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Agenda

* Wat doen we nu?

* Wat zijn de segmentatieplannen voor 20267
* Hoe gaan we dat doen?

* Wat is het uiteindelijke doel?

* Wat zijn de vervolgstappen?




Wat doen we nu?

* Koppeling met ticketing systeem

i} deployteq




Wat doen we nu?

* NETA

* Next eventto attend

* Keuzehulp
* Resultaten naar jezelf mailen

* Welkomstflow
* Na aankoop eerste kaart wat inspiratie

* Servicemail
* Informatie over je concert

* Werving nieuwe vijftigers (toekomst)
* Geentoekomst 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 geinteresseerd zijn




Wat doen we nu?

Afmelden

HET
T GEBOUW

* Naast al deze e-mails:
* ledere 2 weken

 Naar hele database
* 260.000 e-mailadressen

¢ CO n Ce rte n O n d e ri n wo 7 jan 2026 - 20.15 uur—GroZaaI
krij g e n We i n ig Cl iC kS Celebrate New Year with Berget Lewis

Na haar sprankelende kerstconcert van vorig jaar keert zangeres en lady of soul
Berget Lewis terug voor een magisch Nieuwjaarsconcertl Ze neemt je - samen
met special guests Richard Groenendijk, Marlon Pichel en Bo Sans - mee op een

L]
o G e S e g l I I e nte e rd ka n d It muzikale reis langs de mooiste gospels, bekend en eigen repertoire. D& manier

om vol goede moed en met een warm hart het nieuwe jaar te beginnen. Berget
Lewis en haar muzikale vrienden worden begeleid door het New Amsterdam
ete r Orchestra onder leiding van pianist Stephan Geusebroek.




Wat doen we nu?

* Gesegmenteerde mailings ten opzichte van de algemene nieuwsbrief

CampagneNaam

Verzonden op Verzonden Type Mail %O0R %CTO %CTR Conversie ratio

= 20250115_5EG_Vocaal
© 20250121_SEG_NB2_Poplazz

CampagneNaam

P ——

15 January 16,385 Gesegmenteerd 70% 13.0% 91% 2.10%

21 January 3,011 Gesegmenteerd 74% 166% 123% 3.49 %
Verzonden op Verzonden Type Mail %OR %CTO %CTR Conversie ratio

= 20250121_ALG_NBE2_NL
= 20250107_ALG_NB1_NL

P —

21 January 197,009 Algemeen 64% 6.6% 43% 0.56 %
7 January 200,477 Algemeen 65% 6.8% 44% 0.69 %




Wat doen we nu?

* Wat is de basis van segmentatie nu?

©

14) ) o

Mail over pianoconcerten

Audience Website 61% 15% 3,8%
Eerdere klikkers 69% 37% 2,2%
Piano kopers 43% 14% 1,8%

Wensenlijst concert 41% 17% 2,0%




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?

o
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Spoter Activate




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

* Geeftons heel goed aan wat hun volgende
concert is

* Op wensenlijst gezet
* Inwinkelmand en niet afgerekend

Reprise

Ensemble
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Hoe gaan we dat doen?

* Databronnen — Google BigQuery
* Koppelen door:

* Inloggen
* Clicks uit e-mail @ Bigouel"y

* 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:

+ CustomerlD dep|oyteqm

 E-mailadres (leads)

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




Hoe gaan we dat doen?

* Databronnen -Tixly

* Koppelen door:
* CustomerlD

TiIXly

* Datapunten:

* Bezocht concert
* Uitvoerende
* Gespeelde werken
* Genre

* Datum van concert
* Prijs
e Etc.
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Hoe gaan we dat doen?




Wat is het viteindelijke doel?

* Cases uitgeschreven

Op 20 oktober 2025 bezoekt een eerste keer bezoeker de website van het

Concertgebouw.
Via amsterdamspotted.com komt deze persoon binnen en bekijkt verschillende

familieconcerten voor jonge kinderen:
» Peuterconcert: Op avontuur met Dikkie Dik (2+)
» Kleutersinfonietta — Speelgoedfabriek (4-5 jaar)
e Familieconcert: De Herriemakers (6+)

» Sinterklaasconcert (4+)

Na het rondkijken klikt de bezoeker door naar het bestelproces en rond 21:20 uur wordt
er een aankoop gedaan en heeft toestemming gegeven om de Concertgebouw-
nieuwsbrief te ontvangen. Het eerste bezoek zal aan het Sinterklaasconcert (4+) op 10

november.




Wat is het viteindelijke doel?

Op 3 juni 2025 bezoekt een eerste keer bezoeker via Google de concertpagina van
Douwe Bob. Na enige tijd besluit de bezoeker om tickets te kopen en schrijft zich

tijdens het aankoopproces in voor de nieuwsbrief.

Na de aankoop komt de bezoeker gedurende de maanden daarna niet meer terug op de
website en opent ook geen e-mails, tot aan de dag van het concert op 8 oktober.




Wat is het viteindelijke doel?

In mei 2025 maakt een eerste keer bezoeker een account aan op de website van het
Concertgebouw. Vanuit Google begint de bezoeker zich te oriénteren op het concert
Grote Pianisten: Simon Trpceski speelt Tsjaikovski, Beethoven en Ravel. In de weken
daarna wordt de concertpagina en ticketsectie regelmatig opnieuw bezocht, zonder
direct tot aankoop over te gaan. Het lijkt erop dat de bezoeker de tijd neemt om te
ontdekken wat het Concertgebouw allemaal te bieden heeft.

Halverwege juli keert de bezoeker terug en doorloopt het hele bestelproces. Na de
aankoop worden het profiel en de bevestigingspagina’s meerdere keren bekeken. Er zijn
zes kaarten gekocht voor Grote Pianisten: Simon Trpceski speelt Tsjaikovski, Beethoven
en Ravel op 28 september.

In september komt dezelfde persoon weer terug, dit keer rechtstreeks. De bezoeker logt
in, bekijkt opnieuw de concertpagina van Trp€eski en klikt daarna door naar andere
concerten zoals Sunday Morning Opera with Rossini and Verdi en Nikola Meeuwsen —
Grote Pianisten.




Wat is het viteindelijke doel?

Sturen op aankoop

Is je aankoopintentie hoog?

Nee Sturen op engagement
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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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