
Van alle gegevens die 
je hebt geanalyseerd, 
met welke zou je echt 
stappen willen zetten?
Wil je herhaalaankopen
stimuleren of wil je 
ervoor zorgen dat je 
klanten ook andere 
producten bij je 
afnemen?
Wil je het aantal 
contactmomenten 
verhogen of juist het 
aankoopbedrag 
verhogen?

Hoeveel contactmomenten heeft een klant?
Waar vinden deze contactmomenten plaats?
Wat voor acties neem jij op deze 
contactmomenten?
Wat doe jij om in contact te komen, zijn en 
blijven met je klant?

Welke 
kanalen 
zet je in 

voor 
klantretenties? 

En hoe zet je 
deze precies in?

Wat 
verdien 
je per jaar 
aan een klant? Aan 
welke klant verdien je 
het meest? Kun je daar 
iets van leren? 
Breng je ROAS in kaart.
Wat kost het om een 
conversie te 
genereren?

Wanneer kopen je klanten? Wat kopen je klanten? 
     Hoe vaak kopen je klanten?
     Welke merken kopen je klanten?
     Welke producten worden vaak samen gekocht?
     Hoe vaak komt een klant per jaar bij je terug?
     Zijn er slapende klanten?
     In welke productgroep koopt deze klant het  
     vaakst?
     Hoeveel diensten neemt deze klant bij je af?

Hoe 
beloon je 
loyale 
klanten?
Hoe zorg je 
dat ambassadeurs 
zich gezien voelen?

Marketing 
is geen afdeling. 
Hoe integreer je het 
onderwerp klantretentie 
binnen je bedrijf?
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