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Wat is ShoppingTomorrow?

ShoppingTomorrow is hét digital commerce-platform voor alle e-commerceprofessionals. 
Gezamenlijk verkennen, onderzoeken en dragen we bij aan de transformatie van B2C- en B2B-

retail. 

In 2013 geïnitieerd door Thuiswinkel.org en wordt inmiddels ondersteund door 20+ Nederlandse 
branche- en belangenverenigingen.
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De ROI van Online Marketing Maturity

300% meer marketing generated revenue met 50% van het budget.
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Online Marketing Maturity
Expertgroep 2018/2019



• Een Quick Scan die je als organisatie inzicht geeft 
waar je staat op het gebied van online marketing 
en waar de ruimte ligt om succesvoller te 
worden.

• Het model telt 4 dimensies: marketing, mens, 
data en technologie.

• De dimensies zijn opgedeeld in een aantal 
thema’s.

• Aan de hand van stellingen bepaal je de maturity
van jouw organisatie die je op de duur kunt 
benchmarken.

Online Marketing Maturity Scan



• Per dimensie, overall, ‘persona’, benchmark en next best action.

Maturity in beeld



Digitale Transformatie
Benelux



 Sinds 1866

 Made in Germany

 Trusted Solution Provider

 Weeg-, snij- en etiketteeroplossingen voor (voedingsmiddelen)industrie en retail

 Bizerba Nederland 57 FTE kantoor Enschede sinds 2003

 In transitie van producten leverancier naar solution provider 

 Global digital transformation d.m.v. local digital teams 

 Tot 2016 100% via traditionele kanalen

Intro 



 120 landen 

 4.100 personeelsleden

Intro 



Intro Bizerba 
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Maturity van Bizerba in 2016



 Niet zelf doelgroepen benaderen maar de crowds van andere platformen gebruiken

 Binnen het door HQ gekozen framework van de website het maximale eruit halen

 Social media strategie: organisch groeien van aanwezigheid naar engagement

 Traditionele kanalen niet sluiten, maar versterken middels online

 Contentstrategie: - van borstklopperij naar delen van klantervaringen 

- van productoriëntatie naar communicatie over solutions

- van tekstueel naar visueel 

MARKETING

Strategie Bizerba 2016-2018 



 Interdisciplinaire keuze voor 1 databron = MS Dynamics CRM 

 Afspraken herzien ten aanzien van data invoer 

 Web analytics actief inzetten

 Conversie optimalisatie toepassen

 Contactformulier laagdrempelig maken

Strategie Bizerba 2016-2018 

TECHNOLOGIE



 Crew trainen ten aanzien van correcte en volledige data invoer

 Aanstelling marketeers met digital skills

 Management stijl = risico mijdend 

 Support van HQ voor lokale digitale transformatie

 Interne communicatie gericht op delen van marketing successen 

Strategie Bizerba 2016-2018 

MENS & ORGANISATIE



 Duits bedrijf dus de basis was al goed

 E-mail als kanaal verschoven van acquisitie naar retentie i.v.m. GDPR

 Updated data policy

 Aanstelling Privacy Officer

 Volgen richtlijnen HQ

Strategie Bizerba 2016-2018 

DATA & PRIVACY



 Data driven aanpak = key organisatiebreed

 Van weerstand naar draagvlak door interne communicatie

 Cialdini principes toegepast 

 Meerdere landingspagina’s live gezet met doelgroep focus ipv productfocus

 Engaging content op LinkedIn met als gevolg organische groei aantal volgers

 YouTube kanaal ingericht

Wat is er veranderd? 
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Marketing Budget



Marketing Generated Revenue =

Omzet in € dat direct toewijsbaar is aan marketing 
performance 

CTA’s /Web Contact Forms

KPI’s Bizerba

Online Visibility

Webtraffic

CTA

Marketing Qualified Leads

Sales Qualified Leads



Conversie:
5,8%

Cases Bizerba



Cases Bizerba

Conversie:
3,2%



Cases Bizerba

Engagement:
van 0.8 %

naar  3.4 %
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Jaar Users .com Average 
Session 
Duration.com

NL Average 
Session 
Duration.nl

2016 2:45 2:36

2017 + 17,74% 2:44 + 27,5% 2:24

2018 + 8,26% 2:39 + 9,4% 2:31

Jaar Marketing 
Generated 
Revenu NL

% omzet NL

2016 + 100 % 5,56 %

2017 9,52 %

2018 + 300 % 16,67 % 

Resultaatontwikkeling



 Toevoegen Live Chat 

 Content meer visual

 Samenwerking platformen nog meer o.b.v. Google Analytics

 Klantwaarde beter inzichtelijk maken o.b.v. Customer Lifetime Value

 Meer ruimte voor A/B testen en pilots 

Strategie Bizerba 2019 

HIGHLIGHTS



Vragen ?

Bedankt!



Online Marketing Maturity scan

https://web3.samr.nl/ennis/surveys/3015403onderzoek/


