
Hi, ik ben Maarten 👋



Ik na de aankondigingen van Xaveer & Mathias.



ProductData

Marketing



Voor deze B2B SaaS toppers en meer



ROI van je SEA campagnes in een complex B2B 
aankoopproces



Attributie en daar voorbij. 󰥗



Agenda

● “Lead Generation”

● Je Sales Funnel in Google Ads

● Rapportage & Analyse in B2B Sales
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“Lead Generation”



“Lead Generation”



Dit is hoe ik naar B2B (SaaS) SEA kijk:





Sales Funnel

Leads
Marketing 
Qualified 

Leads

Sales 
Qualified 

Leads
Opportunities Customers

Someone filled in a form.

The Lead fits the Ideal 
Customer Profile, Buyer 
Persona.

The Sales Representative has 
smelled money… 🤑
And technically a Deal is created.

The MQL has shown intent to buy..

The deal is done.



Know your numbers

Leads
Marketing 
Qualified 

Leads

Sales Qualified 
Leads

Opportunities Customers

75%

25%

25%
50%

Average MRR: €80
Media Payback Time: 18 months
tCPA: € 1.440

Conversion Value: 
€40

Conversion Value: 
€10

Conversion Value: 
€2,5

Conversion Value: 
€1,8

Conversion Value:  ±€80
Value defined by Deal Value

Sales Cycle Length: 2 - 6 weeks
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Je Sales Funnel in Google Ads

● Telkens een Lead een qualificatie passeert, 

wordt een offline event van je CRM naar 

Google Ads gestuurd.

● Daarvan zet jij de Conversion Value in op de 

berekende waarde van daarnet. Of op een 

variabele waarde.

● Zorg zeker dat de Attribution Window ook 

juist staat, gebaseerd op de gemiddelde sales 

cycle.



URL Tracking Templates

&gclid=EAIaIQobChMIjM2mkq
mm-wIV6oODBx311A90EAAYA
SAAEgLNQPD_BwE

&hsa_ad=
&hsa_ver=3
&hsa_cam=
&hsa_mt=e
&hsa_grp=
&hsa_acc=
&hsa_kw=teamleader
&hsa_src=g
&hsa_tgt=kwd-
&hsa_net=adwords

https://www.teamleader.be/focus/nl-be/
?keyword=teamleader
&campaignid=
&adgroupid=
&creative=
&device=c
&utm_source=adwords
&utm_term=teamleader
&utm_campaign=
&utm_medium=

https://www.teamleader.be/focus/nl-be/


URL Tracking Templates



Importeer Offline Conversies





Let op met lange Sales Cycles!



Automatisch via CRM



Juiste Conversie-window & Attributie Model



Not all Customers are created equally





1 Trigger an event with a 
Lifecycle Stage change.

2 Make sure you’re fetching the gclid
And any other interesting data.DIY with Zapier



3 Filter for gclid to exist and add
any data that’s interesting for you.
(e.g. Job Title, Lead Score…)

4 Send an Offline Conversion to your Account.



En er is meer:

● Conversion Value Rules:
Extra conversie van een contact 
op je target list?
🛎 DING DING DING 🛎

https://support.google.com/google-ads/answer/10518330?hl=en
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En er is meer:

● Conversion Value Rules:
Extra conversie van een contact 
op je target list?
🛎 DING DING DING 🛎

● Enhanced Conversion Tracking
gclid te moeilijk? Geef Google al je 
data. 

● Post-Cookie APOCALYPSE
Maar dat hadden jullie al gelezen 
op mijn blog right? 😏

https://support.google.com/google-ads/answer/10518330?hl=en
https://www.maavdnbo.com/the-cookieless-future-a-guide-for-marketers/


Conversion Value & tROAS gebruiken

● Eigenlijk sturen we onze Bid 
Strategy naar het schietkraam.

● Het probeert zo veel mogelijk 
leads binnen te halen, maar 
wordt meer beloond voor de 
Leads die van hoge kwaliteit 
lijken te zijn.

● Daardoor stuurt het 
automatisch zijn biedingen bij 
op basis van de data.



GIGO



GIGO
Garbage In Garbage Out=
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Rapportage Analyse

● Consistent dezelfde metrics, 
zelfde dimensies, zelfde 
attributiemodel.

● Vaste frequentie, vinger aan 
de pols.

● e.g. Wat is de gemiddelde 
CPA deze maand tot nu toe 
voor Campagne x?

● Onderzoeken via verschillende 
metrics, dimensies en 
attributiemodellen.

● Op basis van een 
onderzoeksvraag.

● E.g. Waarom leidt campagne X 
tot veel MQL’s, maar amper 
Opportunities?  



Rapportage

● Full Funnel (Cost) Metrics



Rapportage

● Full Funnel (Cost) Metrics

● Marketing Generated / 
Touched Pipeline & Revenue



Analyse

● Onderzoeken via verschillende 
metrics, dimensies en 
attributiemodellen.

● Op basis van een 
onderzoeksvraag.

● E.g. Waarom leidt campagne X 
tot veel MQL’s, maar amper 
Opportunities?  



Traffic Identification via IP

Er is meer dan Leads.

“Iemand bij Company X 
klikte op je Google Ad voor 
Cluster Y.”

Interessent of nie of wel?



Flow Mapping

Weet waarvan prospects kunnen 
komen, wat ze te zien krijgen, en 
waar dat moet naar leiden.



Lost Lead Analysis



Get Out of Your Account.



Zelf doen?

https://careers.teamleader.eu/o/paid-
media-manager?gclid=mopje-hihi

https://careers.teamleader.eu/o/paid-media-manager?gclid=mopje-hihi
https://careers.teamleader.eu/o/paid-media-manager?gclid=mopje-hihi

