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Executive Summary

Internet heeft de afgelopen 15 jaar een ongelofelijk grote groei meegemaakt. Bij deze groei zijn een aantal websites een groot succes geworden waarmee veel geld verdiend wordt. Door middel van dit onderzoek wordt onderzocht of er een model is waarmee deze internetsuccessen voorspeld kunnen worden. 

Aan de hand van vier grote internetsuccessen, Google, MSN Messenger, Youtube en Twitter, wordt er een model samengesteld waaraan een internetsucces moet voldoen. Er wordt naar de punten kerngetallen, linkbuilding, doelgroepen en promotieactiviteiten gekeken. Wanneer er bepaald is wat belangrijk is voor welk internetsucces, worden de bevindingen samengevoegd in één model. Wanneer er één algemeen model is samengesteld worden andere internetsuccessen geanalyseerd. Door middel van deze andere internetsuccessen wordt er gekeken of het samengestelde model dan correct is. 
Uit het onderzoek is gebleken dat voor het punt kerngetallen twee factoren van belang zijn. Zo is geconstateerd dat een website nooit een daling mag vertonen in bezoekersaantallen of gespendeerde tijd op de website. Daarnaast was het van belang dat er een stormachtige groeiperiode plaats vond. Deze stormachtige groei vindt plaats wanneer andere mediums over de website gaan publiceren. Op het gebied van linkbuilding was het belangrijk om een goede relatie op te bouwen met Google. Daarnaast werd vaak door middel van het ontwikkelen van applicaties het gebruik van de website vergemakkelijkt. Wanneer er naar doelgroepen werd gekeken waren er twee kenmerken te constateren. Zoekmachines richten zich niet op één bepaalde doelgroep omdat ze een groot aantal verschillende gebruikers hebben. Andere soorten websites benaderen wel specifieke doelgroepen. Wanneer andere websites dit niet zouden doen, zouden ze mensen verliezen aan de concurrent. Op het punt promotie was duidelijk dat er in de beginfase van een product geen reclame gemaakt moest worden. Internetgebruikers willen namelijk eerst vertrouwd raken met de kern van de website. Na verloop van tijd kan er op een bescheiden manier gebruik gemaakt worden reclames. 

Aan de hand van deze gevonden kenmerken is een model samengesteld om toekomstige internetsuccessen te voorspellen. Hiermee zijn twee websites bekeken: de website Myspace en de website Delicious. Aan de hand van het model zou de website Myspace geen kans van slagen meer hebben. Dit is uit de kerngetallen van de afgelopen jaren ook gebleken. Het model voorspelde dat de website Delicious in de toekomst een internetsucces kan worden.
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1. Inleiding

1.1 Aanleiding van het onderzoek

Het internet bestaat sinds 15 jaar voor de consumentenmarkt en heeft binnen deze korte periode een sterke groei door gemaakt. Zoals bij alle bestaande media worden er via het internet volop manieren gebruikt om te adverteren. Om handig gebruik te maken van de resources van een bedrijf is het noodzakelijk om een duidelijk internetbeleid te voeren. Zo zijn er bijvoorbeeld binnen de Verenigde Staten meer websites dan inwoners. Als bedrijf moet je dus goed omgaan met je mogelijkheden, zodat de website goed opvalt op het internet. 

Op het internet verschijnt er om de zoveel tijd een nieuwe trend. Eerst was er Google, vervolgens MSN messenger, daarna YouTube en als laatste Twitter. Al deze toepassingen hadden of hebben meer dan tienduizend bezoekers per dag. Als bedrijf is het interessant om hier voordeel uit te halen. 

Het internet heeft veel veranderingen in de samenleving veroorzaakt. Zo is het winkel-, lees-. En communiceergedrag van mensen veranderd. Zo wordt er de laatste jaren steeds minder gebruik gemaakt van traditionele dagbladen. De totale binnenlandse oplage van dagbladen daalde tussen 2002 en 2008 met ongeveer 16 procent, van 4,3 miljoen tot 3,6 miljoen [1]. Dit verlies van dagbladen is vooral te verklaren door het internet. Een van de kenmerken van het internet is dat alle doelgroepen persoonlijk aangesproken kunnen worden. Alle doelgroepen zijn namelijk vertegenwoordigd op het internet. Daarnaast is het gemakkelijk te herleiden op welke websites welke doelgroep zich bevindt. Een van de grootste voordelen van internetmarketing is dus het zeer doelgericht kunnen promoten op specifieke doelgroepen. 

Omdat het internet een nieuw soort medium is, wordt er gebruik gemaakt van technieken die niet in andere vakgebieden terugkomen. Eén van de grootste en bekendste internet toepassingen is SEO. SEO betekent Search Engine Optimalisatie en houdt in dat je binnen Google bovenaan in de zoekresultaten probeert te staan. Als de website van een bedrijf bovenaan in de zoekresultaten staat, betekent dit dat er meer mensen naar deze website zullen gaan. Dat zorgt weer voor meer naamsbekendheid. 

Voor een website zijn de inkomsten van het verhuren van advertentieruimte de grootste bron van inkomsten. Veel advertentiemogelijkheden op het internet zijn prijzig, maar leveren weinig resultaat op. Binnen internetmarketing ben je altijd op zoek naar reclamemogelijkheden die vele gebruikers aantrekt voor een aantrekkelijke prijs. Een van de grootste mankementen bij internet is dat het lastig is om echt goed op te vallen. Dit komt doordat het netwerk van websites erg divers en onschematisch is. Echter, zijn er ook enorme voordelen aan het marketingbeleid via het internet, maar deze worden later nog besproken.
Als er een model ontwikkeld kan worden waarmee voorspellingen gedaan kunnen worden ten aanzien van internetsuccessen, kunnen deze gebruikt worden om de mogelijkheden van een bedrijf uit te breiden. 
1.2 Wetenschappelijke en maatschappelijke relevantie van het onderzoek
Bedrijven maken graag gebruik van goedkope advertentiemogelijkheden waar tevens veel naamsbekendheid mee wordt gegenereerd. Als er een model/formule ontworpen kan worden die kan voorspellen wat het komende internetsucces is, kan dit van grote waarde zijn voor bedrijven. In het begin van een internetsucces zijn de advertentiemogelijkheden nog goedkoop, waardoor het rendabel is voor een bedrijf om dan te adverteren. Na verloop van tijd worden de advertenties echter steeds duurder en bovendien worden internetgebruikers bekend met de internettoepassing waardoor ze minder naar de reclames kijken. Deze reclameresistentie is niet wenselijk voor bedrijven omdat deze ruis in de boodschap veroorzaken. Deze ruis zorgt voor extra reclamekosten.
Internet is voor bedrijven een belangrijke nieuwe technologie die niet vergeten mag worden. Voor bedrijven is het niet alleen een advertentiemogelijkheid maar er zijn nog vele andere manieren waardoor bedrijven zich kunnen uiten via dit medium. Sommige economen zijn van mening dat door de opkomst van het internet de gehele concurrentiestrijd zal veranderen. Internet maakt het voor kopers en verkopers gemakkelijker om de prijzen en kwaliteit te vergelijken. Daarnaast wordt door deze manier van communiceren ‘van fabrikant naar consumenten’ het gehele distributiestelsel veranderd.[2]

De econoom Michel E. Porter merkt in zijn artikel Strategy and the internet het volgende op:

“Many of the companies that succeed will be ones that use the Internet as a complement to traditional ways of competing, not those that set their Internet initiatives apart from their established operations.”[3]
Hiermee wil Porter zeggen dat bedrijven het internet moeten gebruiken als communicatiemiddel. Veel bedrijven gebruiken het internet momenteel om de laagste prijs neer te zetten. Dit is niet verstandig omdat deze bedrijven geen lage prijs strategie hebben, waardoor de internetstrategie gaat botsen met de rest van de business strategie. 

Bedrijven kunnen het bestaan van het internet en de daarbij behorende mogelijkheden niet negeren. Adverteren via het internet kan duur zijn als je niet weet wat je doet en erg rendabel als je op de hoogte bent waar de niches in de markt liggen. Er zijn een aantal voordelen waarom een bedrijf zou willen investeren in e-commerce: 
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Bij veel van deze voordelen gaat het om de naamsbekendheid van een product of bedrijf. In het boek Marketing Management A strategic decision-making approach wordt er een geheel hoofdstuk besteed aan de nieuwe economie. Deze is volledig gebaseerd op de economie na de toetreding van het internet. De eerste vraag die hier gesteld wordt is ‘of ieder bedrijf een nieuwe economische strategie nodig heeft?’ Er worden verschillende soorten markten erkend en meerdere factoren besproken. De aanbeveling van het hoofdstuk is simpel, als je mee wilt spelen in de nabije toekomst dan heeft iedereen een nieuwe economische strategie nodig. Er worden ook nog een aantal factoren besproken waarom de markt totaal verandert door de toetreding van het internet: 

· Duidelijk informatieoverzicht van de producten 

· Toenemende returns to scale van netwerk producten

· Mogelijkheid tot efficiënt personaliseren en customiseren van marktvraag

· Verticale integratie en reorganiseren van distributiekanalen

· Wereldwijd onderzoek 24*7, en constante toevoer van informatie [4]

Veel verschillende soorten wetenschappers hebben hun visie al gegeven over hoe bedrijven om zouden kunnen gaan met het internet. Omdat het nog een nieuw soort medium is met veel mogelijkheden, is er nog geen eenduidige internetstrategie. Over één ding zijn alle wetenschappers het echter wel eens: ieder bedrijf moet een internetstrategie hebben en er moeten voldoende mogelijkheden zijn om winstgevendheid uit het internet te halen.

1.3 Het doel en de aard van het onderzoek

Het doel van het onderzoek is om een model te ontwikkelen waarmee internetsuccessen voorspeld kunnen worden. Omdat dit voor bedrijven een toegevoegde waarde heeft. Door middel van het analyseren van internetsuccessen in het verleden wordt er onderzocht waarom het ene wel een succes is en het andere niet.
De aard van het onderzoek is om binnen de marketing de relevantie van het internet te verduidelijken. Dit wordt gedaan door middel van een dataonderzoek waar gegevens van verschillende websites worden vergeleken en geanalyseerd. Zo wordt er onder andere gekeken naar de hoeveelheid bezoekers, naar de duur dat één bezoeker gemiddeld aanwezig was en wie de doelgroep was. Er word voorts veel gebruik gemaakt van een literatuurstudie die vooral gericht is op artikelen over het internet. Dit alles wordt uiteindelijk gebruikt om een accurate voorspelling te doen over internetsuccessen. Tevens zullen er een aantal bronnen worden bekeken waarin de relevantie van internetgebruik naar voren komt.

1.4 Het onderzoeksproces en de methodologie
Alle gegevens van het internet zullen tijdens het onderzoek van internet gehaald moeten worden. Op de website http://www.alexa.com/topsites kun je de meest bezochte websites van de wereld analyseren. Alexa is een bedrijf dat gespecialiseerd is in statistieken over het internet. Het begon als een zelfstandig bedrijf maar is later een onderdeel geworden van Amazone.com. Door middel van een toolbar die mensen installeren kunnen ze het surfgedrag van deze mensen analyseren. Alle trends die onderzocht gaan worden staan op deze site in de top 500. Aan deze site kunnen de volgende gegevens ontleend worden: 

Gegevens over de bezoekers. 

Van wie is de website? 

Zit er een groei in de site?

Waar gaan de bezoekers naar toe, qua links en interesses?
Een groot deel van het onderzoeksproces en de methodologie zal inhouden dat deze gegevens geanalyseerd moeten worden. Daarnaast zal er moeten worden bezien wanneer de internetsuccessen echt efficiënt werden. Vervolgens moet er bezien worden hoe de groei van bezoekers verder evalueerde. Tevens zal door middel van internetartikelen, nieuwsberichten en publicaties van website gegevens over de internetsuccessen verzameld worden. 
1.5 Structuur van het onderzoek
In dit onderzoek wordt er gebruik gemaakt van vier internetsuccessen die bij de meeste internetgebruikers bekend zijn. Er wordt voor deze vier gekozen omdat ze allemaal voor een grote verandering hebben gezorgd op het internet. De oprichtingsjaren liggen mooi verspreid door de tijd heen. Hierdoor wordt voorkomen dat de tijd een rol gaat spelen in de analyse. 
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	Website 
	Oprichtingsjaar
	Begin van het succes

	Google
	1997
	±1998

	Msn Messenger
	1999
	±2002

	Youtube
	2005
	±2006

	Twitter
	2006
	±2008


Google is de bekendste website die er bestaat, daarom mag deze website niet ontbreken in dit onderzoek. Daarnaast was Google de eerste zoekmachine die gebruik maakte van een agglomeratie die gekoppeld was aan pagerank. Door de ontwikkeling van deze nieuwe technologie kreeg de gebruiker van Google betere zoekresultaten dan bij concurrerende zoekmachines. 

Msn Messenger is een netwerk opgezet door Microsoft om het chatten met vrienden, familie en kennissen meer toegankelijk te maken. Voordat Msn ontwikkeld was kon je alleen chatten in zogenaamde chat-rooms. Een kenmerk van deze chat-rooms was dat er alleen gesproken kon worden met groepen. Als je dus tegen iemand een privé boodschap wilde vertellen was dit niet mogelijk, omdat iedereen alle boodschappen kon lezen. Via Msn kun je een gesprek voeren met één persoon. 

Youtube is een website waarop mensen hun eigen filmpjes kunnen posten en andermans filmpjes kunnen bekijken. Doordat in het jaar 2006 nog geen gemakkelijke manier bestond om filmpjes met elkaar te delen, was deze website binnen de kortste keren een groot succes. 
Twitter is een internetdienst waarbij bekende/onbekende personen korte berichtjes achter laten. Het is een sociale netwerksite waarop men zichzelf, zoals bij Facebook, een profiel en een avatar kan aanmeten. Dit is een dienst waarop veel personen dagelijks bijhouden wat ze doen en meemaken. 

Eén overeenstemmend kenmerk van de vier gekozen internetsuccessen is dat ze zijn begonnen met een technologische vernieuwing. Door deze technologische verandering werden er vele internetgebruikers naar deze nieuwe website getrokken. Het doel van dit onderzoek is om te onderzoeken wat de kenmerken zijn van een succes. Iedere website had tijd nodig om tot een groot succes te komen. Wat is er gebeurd nadat het grote succes was behaald? Begonnen de websites na dit succes minder bezoekers te trekken of is het aantal bezoekers blijven stijgen door de jaren heen? Tevens is het van belang om te kijken wat de advertentiemogelijkheden waren in de lanceringtijd van de website.

1.6 Probleemstelling en deelvragen

Probleemstelling
In dit onderzoek wordt gekeken naar kenmerken van succesvolle websites. Aan de hand van vier trends (Google, MSN, Youtube, Twitter) word er gekeken waar een succes aan verklaard kan worden. Deze bepaalde kenmerken (de deelvragen) worden voor ieder succes onderzocht om te kijken of er een verband is. Dit verband kan later gebruikt worden om toekomstige voorspelling over internetsuccessen te geven. 

De onderzoeksvraag
Zijn er kenmerken waaraan een website moet voldoen wil het een succes worden en is deze te gebruiken om internetsuccessen te voorspellen?
Deelvragen

Zoals al eerder vermeld bestaat dit onderzoek uit vier trends. Per trend wordt hetzelfde soort dataonderzoek verricht. Daarom wordt het te verrichten onderzoek eenmalig toegelicht en zal deze vervolgens toegepast worden op alle vier de trends. 

· Wat houdt deze trend in en waarom was het een succes? 

Een korte inleiding van wat de website precies inhoudt, waarom het een succes is? Tevens is het van belang om de technologische innovatie te bekijken. 

· Wat zijn de bezoekersaantallen? 

Hoe lang duurde het voordat de website een groot aantal bezoekers kreeg en wat is er daarna gebeurd met het aantal bezoekers? Want zijn deze zogenoemde trends eigenlijk wel trends of zijn deze websites langere tijdsuccessen?

· Voor internet is het aantal links met andere websites van groot belang, waar werkte de websites mee samen?

Onderzocht moet worden of er een samenhang zit in deze successen. Waren er bepaalde websites die medewerking verleenden aan alle trends en wat was de drive hier achter?

· Welke doelgroep maakte gebruik bij het begin van de trend?

Omdat het internet een nieuwe technologie is zijn veel van de gebruikers jongere mensen. Uit een onderzoek van het CBS in 2003 bleek dat jongeren vaker en langer per dag op het internet zitten voor vrije tijdsdoeleinden[6]. Daarnaast moet er ook gekeken worden naar geslachtsverschillen. 

· Advertentiemogelijkheden in het begin? 

Het doel van het onderzoek is de advertentiemogelijkheden te onderzoeken op het internet. Het is dus van belang om te onderzoeken of het succes van de websites hier mede door werd bepaald. Een bepaalde factor zou bijvoorbeeld kunnen zijn dat een aantal websites geen gebruik maakt van reclamemogelijkheden in de introductiefase. 

Er wordt specifiek per trend bekeken wat de sterke en zwakke punten zijn. Deze punten worden dan bekeken en vergeleken met de verschillende trends. Als er weergegeven is wat de specifieke punten van de onderzochte vier trends zijn, kan er onderzocht worden of deze trends ook van toepassing zijn op andere niet-onderzochte trends. Voorbeelden hiervan zijn Facebook, Wikipedia en Amazone. Als de algemene formule dan ook relevantie vertoont met deze andere websites weten we dat hij betrouwbaar is. 

Aan de hand van deze formule wordt bekeken welke website er in de nabije toekomst een groot succes zou kunnen worden. Als hier een voorbeeld van wordt gevonden, kan er gekeken worden naar mogelijke promotieactiviteiten. 

2. Google

2.1 Wat is Google

Google is de meest gebruikte zoekmachine en de sterkste merknaam ter wereld [1]. Google begon als een afstudeerproject van Sergey Brin en Larry Page. Beide oprichters merkten tijdens hun studietijd dat het lastig was om informatie te vinden op het internet. Daarom ontwikkelden zij een nieuwe manier om websites te beoordelen. Page ontwikkelde een spider waarmee hij gegevens van het gehele web op zijn computer kon downloaden. Vervolgens ging hij door middel van links de belangrijkste en beste websites aanwijzen, zodat deze boven in de zoekresultaten kwamen te staan. Vanuit dit idee is Google verder uitgebouwd [2]. 

Na verdere groei in computers, computerservers en naamsbekendheid stond Google in 1999 voor een belangrijke beslissing. Het bedrijf maakte namelijk nauwelijks winst op zijn activiteiten, terwijl het wel 7 miljoen zoekopdrachten per dag verwerkte. Google moest een manier bedenken waarmee ze winst konden maken. De oplossing zat in een splitsing van de zoekresultaten. In het midden van de website werden de gratis zoekresultaten getoond en aan de rechterkant kwamen de betaalde zoekresultaten. Deze manier van het tonen van de resultaten zorgde ervoor dat Google geld kon verdienen met advertenties. De gratis zoekresultaten, de core-business van Google, bleven onaangetast. Veel bedrijven maken tegenwoordig gebruik van deze betaalde zoekresultaten en zijn positief over de behaalde resultaten [3]. 
Zoals al eerder vermeld zijn de trend successen allemaal begonnen met een technologische verbetering of vernieuwing. De technologische verbetering die Page en Brin hadden uitgevonden hield in dat websites een beoordeling kregen. Deze beoordeling van website werd als volgt berekend: 

[image: image14.png]Daily Reach (percent)
@oogle.com

a0

30

2} 3

2009 2010



R(Pi) = pagerank van eigen website

R(Pj) = pagerank van andere websites

In deze formule worden alle pageranken gesommeerd. Jouw pagerank wordt een gemiddelde van alle websites waarmee jouw website verbonden is. De uitkomst van deze berekening zal een getal tussen één en tien zijn, waarbij één slecht is en tien heel erg goed. 

In de loop der jaren is deze formule uitgebreid. Google wil deze uitgebreide formule niet delen, omdat ze bang zijn voor de concurrentie [4]. 
2.2 Kerngetallen

Sinds een aantal jaren staat Google bovenaan in de top 500 van Alexa.com. Dit houdt in dat Google de meeste bezoekers trekt in combinatie met de meeste pageviews. 
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Van al het internetgebruikers gaat 41,88% dagelijks naar Google.com. Tijdens deze bezoeken bekijkt de gebruiker gemiddeld 12.25 pagina’s en doet hier gemiddeld 11.9 minuten over. Deze getallen komen overeen met een geschatte waarde van 118,405,724 bezoekers per dag. Deze getallen bewijzen het succes van Google in de afgelopen jaren. 
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In grafiek 1 [11] is te zien dat er nog altijd een stijgende lijn zit in het Google gebruik. Ongeveer 30% van alle gebruikers bekeken in 2009 pagina’s van Google.com. Dit percentage is in 2010 gestegen naar boven de 40%. Op de horizontale as staat de tijd weergegeven, op de verticale as staat het percentage van de internetgebruikers die dagelijks Google bezoeken. 
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In Grafiek 2 [12] zijn meetgegevens weergegeven over de website Google.nl. Op de horizontale as is de tijdsreeks weergegeven en op de verticale as is het percentage weergegeven van de bekendheid van Google.nl. Googletrends, die deze grafiek heeft gepresenteerd, maakt gebruik van de hoeveelheid zoekopdrachten in Google.com, de hoeveelheid vermeldingen in nieuwsberichten en andere internetbronnen. Aangezien Google.com geen gegevens bekend maakt over de hoeveelheid bezoekers wordt Google.nl geanalyseerd. Te zien is dat de lijn sinds 2004 tot en met 2010 constant is gebleven in de hoeveelheid zoekopdrachten. In 2006 en 2007 is een groei te constateren van 0.5%, maar deze stijging is ook weer gedaald. 

2.3 Linkbuilding

Een belangrijke parameter die een website tot een succes maakt, is het aantal links dat een website heeft. Google heeft 727.036 websites die naar Google.com linken. Doordat je als website veel outbound links bezit, betekent het dat andere websites jou adviseren bij hun eigen klanten. Dit is een teken van onderlinge kwaliteitsherkenning, van website tot website. Deze waarde wordt hoog gewaardeerd door websites en zoekmachines. 

In figuur 3 word een overzicht weergegeven van de upstream en downstream clicks van Google. In de upstream wordt gekeken waar mensen naartoe gaan nadat ze op Google zijn geweest. Bij downstream wordt gekeken waar mensen vandaan kwamen voordat ze op Google.com terecht kwamen. In de upstream gegevens zitten geen voorspellende linkwaardes, omdat Google een zoekmachine is. Gebruikers van Google gebruiken deze zoektermen om op de juiste website te komen. Je kunt deze upstream eigenlijk vergelijken met de meest gezochte zoektermen op Google. Uit de downstream komen ongeveer dezelfde gegevens als bij upstream. Dit houdt in dat veel mensen die op Facebook zaten vervolgens op Google verder gingen met surfen. Er kan geconcludeerd worden dat Google een sterke linkbuilding strategie heeft met de onderstaande websites, voor beide partijen zowel downstream als upstream veel traffic gegenereerd word. 
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Een opvallend kenmerk is dat Google veel links naar zich zelf genereert. Door dit grote netwerk van Google websites word het voor de bezoeker steeds makkelijker om al de benodigde informatie van Google af te halen. Je kunt hier denken aan nieuws, routebeschrijvingen, video’s, enz. Aangezien alle informatie van Google te verkrijgen is, is dit een goede manier voor veel traffic generatie. 

	
	% of Unique Visits
	Upstream Site
	% of Unique Visits
	Downstream Site

	1)
	4.00%
	Facebook.com
	3.61%
	Facebook.com

	2)
	2.65%
	Yahoo.com
	2.33%
	Yahoo.com

	3)
	2.21%
	Youtube.com
	2.17%
	Youtube.com

	4)
	1.28%
	Wikipedia.com
	1.63%
	Wikipedia.com

	5)
	0.77%
	Twitter.com
	0.73%
	Live.com

	6)
	0.75%
	Google.com.br
	0.71%
	Twitter.com

	7)
	0.73%
	Live.com
	0.69%
	Orkut.com.br

	8)
	0.67%
	Google.co.in
	0.63%
	Google.co.in

	9)
	0.57%
	Orkut.com.br
	0.51%
	Google.com.br

	10)
	0.57%
	Alexa.com
	0.50%
	Amazon.com


Er kan geconcludeerd worden dat Google de afgelopen jaren gestaag is blijven groeien in de hoeveelheid bezoekers en de hoeveelheid tijd dat mensen op de zoekmachine zoeken. Met 5.13% van de totale surftijd van bezoekers per dag heeft Google een belangrijke marktleidersrol. Daarnaast heeft Google een sterke linkbuilding strategie, die leidt tot veel traffic generatie. 
2.4 De doelgroep

[image: image20.emf]

Om de doelgroepen van Google te analyseren wordt er gekeken naar verschillende soorten demografische kenmerken. Er wordt naar de volgende 5 kenmerken gekeken: leeftijd, geslacht, opleidingsniveau, kinderen en locatie van internetgebruik. Deze kenmerken zijn relevant voor promotiedoeleinden. In grafiek 3 [5] is te zien dat de Google een zeer brede doelgroep heeft. Bij de leeftijdscategorie is te zien dat iedere groep gebruik maakt van Google. Naarmate de mensen ouder worden maken ze net iets meer gebruik van Google dan jongere mensen. De meest afwijkende grafiek is de browsing locatie. Hier wordt vermeld dat de Googlegebruikers vooral Googlen op school en op het werk. Mensen die thuis zijn weten wellicht al vaker naar welke website ze willen gaan en gebruiken daarom minder Google. 
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Door deze zeer brede doelgroep is het bij Google lastig om een algehele promotiecampagne te beginnen. Dat is een van de redenen dat Google gekozen heeft om de promotieactiviteiten af te handelen via Google adwords. Via deze applicatie wordt reclame gemaakt voor verschillende doelgroepen. Per zoekopdracht worden er namelijk verschillende doelgroepen onderscheiden. Er kan aan de hand van Google geen conclusie worden getrokken over welke doelgroep een voorbode voor succes kan voorspellen. 

2.5 Promotiedoeleinden
In 1999 gebruikten alle soorten zoekmachines veel verschillende manieren van adverteren. Door deze onoverzichtelijke manier van weergeven was het voor de gebruiker lastig om een onderscheid te maken tussen betaalde en niet-betaalde zoekresultaten. Google speelde hier handig op in. Google maakte tot 1999 geen gebruik van advertentiemogelijkheden op de website [8]. Na 1999 gebruikte Google een milde vorm van betaalde advertenties. Bedrijven konden advertenties plaatsten op Google door middel van adwords. Google heeft de volgende richtlijnen opgesteld ten aanzien van advertenties [13]: 

· Er mogen alleen advertenties op onze zoekresultatenpagina's worden weergegeven als ze relevant zijn voor de betreffende pagina. We geloven heel stellig dat advertenties nuttige informatie kunnen bevatten, maar alleen als ze relevant zijn voor datgene waarnaar u zoekt. Het kan daarom zijn dat voor sommige zoekopdrachten helemaal geen advertenties worden weergegeven.

· Volgens ons hoeven advertenties niet opzichtig te zijn om effect te hebben. We accepteren geen pop-upadvertenties, omdat die het zicht belemmeren op de inhoud die u wilt bekijken. We hebben gemerkt dat tekstadvertenties die relevant zijn voor de lezer een veel hogere klikfrequentie ontvangen dan willekeurig weergegeven advertenties. Daarom kunnen zowel grote als kleine adverteerders profiteren van dit bijzonder getargete medium.

· Advertenties worden op Google altijd duidelijk aangeduid als 'Gesponsorde link', zodat de integriteit van onze zoekresultaten gewaarborgd blijft. We zullen de rangschikking nooit manipuleren om onze partners een hogere positie in onze zoekresultaten te geven en een betere PageRank is niet te koop. Onze gebruikers vertrouwen op onze objectiviteit en we zouden dat vertrouwen zeker niet willen beschamen voor wat makkelijk verdiende inkomsten.

Eén van de grootste successen heeft Google te danken aan de promotiemogelijkheden die zij aanboden op hun website. Aangezien Google geen gebruik maakte van grote schreeuwende reclames, wonnen ze het vertrouwen van de klanten. Nadien gebruikte Google kleine overzichtelijke advertenties, waardoor het vertrouwen van de klant niet beschadigd werd.  

2.6 Conclusie
Google is een bedrijf dat opgebouwd is aan de hand van een technologische innovatie. Door middel van een goede toetreding op de markt heeft Google binnen korte tijd een groot marktaandeel veroverd. Dit monopolistische marktaandeel behoudt Google tegenwoordig door veel technologische vernieuwingen.
Google is vanaf de beginfase een bedrijf dat steeds meer groeit. Er komen dagelijks nieuwe bezoekers bij en de huidige bezoekers blijven steeds langer op de website. Google heeft door middel van de invoering van pagerank de linkbuilding belangrijk gemaakt. De linkbuilding van Google is goed; ze hebben contacten met vele soorten grote websites zoals Facebook. Google heeft zich niet specifiek gericht op één doelgroep. Wel lijkt het erop dat mensen thuis tegenwoordig vaak weten naar welke websites ze gaan. Hierdoor wordt er thuis minder gebruik gemaakt van Google. Qua promotiemogelijkheden is gebleken dat Google geen grote advertenties wil op de website. Ze kiezen er duidelijk voor om de zoekresultaten centraal te stellen.
3. MSN Messenger

3.1 Wat is MSN Messenger

MSN Messenger is het populairste chatprogramma van de wereld en is ontworpen rond een technologische ontwikkeling. MSN Messenger werd in 1999 op de markt geïntroduceerd door Microsoft. Het programma was ontwikkeld om mensen gemakkelijk met elkaar te laten communiceren op internet. Je ontving automatisch een pop-up van vrienden die online waren. Deze vrienden kon je dan uitnodigen voor een privé gesprek en dit gesprek kon niet door andere mensen bekeken worden [14].


MSN Messenger veranderde in 2006 zijn naam naar Windows Live Messenger. Het programma staat bij zijn gebruikers bekend onder de naam MSN. Daarom wordt in dit onderzoek gebruik gemaakt van de naam MSN Messenger in plaats van Windows Live Messenger. MSN Messenger wordt veel gebruikt door jongeren. Volgens onderzoek gebruikt wereldwijd 50% van de jongeren MSN messenger [15]. MSN Messenger had in 2001 al 230 miljoen unieke bezoekers getrokken en was daarmee het populairste programma op het internet [16]. Het wordt gebruikt in 200 verschillende landen en is vertaald in 17 verschillende talen.
In april 2004 was er een concurrentiestrijd op de markt van gratis emailservices. Microsoft had in 1999 de service Hotmail.com overgenomen, deze emailservice werd naast MSN Messenger gepositioneerd. Het was voor MSN Messenger gebruikers niet mogelijk om een ander emailadres te gebruiken dan die van Hotmail. In de praktijk bleek dat veel gebruikers toen overstapte naar een gratis Hotmail account [17]. Door deze manier van positionering kregen beide producten extra gebruikers. Hotmail heeft op deze manier een groot deel van de concurrentiestrijd gewonnen. 
De technologie die achter MSN Messenger zit is vrij simpel. Als de gebruiker MSN messenger wil gebruiken kan hij een programma downloaden van de Microsoft website. Voordat je begint met chatten kan je al je vrienden toevoegen door middel van hun emailadres. Zodra dit gedaan is, zie je gelijk een overzicht van jouw vrienden die online zijn en kan je meteen mensen uitnodigen voor een gesprek.
Het voordeel van deze technologische vernieuwing is dat je ziet wie er online is. Voordat MSN Messenger bestond moest je met vrienden een afspraak maken om elkaar te spreken in een chatbox. Voor deze afspraak moest je dan een tijd bepalen en een locatie. Een ander nadeel van een chatbox was dat andere mensen alles mee konden lezen. 

3.2 Kerngetallen

MSN Messenger is een programma dat mensen op de computer gebruiken om mee te chatten. Doordat het een programma is en geen website is het veel lastiger in te schatten hoeveel mensen gebruik maken van MSN Messenger. 
MSN Messenger begon in 1999 met weinig gebruikers. Hier wilde Microsoft verandering in brengen. Daarom begonnen ze een promotie campagne voor MSN Messenger. Microsoft gaf iedere dag geldprijzen weg aan mensen die gebruik maakte van MSN Messenger. Het ging hier om bedragen van 5.000 tot 10.000 dollar [14]. Door onder meer deze promotiecampagne kreeg MSN Messenger meer gebruikers. Het aantal gebruikers in 2002 was in Nederland naar 2 miljoen gebruikers gestegen. Twee jaar later waren dit al 4 miljoen mensen [18]. Niet alleen in Nederland groeide MSN Messenger explosief. Wereldwijd werd er in 2005 door 155 miljoen mensen gebruik gemaakt van MSN Messenger [19]. Dit aantal gebruikers steeg in 2006 naar 240 miljoen [20]. 

In grafiek 4 zijn gegevens weergegeven afkomstig van de website Googletrends [12]. Googletrends controleert het internet op de aanwezigheid van bepaalde woorden of woordcombinaties. Deze grafiek wordt gebruikt om te kijken of MSN Messenger bekender is geworden door de loop van de jaren heen. In grafiek 4 zijn 2 afbeeldingen van grafieken weergegeven. De bovenste grafiek geeft MSN Messenger weer en de onderste grafiek geeft Windows Live Messenger weer. Zoals al eerder vermeld, heeft MSN de naam in het jaar 2006 veranderd. Door deze verandering onderzoeken we beide namen. Op de verticale as is de search volume Index weergegeven. Op de horizontale as het verloop door de tijd. Uit grafiek 4 wordt geconcludeerd dat er door de jaren heen een groei in naamsbekendheid is. In 2005 wordt de naam Windows Live Messenger geïntroduceerd, waardoor een geleidelijke groei naar 2% search Volume te zien is.
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3.3 Linkbuilding

Bij de drie andere trends die in dit onderzoek vergeleken worden, wordt ook de Linkbuilding onderzocht. Omdat MSN Messenger een programma is hoeft het niet aan linkbuilding te doen. Mensen moeten het namelijk installeren op hun computer. Vervolgens kunnen ze het altijd openen wanneer ze dat zelf willen.
Google en MSN Messenger hebben één grote overeenkomst op het gebied van het aantrekken van gebruikers. Google was een bedrijf dat veel innoveerde in applicaties voor de hoofdwebsite. Het steeds toevoegen van nieuwe innovaties is een strategie die ook door Microsoft gebruikt wordt [21]. MSN Messenger heeft de afgelopen jaren veel verschillende applicaties toegevoegd. Zo kan je bijvoorbeeld op MSN een eigen space maken. Dit is een plaats waarop je bijvoorbeeld jouw eigen foto’s en video’s kunt plaatsen. Hiermee gaat Microsoft de concurrentiestrijd aan met sociaale netwerksites. Daarnaast heeft MSN messenger dit jaar ook een functie voor de mobiele telefoon, groepen, een kalender en skydrive toegevoegd. 
Bij MSN Messenger heeft er de afgelopen jaren een constante groei plaatsgevonden. Dit is terug te zien in de naamsbekendheid en in het aantal gebruikers van MSN Messenger. Daarnaast blijft Microsoft veel resources investeren in het uitbreiden van applicaties voor MSN. Op deze manier proberen ze andere chatprogramma’s voor te blijven. 

3.4 De doelgroep

MSN Messenger wordt vooral gebruikt door de jongere generatie. Uit onderzoek is gebleken dat 98% van de jongeren wel eens gebruik maakt van MSN Messenger [22]. Gemiddeld hebben jongeren meer dan 200 contacten op MSN. Deze contacten kunnen vrienden, familie, kennissen of andere internetgebruikers zijn. Onder de groep jongeren vallen personen tussen de 13-18 jaar die nog op de middelbare school zitten. Niet alleen jongeren gebruiken MSN Messenger, maar ook oudere mensen maken er gebruik van. Toch is te zien dat oudere mensen meer gebruik maken van email. Dit komt onder andere omdat veel bedrijven MSN Messenger niet accepteren op de werkvloer. Bedrijven vinden MSN Messenger een programma dat niet goed te beveiligen is. Daarnaast kunnen werknemers veel tijd spenderen aan niet-werkzaamheden zodra ze zijn ingelogd op MSN Messenger.
In Grafiek 5 is weergegeven hoeveel jongeren gebruik maken van MSN messenger en hoeveel tijd ze hier mee spenderen in 2008. Uit het onderzoek van Grafiek 5 blijkt dat 6% nooit gebruik maakt van MSN Messenger. Er is een groep van 69% die dagelijks gebruik maakt van MSN Messenger en een groep van 21% die wekelijks gebruik maakt van MSN Messenger. Gemiddeld zitten de gebruikers van MSN Messenger langer dan een half uur op MSN [23]. 

[image: image5.emf]Frequentie gebruik jongeren

6

4

21

69

Nooit maandelijks wekelijks dagelijks

[image: image6.emf]Duur MSN Messenger gebruik

11

29

33

27

< 0.5 uur 0.5 - 1.0uur 1.0 - 2.0 uur > 2.0 uur


Uit onderzoek is gebleken dat vrouwen meer gebruik maken van MSN Messenger dan mannen. In grafiek 6 is weergegeven welke geslachtsverhoudingen er zijn met gesprekpartners. Het grootste deel van de gesprekken, 38%, gebeurt van vrouw tot vrouw. Dit is ongeveer even groot als alle gespreken die mannen met vrouwen praten namelijk 39% (20% + 19%). Gesprekken die mannen met mannen voeren is slechts 20% van het totaal [23]. 
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MSN Messenger wordt vooral gebuikt door jongeren. Wanneer deze gebruik maken van MSN messenger gebeurt dit meestal voor een langere tijd, langer dan een half uur. De meeste gesprekken worden gevoerd door vrouwen. 
3.5 Promotiedoeleinden

MSN Messenger is een onderdeel van Microsoft Windows. Wanneer je gebruik maakt van het Programma MSN Messenger is dit goed te merken. Tijdens de installatie van MSN Messenger worden er een aantal diensten van Microsoft aangeboden. Zoals in figuur 4 te zien is, wordt er bij MSN Messenger weinig gebruik gemaakt van promotie uitingen. Onder in het figuur is één banner te zien voor Internet Explorer. Tijdens het chatten wordt er ook niet veel gebruik gemaakt van reclamemogelijkheden. 
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De promotiekracht van MSN Messenger ligt in het doorlinken naar de website Msn.nl. Msn.nl is een website met nieuws, zoekmachine en webshop, allemaal van Microsoft. Als men gebruik wil maken van MSN Messenger moet men tevens een emailadres hebben bij Hotmail. Hotmail is ook een dienst die wordt geleverd door Microsoft. 

MSN Messenger maakt geen gebruik van grote schreeuwende reclames. Er wordt op subtiele wijze toch veel reclame gemaakt voor Microsoft producten. Deze onderliggende reclame levert Microsoft indirect toch veel geld op, waardoor overige reclame op MSN Messenger niet nodig blijkt te zijn.
3.6 Conclusie
MSN Messenger is een programma ontwikkeld door Microsoft om vrienden gemakkelijk met elkaar te kunnen laten chatten. MSN Messenger was één van de eerste die een chatprogramma aanbood op de consumentenmarkt. Door middel van deze innovatie op de chatmarkt hebben ze een groot marktaandeel veroverd. 

MSN Messenger is in de loop van de jaren steeds blijven groeien. Ze hebben steeds meer naamsbekendheid opgebouwd en ook steeds meer gebruikers gekregen. MSN Messenger maakt geen gebruik van veel reclames. Hierdoor hebben ze net zoals Google vertrouwen opgebouwd bij de klanten. Door middel van een sterke linkbuilding met andere Microsoft producten blijft MSN toch winstgevend. 
4. Youtube

4.1 Wat is Youtube
Youtube is een website die ontwikkeld is rond een technologische innovatie. De ontwikkelaars van Youtube ontwikkelden een website waarop individuele personen een zelfgemaakt filmpje konden publiceren. Youtube was binnen één jaar een groot succes met vele bezoekers en verschillende soorten filmpjes. Commerciële bedrijven en mediaproducenten probeerden hier ook gebruik van te maken. Een voorbeeld hiervan is de BBC die in 2007 een contract afsloot met Youtube om filmpjes van de BBC te publiceren op Youtube [25]. Op 13 november 2006 sloot Google een overeenkomst met de ontwikkelaars van Youtube en werd dit verkocht voor 1.65 miljard aan Google [26].

Het idee van Youtube is begonnen rond een probleem die de oprichters hadden. Zij wilden graag een filmpje met elkaar uitwisselen, wat met de toen bestaande technologie erg lastig was. Omdat het namelijk niet mogelijk was om een filmpje te verzenden via email. De enige oplossing die bestond was het branden van een cd en die vervolgens per post versturen. 
Verder is het idee van Youtube ontwikkeld rond de website HOTorNOT. Op deze website was het mogelijk om jouw eigen foto te uploaden, vervolgens konden andere mensen deze foto dan beoordelen. Voor de ontwikkelaars van Youtube was dit een mogelijkheid die ook toepasbaar was op video’s. Met deze twee ideeën als achtergrond is Youtube ontstaan [27].
Youtube werd niet alleen een succes omdat het een nieuw technologisch idee was. Het was namelijk ook een programma dat gemakkelijk in het gebruik was. Naast deze gemakken bevredigde Youtube alle behoeften van de gebruikers. Eén van de gemakken van Youtube was dat je als gebruiker geen account hoefde aan te maken. Tevens hoefde er geen speciale software gedownload te worden. Gebruikers konden binnen 30 seconde een filmpje uploaden op Youtube en delen met de rest van de wereld [27]. 
Doordat iedereen binnen 30 seconden een filmpje kon delen met iemand anders werd er al snel een grote database van filmpjes gecreëerd. Als Youtube al deze filmpjes zelf had moeten uploaden, dan had het veel werknemers moeten aannemen. Door gebruik te maken van consumenten als gratis werknemers werd er goedkoop een grote database ontwikkeld. Deze database aan filmpjes was namelijk het succes van Youtube. Op Youtube werden in 2006 gemiddeld 100 miljoen filmpjes per dag bekeken. Hiermee kwam het marktaandeel van Youtube op 60% van alle bekeken filmpjes op het internet [28].

4.2 Kerngetallen
Youtube staat op de derde plaats in de Alexa top 500. Zoals al eerder vermeld staat Google op nummer één gevolgd door Facebook en Youtube. Van de top 10 die vermeld staat op Alexa is Youtube het laatst opgericht. De meeste websites die vermeld staan, zijn namelijk verschillende soorten zoekmachines die al langer dan 10 jaar bestaan. Denk hierbij aan Yahoo, Wikipedia en een aantal buitenlandse zoekmachines. Het is dus een knappe prestatie van Youtube dat ze binnen korte tijd een groot marktaandeel hebben weten te veroveren.

Een bezoeker van Youtube heeft gemiddeld per bezoek 14.32 pageviews. Dit houdt in dat van alle websites die worden bekeken op het internet, 3.42% bekeken wordt op Youtube.com. Een bezoeker blijft gemiddeld 20.295 minuten op Youtube. Deze lange tijd valt te verklaren doordat Youtube een website is die filmpjes vertoont. Als je een filmpje bekijkt ben je snel meer dan 3 minuten bezig. 15.3% Van de gebruikers komt op Youtube door middel van een zoekmachine.

In grafiek 7 [11] is te zien hoeveel procent van de internetgebruikers minimaal één keer per dag Youtube bezoeken. Op de horizontale as is het verloop door de tijd weer gegeven. Op de verticale as is het bereik weergegeven. Op het einde van 2008 bezoekt 20 procent van de internetgebruikers dagelijks Youtube. Dit percentage stijgt door de jaren heen naar ongeveer 24%.
In grafiek 8 [12] zijn gegevens weergegeven door de website Googletrends over de website Youtube. Deze grafiek laat zien dat de naamsbekendheid van Youtube snel stijgt in de media. Voor 2006 was er nog niets bekend over het product Youtube, eenvoudigweg omdat het nog niet bestond. Al snel is er te zien dat veel mensen bekend werden met de term Youtube. Bij de letter A komt er een stijging in de nieuws berichten. Dit is namelijk het moment dat Google een overnamebod heeft gedaan op Youtube. De stijging van Youtube gaat van nul procent naar ongeveer drie procent in ongeveer vier en een half jaar. 
4.3 Linkbuilding

Zoals eerder vermeld in dit onderzoek is linkbuilding één van de belangrijkste onderdelen van een succesvolle website. Youtube heeft 686,159 websites die naar de website toe linken. Een verklaring waarom zoveel websites naar Youtube linken is vanwege de functie van Youtube. Het is voor een webdesigner lastig om een video op zijn eigen website te zetten. Het is gemakkelijker om de video eerst op Youtube te zetten en vervolgens via Youtube op zijn eigen website. Op deze manier trekt de nieuwe website gelijk meer bezoekers die afkomstig zijn van Youtube. Ook gebruiken veel internetgebruikers een sociale netwerksite. Gebruikers van sociale netwerksites vinden het leuk om video’s met elkaar te delen. Op deze manier wordt er veel traffic gegenereerd naar Youtube. 
	
	% of Unique Visits
	Upstream Site
	% of Unique Visits
	Downstream Site

	1)
	18.26%
	Google.com
	13.23%
	Google.com

	2)
	3.80%
	Google.fr
	4.83%
	Facebook.com

	3)
	3.60%
	Google.de
	4.31%
	Youtube.com

	4)
	3.23%
	Yahoo.com
	3.03%
	Yahoo.com

	5)
	2.85%
	Youtube.com
	2.74%
	Google.fr

	6)
	2.73%
	Facebook.com
	2.33%
	Google.de

	7)
	2.53%
	Googel.co.uk
	2.29%
	Wikimedia.org

	8)
	1.94%
	Google.com.br
	1.71%
	Google.co.uk

	9)
	1.92%
	Google.es
	1.48%
	Google.com.br

	10)
	1.57%
	Google.ca
	1.38%
	Google.es


In Figuur 5 is weergegeven waar de bezoekers van Youtube vandaan komen en waar ze naar toegaan. Het meest opvallende kenmerk bij upstream is de aanwezigheid van 7 verschillende Google websites. Voor websites is het belangrijk om goede banden te hebben met Google. Dit komt omdat Google de belangrijkste website is op het internet. Als Google jou aanbeveelt als goede website gaat het meestal ook goed met jouw website. Youtube is een onderdeel van Google, dus de relatie tussen Youtube en Google is goed. In de downstream wordt weergegeven waar mensen naar toe gaan wanneer ze Youtube bezocht hebben. Te zien is dat mensen vaak weer teruggaan naar Google of naar een andere sociale netwerksite zoals Facebook. 
Er kan geconstateerd worden dat Youtube nog steeds blijft groeien. Steeds meer mensen maken gebruik van Youtube en ook steeds langer. Dit succes is te verklaren door de technologische vernieuwing, de gebruiksvriendelijkheid en de goede positionering van de linkbuilding. 
4.4 De doelgroep
In figuur 6 [11] is schematisch weergegeven hoe de doelgroep van Youtube verdeeld is. Er wordt naar 5 verschillende demografische kenmerken gekeken; leeftijd, opleiding, geslacht, kinderen en locatie. 
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Bij de leeftijdscategorie is duidelijk te zien dat Youtube veel gebruikt wordt door jongere mensen. De meeste gebruikers zijn volgens Alexa te vinden in de leeftijdscategorie van 18-24 jaar. Hoe ouder de mensen worden, hoe minder gebruik ze maken van Youtube. In deze tabel wordt niet gekeken naar de leeftijdscategorieën onder de 18 jaar. Dit heeft te maken met de werkwijze van Alexa.com. Die namelijk niet het internetgebruik van mensen onder de 18 jaar registreert. Voor de rest is te zien dat gebruikers vooral op school en thuis gebruik maken van Youtube. 

Als er naar figuur 7 wordt gekeken zie je een verdeling over het gebruik van Youtube per land. In dit figuur staan geen opmerkelijke resultaten, wat inhoudt dat ieder land gebruik maakt van Youtube. De landen die vermeld staan in dit figuur zijn landen waar mensen veel gebruik maken van het internet. Hierdoor zijn ze dus meer vertegenwoordigd op Youtube. Daarnaast zijn het alleen maar grote landen, waar meer mensen wonen die gebruik kunnen maken van Youtube.

	Landen
	Percentage van gebruikers

	Verenigde Staten
	22.7%

	Japan
	6.8%

	India
	4.7%

	Duitsland
	4.7%

	Verenigd Koninkrijk 
	3.8%

	Italië
	3.7%

	Brazilië
	3.6%

	Mexico
	3.6%

	Frankrijk
	3.3%

	Spanje
	2.7%


Concluderend zijn de gebruikers van Youtube vooral jongere mensen. Ze gebruiken Youtube vooral op school of thuis om populaire filmpjes met vrienden te bekijken. De verdeling over de landen is normaal verdeeld, met de meeste bezoekers uit Amerika. 
4.5 Promotiedoeleinden
Youtube bestaat pas vier en een half jaar en in deze tijd zijn ze altijd op zoek geweest naar de juiste advertentie verhoudingen. Youtube probeerde in het begin niet teveel reclame te maken. Deze doelstelling werd alleen erg lastig voor Youtube. Youtube heeft namelijk een grote bandbreedte nodig voor het uitzenden van alle filmpjes. Zo werd in 2008 [29] de kosten van de bandbreedte geschat op 1 miljoen dollar per dag. Vele analisten bekritiseren de aankoop van Youtube door Google daarom ook. Zij verwachten niet dat de investering van 1,6 miljard dollar terugverdiend gaat worden. Zoals Youtube op haar eigen website [30] aangeeft, zijn zij nog zoekende naar de juiste combinatie tussen adverteren en gebruikersgemak.

De gebruikers van Youtube krijgen vele soorten reclames te zien. Zoals in figuur 8 te zien is wordt er gebruik gemaakt van normale banners, banner reclame onder in het filmpje en een reclame in woorden onder het filmpje. Daarnaast zijn er voor bedrijven nog andere mogelijkheden tot promotie. Er bestaan bijvoorbeeld de mogelijkheden om eerst jouw bedrijfsreclame te laten zien voordat het opgevraagde filmpje begint of om een spelletje te plaatsen onder de filmpjes.
Er kan geconcluderend worden dat Youtube graag mee zou willen doen aan de bedrijfsfilosofie van Google [13]. Echter, door de hoge kosten die de bandbreedte met zich meebrengt kan Youtube het zich niet veroorloven om minder reclame op de website te posten. 
4.6 Conclusie

Youtube is een website die in zijn korte bestaanstijd een grote groei heeft mee gemaakt. Maandelijks groeit Youtube nog steeds. Het succes is te danken aan de gebruiksvriendelijkheid, gemak en snelheid die Youtube biedt. Daarnaast is Youtube een technologie die een probleem van de consument gemakkelijk kan oplossen, namelijk het delen van filmpjes. Youtube is niet alleen qua gebruikers en naamsbekendheid gegroeid. De linkbuilding van Youtube is erg uitgebreid, aangezien ze erg hoog scoren met links naar Google en sociale netwerksites. De doelgroep bestaat uit vooral jongere mensen die gebruik maken van Youtube op school of thuis. Qua promotie heeft Youtube een ander beleid dan Google. Google probeert met onopvallende reclames klanten niet weg te trekken van het hoofddoel van de website. Youtube wordt door hoge kosten gedwongen om dit wel te doen. 
5. Twitter

5.1 Wat is Twitter

Twitter is een sociale netwerksite waarop mensen berichten kunnen plaatsten van maximaal 140 tekens. Twitter startte in 2006 en is sinds die tijd blijven groeien. Aangezien mensen berichtjes kunnen plaatsen van 140 tekens wordt Twitter ook ‘de sms van het internet’ genoemd [31]. Op Twitter zijn 2 soorten mensen te onderscheiden, namelijk de volgers en tweeters. De tweeters zijn mensen die berichten plaatsen, wat vaak bekende mensen zijn. De volgers zijn mensen die deze berichtjes lezen en er over discussiëren. 
Eén van de redenen dat Twitter een succes is komt doordat berichtjes kunnen worden verzonden via verschillende distributiekanalen, zoals internet, telefoon, e-mail en RSS [32]. De president van de Verenigde Staten, Barack Obama, gebruikte tijdens zijn verkiezingen veel Twitter. Door deze publiciteit via Twitter werd er een grote naamsbekendheid opgebouwd. Obama heeft momenteel bijna vier miljoen volgers, waardoor kiezers het idee hebben dat ze dichter bij hem staan. 
Het idee achter Twitter is niet echt vernieuwend. Twitter is namelijk een sociale netwerksite waar je contact kunt leggen met vrienden en kennissen. De reden dat Twitter toch een succes is geworden komt omdat er maar 140 tekens gebruikt mogen worden in één berichtje. Bij alles wat er op het internet gebeurt mag je zoveel tekst publiceren als je wilt. Doordat er gebruik wordt gemaakt van kleine berichten zie je dat mensen sneller reageren op een bericht. De manier van communiceren via Twitter lijkt dus veel op het voeren van een gesprek. Bij Twitter is het ook mogelijk om via verschillende distributiekanalen berichten te verzenden. Mensen plaatsen nu sneller een berichtje wanneer ze bijvoorbeeld op de bus staan te wachten. Deze berichtjes kunnen ze sturen door middel van hun mobiele telefoon. Twitter gaat door middel van deze korte gesprekjes meer de kant op van een chatbox of MSN Messenger. Doordat deze functie niet eerder werd aangeboden op andere sociale netwerksites kan er geconstateerd worden dat er vraag naar was. Dit is ook terug te zien in het succes van Twitter [33]. 
Uit onderzoek is gebleken dat mensen die Twitter gebruiken ongeveer 40% nutteloze berichten plaatsen. Je kunt dan denken aan: bedankt, hoi, of oké. Dit staat tegenover 37,5% van de berichtjes die bestaan uit gespreksstof. Dit ondersteunt het punt dat Twitter vooral gebruikt wordt om gesprekken te voeren. Bij een normaal gesprek tussen twee mensen zijn deze verhoudingen namelijk ongeveer hetzelfde [34]. 
5.2 Kerngetallen 

Twitter staat in de Alexa top 100 op de 11de plaats. Dit is knap voor een website die nog niet zo lang bestaat op het internet. Bij alle gegevens die binnen Alexa bekeken kunnen worden is te zien dat Twitter nog in de groeifase zit. Een voorbeeld van deze groei is het percentage van bereik. In grafiek 9 [11] is weergegeven hoeveel gebruikers van het internet dagelijks gebruik maken van Twitter. Er valt te zien dat Twitter de afgelopen 3 maanden met 26.63% gestegen is ten opzichte van de periode daarvoor. Er zijn dus steeds meer mensen die gebruik gaan maken van de diensten die Twitter aanbiedt. 

Over het aantal gebruikers binnen Twitter is niet veel bekend. Dit komt omdat Twitter zelf hierover geen uitspraken doet. Er zijn vele spotters die er een sport van maken om het aantal gebruikers te raden. Volgens RJ Metrics zou Twitter aan het eind van 2009 75 miljoen accounts hebben [35]. De gebruikers van Twitter bekijken gemiddeld 6,5 pagina en doen hier gemiddeld 6 minuten en 40 seconde over. 6.3% Van de gebruikers komt door middel van een zoekmachine op Twitter waarbij dit percentage de afgelopen periode hard gegroeid is. Deze uitbreiding is te verklaren door Google die bekend heeft gemaakt om voortaan ook Tweetberichten mee te nemen in de zoekresultaten [36]. 

In grafiek 10 [12] is weergegeven hoeveel Twitter voorkwam in de search volume index van Googletrends. Nadat Twitter in 2007 was gelanceerd werd een langzame groei zichtbaar. Dit verandert in het jaar 2009. Als je grafiek 9 en 10 naast elkaar legt is te zien dat vanaf begin 2009 er een groei te constateren is bij Twitter. Zoals eerder in dit onderzoek is vermeld wordt Twitter gebruikt als een chatbox of gespreksruimte. Bij de letter B is een grote groei te zien, aangezien op dat moment bekend werd dat Michael Jackson was overleden. Mensen hebben op dit soort momenten veel gebruik gemaakt van Twitter om hun verdriet met elkaar te delen.
5.3 Linkbuilding

Ook voor een nieuwe website zoals Twitter is linkbuilding één van de belangrijkste activiteiten. Twitter heeft 681.415 inkomende linken, wat in dit onderzoek het laagste aantal is. Afgezet tegen het feit dat Twitter maar een korte bestaansperiode heeft is dit een enorm aantal. Als Twitter met dit aantal door blijft groeien, zullen ze binnen een jaar boven het aantal links van Google uitkomen. 

	
	% of Unique Visits
	Upstream Site
	% of Unique Visits
	Downstream Site

	1)
	10.32%
	Facebook.com
	9.93%
	Facebook.com

	2)
	9.57%
	Google.com
	9.23%
	Google.com

	3)
	2.61%
	Youtube.com
	2.85%
	Twitpic.com

	4)
	2.20%
	Yahoo.com
	2.84%
	Youtube.com

	5)
	2.05%
	Twitpic.com
	1.95%
	Yahoo.com

	6)
	1.03%
	Live.com
	1.21%
	Bit.ly

	7)
	0.99%
	Bit.ly
	1.03%
	Tweetphoto.com

	8)
	0.98%
	Linkendin.com
	0.89%
	Live.com

	9)
	0.80%
	Google.co.uk
	0.89%
	Ow.ly

	10)
	0.72%
	Tweetphoto.com
	0.86%
	Linkedin.com


Zoals uit de gegevens van figuur 9 [11] te zien is zijn er veel applicaties die door Twitter zelf worden aangeboden. De applicaties Twitpic, Bit.ly, tweetphoto en ow.ly zijn diensten die door Twitter worden aangeboden om het gebruik van Twitter gemakkelijker te maken. Naast een hoop applicaties van Twitter zijn er ook een aantal andere sociale netwerksites te zien. Als mensen gebruik maken van Twitter komen ze meestal van een andere sociale netwerksite af of visa versa. Er kan hieruit geconcludeerd worden dat mensen over het algemeen meerdere accounts van sociale netwerksites bezitten. Verrassend genoeg staat Google niet vaak tussen de upstream en downstream links. Zoals uit dit onderzoek is gebleken houdt een sterke linkbuilding in dat er vooral een goede connectie moet zijn met Google. De afwezigheid van Google is mede te verklaren door het aantal mogelijke distributiekanalen waarvan Twitter gebruik maakt. Gebruikers van Twitter maken veel gebruik van internet op de mobiele telefoon. Doordat mensen niet veel Google op de mobiele telefoon gebruiken is te zien dat mensen ook minder gebruik maken van Google in combinatie met Twitter. 

Er kan geconcludeerd worden dat Twitter van begin 2009 een stormachtige groei heeft mee gemaakt. Deze heeft er voor gezorgd dat er aan het einde van 2009 al meer dan 75 miljoen gebruikers waren en dat er iedere maand minimaal 5 miljoen bij komen. Doordat Twitter veel applicaties heeft ontwikkeld is het gebruik van Twitter steeds gemakkelijker geworden. Hierdoor hebben ze de grote linkbuilding strategie via Google niet meer nodig. Toch zijn er veel websites die naar Twitter linken, waardoor het een groot succes is. 

5.4 De doelgroep

In figuur 10 [11] is een overzicht weergegeven van een aantal kenmerken van de doelgroep van Twitter. De gebruikers van Twitter zijn duidelijk gedefinieerd. Het zijn vooral mensen tussen de 25-44 jaar oud die gebruik maken van Twitter op het werk. Twitter wordt ook wel de sociale netwerksite genoemd voor zakenmensen. Deze mensen gebruiken Twitter vooral om te netwerken met andere mensen. Dat het vooral zakenmensen zijn die gebruik maken van Twitter is ook terug te zien in het opleidingsniveau. De gebruikers van Twitter zijn studenten of mensen die afgestudeerd zijn op de universiteit. Wat dan niet helemaal in de typering van een zakenman past, is dat de meeste gebruikers vrouwen zijn. Het verschil tussen mannen en vrouwen is niet groot, waardoor de gebruikers van Twitter nog steeds als zakenman of –vrouw kunnen worden gedefinieerd. In figuur 11 [11] is een vergelijking van Twitter ten opzichte van de vier andere grootste sociale netwerksites gegeven op het gebied van geslacht. 
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In figuur 11 is zichtbaar dat vrouwen altijd vaker gebruik maken van sociale netwerksites dan mannen. Bij Twitter en Myspace.com is de verhouding man/vrouw ongeveer gelijk. Bij de rest van de websites maken er in verhouding meer vrouwen dan mannen gebruik van. Er kan dus geconcludeerd worden dat de typering zakenman/vrouw wel correct is voor Twitter.
5.5 Promotiedoeleinden
Twitter heeft een duidelijk promotieplan dat gebruikt wordt ten aanzien van advertentieruimtes. Eén van de ontwikkelaars zei er het volgende over: 
Its founders used the “get people to use it first, figure out how to make money later,” business strategy [37].
De makers van Twitter hebben dus duidelijk voor een strategie gekozen waarbij in het begin geen promotie gemaakt kan worden. Deze strategie komt overeen met de strategie die Google in zijn introductieperiode ook heeft gebruikt. 

Volgens de ontwikkelaars van Twitter zijn ze nu op het punt gekomen waarbij voldoende mensen Twitter gebruiken. Twitter heeft namelijk zijn business strategie gewijzigd door de eerste advertenties op Twitter te publiceren [37]. Het gaat hier om kleinschalige advertenties, waar een grote vraag voor blijkt te zijn. Bedrijven als Best Buy, Virgin America, Starbucks en Bravo hebben al interesse getoond voor de advertentieruimtes. 

Er was eerder wel een mogelijkheid voor bedrijven om reclame te maken via Twitter. Bedrijven konden een account aanmaken op Twitter. Door vrienden uit te nodigen konden ze reclame maken voor deze gebruikers. Het was voor Twittergebruikers heel gemakkelijk om deze reclames te omzeilen, door simpelweg geen vrienden te worden met deze bedrijven. 
5.6 Conclusie
Twitter is een website die sinds 2006 bestaat. Het is een website waar mensen door middel van korte berichtjes met elkaar kunnen communiceren. Het is een medium dat veel gebruikt wordt door bekende mensen zoals Barack Obama of Maxim Verhagen. Doordat bekende mensen mededelen wat zij dagelijks doen, kunnen normale mensen dichter bij hen komen. Vanaf begin 2009 is Twitter qua aantal gebruikers erg groot geworden. Door middel van een aantal zelfontwikkelde applicaties hebben ze het gebruik van Twitter gemakkelijker gemaakt. Dit is één van de redenen waarom Twitter een groot succes is geworden. Twitter doet veel aan linkbuilding bij websites. Ze doen dit alleen niet via Google, wat vrij uniek is omdat de andere succestrends dit wel hebben gedaan. Twitter heeft een duidelijke typering van de doelgroep. Het zijn namelijk zakenmannen of –vrouwen die tijdens hun werk veel gebruik maken van Twitter. Twitter heeft zoals de meeste succestrends geen gebruik gemaakt van promotie in de beginfase van de website. Twitter is een beperkte advertentieruimte gaan introduceren in het beginnen van 2010. 
6. Voorspellende waarde voor internetsuccessen
6.1 Inleiding

In de voorgaande vier hoofdstukken zijn vier grote internetsuccessen geanalyseerd op een aantal bepalende internetfactoren. Deze factoren waren de kerngetallen, linkbuilding, doelgroep en promotiedoeleinden. Aan de hand van deze vier factoren gaan we een model opstellen waarbij toekomstige internetsuccessen kunnen worden voorspeld. Deze internetsuccessen moeten voldoen aan een paar van de gestelde kenmerken. 
6.2 Kerngetallen
Als er naar de kerngetallen van de websites wordt gekeken is te zien dat iedere website naarmate de tijd vordert steeds groter wordt. Ieder internetsucces is ontworpen rond een nieuwe technologie of ontstaansidee. Het is voor een toekomstige technologie van belang om constant te blijven groeien in bezoekersaantallen. Bij ieder internetsucces is gebleken dat er in het begin een stormachtige groei in bezoekersaantallen plaatsvindt. Als dat over is, wordt deze opgevolgd door een constante groei. In geen van de internetsuccessen is ooit een daling voor gekomen van de bezoekersaantallen. Niet alleen het aantal bezoekers is relevant, ook is belangrijk wat een gebruiker doet op de website. Bij alle internetsuccessen is gebleken dat een internetgebruiker steeds langer en steeds meer pagina’s bezoekt na verloop van tijd. 

Bij de websites Twitter en Youtube valt te zien dat de internetsuccessen een stormachtige groei meemaakten. Deze snelle toename in bezoekersaantallen vindt plaats in de eerste twee jaar. In dit onderzoek zijn geen gegevens gebruikt van de periode vóór 2004. De introductietijd van Google en MSN Messenger lag voor de periode van 2004. Er kan dus niet geconcludeerd worden dat deze twee internetsuccessen ook een sterke expansie hadden in de eerste twee jaar. Toch blijkt er uit de gebruikte bronnen dat er wel een stormachtige groeiperiode was. 
Door een analyse van Googletrends is te zien dat internetsuccessen niet alleen groeien door middel van het aantal gebruikers. Googletrends geeft een weergave over hoe vaak een woord of woordencombinatie voorkomt in de Google database. Deze Google database houdt rekening met nieuwsberichten, aantal zoekopdrachten, aantal gebruikers, aantal pageviews, enz. De uitkomst van Googletrends is vergelijkbaar met de naamsbekendheid van een product. Bij alle internetsuccessen is sprake van een introductiefase van het product, waarin de naamsbekendheid op het internet stijgt. Vervolgens komt er een stagnering van de naamsbekendheid en is iedereen bekend met het product. 

De twee gegevens van naamsbekendheid en bezoekersaantallen lopen dus niet gelijk aan elkaar. De bezoekersaantallen zijn een constant stijgende lijn en de naamsbekendheid is een lijn die eerst stijgt en na verloop van tijd constant wordt. 

6.3 Linkbuilding

De linkbuilding van een website is vanwege verschillende redenen belangrijk. Ten eerste is het een middel om gemakkelijk te switchen tussen aan elkaar gerelateerde websites. Als een website een link richting een andere website vertoond is dat eigenlijk een soort erkenning van kwaliteit naar deze website. Ten tweede is linkbuilding belangrijk voor het aantal vertoningen binnen Google. Als de website hoog binnen Google wil staan, moet deze verschillende soorten links richting de eigen website creëren. Hoog binnen Google staan door middel van deze links betekent dat Google de website van goede kwaliteit vindt. Omdat Google de bekendste zoekmachine ter wereld is, is dit een goede manier om veel gebruikers naar jouw eigen website te genereren. Alle vier de onderzochte internetsuccessen hebben een goede linkbuilding strategie van minimaal 680.000 links. Om deze hoeveelheid links op te bouwen zijn de internetsuccessen een tijd bezig geweest. Door veel vertoningen in de huidige media hebben ze vele publiciteit richting hun website gegenereerd. Deze publiciteit wordt omgezet in links wanneer een artikel op het internet over de website wordt vertoond. 
Er zijn twee kenmerken die opvallen bij linkbuilding. Ten eerste heeft iedere website vele verschillende soorten links richting Google opgebouwd. Niet alleen Google.com scoort hier hoog maar ook websites zoals Google.co.uk of Google.nl. Deze manier van linkbuilding is logisch omdat een website een goede relatie met Google moet opbouwen voor succes. Toch is in dit geval Twitter een uitzondering. Twitter heeft alleen een goede linkconnectie met google.com. De rest van de Google websites komen niet voor in de top 10. Het tweede kenmerk is dat iedere website een hoop extra applicaties aanbied voor gebruikers van het product. Google was het eerste bedrijf wat met vele verschillende applicaties op de markt kwam. Deze strategie is nog niet verouderd; Twitter gebruikt deze manier van applicaties ontwikkelen 10 jaar later nog steeds. Deze links richting de eigen applicaties leveren geen nieuwe gebruikers maar zijn een middel om de huidige gebruikers te behouden. 

6.4 De doelgroep

Om de doelgroep te specificeren wordt in dit onderzoek gebruik gemaakt van vijf verschillende kenmerken: geslacht, leeftijd, opleiding, locatie en kinderen. Een bepaling van de doelgroep is relevant voor een website als het promotie op een website wil maken. Bedrijven zullen namelijk geen interesse hebben om promotie te maken wanneer ze niet weten wat voor mensen gebruik maken van de website. Voor een website zijn advertenties meestal de grootste bron van inkomsten. Uit dit onderzoek is geen duidelijke conclusie te trekken ten aanzien van doelgroepen. Er kan niet worden gezegd dat bijvoorbeeld jongeren zorgen voor een groter internetsucces. Toch valt er wel een conclusie te trekken uit dit onderzoek.
Google en Youtube zijn beide een zoekmachine. Bij deze twee websites is duidelijk te zien dat zij aan een splitsing van de doelgroep doen. Deze internetsuccessen zijn namelijk zo groot dat ze per zoekopdracht een doelgroep kunnen specificeren. Door deze manier van advertentiemogelijkheden aanbieden kunnen bedrijven nog specifieker promoten. Omdat deze zoekmachines deze manier van specifiek promoten aanbieden, genereren zij de meeste inkomsten van de vier internetsuccessen. MSN Messenger en Twitter hebben deze mogelijkheid tot doelgroepspecificatie niet. Daarom zie je dat de ontwikkelaars van deze websites voor een duidelijke doelgroep hebben gekozen. MSN Messenger heeft namelijk voor de doelgroep jongeren gekozen, terwijl Twitter heeft gekozen voor zakenmensen.
6.5 Promotiedoeleinden
Bij het onderwerp promotiedoeleinden wordt er gekeken naar de geschiedenis van de promotiemogelijkheden. Tevens wordt er gekeken naar de bedrijfsfilosofie van de ontwikkelaars ten aanzien van de advertentieruimtes. Bij alle internetsuccessen is duidelijk te zien dat er een behouden strategie gebruikt wordt ten aanzien van reclameruimtes op de website. Het beste voorbeeld is vast te stellen bij Google. Google heeft zich in de beginfase van de zoekmachine niet bezig gehouden met reclamemogelijkheden. Met deze behouden marketingstrategie wonnen ze het vertrouwen van de internetgebruikers. Nadat mensen vertrouwd waren met het gebruik van Google introduceerde Google kleine advertentiemogelijkheden. Deze bescheiden marketingstrategie is later ook door de drie andere internetsuccessen gebruikt. Youtube heeft later afgeweken van deze strategie, doordat Youtube te hoge kosten heeft door de benodigde hoeveelheid bandbreedte. Doordat Youtube deze hoge kosten moet terugverdienen hebben ze extra advertentiemogelijkheden beschikbaar gestelt. Youtube had tijdens de beginfase ook als strategie om een behouden advertentiemogelijkheid aan te bieden.

Wat opvalt, is dat er veel reclame wordt gemaakt voor applicaties die zelf ontwikkeld zijn. De internetgebruikers vinden deze soort reclame niet storend omdat door middel van deze applicaties het gebruik van de website gemakkelijker word.
6.6 Kernpunten voorspellende waarde
In de hiervoor besproken paragrafen zijn een aantal punten naar voren gekomen die gelden voor alle internetsuccessen. Aan de hand van deze gevonden kenmerken gaan we een model opstellen waar een website aan moet voldoen wil het een internetsucces worden.

· Het begin van een succes begint altijd bij een probleem van de consument. Door de behoeften van de consument te vervullen zal er vraag naar het product ontstaan. Om deze behoeften te vervullen is er een innovatie of een vernieuwend idee nodig. 

· Wil een website een internetsucces worden, dan zullen de gebruikersaantallen moeten blijven groeien. Tevens zullen gebruikers langer op de website moeten blijven en meer pagina’s moeten bekijken. 

· Als een website een internetsucces wil worden, zal de naamsbekendheid in eerste instantie hard moeten groeien. Op een bepaald moment kennen de meeste mensen het product en zal de naamsbekendheid constant blijven. 
· Bij linkbuilding is het belangrijk om een sterke relatie op te bouwen met Google. Google kan jouw website maken of breken. 

· Het is belangrijk om vele verschillende soorten applicaties te ontwikkelen. Door deze applicaties wordt het gebruik van de website gemakkelijker. Hierdoor zullen internetgebruikers vaker naar de website terugkomen. 

· Uit dit onderzoek is gebleken dat zoekmachines zich niet op een specifieke doelgroep richten. Andere soorten website hebben echter een zeer specifieke doelgroep. 
· Qua advertentiemogelijkheden is het belangrijk dat er een behouden strategie gehouden zal worden. Er moeten geen schreeuwende reclames op de website komen. Gebruikers waarderen links richting zelfontwikkelde applicaties echter positief.
In figuur 12 zijn de bovenstaande punten in een model weergegeven. 
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In de middelste cirkel is de belangrijkste factor van het model weergegeven. Alles draait namelijk om een technologische vernieuwing of vernieuwend idee. Zonder deze middelste cirkel kunnen de andere onderdelen van het model ook niet functioneren. Vervolgens wordt de schaal om deze middelste cirkel verdeeld in vier gedeelten. Deze gedeelten staan gelijk aan de vier onderzochte kenmerken.
De groene schaal is die van kerngetallen, die niet zo dik weergegeven is omdat hij minder relevant is. Kerngetallen zijn in dit onderzoek minder belangrijk omdat bij een beginnende website altijd een groeiperiode plaatst vindt. Hierdoor zijn deze getallen geen goede manier om een toekomstig internetsucces te selecteren. 

De gele schaal is die van linkbuilding. Deze schaal is dik weergegeven, omdat linkbuilding een zeer goede manier is om te voorspellen of een website in de toekomst succesvol kan zijn. Wanneer een website namelijk geen goede linkbuilding opgebouwd heeft, zal het lastig worden om internetgebruikers op de website te krijgen. Onder linkbuilding valt ook de hoeveelheid applicaties die een website promoot op zijn site. Wanneer een website veel soorten applicaties aanbiedt, betekent dit dat het gebruikersgemak verhoogd wordt. 
De rode schaal is die van doelgroepspecificatie. Deze schaal is gemiddeld dik weergegeven. Wanneer een website niet aan een duidelijke doelgroepspecificatie doet, dan zal de website niet succesrijk zijn. Dit is in alle gevallen zo, behalve wanneer de website een zoekmachine is. Deze kunnen namelijk iedere doelgroep aanspreken. 

De blauwe schaal is die van promotiemogelijkheden. Dit is de belangrijkste, dus grootste schaal van de vier. Wanneer een website in de beginfase geen behouden advertentiestrategie heeft, zal het nooit een succes worden. Internetgebruikers willen namelijk eerst gewend raken aan een website. 
7. Toepassingen van het model

7.1 Controleren van het model op andere internetsuccessen

In hoofdstuk zes is een model ontwikkeld waarbij voorspeld kan worden waaraan een toekomstig internetsucces moet voldoen. In deze paragraaf wordt onderzocht of dit model ook correct is voor andere websites die in de top van Alexa staan. In dit onderzoek wordt de formule getest op de volgende websites: Facebook.com, Yahoo.com, Wikipedia.org, Blogger.com, Amazon.com, Myspace.com en Imbs.com. De gegevens worden via Alexa.com gegenereerd en getest op de in hoofdstuk zes gestelde kenmerken. De gegevens zijn op een schematische manier in figuur 13 weergegeven.

	
	Kerngetallen
	Linkbuilding
	Doelgroep
	Promotie

	Facebook.com
	Stijgend
	Veel links, o.a. Google
	Personen onder de 44 jaar
	Gemiddeld, per doelgroep verschillend

	Yahoo.com
	Constant
	Japanse sites en Google
	Geen specifieke doelgroep
	Veel reclame voor Yahoo producten of applicaties

	Wikipedia.org
	Constant
	Veel Google
	Hoog opgeleide, werkende/ schoolgaande jongeren
	Geen reclame

	Blogger.com
	Stijgend
	Google 
	Jongeren – thuis/ school
	Weinig reclame, sobere site

	Amazon.com
	Stijgend
	Google en andere webwinkels
	Huismoeders
	Veel reclame, op zich zelf gerichte reclame

	Myspace.com
	Dalend
	Google/ eigen applicaties
	Geen doelgroep bepaald - thuis
	Aantal banners

	IMBS.com
	Constant
	Veel Google
	Jongeren – thuis/ school
	Niet veel reclame


Kerngetallen

Als je naar het kenmerk kerngetallen kijkt zie je dat niet alle website standaard blijven groeien. Toch blijven bij alle websites de kerngetallen minimaal constant. Dit is alleen niet het geval bij de website Myspace. Deze zullen we daarom later nog apart behandelen. Alle websites die in figuur 13 besproken worden zijn niet meer bezig aan een extreme groei. Er kan vanuit gegaan worden dat de besproken websites in het verleden wel een extreme groei gehad hebben. Hieruit is te concluderen dat het model in hoofdstuk zes correct is op het punt van kerngetallen. De websites hebben allemaal een stormachtige groei mee gemaakt. Na deze periode van stormachtige groei zijn ze blijven groeien of constant gebleven. 

Linkbuilding
Uit het onderdeel linkbuilding valt te constateren dat het model uit hoofdstuk zes correct is. Alle onderzochte websites uit figuur 13 hebben namelijk een sterke relatie met Google. Daarnaast hebben een aantal websites nog relaties opgebouwd met andere websites ten aanzien van linkbuilding. Yahoo heeft bijvoorbeeld contracten afgesloten met een aantal Japanse/Chinese websites. Deze relaties komen duidelijk naar voren in hun linkbuilding. Daarnaast maken de besproken websites ook gebruik van applicaties. Deze applicaties zijn bijvoorbeeld een webshop (Yahoo!) of een fotoservice (Facebook, Myspace). Er kan geconcludeerd worden dat het model in hoofdstuk zes correct is. Zowel op het punt Google als op het punt applicatie is er een groot draagvlak te vinden.

De doelgroep

In het model van hoofdstuk zes werd geconstateerd dat zoekmachines anders moesten worden bekeken dan andere websites. We beginnen daarom eerst met de enige zoekmachine uit figuur 13: Yahoo. Onderzocht is dat de zoekmachine Yahoo geen specifieke doelgroep heeft. Dit ondersteunt de bevindingen uit het model dat zoekmachines geen doelgroepspecificatie hebben. Volgens het model moeten de andere websites wel een doelgroepspecificatie hebben. Wanneer naar de gegevens uit figuur 13 wordt gekeken blijkt dit correct te zijn. Zo richt Wikipedia zich op pas werkende of studerende personen. De websites Blogger of IMDB richten zich op de doelgroep jongeren. Er zijn twee website die geen specifieke doelgroep benaderen. Dit zijn de websites Facebook en Myspace. Zoals eerder vermeld wordt het onderwerp Myspace later in dit onderzoek nog besproken. Facebook is de tweede website uit de top 500 van de website Alexa. Momenteel heeft Facebook meer dan 500 miljoen leden [38]. Ten aanzien van Facebook kan er geconcludeerd worden dat zij net zoals een zoekmachine genoeg gebruikers hebben. Hierdoor kan Facebook, net als een zoekmachine, de website opdelen in verschillende delen zodat ze geen specifieke doelgroepen hoeven aan te spreken. 
Promotie

Zoals in figuur 13 is vastgesteld, gebruiken alle onderzochte website weinig tot geen promotie. Wanneer een website wel gebruik maakt van advertentiemogelijkheden, valt op dat deze advertenties beschaafd zijn. Deze manier van adverteren komt dus overeen met de geschetste voorwaarden uit het model van hoofdstuk zes. 
7.2 Toepassen van het model

In dit hoofdstuk wordt aan de hand van het geschetste model gekeken wat het toekomstige internetsucces kan worden. Ten eerste bespreken we de website Myspace, omdat deze website niet consistent was met het geschetste model in hoofdstuk zes. Vervolgens wordt er gekeken naar de website Delicious.com. Dit is een website die volgens het model in de toekomst een internetsucces zou kunnen worden. 
Myspace 
In figuur 13 van de vorige paragraaf werd de website Myspace onderzocht. De website Myspace kwam op weinig punten overeen met het geschetste model. Volgens het model in hoofdstuk zes zou Myspace dus geen internetsucces moeten zijn. Niet alleen komen er steeds minder leden ten opzichte van andere website, ook gebruikt Myspace steeds meer reclames en hebben ze geen doelgroep specificatie. 
Wanneer gekeken wordt naar de kerngetallen, werft Myspace ook relatief minder leden. Door middel van Googletrends [12] is te zien dat tevens de naamsbekendheid van Myspace kleiner word. Er valt te zien dat de lijn tot het jaar 2008 stijgend was. Na het jaar 2008 komt er een daling in de naamsbekendheid van Myspace. Binnen de gegevens van de website Alexa is Myspace ook in een daling terecht gekomen. Myspace bezat in het begin van 2008 de vierde positie. Die positie is in het jaar 2010 afgezakt naar de 18e positie. Myspace ondersteunt het model van hoofdstuk zes door te bewijzen dat het slecht voor een website is wanneer deze niet voldoet aan de geschetste richtlijnen. 
Delicious
De website Delicious is een nieuwe sociale netwerksite [39]. Het idee achter de website is dat mensen een verzameling links bij elkaar zetten. Deze links verwijzen dan naar jouw lievelingsboek of jouw lievelingsfilm. Op het internet is tegenwoordig alles gratis te verkrijgen of te downloaden. Deze nieuwe sociale netwerksite vergemakkelijkt het voor mensen om met elkaar van mening te wisselen. Als mensen het product dat besproken wordt niet kennen, kunnen ze het gelijk bekijken via de geplaatste link. 
Als we deze website bekijken aan de hand van het model scoort het goed. Op het punt kerngetallen blijft de website Delicious steeds harder groeien. De stormachtige groei hebben ze nog niet mee gemaakt. Dit komt omdat andere media nog niet over de website Delicious gesproken hebben. Wanneer andere media, zoals het internet, over het product gaan publiceren zal er een stormachtige groei plaats vinden. 
Op het gebied van linkbuilding zit het bij de website wel goed. De kernbusiness van de website is namelijk het delen van links met elkaar. Wanneer links uitwisselen de kernbusiness van de website is, kan er vanuit gegaan worden dat er een hoop linkbuilding plaats gaat vinden. Daarnaast is Delicious een onderdeel van de Yahoo! Company. Dit houdt dus in dat er een goede relatie is met een grote website waardoor extra gebruikers zullen worden gegenereerd. Op het gebied van promotie heeft Delicious ook een behouden beleid. Er word namelijk geen gebruik gemaakt van banners waardoor mensen eerst gewend kunnen raken aan de website. In een latere fase van de website zal er wel reclame gemaakt gaan worden. 
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