
Segmentatiestrategie



Introductie
Gerben ten Thij – Manager Marketing Intelligence & Online Sales (MIOS)



Agenda
• Wat doen we nu?
• Wat zijn de segmentatieplannen voor 2026?
• Hoe gaan we dat doen?
• Wat is het uiteindelijke doel?
• Wat zijn de vervolgstappen?



Wat doen we nu?
• Koppeling met ticketing systeem

API



Wat doen we nu?
• NETA

• Next event to attend

• Keuzehulp
• Resultaten naar jezelf mailen

• Welkomstflow
• Na aankoop eerste kaart wat inspiratie

• Servicemail
• Informatie over je concert

• Werving nieuwe vijftigers (toekomst)
• Geen toekomst meer: een korte cursus over klassieke muziek

• Werving loyaltyprogramma’s (toekomst)
• Geen toekomst meer: werving Concertvrienden onder mensen die 3 keer komen binnen 365 dagen

• Gesegmenteerde mailings
• E-mails naar een selecte groep over concerten waar zij in geïnteresseerd zijn



Wat doen we nu?
• Naast al deze e-mails:
• Iedere 2 weken
• Naar hele database

• 260.000 e-mailadressen

• Concerten onderin 
krijgen weinig clicks

• Gesegmenteerd kan dit 
beter



Wat doen we nu?
• Gesegmenteerde mailings ten opzichte van de algemene nieuwsbrief



Wat doen we nu?
• Wat is de basis van segmentatie nu?

Groep %OR %CTO %Conversie

Audience Website 61% 15% 3,8%

Eerdere klikkers 69% 37% 2,2%

Piano kopers 43% 14% 1,8%

Wensenlijst concert 41% 17% 2,0%

Mail over pianoconcerten



Wat zijn de segmentatieplannen?

Actieve base

Alleen op basis van bezoek (aankoopgedrag)



Wat zijn de segmentatieplannen?
• Hoe kunnen we segmenteren voor 260.000 e-mailadressen?
• Database opdelen in segmenten
• Per segment een strategie bepalen
• Hoe kunnen we die strategie automatiseren?



Wat zijn de segmentatieplannen?
• Solo

• Weten we niet veel van, alleen een e-mailadres
• Soms wat gedrag
• Heeft geen bezoek
• Leads

• Reprise
• Heeft wel bezoeken, maar niet recent
• Weinig recent gedrag

• Ensemble
• Heeft recente aankopen of in de toekomst 

concerten gepland
• Veel recent gedrag

• Maestro
• Geeft ons heel goed aan wat hun volgende 

concert is
• Op wensenlijst gezet
• In winkelmand en niet afgerekend

Maestro

Ensemble

Reprise

Solo



Hoe gaan we dat doen?
• Databronnen – Google BigQuery
• Koppelen door:

• Inloggen
• Clicks uit e-mail
• Transactie

• Datapunten:
• Bezoeken van concertpagina
• Winkelmand verlaten
• Wensenlijst
• Gezocht op datum/componist
• Keuzehulp resultaten



Hoe gaan we dat doen?
• Databronnen – Deployteq E-mail
• Koppelen door:

• CustomerID
• E-mailadres (leads)

• Datapunten:
• Openen e-mail
• Clicks in e-mail
• Clicks op specifieke concerten



Hoe gaan we dat doen?
• Databronnen – Tixly
• Koppelen door:

• CustomerID

• Datapunten:
• Bezocht concert

• Uitvoerende
• Gespeelde werken
• Genre

• Datum van concert
• Prijs
• Etc.



Hoe gaan we dat doen?



Wat is het uiteindelijke doel?
• Cases uitgeschreven



Wat is het uiteindelijke doel?



Wat is het uiteindelijke doel?



Wat is het uiteindelijke doel?

Is je aankoopintentie hoog?

Sturen op aankoop

Sturen op engagement

Ja

Nee



Wat zijn de vervolgstappen?
• Data-analyse doen om aankoopintentie te bepalen
• Als je aankoopintentie hoog is, voor welk concert is dat dan?
• In sessies met Deployteq inrichting CDP bespreken
• Eerste versie van segmentatie doorvoeren
• Verder segmenteren!
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