
Het geheim achter de
retentiestrategie van

Haarspullen

Een van de snelst groeiende
webshops van Nederland



Harm van Heesbeen
PI marketing

Christy-Anne Meijer
Haarspullen

Even voorstellen.



Haarspullen
Beauty-webshop voor iedereen

Opgericht in 2017

500.000+ bezoekers per maand

Passie voor innovatie en trends 

Ambities voor uitbreiding in Europa 





Marketing automation specialist

E-mail marketing automation &

website personalisatie

Focus op retentie

#1 Emerce

PI marketing



Hoe kunnen we onze retentiestrategie
naar een volgend niveau tillen?
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Aantal klanten met X bestellingen
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Conversie % volgende bestelling

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
0%

20%

40%

60%

80%

100%



Gemiddelde orderwaarde per bestelling
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Repurchase
78 % of the 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.



Ontmoet: Kim

Vrouw

26 jaar

Blond haar

Eerste order geplaatst

Over Kim







E-mail
marketing



60 dagen na aankoop

Fallback: recommendations

Producten uit de laatste order

Versie 1



Versie 1

Veel tekst

Geen button

Niet persoonlijk

Geen verzending na aankoop



Versie 2

Check op aankoop producten

Minder tekst

Check op aantallen via EAN

Header persoonlijk gemaakt 



Versie 3

Meer herkenning met GIF

Reminder-mail

Filtering producten

A/B test op header
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Versie 3

Gericht op pijn

Call-to-action

Mail 1:
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Versie 3

41,3%
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Gericht op pijn

Call-to-action

Mail 1:



Niet geklikt in mail 1

Mail 1 niet geopend
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Versie 3
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Mail 2:



Versie 3
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Open ratio 
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Open ratio

Resultaat
-2,8%

Klik ratio
+11,7%

Conversie
+15.7%



Versie 4
in

ontwikkeling

Verzendtijd: retentie-analyse

Hervul winkelwagen-button



Website
personalisatie

















Google
advertising







Meta
advertising









Take-aways

Kracht van herhaling

Volledig gepersonaliseerd

Eigen kanalen

Favoriete kanaal per profiel

Centraal vanuit één platform geregeld



VERZENDINGEN

CONVERSIE
Van het aantal mensen dat
klikt, besteld 16%.

GROEI ORDERWAARDE

MAILS 13

16%

101381

+20%

13 verschillende mails in één
campagne

Aantal verzonden e-mails   

Orderwaarde ligt aanzienlijk
hoger dan de eerste order
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Campagnes

Toekomst



Loyalty programma

Roadmap
1

2

3

Herstel winkelwagen

Reviews

4 Direct mail



Weten hoe je
van bezoekers
loyale klanten
kunt maken?

Vraag hier een gratis
retentie scan aan!


