helemaal niet aan zou denken.

> Wees specitiek

Kies zoekwoorden die nauw verband houden met je bedrijf, product of
productcategorie.

Marktplaats Zakelijk ambassadeur Peter van Rossem van Buitenkado.nl:

“Als je algemene zoekwoorden gebruikt, ben je met hagel aan het schieten. Bij het
gebruik van bijvoorbeeld ‘trampoline’ haken veel mensen af. Daarom kiezen wij in dit
geval voor bijvoorbeeld ‘trampoline met roze rand: Met zo'n specifiske zoekterm schiet
het conversiepercentage omhoog!”
NOG MEER
WETEN OVER
ZOEKWOORDEN?

> Schakel de hulp in van zoekwoordtools.

Met een zoekwoordentool kun je er makkelijk en
snel achter komen waar veel op gezocht wordt. Zo
doe je nieuwe zoekwoord-idee&n op voor je eigen
advertenties. Om de juiste zoekwoorden te vinden
Zijn er verschillende tools die het leven van een
online ondememer een stuk makkelijker makan.
Voor een overzicht, ga naar het Markiplaats Zakelijk
gratis eBook over zoekwoorden.

Ga dan naar het
Marktplaats Zakelijk

zoekwoorden-eBook:
www.
marktplaatszakelijk.
niblog

Over Marktplaats Zakelijk Met 7.3 miljoen koopgerichte bezoekers per maand is Marktplaats het grootste Nederlandse E-commerce- en handelsplatform. Door dit
koopgerichte miljoenanpubliek genersert Marktplaats Zakelijk een enorme hosveselhsid data over het online aankoopproces. Met de kennis uit deze onuitputtelijke data
adviseert het team van Markiplaats Zakelijk je graag in de messt effectiove manier van online advertaren.

2MARKTPLAATSn. | zakelijk

ZOEK
SLIMMER
EN GII
LULT VINDEN

De zoekfunctie in webwinkels kan slimmer. Sterker nog: die moet
slimmer om online shoppers een veel relevanter aanbod te doen. Met
kunstmatige intelligentie komt content op maat dichtbij, maar etailers
hebben een flinke inhaalslag te maken.

DOOR: YOSHITUK

ie in de Amerikaans-Canadese
Wwe‘bwinke] SHOEme zoekt naar

een paar schoenen laijgt sinds
kort een wel heel bijzonder filter voor-
geschoteld: een visueel filter dat op basis
van kunstmatige intelligentie smaak leert
herkennen. Vrouwen - want alleen
daarvoor is de filter gebouwd - kiijgen de
keuze uit twaalf foto's wan uiteenlopende
soorten schoeisel. Van een klik op de
naaldhak of op de bergschoen leert het
systeem wat het dichtst bij haar smaak in
de buurt kemt. Zo levert een volgende klik
op een gesp meer gespen op, de klik op een
1ode pump de combinatie van die twee.

De visuele filter is het werk van het Ameri-
kaanse Sentient, een bedrjf waarvan de
oprichter ook aan de wieg stond van Siri,
de spraakgestuurde assistent op de iPhone.
Beide technieken zijn een resultaat van
kunstmatige intelligentie: algoritmes die
onder meer patronen herkennen in
gebruikersgedrag en zichzelf vervolgens
aanpassen en verbeteren. Zonder tussen-
komst van mensen.

Slim zoeken

Dergelijke ‘machine learning’ moet een eind
maken aan het zoeken in complete assorti-
menten van veel etailers, in de ijdele hoop
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‘GEEF EEN
COMPUTER
GENOEG VOOR-
BEELDEN EN HIJ
LEERT ALLES'
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snel iets te vinden wat bij je smaak past.
Als de persoonlijke adviseur in een boetiek
leert de intelligente software van ‘het
gesprek’ met de gebruiker en wolgt een
advies op maat, zo is de verwachting.

Ook in ons land zien verschillende
partijen heil in de combinatie van kunst-
matige intelligentie en e-commerce. Op het
Amsterdamse Science Park bevinden zich
naast de betafaculteit van de Universiteit
van Amsterdam diverse van deze bedrijven.
Veel hebben hun oorsprong in één van de
bijbehorende wetenschappelijke instituten
die onderzoek doen naar bijvoorbeeld
slimme mechanismen,

Zo ook 904Labs dat een zelflerende
zoekmachine bouwt woor webwinlkels. Veel
tetailers realiseren zich niet dat de vaak
standaard aanwezige zoekfunctie in web-
winkelsoftware zeer beperkt is, vertelt
medeoprichter Wouter Weerkamp. Boven-
dien werkt de software vaak op basis van
sterk verouderde algoritmen.

Een gemiddelde zoeldunctie in een website
werkt als volgt: de gebruiker voert één of
meerdere termen in, in het daarvoor
bestemnde zoekveld. De software scant
vervolgens alle (product)pagina's. Er wordt
geteld hoe vaak de term op die pagina is
gebruikt en dat resulteert vervelgens in een
score die de relevantie van de pagina
uitdrukt. Zie daar de meeteenheid die op
heel veel websites bepaalt welk zoek-
resultaat als eerste en welle als laatste
wordt getoond.

Irrelevantie

Dat is wolgens Weerkamp een probleem
omdat relevantie uit veel meer bestaat dan
hoe vaak woorden zijn gebruikt. Als Google
zich door veel meer laat leiden dan dat,
waarom doen winkels dat dan ook niet? 0f
de zoekresultaten op dit moment door
bezoekers als relevant worden ervaren,
waordt echter hooguit op ouderwetse
manieren getest. ‘Het zal wel werken' hoort
hij in praktijk regelmatig terug.
“Webwinkeleigenaren gaan op andere
vlakken ver in optimalisatie van het
conversiepercentage, naar het zoeken kijkt
bijna niemand om."

Dat is opmerkelijlk, De zoeldunctie wordt
met de opkomst van m-commerce namelijk
steeds belangrijker. Even online rondsurfen
via de smartphone is niet altijd even
gemakkelijk. Daar leent dat ldeine scherm
zich helemaal niet voor. Ongeacht het
apparaat waarmee men winkelt zal dit
volgens Weerkamp nu al invloed hebben
onderaan de streep. “Dat heeft er vooral mee
te maken dat gebruikers van de zoekfunctie
al verder zijn in hun aankoopproces.”

“De mindset is: ik moet een televisie
kopen. Bij voortkeur met enkele al wast-
gestelde kenmerken.” Concreter verwoord,
bevinden die mensen zch al verder in de
verkoopirechter. “Kan iemand in die fase
iets niet snel vinden dan wordt het
webadres van de concurrent ingetikt.”
Zoeken is veel gerichter dan bijvocrbeeld
kijken naar koopjes of rondneuzen in de
oréntatiefase, aldus Van Weerkamp. “Die
focus maakt het risico van een zoelfunctie
die klanten niet goed helpt groter. lemand
heeft immers binnen vijf minuten de
winkel weer verlaten, met of zonder
product.”

Wat is relevantie?

Toch ziet Van Weerkamp veel bekende
webwinkelprogramma's als Magento en
Oracle die standaard zoektechnologie

gebruiken, Met woorden tellen is in
beginsel niets mis, legt hij uit. Je moet de
rangschildding alleen baseren op zoveel
mogelijk data die je in huis hebt. “Denk
aan: hoe recent is het product toegevoegd
aan de winkel, de prijs van het product,
hoe populair een item is, hoeveel positieve
reviews zijn geplaatst en hoeveel erover
wordt gesproken op social media. Het zijn
slechts enkele van de databronnen die je
lunt verzinnen en die zelf voor een eigen
ordening van zoekresultaten zorgen. En dan
houd je nog niet eens rekening met of je
iets vanwege een aanbieding extra onder
de aandacht wilt brengen of met de marge
op een product.”

Een systeem dat dergelijke data samen-
brengt, vervolgens iedere bron op ‘waarde’
weegt en op basis daarvan een classificatie
maakt, zou al een verbetering zijn. Maar
hoe weeg je dan? Hypothetisch zouden op

NU WETENSCHAP EN
BEDRIJFSLEVEN ELKAAR
VINDEN VERANDERT
E-COMMERCE SNEL

de website van de NOS populariteit en
actualiteit invloed moeten kaijgen, in een
webwinkel de reviews van klanten. Dat is
echter gokwerk, waarschuwt Weerkamp.
“Wat voor mij als individu een
overtuigende factor is in mijn aankoop-
overweging, laat een ander mogelijk koud.”

Leren van clicks

0p dit cuciale punt komt het zelflerende
algeritme om de hoek kijken, zegt de
academicus enthousiast. “Je zet het gedrag

EtallTrends 12016 19




t marketing

"WEBWINKELS
KIDKEN NAUWELIIKS
OM NAAR DE
ZOEKFUNCTIE'

dat gebruikers op dit moment vertonen in
om ervan te leren.” Enerzijds stelt het
algoritme vast wellee factoren in het alge-
meen goed zijn voor de conversie. Dit levert
voor iedere zoekopdracht een werbeterd
model van rangschikling op. Anderzijds
Idjkt het nog véér iemand een zoekopdracht
uitvoert naar klik- en surfgedrag. Weer-
kamp: “Klikt iemand vooral producten met
een hoop reviews open? Dan is sociale
bewijskracht mogelijkk onbewust belangrijk
voor die persoon. Voert diegene wervolgens
een zoekopdracht in, dan passen we de
rangschilddng iets aan op die 'gevoelig-
heid’. We mixen het algemene model met
die factor op maat en testen dus eigenlijk
live. Klikt de bezoeker vervolgens inder-
daad op een product met veel reviews dan
wordt het algoritme bevestigd in die aan-
name en schuift het bij een volgende
zoektocht nog wat meer die kant op.”

Het is wat je in de informatica ‘explora-
tion' en ‘exploitation” noemt. Zekerheden
met onzeketheden combineren. Met die
onzeketheden gaat een systeem dan moge-

lijk de mist in, maar het leert er vervolgens
bijzonder veel van. De crux zt hem natuur-
lijk in hoeveel het systeem al van iemand
weet. Hoe meer kennis, hoe relevanter de
ordening. Is er sprake van een eerste
bezoek dan zal die kennis dus nihil zijn.

Toch is er ook dan al een hoop mogelijlk,
verzekert Weerkamp. Bekijlkt iemand
diverse scheerapparaten, dan is hij waar-
schijnlijk een man. Alle factoren die
invloed hebben op de rangorde wvan
producten worden dan gewogen naar dat
wat andere mannen eerder als relevant
ervoeren. Algemene relevantie is dus het
‘uitgangspunt, conversieverhoging natuurlijlk
het doel."De toename in conversie waar-
over men in onderzoeken spreekt varieert
tussen de vijf en Hen procent. Zeker nu het
gebruik van de zoeldunctie zal toenemen,
is dat haalbaar”, denlkt hij.

Stroomversnelling

Hoewel de ontwikkeling van ‘machine
leaming' pas wijf jaar geleden in een
sttoomversnelling raakte, verbaast het
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Weerkamp dat zo weinig etailers ‘onder de
eigen motorkap kijken’ om te zien of de
software niet moderner kan. Als het al
gebeurt, kloppen veel bedrjven vervolgens
bij de universiteit aan met een vraagstuk
dat wetenschappelijk gezien niet meer
nieuw of vitdagend is.

“Ik heb hier met bedrjven gesproken die
zelf methodieken ontwikkelden om de
zoekmachine structureel te testen. Je hoort
met open mond aan hoe er in enkele jaren
tijd een techniek is ontwikkeld die in de
basis al vijftig jaar in de wetenschap
bestaat. Dat verdient respect, maar het is
ock compleet overbodig”, zegt Weerkamp.

Nu de wetenschap en het bedrijfsleven
elkaar steeds beter vinden, verandert
online retailen snel. Het zelflerend vermo-
gen van computers zal voor nieuwe
manieren van zoeken zorgen, dat is volgens
Weerkamp een feit. Systemen geven straks
stylingadvies omdat ze vanuit koopgedrag
leren dat producten bij elkaar passen of
omdat ze in uitedijke kenmerken op elkaar
aansluiten. Dan is het visuele filter van

SHOEme slechts een bescheiden eerste stap.
Facebook bouwt inmiddels kunstmatige
intelligentie in zijn virtuele assistent ‘M' in
zodat de Facebookgebruiker straks met één
chatbericht iets koopt en betaalt. Als
training wordt de dienst sinds enkele
maanden door tienduizend eerste gebrui-
kers getest. Weerlamp: “Ik ldjk er niet van
op als Netflix straks tjdens het ldjken van
een film snapt waar je die leuke broek van
de acteur plus bijpassende blouse koopt.
Geef een computer genoeg voorbeelden en
je leert ‘m alles.” m

®company

We maximize your e-commerce success

Hoe mooi zou het zijn als uw medewerkers in de winkel meteen een bericht krijgen zodra een klant online een
bestelling plaatst om af te halen? Zodat de gewenste artikelen direct apart gelegd kunnen worden en de klant meteen
een bericht krijgt dat de bestelling klaar ligt? Daarmee wordt onmiddellijk afhalen middels Click and CollectNOW®
mogelijk. En zelfs het verzorgen van deelleveringen via verschillende kanalen inclusief onderlinge financiéle
verrekeningen.

Omnichannel in optima forma.

Voor de meeste retailorganisaties is ‘Omnichannel’ een bekend begrip en onderdeel van hun ambities. Op het eerste gezicht lijkt het
makkelijk om Omnichannel te realiseren. Maar hoe bereik je volledig geTntegreerde Omnichannel met verschillende formules, brands
of systemen? Of in een franchise organisatie met ondernemers met eigen verschillende deeloplossingen?

De ideale oplossing vereist een integrale benadering, die gebruik maakt van de bestaande diversiteit. En alle gewenste functionaliteiten
biedt die nu missen in het bestaande landschap, zoals bijvoorbeeld Tablet Assisted Sales of een actueel en geintegreerd inzicht in alle
voorraden over alle kanalen. Een oplossing die uw bestaande deeloplossingen naadloos integreert met uw e-Commerce omgeving.

Of die nu is ontwikkeld op Magento, Hybris, Intershop of een eigen ontwikkelde omgeving.

YyanNeeo

Wij bieden die ideale oplossing. Welkom bij Rtailephant.

n’ Rtailephant  www.Rtailephant.com

Uw klanten wachten op u
Wanneer stapt u over op omnichannel?
Waar u ook naartoe wilt in 2016, zet uw eerste stap met ons

Wi maken het verschil voor onder andere
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