
Van passieve
dataverrijking tot
aan toffe
personalisaties, zo
haal je de kracht
écht uit je CDP.



Harm van Heesbeen
PI marketing

Even voorstellen.



Marketing automation specialist

Retentie & loyaliteit

#1 Emerce (2023, 2024 & 2025)

LevelUp Group
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Vandaag

Data verrijking

Data toepassen



STAP 1

STAPPENPLAN

Brainstorm & tagging



Tagging
Merkvoorkeur

Nike, Adidas, Puma, etc.

Categorie

Voetbal, tennis, hockey, fitness

Maat (per profiel en categorie)

Profiel 1 : Bovenkleding L, Broekmaat M, schoenmaat: 42 

Overtuigingsprincipe

Gevoelig voor Sociale bewijskracht, social proof, schaarste etc.



STAP 2

STAPPENPLAN

Bewust & onbewust
verzamelen van data

STAP 1

Brainstorm & tagging



Bewust
Onboarding campagne

Favoriete merk

Favoriete categorieën 

Maten

Frequentie nieuwsbrief

Etc.



5 dagen na aanmelding nieuwsbrief

Reminder favoriete categorie

Favoriete categorie uitvragen
Na profielverrijking

Gepersonaliseerd
aanbod: favoriete
categorie en merk

4 dagen na aanmelding nieuwsbrief

Profielverrijking
onboarding



Bewust
Onboarding campagne

Favoriete merk

Favoriete categorieën 

Maten

Frequentie nieuwsbrief

Etc.

Leadgeneratie

Vraag hierin niet teveel uit



Tip.
Profielverrijking onsite:



Bewust
Onboarding campagne

Favoriete merk

Favoriete categorieën 

Maten

Frequentie nieuwsbrief

Etc.

Leadgeneratie

Vraag hierin niet teveel uit

On-site vragenlijst



Categorie

Maat Bevestiging

Voornaam &
geboortedatum

Profielverrijking
Lead generation











Thaler & Sunstein (2008)

The Intention-
Behaviour Gap.





Onbewust
Producten bekeken

Producten toegevoegd aan winkelmand

Producten gekocht



Onbewust additioneel
Browsen via navigatiebalk



Browsen via navigatiebalk

Website kliks (vanuit merk & categorie)

Onbewust additioneel



Browsen via navigatiebalk

Website kliks (vanuit merk & categorie)

Kliks in e-mails

Onbewust additioneel



Browsen via navigatiebalk

Website kliks (vanuit merk & categorie)

Kliks in e-mails

Add to wishlist/favorieten

Onbewust additioneel



Browsen via navigatiebalk

Website kliks (vanuit merk & categorie)

Kliks in e-mails

Add to wishlist/favorieten

Gebruik van filters

Onbewust additioneel



Top merken die worden ingeladen in categorie waar mensen
op kunnen klikken

Browsen via navigatiebalk

Website kliks (vanuit merk & categorie)

Kliks in e-mails

Add to wishlist/favorieten

Gebruik van filters

Onbewust additioneel



On-site: 
Favoriete categorie



Voorbeeld onbewust voor merk & categorie

Actie Aantal punten

Item bekeken 2

Add to cart 15

Purchase 50

Browsen via navigatiebalk en klikken op categorie 1

Category pagina bezoeken 1

Merk via merkenpagina of navigatiebalk 3

Filteren brand op listpage 3

Klikken in mail op categorie 3

Klikken op mail favoriete merk 3



Actie Aantal punten

Item bekeken 2

Add to cart 15

Purchase - 500

Browsen via navigatiebalk en klikken op categorie 1

Category pagina bezoeken 1

Merk via merkenpagina of navigatiebalk 3

Filteren brand op listpage 3

Klikken in mail op categorie 3

Klikken op mail favoriete merk 3

Voorbeeld onbewust voor merk & categorie



Overtuigingsprincipes
Wederkerigheid

Schaarste

Autoriteit

Consistentie

Sympathie (of sympathie en gunfactor)

Sociale bewijskracht

Eenheid 



Klik op banner +5 interactiepunten

+25 interactiepuntenContact opgenomen

Vertoning banner “schaarste”



Klik op banner +5 interactiepunten

+25 interactiepuntenContact opgenomen

Vertoning banner “autoriteit”



Klik op banner +5 interactiepunten

+25 interactiepuntenContact opgenomen

Vertoning banner “social proof”



STAP 2 STAP 3

STAPPENPLAN

Bewust & onbewust
verzamelen van data

Toepassen in campagnes

STAP 1

Brainstorm & tagging



Case.
Speciale member weken











Van de profielen die deze personalisatie te
zien krijgt, plaatst een bestelling.

Resultaat
15,4%



Case.
Wishlist campagne















Resultaat
1,5%
Van de website bezoekers die reizen
bekijken, maakt gebruik van de wishlist
functionaliteit



Resultaat
1,5%

Van de profielen die de functionaliteit
gebruikt, rond uiteindelijk een boeking af

22,8%

Van de website bezoekers die reizen
bekijken, maakt gebruik van de wishlist
functionaliteit



Case.
Stofstalen leadgeneratie











Case.
Login stimulatie



60% of app users say that push
notifications make them use an app

more frequently.
(bron: MobiLoud)







Meer logins op mobiel

Resultaat
9,7%

Meer logins op desktop

7%





Meer logins op mobiel

Resultaat
41,3%

Meer logins op desktop

20,6%



Case.
Keuzehulp data 













Case.
Back in stock







Ieder uur check op voorraad

Indien product op voorraad

Mail met product

Bevestiging

25 dagen

Alternatieve items

Direct



Ondersteuning.
Doorloop retourstroom

Ondersteuning inkoop





Case.
Pre-fill bij terugkerend bezoek





Beperk je niet enkel tot de default
settings binnen je CDP

Neem de tijd voor je
implementatie

Sluit externe platformen met
waardevolle data aan voor out-
of-the-box ideeën

Take-aways

Jullie kennen de business, wij het
platform. Daag je partner uit!



Vragen?
Bedankt voor jullie aandacht


