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Onderwerpe
n

 Waarom personalisatie?
 
 Personalisatie bij ING & voorbeelden

Personalisatie met Peppered

Eerste cases Theater Rotterdam

Meten = weten

Tips & valkuilen



4

Waarom personalisatie?



5

Voordelen van personalisatie

Verhoogt conversie ratio

Verhoogt verkoop

Vermindert frustratie

Creert loyaliteit
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Digitalisering
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Klantervaring
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Aanpassen aan wat je klant zoekt
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Personalisatie bij ING
+ voorbeelden





Op elke plek persoonlijk & relevant

Mobiel Bankieren AppMijn ING ING.nl ING Kantoren
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500+ miljoen 
contactmomenten per jaar
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Ons doel
100% van de interacties
persoonlijk en relevant
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Ons doel
in 2020

80% van de interacties
persoonlijk en relevant
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Anders naar marketing kijken

CARE
loyalty

DO
purchase

THINK
consider

SEE
awareness



Personalisatie = anders naar marketing kijken

CARE
loyalty

DO
purchase

THINK
consider

SEE
awareness

Auto 
verzekering



Personalisatie = anders naar marketing kijken

CARE
loyalty

DO
purchase

THINK
consider
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awareness

Woning 
verbouwen



Personalisatie = anders naar marketing kijken

CARE
loyalty

DO
purchase

THINK
consider

SEE
awareness

Kinderen 
met geld 

leren 
omgaan



Veel meer (kleine) spots ontwikkeld



Goed voorbereid op vakantie gaan



Continu optimaliseren van content

Standaard

2x
1,5x

Beeld van woonplaats Beeld + tekst

A CB



Best scorende plek: uitlog pagina

+30%



Samenvatten
d

 Op elke plek persoonlijk & relevant
 
 See, Think, Do, Care

Anders naar marketing kijken

Bedenk op welke plek je iets aanbiedt

Uitlogpagina werkt heel goed

Continu meten & optimaliseren
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Personalisatie in de culturele sector
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10% van de bezoekers zorgt voor 55% 
van de bezoeken

Rapport VSBfonds: ‘Meer publiek dankzij fact-based marketing in de culturele sector’, dec 2016
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Wie? 
Wanneer? 
Wat?

Rapport VSBfonds: ‘Meer publiek dankzij fact-based marketing in de culturele sector’, dec 2016
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Doelgroep en aanbod bieden grote 
kansen

Rapport VSBfonds: ‘Meer publiek dankzij fact-based marketing in de culturele sector’, dec 2016



Waar op het spectrum willen jullie zitten?

Massa Segmentere
n

1-op-1 
personalisatie

“Goedemiddag”

“Welkom terug”

“Leuk voor de hele familie”

“Dans voorstellingen deze week”

“Welkom terug, Kirsten.”

“Speciaal voor jou 
geselecteerd:”
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Eerste cases 
Theater Rotterdam
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Interesse weer aanwakkeren



34

Visitor tags
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Maak het bezoekers makkelijk
Email Aanbieding op website

direct

Homepage



Makkelijk maken
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“Maar is dat niet heel veel extra 
werk?”

Denk aan structurele opzet

Campagnes die langere tijd lopen

Maak het onderdeel van jouw workflow
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Tuin vraagt ook continu onderhoud
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“Maar is dat niet heel veel extra 
werk?”

En focus op doelen die op langere termijn belangrijk zijn

Donateurs werven?

Abonnementen?

Interesses uitvragen?

Zaalverhuur?
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“Hoe krijg ik dan de eerstvolgende 
voorstelling vol?”

korte vs lange termijn
“We hebben nog 
100 plaatsen vrij”

“Wat is nu relevant 
voor mevrouw 
Jansen”



41

De tools zijn er. Nu is het aan jullie om 
het te gebruiken.
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Meten = weten
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Wie gebruikt Google Analytics?
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Wie gebruikt GA UTM codes?

https://www.theaterrotterdam.nl/agenda/7920/par_Te
rre_Anne_Nguyen_Dance_Company/A_mon_bel_am
our/?utm_source=6feb&utm_medium=knopHeader&
utm_campaign=weekmail
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Wie gebruikt UTM codes voor promoties 
op zijn eigen website? Niet doen!
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Google Analytics
Enhanced Ecommerce Tracking
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Tips & valkuilen
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Net te snel ...
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Net te veel ...
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Net te creepy ...



Tot slot

 Start
 
 Experimenteer

Kijk wat werkt

Ga daar mee door

Deel resultaten
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Bedankt. 
Zijn er nog vragen?


