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Waar je als retailer blij van wordt….



…of stiekem ook wel trots op bent…



…kende bij Kwantum online ook een keerzijde

Legacy systemen
geen voorraad DC = niet aanwezig op website

Verstoorde klantenreizen (404-pagina's)

Veel vragen bij klantenservice en op de Socials

Gevoel van enorm potentieel om in te spelen op 
grote klantbehoefte waar we (online) nauwelijks op 
in konden spelen



En dus veel frustratie en (soms waardeloze) ideeën  



Het was geen rocketscience



En zo introduceerde Kwantum in juni ‘25 de 
Back in Stock functie!

• Aangeboden op producten die tijdelijk 
uitverkocht zijn en binnen 4 tot 6 weken weer 
beschikbaar zijn

• Gemanaged door de merchandise planners, 
geautomatiseerd ontsloten naar website

• Technisch ontwikkelt tussen Back- en Frontend
• Campagne ism Deployteq eenvoudig te 

realiseren

Vrijwel directe impact zichtbaar in:
✓ Minder vragen bij klantenservice
✓ Minder 404-pages (daling ca 20%)



Hoe werkt de functie?



Praktijkvoorbeeld

903# 1.378#759#

Op 23 juni sturen we voor onderstaande items ca 3.000 mails uit om 8.45 uur

Binnen 1 uur zijn er ruim 450 stuks verkocht!

# mails # orders Conversie Sales
Wit 1.378        510           37,0% 28.792€  
Roze 903           294           32,6% 16.385€  
Groen 759           234           30,8% 13.151€  

3.040        1.038        34,1% 58.328€  

✓ 34,1% conversie 
✓ 58k omzet uit alléén uit mail (obv klik)

• Ca 45% van de aankopen in het 
eerste uur na verzending

Resultaten 24 uur na verzending mail



Back in Stock Performance: 
De feiten over de laatste 6 maanden

• 138.892 back in stock mails verzonden

• 17.605 orders

• Conversie 12,7%

• € 1.983.007 directe omzet uit mail



Coming Soon! Live sinds maart 2026

• Aangeboden op producten die
binnenkort nieuw in collectie
komen (ca. 4 weken)

• Integraal gemanaged door inkoop, E-
com en Planning.

• Geautomatiseerd ontsloten naar
website

• Techniek gekopieerd van Back in
Stock

• Campagne ism Deployteq
eenvoudig te realiseren



Coming Soon Performance: 
wederom sterke conversie, wel lager dan back-in-stock 

• 36.356 back in stock mails verzonden

• 2.889 orders

• Conversie 7,9%

• € 224.670 directe omzet uit mail



Zelfs de Socials pakken dit op!



Optimalisatie Kans!

nieuwsbrief lezers
met opt-in

Unieke e-mailadressen
Coming Soon / Tijdelijk niet beschikbaar 

Ca.85.000 (55%) 
adressen zonder 
opt-in



Samengevat

• Sterk verbeterde Klantjourney
• Minder calls naar Klantenservice
• Daling 404-vertoningen

• Een zeer klantgerichte optie voor loyale
klanten

• Eerder inzichtelijk wat ‘potentiële’ toppers
zijn en daarop acteren

Klantfrustratie

Back in stock 
Campagne

12,7% conversie

Coming Soon
Campagne

7,9% conversie

Leadgeneratie
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