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Het is misschien wel één van de grootste uitdagingen voor e-tailers 
anno 2018: online marketing moeheid. 



Het is misschien wel één van de grootste uitdagingen voor e-tailers anno 2018. 
Online marketing moeheid. Consumenten hebben hier steeds vaker ‘last’ van. 
Want zodra wij ons op het internet bevinden, worden we bestookt met online 
advertenties. Met als gevolg dat consumenten online advertenties steeds vaker 
negeren. En dat zie je als e-tailer terug in je omzet. Hoe je deze dalende lijn een halt 
kunt toeroepen? Wij geven je 4 gouden tips om je online omzet weer een boost te 
geven.

Het succes van Direct Mail
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Tip 1: Integreer Direct Mail
in je online marketing campagne
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Het wordt wel vaker ingezet bij loyaliteitscampagnes, een leuke verrassing op de 
verjaardag van je klant. Het is dé manier om weer even top-of-mind te komen en het 
zorgt voor een stukje binding met jouw bedrijf. Het kan natuurlijk ook een cadeau zijn in 
de vorm van een mooie korting of voucher. Let er daarbij wel op dat je de plank niet 
vvolledig misslaat. Zo kiezen veel bedrijven ervoor om alleen een korting te geven bij een 
besteding van minimaal €50,- Dat komt een stuk minder attent over. Probeer het te zien 
als een kans en niet als een uitgave. Je besteed vaak een flink budget aan online 
advertenties die waarschijnlijk een minder hoge ROI hebben. 

EEen verjaardag is natuurlijk niet het enige moment dat je jouw klant kunt verrassen. Het 
is misschien zelfs leuker om een heel ander moment te kiezen, dan valt de actie extra 
op! Een mooi voorbeeld van zo’n loyaliteitsactie is die van GVB. Zij stuurden inwoners van 
Amsterdam die net verhuisd waren twee gratis dagkaarten. Zo konden zij hun nieuwe 
buurt ontdekken, de nieuwe route naar hun werk uitstippelen of op verkenning gaan in 
de stad. De opvallende mailing in de vorm van een tram, bevatte een persoonlijke code 
om de kaarten te verzilveren op een actiepagina. Een sterke mix van online en oćine 
middelenmiddelen met een mooi resultaat. Niet alleen de respons was hoog, de actie zorgde ook 
voor free publicity voor GVB.

Tip 2: Benut online data om je 
klant te verrassen met een ‘cadeautje’
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Met Direct Mail kan je bestaande klanten inspireren om ook andere producten bij je te 
kopen. Stel je hebt een webshop in campingartikelen. Iemand heeft zojuist online een 
nieuwe tent gekocht en aan de andere producten in het winkelwagentje kan je duidelijk 
afleiden dat deze nieuwe klant voor het eerst een camping avontuur aangaat. Een 
perfect moment voor een verrassende Direct Mail actie. 

ZZorg dat jouw mailing meteen in het oog springt. Dit kan door een afwijkend formaat te 
gebruiken. Stuur bijvoorbeeld een mailing in de vorm van een koelbox. Fijn als u straks 
op de camping kunt genieten van een koud drankje!  Het liefst ondersteund met een 
leuke korting of actiecode. Een mooie gelegenheid om je klant te bedanken voor zijn 
aankoop en hiermee trigger je hem direct om weer naar de webshop te gaan. 

EEen ander voorbeeld. Je hebt een online reisbureau en merkt dat bepaalde klanten ieder 
jaar in dezelfde periode een citytrip boeken. Hier kan je natuurlijk pro-actief op inspelen 
door de klant te benaderen met een persoonlijke ansichtkaart van een mooie stad waar 
hij of zij nog niet is geweest. Ciao bella! Terrasje pakken in Florence? Natuurlijk is de 
terugkomst voor een reisbureau ook een mooi moment voor een mailing. Hierin kan je 
de reiziger vragen om online feedback te geven over zijn vakantie én geef je hem alvast 
korting op een volgende boeking. 

Tip 3: Trigger cross selling met
persoonlijke post



timingboodschap combinatie met online 
middelen mini-event

Tip 4: Bereik je potentiële klant, 
die online minder actief is
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Hoe je Direct Mail als 
online marketeer kunt toepassen


