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Even voorstellen.



Is retentie/loyaliteit een onderdeel
van de doelstellingen?



5% INCREASE IN CUSTOMER RETENTION CAN
INCREASE COMPANY PROFIT BY MORE THAN 25%.

Source: https://media.bain.com/Images/BB_Prescription_cutting_costs.pdf

https://media.bain.com/Images/BB_Prescription_cutting_costs.pdf


NIEUW VS. RETENTIE ORDERS

OMZET PER BESTELLING
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CHURN PATROON

CLV
Customer Lifetime Value



Wie heeft een deze data
inzichtelijk?



Weten hoe je
van bezoekers
loyale klanten
kunt maken?

Vraag hier een gratis
retentie scan aan!
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Retentie
Terugkerende klanten zorgen voor
71% van de omzet
64% van de klanten heeft 1
bestelling gedaan
Oplopende conversie bij
terugkerende klanten

Conversie volgende bestelling
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Repurchase
Consumers are more likely to

make repeat purchases from

companies that personalize
The value of getting personalization right—or wrong—is multiplying -
McKinsey&Company (November 2021)
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Campagnes



Tech stack.



BACK IN STOCK.







Bevestiging

Direct



Ieder uur check op voorraad

Indien product op voorraad

Mail met product

Bevestiging

Direct



Ieder uur check op voorraad

Indien product op voorraad

Mail met product

Bevestiging

25 dagen

Alternatieve items

Direct





Aanbieden van alternatieven

Voordelen
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Aanbieden van alternatieven

Inzetten uniform template

Afstemmen maildrukVoordelen

Verzamelen optins

Verrijken profieldata



Maat Personaliseren
van nieuwsbrief

Filter op
productset

Profielverrijking.



LEADS
CONVERSIE
Restock e-mail

OPTIN CONVERSIE

9.891

4.968

10%

2% Reminder mail met
alternatieven

Bezoekers gebruik gemaakt
van functionaliteit

Inschrijvers voor reguliere
nieuwsbrieven



Ondersteuning.
Doorloop retourstroom



Ondersteuning.
Doorloop retourstroom

Ondersteuning inkoop





FAVORIETEN.











Conversie uit deze flow is goed maar het aantal
verzendingen is zeer laag, met name doordat de
wishlist niet vaak wordt ingevuld.

3.47%
Resultaat



Toevoegen van smart message om
bezoekers te stimuleren wishlist te
gebruiken

Vervolgstap



Wishlist retargeting

Inspiratie.

Let op: alleen mogelijk bij grote aantallen.



PRICE ALERTS.



Price alerts.
Toegevoegd aan Cart of Wishlist



Price alerts.
Toegevoegd aan Cart of Wishlist

Ieder uur check



Price alerts.
Toegevoegd aan Cart of Wishlist

Ieder uur check

Trigger op afprijzing





STICKY LEAD GEN.



SHOPPING TODAY

20%
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Toekomst



Campagne ideeën ranken op basis
van ICE scoring model.

Toekomst



Take
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Take
aways

Inzicht in retentie

Personalisatie 

Denk verder dan eerste doel

Niet alles werkt (meteen)

Prioriteiten bepalen

Géén ICT capaciteit



Let's Talk
Shopping Today

laura@sacha.nl
https://www.linkedin.com/in/laura-van-der-kallen-665a3214/

Laura van der Kallen

mascha@pi.marketing
06-24 22 73 12
https://www.linkedin.com/in/mascha-soors-18b47818/

Mascha Soors

https://www.linkedin.com/in/mascha-soors-18b47818/

