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Van zoeker naar boeker



Personalisatie is hét nieuwe vliegwiel











B=MAT+rU 



B=MAT+rU

• Beschrijf de huidige situatie (wat zeggen de cijfers per segment). Wat is de conversie nu?

• Beschrijf het gewenste gedrag per segment (maak het SMART). Waarom doen bezoekers 
het nu niet?

• Wat kan beter en hoe? B=MAT+rU

Hoe kan je de motivatie verhogen? (M = Motivation)

Kan ik het makkelijk uitvoeren? Kan het eenvoudiger? (A = Ability)

Is er een duidelijke trigger aanwezig? (T= Trigger)

Hoe kunnen we de onzekerheid verminderen? (+rU)



Wat gaan we doen:

1. Waarom is online personalisatie nu zo belangrijk? 

2. In de juiste context: findability, usability, persuasion en 
personalization. Hoe langer je wacht, hoe minder je leert. 

3. In 6 stappen van idee naar realisatie. Toelichten stappenplan en 
raamwerk voor online personalisatie.

4. Online personalisatie proces en vervolgstappen in kaart brengen. 



Wat wil jij vandaag leren?

Vertel in het kort wie je bent, wat je doet en wat je van deze sessie verwacht?

Deel dit in de chat!



The future of content is context



74% van de bezoekers raakt gefrustreerd



Online personalisatie

75% van de consumenten koopt eerder op een website die aan enige 
vorm van personalisatie doet. (Accenture)

Gepersonaliseerde call to actions presteren 42% beter dan de standaard 
call to actions. (Hubspot)

Bedrijven die in personalisatie investeren verkopen 20% meer dan 
bedrijven die dat niet doen. (Gartner) 



Get personal or get out :-)



Trends en ontwikkelingen



Mobile usability



Mobile usability



Mobile usability



Mobile usability



Mobile usability



Adapt the change



Vormen van personalisatie

- Smart notifications tools (segmenten) 

- Recommendation tools (segmenten) 

- On-site personalisatie (segmenten )

- Realtime gepersonaliseerde e-mails (segmenten en 1:1) 

- Remarketing: display (segmenten en 1:1) 

- Customer Data platformen (CDP) cross channel personalisatie (1:1)



Smart notifications



Recommendation tools 



On-site personalisatie

http://mediacontent.sitecore.net/webinars/CX_Maturity_Model_NA/CX_Maturity_Model.pdf

http://mediacontent.sitecore.net/webinars/CX_Maturity_Model_NA/CX_Maturity_Model.pdf


Customer journey driven personalisatie



Gesegmenteerde homepage



Gesegmenteerde homepage



Funnel (data) driven personalisatie



Herkomst schoolreis.nl



Verhalen uit de praktijk

“Er kan zoveel, ik weet gewoon niet waar te beginnen”. 

“Personalisatie is hot, wij moeten ook iets met personalisatie. We 
willen voorop lopen.” 

Online personalisatie dat is toch complex? Moeten we hier nu wel tijd 
voor vrijmaken? 

Hoe kunnen we snel leren en itereren. Voorkomen dat het een mega-
project wordt? 



Verliezers en winnaars



Stap 1. Doelen, data en basis op orde

Doelstellingen online personalisatie

Wat is op dit moment de grootste business uitdaging? Hoe helpt 
online personalisatie ons doel te bereiken? 

Data en de basis op orde? 

Is Google Analytics (en/of andere tools) op onze website goed 
ingericht voor online personalisatie? Kijken we naar de juiste data? 



In welke business zit je? 

E-commerce en verkoop. Focus op: verhogen van conversie en omzet 
(bijverkoop) en traffic genereren. 

Lead generatie (B2B). Focus op kwalitatieve leads en traffic naar de 
website. 

Uitgeverij model. Focus op bereik, traffic en abonnementen en verkoop 
uit advertenties/affiliates. 

Branding. Focus op verhogen van de merkbekendheid,  interactie en op 
traffic naar de website.  

Service en informatie. Focus op de juiste content/informatie om kosten te 
verlagen door verminderen e-mail, call. 



Heldere doelen 



Per segment 



Op basis van gewenst (eind)gedrag



De basis (conversie) altijd op orde



Don’t make me think



Don’t make me think



Stap 2. Ken je (focus)klant en zijn reis

Van persona naar personalisatie

Voor wie wil je personaliseren? Persona’s, customer journeys en 
contentmapping per segment op basis van gewenst (eind)gedrag!

Welke persona is het belangrijkst? 

Welke persona’s of segmenten zorgen voor de meeste impact in 
relatie tot de doelstellingen. Met welke groep (segment) zou je als 
eerste willen beginnen met personaliseren. Waar in de funnel? 



Wie wil je overtuigen?



Breng je persona’s tot leven



Breng het terug tot de kern



Persona Template



Waar in de funnel personaliseren?



Stap 3. Herkennen van de bezoeker

Herkennen van bezoeker

Hoe kunnen we de persona’s (segmenten) herkennen. Instellen van de 
online personalisatietool op basis van actueel klikgedrag. 



Voorbeeld herkennen van bezoekers



De juiste vragen stellen



Dialoog navigatie voor actueel profiel



Dialoog navigatie voor actueel profiel



Homepage op herkomst



Homepage op herkomst



De juiste vragen stellen



En daar de uiting op aanpassen



Stap 4. Online personalisatie hypotheses



Personalisatie op basis van …..



Waarschijnlijk regent het morgen



50% meer nieuwsbriefabonnees



Stap 5. dialoog met impact

Dialoog met impact

Hoe verpakken we onze boodschap. Persuasive copy, design en 
structuur. Waar zit de bezoeker in de funnel? Waar is men gevoelig 
voor (persuasion)? Wat zijn hun motivaties en frustraties en hoe 
triggeren we ze op het juiste moment?

Schrijven voor het brein

Stuur je het oog naar de juiste kijkrichting. Verleiden we bezoekers 
met de wereldberoemde principes van Cialdini op het juiste moment?



Persuasive copy, design en structuur



Cialdini



Social proof Schaarste Sympathie

Autoriteit Commitment Wederkerigheid



Persuasive copy, design en structuur



Schrijven voor het brein



Stap 6. proces en delen van succes



Yes! It’s ConversionFriday ☺



Customer Data Platform



Wat kun je met een CDP

Segmenteren van klanten (op gedrag en kenmerken).

Creëren van persoonlijke boodschappen (advertenties, email, on-site 
personalisatie).

Triggers instellen op basis van de journey (fase in de funnel), op basis 
van herkomst verkeer, op basis van “wie” (klant versus geen klant, 
onbekend versus bekend) op basis van tijd van het jaar, het weer…. 



Start met koppelen aan e-mail



Stap voor stap profiel opbouwen



Re-activatie campagne



Customer Data Platform



Voorkom deze valkuilen…

https://www.widerfunnel.com/personalization-strategy/



Wat neem je mee? 10-20-70 regel!

1. 

2. 

3. 



Podcast



Bedankt voor jullie aandacht! 

Martin van Kranenburg

Sinds1998  I Onlinebeinvloeden.nl
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www.onlinebeinvloeden.nl

Connect on: 

https://www.linkedin.com/in/martinvankranenburg/
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Leestips usability en conversie



Leestips online persuasion



27 oktober
15:00 – 16:00

Meld je aan via clevercampus.nl


