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Anno 2016  
mag je online  

relevante  
informatie  

verwachten.  
Toch?

Relevantie, al jaren  
hebben marketeers hun 
mond vol over de juiste  

boodschap op het juiste 
moment. Relevantie heeft 

geen boodschap aan  
een kanaal, omnichannel  

is de enige manier. 

Webshops die aanbevelingen introduceerden ontketenden een revolutie, maar op  
maat ontwikkelde recommenders bleven buiten bereik voor de meeste organisaties. 
Met de komst van nieuwe (open source) technologie is het ontwikkelen van 
recommenders een stuk eenvoudiger geworden. Je zou verwachten dat de meeste 
e-retailers hun hele front-end inmiddels in real-time afstemmen op de voorkeuren  
van een websitebezoeker. De praktijk wijst anders uit. 

Big Data Survey, het nationale data-onderzoek van Big Data Expo en GoDataDriven, 
wijst uit dat ondanks de vele technische oplossingen om een website af te stemmen 
op een bezoeker(sgroep) nog altijd 50% van de organisaties zijn website totaal niet 
personaliseert. Slechts 10% doet dit automatisch en in real-time. 

Slechts een derde van de bedrijven in travel zegt zijn website op enige manier 
geautomatiseerd te personaliseren. In deze whitepaper geven we tips en delen we 
best-practices van websitepersonalisatie met behulp van recommenders.  
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Real-time  
recommenders  

om in te spelen op 
elke individuele 

relatie

Iedere organisatie met veel 
klantdata kijkt momenteel 

naar de mogelijk- 
heden om die beter uit te 

nutten. De technologie  
om klantdata op één  

geïntegreerd platform  
op te slaan en vervolgens 

real-time te analyseren  
is in sneltreinvaart  

ontwikkeld en tegen aan-
trekkelijke tarieven  

beschikbaar gekomen. 

Real time recommenders in e-commerce

Recommenders zijn in feite voorspellende modellen die proberen om de behoefte van 
een individuele relatie te bepalen. Hoe meer data er beschikbaar is, hoe beter een 
recommender werkt.  Recommenders zijn suggesties voor bijvoorbeeld de volgende 
stap, een interessant product of voor een bepaalde service die je organisatie kan 
bieden. Het is de kunst om te herkennen welke stap, welk product of welke service 
voor elke individuele relatie NU de beste is, en ook nog eens binnen elk digitaal 
contactmoment. 

Het juiste aanbod. Maar helaas nét te laat
Webshops passen al langer personalisatie met behulp van klantprofielen en persona’s 
toe. Echter, wat iemand in het verleden heeft gekocht is slechts gedeeltelijk een 
voorspeller voor waar iemand nu interesse in heeft. Om dan aan de veilige kant 
te blijven kan je ervoor kiezen om je website bijvoorbeeld op merkvoorkeuren te 
personaliseren, wat weinig specifiek is. Een alternatief is om websitebezoekers via 
remarketing de bekeken producten ook buiten je website voor te schotelen.

Wie heeft het niet ervaren: nog wekenlang wordt je achtervolgt met banners en  
andere ads van producten die je allang hebt gekocht of inmiddels niet meer nodig  
hebt. Het aanbod is op zich relevant, maar komt te laat. Liever gebruik je real-time  
data over klantgedrag om een website direct te personaliseren. 

Pas sinds enige tijd is het technologisch mogelijk om real-time data over klantgedrag te 
analyseren. Maar daarin kun je nog veel verder gaan als je in staat bent om de klantdata 
die je verzamelt real-time uit te nutten. Hoe beter je de achterliggende algoritmen 
steeds verder weet te verfijnen, hoe beter je inspeelt op de individuele customer 
journey. Om deze reden presteren op maat ontwikkelde recommenders in combinatie 
met specifieke domeinkennis, in de praktijk altijd beter dan off-the-shelf oplossingen.

Door data te combineren kan je veel beter personaliseren, niet alleen op basis  
van aankoopgedrag in het verleden maar op basis van real-time clickgedrag.  
Door gedragsdata te combineren met andere beschikbare data, leert een model 
te begrijpen waar per klant de behoeften liggen. Op basis van die behoeften kan je 
bijvoorbeeld verschillende klantgroepen verschillende zoekresultaten aanbieden, 
zodat ze nog sneller en beter datgene vinden waar ze naar op zoek zijn. En misschien 
zelfs voorstellen doen waar de klant zelf nog niet eens aan heeft gedacht.

“Personalisatie pas je idealiter toe binnen de context van  
de huidige sessie, zodat intentie en aanbod matchen  

met elkaar.”

Aan de slag met aanbevelingen
Aanbevelingen kunnen een rol spelen in elke fase van de customer journey. 
Het ontwikkelen van aanbevelingen begint bij het benoemen van toepassingen, het 
verzamelen van data en het toetsen van use cases in de praktijk aan de hand van 
experimenten.

Toepassingen benoemen
Bij aanbevelingen denk je misschien al snel aan productaanbevelingen op basis van 
wat andere bezoekers ook bekeken of kochten. Amazon.com was ooit wereldnieuws 
met zijn recommenders, vele webshops hebben dit voorbeeld gevolgd. Inmiddels is het 
mogelijk om het gedrag van websitebezoekers nauwkeurig te bestuderen en hier vrijwel 
direct op in te spelen. Naast productaanbevelingen kan je hiermee binnen elk digitaal 
contactmoment ook de juiste service of de beste volgende stap aanbevelen, volledig op 
maat op basis van het huidige gedrag van de klant en andere beschikbare gegevens. 
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Slimme recommenders stellen organisaties in staat om een 
superhoog serviceniveau te kunnen bieden tegen een fractie 
van de kosten en inspanning die hier voorheen voor nodig 
waren. Een greep uit de mogelijke toepassingen:
–	� Reisorganisaties herkennen binnen enkele seconden of een 

bezoeker op zoek is naar een vakantie of een businesstrip en 
stemmen hier het check-out proces op af.

–	� Webshops  bepalen op basis van een zoekopdracht of een 
bezoeker gewoon aan het rondneuzen is of al klaar is om tot 
aankoop over te gaan. Een zoekopdracht als bijvoorbeeld 
“TV” of “Samsung ultra hd tv curved” maakt nogal een 
verschil wat koopintentie betreft. In het eerste geval zal je de 
bezoeker willen helpen om een keuze te maken, in het tweede 
geval stuur je meer op het checkout process.

–	� Om bezoekersgroepen te leren herkennen voeren 
organisaties experimenten uit met nieuwe producten binnen 
de aanbevelingen. Reageren bezoekers op deze producten, 
dan tonen zij dezelfde producten aan vergelijkbare bezoekers. 
Op dezelfde manier kan je ook producten een cold start geven 
door ze te laten tonen in productoverzichten.

–	� Door veranderingen in gedrag te monitoren is het mogelijk  
om met een aangepast aanbod snel in te spelen op markt
ontwikkelingen en trends.

–	� Aanbevelingen werken ook bijvoorbeeld op het gebied van 
IoT. Zo is het mogelijk om op basis van data die bijvoorbeeld 
uit een thermostaat binnenkomt, persoonlijke aanbevelingen 
te doen op het gebied van de verbetering van energie
zuinigheid of isolatie van een woning.

–	� Recommenders leiden ook vaak tot interessante suggesties 
binnen de longtail, waar je zelf niet snel aan zou denken. 
Bij NPO bijvoorbeeld bleek dat door de toepassing van 
aanbevelingen vooral ook oudere content op het “Uitzending 
Gemist”- platform een enorme uplift kreeg.

Data verzamelen
Hoe meer data er beschikbaar is, hoe beter de kwaliteit van 
aanbevelingen. Voor het ontwikkelen van datagedreven 
toepassingen is het beschikbaar hebben van data van goede 
kwaliteit dan ook essentieel.

Recommenders kan je ontwikkelen met behulp van diverse 
databronnen, zoals weblogfiles, reviews, productinformatie 
en clickstreamdata. Door actuele data te verzamelen, zijn 
organisaties in staat om steeds beter in te spelen op de actuele 
behoefte van relaties.

Veel organisaties maken gebruik van analyticsdata die op het 
platform van een derde partij, wordt verzameld. Naast het 
feit dat data van jouw website dan in handen is van een derde 
partij, is het vaak ook pas na een forse betaling mogelijk om zelf 
te beschikken over deze data. Door gebruik te maken van een 
eigen clickstream collector, is een organisatie altijd eigenaar van 
zijn eigen data en kan hier te allen tijde over beschikken.
Omdat je niet altijd direct weet waarvoor je data in de toekomst 
zou willen gebruiken, is het aan te bevelen om zoveel mogelijk 

data op te slaan en zo min mogelijk data weg te gooien of te 
aggregeren. Een schaalbaar data platform, zoals bijvoorbeeld 
open source oplossing Hadoop, is hiervoor essentieel.

Use cases toetsen
Ontwikkelingen volgen elkaar zo snel op dat het maken van een 
langetermijnplanning per definitie zinloos is. Beter is het om 
snel en wendbaar in te kunnen spelen op de huidige wensen 
en eisen. Hiervoor is het belangrijk om veel te experimenteren 
met mogelijke oplossingen en toepassingen. Data scientists zijn 
opgeleid om het maximale te halen uit grote hoeveelheden data.
Een data scientist is een ontwikkelaar met een statistische 
achtergrond, die niet alleen de cijfers begrijpt, maar ook de 
business impact. Een data scientist experimenteert met data en 
traint modellen met als doel om waarde te creeeren voor een 
organisatie. 

Een experiment houdt tenminste twee opties in, zodat je 
de uitkomsten met elkaar kunt vergelijken. Door veel te 
experimenteren houden organisaties de vinger aan de pols 
bij de klant, zodat ze de ontwikkeling van het product steeds 
kunnen bijsturen. Bedrijven als Uber, Airbnb, Booking.com en 
Zalando, zijn hier groot mee geworden.

Technologie is niet de beperking
Technologisch is er geen enkele beperking om de hele customer 
journey te personaliseren, maar voor veel organisaties is het 
niet eenvoudig om nieuwe technologie en een nieuwe werkwijze 
te omarmen. Vaak is het niet te doen om even de bestaande 
infrastructuur te vervangen en met het bestaande team nieuwe 
toepassingen te bedenken, hiermee te experimenteren en 
uiteindelijk een oplossing te implementeren. 
Door te werken met open source technologie en ruimte te 
bieden om te experimenteren is het mogelijk om ook binnen een 
bestaande infrastructuur recommenders te implementeren die 
in elke fase van de customer journey zorgen voor persoonlijke, 
relevante, content.

Recommenders integreren in bestaande 
infrastructuur
Om silovorming en afhankelijkheid van bepaalde applicaties 
te voorkomen sla je websitedata (en data uit andere bronnen) 
bij voorkeur op binnen een centraal dataplatform, zodat data, 
algoritmes en front-end van elkaar zijn gescheiden (zie kader 
“E-commerce stack”). Voor veel organisaties echter is de stap 
naar een volledige nieuwe infrastructuur niet eenvoudig te 
maken. Gelukkig is het ook prima mogelijk om recommenders 
te integreren binnen een bestaand content management of 
e-commerce platform zoals Sitecore, SAP Hybris, IBM of  
Oracle. 

Het enige wat je nodig hebt is een clickstream collector, een 
data-platform en een slimme data scientist. De aanbevelingen 
vanuit de algoritmes worden via een API beschikbaar gesteld 
aan de front-end (afbeelding).
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Best-of-breed platform
Vroeger kozen organisaties ervoor om een platform from scratch op te bouwen of een 
e-commerce platform in te kopen. In het eerste geval doe je een forse investering in 
ontwikkeltijd, ontwikkelkosten en onderhoudskosten, waarbij het risico is dat je altijd 
net achter de innovatie aan loopt. In het tweede geval kan je je afvragen of je op alle 
vlakken de allerbeste functionaliteit in huis hebt, maar in elk geval ontstaat er een 
lock-in met de leverancier. Zolang alles goed gaat is dat geen punt, maar als je wil 
overstappen is een hoge drempel lastig.

Tegenwoordig is het ook mogelijk om applicaties die heel goed zijn in één specifiek 
aspect van het brede marketingspectrum met elkaar te combineren. Op deze manier 
ontstaat een best-of-breed oplossing die is opgebouwd uit een lappendeken van 
applicaties. Data sla je niet op in de verschillende losse applicaties maar laat je landen 
in een dataplaform op basis van bijvoorbeeld open source technologie als Hadoop.

Een intelligentielaag kan de brug slaan tussen de data en de frontend. Op deze manier 
zijn data, intelligentie en front-end gescheiden, zodat elk onderdeel op een optimale 
manier wordt ingezet.

Organisaties die op deze manier hun platform opbouwen zijn continu in staat om de 
features in het platform te upgraden zodra er nieuwe innovaties beschikbaar komen. 
Daaromheen ontwikkelen zij zelf slimme algoritmes om de contactmomenten binnen 
de customer journey, zoveel mogelijk in real-time, te personaliseren.

Sales transactions 

Stock levels 

Clickstream 

Demographics

Channels Ecommerce Retail App

Marketing Traffic Conversion Retention

Revenue 
Management 
Platform

Recommendations Demand prediction Sales event planning

Response Modeling Category management Dynamic pricing

Integration API	 Insights	 Algorithms	 Feeds

Data Experimentation Data Science

Data lake

Collection / Storage / Processing / Search / Realtime

Sources

CRM PIM Channel Interactions

ERP POS CMS



Persoonlijke aanbevelingen spelen in de aanpak van Transavia een belangrijke rol in 
elke fase van de customer journey. Het begint al bij het aanbevelen van bestemmingen 
op basis van het websitegedrag van een bezoeker. “We vergelijken de bestemmingen die 
een bezoeker bekijkt met websitebezoeken uit het verleden. Op basis van deze informatie 
bevelen we bestemmingen aan die passen bij het zoekprofiel van de bezoeker”, vertelt 
Charles Verstegen, Senior Revenue Development Manager bij Transavia.
 

Bovenop de tickets biedt Transavia upgrades. Zo zijn er bundels met meer beenruimte, 
meer bagage of flexibelere voorwaarden. Om een websitebezoeker de juiste bundel 
aan te bevelen, probeert Transavia op basis van het websitegedrag het reisgezelschap 
en het type reiziger te bepalen. “Een zakelijke reiziger heeft over het algemeen meer 
behoefte aan een ruimere zitplaats dan aan meer ruimbagage, terwijl we zien dat dit bij 
vakantiereizigers precies andersom. Door hiermee rekening te houden bij het aanbevelen 
van bundels verbeteren we heel eenvoudig de gebruikerservaring voor de reiziger”, licht 
Verstegen toe.

Naast aanbevelingen voor bestemmingen en bundels doet Transavia ook aan- 
bevelingen voor vluchten. Zo zien websitebezoekers op de pagina met beschikbare 
vluchten alternatieve opties voorzien van real-time prijsinformatie. Een bezoeker die 
bijvoorbeeld zoekt op Valencia kan op basis van prijs of beschikbaarheid besluiten  
een trip naar Malaga te boeken. Het is de bedoeling om gedurende alle stappen van  
het reizen, van bestemming zoeken tot weer thuiskomen, een reiziger aan de hand  
van aanbevelingen van de juiste informatie en aanbiedingen te voorzien.
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Succesverhalen

Transavia:  
Betere klant

ervaring dankzij 
persoonlijke  

aanbevelingen
In een markt waarin  

prijsdruk steeds verder  
toeneemt onderscheidt 
Transavia zich door een  

transparante aanpak  
waarbij alle voorwaarden  
en kosten vooraf duidelijk  

zijn en door proactief  
de juiste service te bieden  

op het juiste moment  
gedurende de hele  
customer journey.
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Service verbeteren door klantinformatie te 
verzamelen
Om klanten beter te leren kennen is het essentieel om zoveel 
mogelijk relevante informatie te verzamelen. Om verbanden 
te leggen en modellen te trainen maakt Transavia gebruik van 
informatie als reisgezelschap, verblijfsduur, samenstelling, 
seizoen, moment van de dag en natuurlijk bestemming.

Om deze data vanaf de website goed op te vangen, zet Transavia 
Open Source clickstream collector Divolte in. Verzamelde data 
komt binnen in een data storage laag binnen de cloud van 
Azure, om deze vervolgens te combineren met data uit andere 
bronnen om machine learning modellen mee te voeden.  

De aanbevelingen vanuit de modellen komen vervolgens via 
een API beschikbaar om de Sitecore website van Transavia mee 
te personaliseren. GoDataDriven implementeerde Divolte en 
ontwikkelde samen met het datateam van Transavia de  
aanbevelingsmodellen.

Vanuit het verleden maakt Transavia al gebruik van diverse 
clickstream collectors. De goede ervaring met Divolte heeft 
ertoe geleid dat de luchtvaartmaatschappij de verschillende 
clickstream collectors uit faseert en gaat consolideren binnen 
Divolte. “Het grote voordeel van Divolte is de flexibiliteit.  
Door het open source karakter van Divolte kent deze software 
de beperkingen die we in andere collectors tegenkwamen 
helemaal niet”, aldus Charles Verstegen, “Ons datateam is enorm 
enthousiast over de mogelijkheden van Divolte. Ons webteam is 
bijvoorbeeld nu in staat om te taggen precies zoals het datateam 
voorschrijft”. 

Datateam steeds belangrijker voor Transavia
Het datateam bij Transavia is in het voorjaar van 2016 opgericht 
met als doel om datagedreven toepassingen te ontwikkelen om 
de efficiency vanuit revenue management te optimaliseren. In 
het verleden optimaliseerde de luchtvaartmaatschappij vooral 
op de maximale prijs die reizigers willen betalen. Er was weinig 
ruimte voor onderzoek en experimenteren en er werd weinig 
data verzameld om bezoekers echt te leren kennen. 

Het datateam werkt autonoom aan innovatie, ontwikkeling en 
beheer van de datatoepassingen. Voor afstemming en infor-
matie-uitwisseling is er op dagelijkse basis contact met andere 
teams, zoals architectuur of e-commerce. Projecten voert het 
team uit op basis van een agile werkwijze, waarbij complexe 
projecten opgedeeld worden in overzichtelijke sprints.

Real time recommenders in e-commerce

SiteCore CSM

Customer Data

Microsoft Azure

Machine LearningAPI

Divolte Clickstream  
Collector

Business of leisure

Groepssamenstelling

Moment van de dag

Seizoen

Profilering

Verblijfsduur

Bestemming
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NPO:
Inspelen op  

ander kijkgedrag 
door relevantie  

en transparantie 
De Nederlandse Publieke 

Omroep (NPO) maakt  
al meer dan 60 jaar radio  

en televisie en bereikt  
met haar programma’s  

wekelijks 85 procent van  
de Nederlandse bevolking.  

De rol van online neemt  
hierin steeds meer toe.  
Om in te spelen op het  
veranderende media- 

gebruik en online kijkers  
van relevante content  

te voorzien, maakt  
NPO gebruik van slimme 

recommenders.

De persoonlijke omroep
Door veranderend kijkgedrag en toename van het aantal kanalen is het voor 
mediabedrijven een steeds grotere uitdaging om de aandacht van een kijker vast te 
houden. Om ook in het komende decennium als Publieke Omroep relevant te blijven 
en ervoor te zorgen dat kijkers niet verdwalen in het overweldigende aanbod van 
videocontent, heeft NPO zich als doel gesteld een persoonlijke omroep te worden. 

Hiervoor is NPO gestart met het aanwijzen van mogelijke usecases om consumenten 
van een persoonlijke kijkervaring te voorzien, bijvoorbeeld door AB-testen, 
automatische playlists en persoonlijke nieuwsbrieven. 

De juiste werkwijze om te innoveren
Om daadwerkelijke productinnovatie te realiseren was het noodzakelijk om een  
agile werkwijze te introduceren en multidisciplinaire teams samen te stellen.  
“Agile werken in multidisciplinaire teams was nieuw voor NPO. Het bleek nodig om  
niet alleen de werkwijze, maar de hele werkomgeving aan te passen aan deze nieuwe 
manier van werken. We hebben in de breedte de nodige veranderingen moeten 
doorvoeren om een moderne en flexibele werkomgeving te realiseren”, vertelt  
Marcel Collette, manager informatiesystemen bij NPO.

Omdat de gezochte profielen voor data engineers en data scientists nog niet aanwezig 
waren binnen de eigen gelederen, besloot NPO om data engineers en data scientists 
in te huren van GoDataDriven. De consultants van GoDataDriven zorgen niet alleen 
voor een vliegende start, maar dragen ook kennis en ervaring over aan de overige 
teamleden. 

Binnen het nieuwe datateam van NPO heerste, vooral in het begin, echt een startup 
gevoel; het draaide om snelheid. Later in het project is NPO meer gaan bijsturen op 
intern draagvlak en borging in de organisatie. 

Dataplatform inrichten en use cases realiseren
Om maximale transparantie richting gebruikers te kunnen garanderen is NPO een 
eigen infrastructuur gaan opbouwen op basis van proven, open source, technologie, 
zoals Python, Java, Divolte, Hadoop en Spark. “Door vanaf de grond te starten met 
de ontwikkeling van datagedreven toepassingen is NPO in staat om de leercurve te 
doorlopen en echt te begrijpen hoe alles werkt”, aldus Collette. 
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Er is veel aandacht gegaan naar het realiseren van een centraal 
data-platform op basis van HDFS en Spark met gecombineerde 
data vanuit de omroepen. Om streaming internetdata optimaal 
en schaalbaar te verwerken is gekozen voor de implementatie 
van Divolte als clickstream collector. Het visualiseren van data 
in dashboards en het verzorgen van demo’s aan het einde van 
elke sprint zorgden voor verdere toename van het draagvlak 
binnen de organisatie.

Inzicht in kijkgedrag door dashboards
Om alle onderdelen voor datacollectie te leren begrijpen is er 
voor gekozen om twee pilots te starten: een dagelijks platform 
(NOS) en een doelgroep overkoepelend traject (NPO.nl).  
Vragen die NPO zichzelf stelde waren bijvoorbeeld: hoe 
verzamel je data en wat zijn de gewenste metrics en 
visualisaties? De redacteuren zijn actief betrokken bij het 
bepalen van targets, kpi’s en leverden hun domeinkennis  
om toelichting te geven op wat er wel en niet werkt op een 
redactie.

Op basis van de verzamelde gegevens zijn er diverse 
visualisaties ontwikkeld met informatie van onder meer de 
meest populaire artikelen op de site van NOS, de levens
verwachting van een artikel (hoe lang zal dit artikel nog gelezen 
worden) en is er een grafiek beschikbaar van het actuele aantal 
kijkers met daarbij een visualisatie van het verwachte aantal 
kijkers binnen een bandbreedte uitgezet in de tijd.

Persoonlijke aanbevelingen
Het doel van de recommenders is om vanuit de gidsfunctie van 
websitebezoekers te voorzien van relevante content. Zo heeft 
GoDataDriven bijvoorbeeld recommenders gebouwd op basis 
van videobeelden op het “Uitzending gemist”-platform van  
NPO.nl. 

Voor het verzamelen van website-interacties gebruikt NPO 
de open source oplossing Divolte als clickstream collector. 
De verzamelde gegevens zijn in real-time beschikbaar voor 
dashboards maar ook voor recommenders op basis van  
bekeken content. 

Eén van de resultaten van de recommenders op NPO.nl is dat er 
de long tail beter wordt gevonden door een websitebezoeker. 
Dit heeft als voordeel dat er content vanuit uit de complete 
videocatalogus van NPO geserveerd wordt. “Niet alleen zien  
we dat content langer en vaker wordt bekeken, de waarde van 
oudere content is ook toegenomen door de recommenders”,  
licht Erik van Heeswijk toe. In de toekomst is het de bedoeling 
om nog specifiekere aanbevelingen, bijvoorbeeld door 
ondertitels per programma te analyseren en hier thema’s en 
categorieën uit aan te  
wijzen.

Transparant gebruik van gegevens
Vanwege de wens om transparant te zijn voor kijkers werkt  
NPO toe naar een duidelijke scheiding tussen anoniem browsen 
en een persoonlijke login. “Als Publieke Omroep lig je onder 
het vergrootglas van privacy agents. We gaan daarom uiterst 
zorgvuldig om met de data van een gebruiker. Channel 4 is 
daarbij onze referentie. Anonieme websitebezoekers ontvangen 
aanbevelingen op basis van algemene trends en duiding door de 
Publieke Omroep. Ingelogde bezoekers krijgen daarnaast in de 
toekomst ook persoonlijke aanbevelingen te zien. Op deze manier 
krijgen bezoekers die een NPO ID aanmaken meer service en meer 
gerichte content, het opbouwen van een relatie tussen de kijker en 
NPO speelt hierin een grote rol. Het is dan ook essentieel om een 
heldere propositie te bieden. Leden kunnen altijd bij hun data en 
kunnen deze ook wissen”, aldus Marcel Collette.

Dit betekent dat NPO gegevens pas na toestemming van 
individuele bezoekers afvangt kan gebruiken om voor die 
persoon relevante aanbevelingen te doen.

Beter inzicht in het kijkgedrag op de websites van NPO leidt tot 
een beter inzicht in de prestaties van de content. Dit inzicht leidt 
nu al tot gerichte aanbevelingen en zorgt er in de toekomst voor 
dat NPO nog betere en relevantere content kan publiceren. 
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Open source  
clickstream  

collector: Divolte

Divolte Collector is  
een schaalbare en 

high-performance open 
source oplossing voor de 

verzameling van grote  
hoeveelheden clickstream-

gegevens in Hadoop.  
Divolte is ontwikkeld door  

GoDataDriven in samen-
werking met diverse 

marktpartijen, waaronder 
Wehkamp, NPO, Transavia, 
De Persgroep en Hallmark, 
met als doel om tegemoet 

te komen aan de vraag  
naar een flexibele  

oplossing om clickstream 
data te verzamelen. 

Divolte verzamelt zowel data van websites als van apps, met als doel om  
web analytics dashboards, real-time recommender engines of banner- 
optimalisatiesystemen te ontwikkelen. Met Divolte verzamelen organisaties  
data met een first-party cookie en hebben zij de flexibliteit om data op te  
slaan waar zij willen. Er zijn dus geen third-party cookies nodig en je bepaalt  
zelf welke data je deelt met externe partijen.

Voordelen Divolte
Open Source: Iedereen kan zonder licentiekosten aan de slag met Divolte en 
mee-ontwikkelen aan het product. Volledige controle: Data komt terecht in  
eigen databases op eigen servers, je hebt dus volledig ownership van alle data.  
Geen sampling, geen aggregatie, alle ruwe data is en blijft beschikbaar.  
Flexibel: Datateams zijn enthousiast over de flexibiliteit van Divolte, zo zijn  
webteams in staat om exact te taggen zoals het webteam voorschrijft.  
Eenvoudig te integreren: De integratie van Divolte is net zo eenvoudig als het  
plaatsen van een tag. Schaalbaar: Divolte is gemaakt voor high-traffic sites en  
is in staat om honderdduizenden web events per seconde af te handelen.

Meer weten? Ga naar www.godatadriven.com/divolte of  
neem contact op via signal@godatadriven.com.

Over GoDataDriven
GoDataDriven is voorloper op het gebied van Big Data en Data Science in Nederland.  
Het team van GoDataDriven bestaat uit een unieke combinatie van ervaren Data 
Scientists en uitmuntende Data Engineers, allen met state-of-the-art kennis van 
technologie.

GoDataDriven ontwikkelt data-oplossingen op maat voor toonaangevende 
organisaties. Of het nou gaat om het opzetten van data-infrastructuur,  
het verbeteren van datakwaltieit, search optimalisatie voor een e-retailer,  
fraude detectie voor een bank of sales forecasting voor een productiebedrijf: 
Dataoplossingen van GoDataDriven leveren bottom-line altijd aantoonbare  
resultaatverbeteringen voor haar opdrachtgevers.

Klanten van GoDataDriven zijn onder meer Ebay, Wehkamp, Bol.com, Eneco, KLM,  
Schiphol Airport, ING, Rabobank, Bakkersland, Transavia en NPO.

Kijk voor meer informatie op www.godatadriven.com of neem contact op met  
Rob Dielemans (robdielemans@godatadriven.com of +31 (0)35 672 90 69)
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