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Marten Dames
Managing Consultant | Leadscope

Over Leadscope:
• B2B growth agency 
• Gespecialiseerd in complexe buyer journeys
• Onderdeel van de LevelUp Group 
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Pieter de Vrieze
Managing Director | Advion

Over Advion.
• Logistiek dienstverlener met commerciele 

kwaliteiten
• (longtail) distributie voor 70 FMCG 

producenten
• 700 groothandels in Nederland en België
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Uitdagingen in B2B Marketing Automation

1.

2.

3
.

Activeren van van klantsegmenten 

Gevecht binnen de inbox binnen een kleine doelgroep

Geen standaard E-commerce check-out

4. Samenwerking commerciële teams



Hoe blijven we relevant bij een kleine doelgroep 
met een overvolle inbox?

De uitdaging

“



De doelgroep

• 700 groothandels met daarbij horende 
inkopers

• Meerdere contactpersonen per groothandel
• Onderverdeeld in diverse sectoren

⚬ foodservice
⚬ e-commerce
⚬ facilitaire dienstverlening
⚬ shipping etc. 

• Inkopers zijn run shoppers en discrimineren 
niet

• Verleiden moet via een bezoek, Website 
en/of email



Campagne strategie



Campagne strategie

• Geeft de ontvanger controle 

• Creër duidelijkheid over de frequentie en 
inhoud



Maak het makkelijk type mails te herkennen



Hoe activeren we de juiste klantsegmenten? 

De uitdaging

“



Het assortiment



Data flowchart B2C buyer journey



Data flowchart B2B buyer journey



Waar vindt de conversie plaats, hoe bepalen we 
succes? 

De uitdaging

“
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Orderproces bij Advion

• 60% van onze klanten koopt in via EDI. Gaat 
geautomatiseerd via een systeem

• 40% koopt in via de webshop. Daar kan een 
excel geupload worden

• Weinig fun in de shop

• Excel speelt een grote rol
⚬ productinformatie
⚬ cross sell mogelijkheden
⚬ bench bestand groothandel
⚬ productmigraties

• Call to actions



Reporting in SEINō



Hoe zorgen we ervoor dat we samenwerken met 
de commerciële teams zoals sales, 

accountmanagement en customer service? 

De uitdaging

“



Het commercieel proces
bij Advion

• E-mailmarketing speelt een centrale rol in 
het verkoopproces. Cross-sell, Up-sell en 
Inn-sell 

• Business review door AM bestaat uit
⚬ USP en added value ADVION
⚬ opt-in en NAW gegevens
⚬ Bench met peers
⚬ Innovaties en nieuwe leveranciers

• Hoog risico voor churn bij het afhaken op de 
e-mails
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Samenwerking met accountmanagers



Engagement signalen voor sales



Semi-automation: Reviews



What’s next?

Advion

“



Productmigraties
• Harde migraties zijn de grootste churn enabelers 

binnen B2B
• Freqeunte en volledige communicatie van mutaties en 

migraties is cruciaal!

• Hoe verbijzonderen we dit?
⚬ Oude situatie ⟶ maandelijks excel bestand met 

migraties, mutaties en nieuwe artikelen. Totaal en 
niet geclassificeerd.

⚬ Nieuwe situatie → mutatie mails gebaseerd op 
orderhistorie en klantgegevens. Visueel en doorlink 
naar excel. 
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Technische specificatie productmigratie setup 



“Ambitie: +90% open rate en +50% click rate

Hoe? Continu aanscherpen van segmenten en 

slimmere aanbevelingen. ”

Tot slot
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Zelf aan de slag
Leadscope Growth accelerator framework: Delivering results today and building tomorrow’s growth

Driving revenue and profit growth

Creating change in customer behavior & mindset

Leveraging and improving capabilities

Investing in Data, Tech, Process, Content & People

Drivers

Capabilities

Enablers



Bedankt!

+31 6 46 19 50 89​marten@leadscope.nl
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