Derks
Bedrijffswagens, :

Onderhoud &
klantinzicht activatie

+178%

Conversie uplift

Door toevoeging van neutrale incentives in de
reminder werd de conversie bijna
verdrievoudigd, wat direct aantoont hoe sterk
incentive design de output beinvioedt.

549,

Zonder onderhoudspartner

Meer dan de helft van de responders heeft
geen vaste onderhoudspartner, wat directe en
laagdrempelige acquisitieckansen creéert.

Samenvatting & analyse

23

High-intent leads

De campagne identificeerde concrete
commerciéle kansen, inclusief klanten zonder
onderhoudspartner en met directe
onderhoudsbehoefte.

38%

Onderhoud <6 maanden

Een groot deel van de doelgroep gaf aan op
korte termijn onderhoud nodig te hebben,
waardoor gerichte en relevante opvolging
mogelijk is.

Derks Automotive activeerde klanten via een fysieke kaart met QR-code. Door een gerichte
reminder met neutrale incentives werd de conversie bijna verdrievoudigd.
De campagne leverde niet alleen meer deelname op, maar vooral directe commerciéle kansen.
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Resultaten

* Waardering
Alle respondenten geven vrijwillig een score

100% 413

Geeft vrijwillig * * * * y
een waardering

Gemiddeldewaardering
Op schaal van 1tot 5

## Onderhoudsbehoefte

Wanneer verwacht de klant onderhoud of
reparatie aan het voertuig nodig te hebben?

® Binnen 3 maanden
Korte termijn

26%
Binnen 6 maanden
Middellange termijn
39%
@® Over 6 maanden
Lange termijn
22,
@® Weet nogniet
Nog niet bekend
13%

Inzicht

65% van de respondenten verwacht binnen 6 maanden onderhoud of reparatie.
Dit biedt concrete kansen voor planning en proactieve klantbenadering.
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Resultaten

A% oOnderhoudspartner

Heeft de klant momenteel een vaste onderhoudspartner?

® Geenvaste partner
Geen onderhoudspartner
54«
Wel eenvaste partner (extern)
Onderhoud bij een andere partij
33%
@® Bestaandeklant Derks Automotive
Onderhoud bij Derks Automotive
13%

Inzicht
Meer dan de helft van de respondenten heeft geen vaste onderhoudspartner.

Dit biedt direct kansen voor acquisitie en het opbouwen van nieuwe relaties.

A2 Belangrijk bijonderhoud

Wat vindt de klant het belangrijkst bij
onderhoud of reparatie

® Betrouwbaarheid
Dat het onderhoud goed en betrouwbaar wordt uitgevoerd

68%
V —
4 ;(ostﬁn : -
en scherpe en transparante prijs
54«
® Snelheid
Snel geholpen worden, korte wachttijden
Inzicht 41+
Bﬂetrouwboorh?ld en kosten Afstand | gemak
zijn de belangrijkste factoren Dichtbij en makkelijk bereikbaar
voor klanten. 33%
Door hierop te focussen sluiten
we optimaal aan bij hun ® Vervangend vervoer
verwachtingen. Beschikbaarheid van leenauto of vervangend vervoer 17+
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Key takeaways

Incentive bepaaltgedrag
Een kleine aanpassing in het type cadeau zorgde voor een bijna verdrievoudiging van de
conversie.

Van bereik naarinteresse
Een groot deel van de doelgroep toont actief interesse (scan of klik), maar het verlagen van
drempels is cruciaal om dit door te vertalen naar volledige deelname.

Een eenvoudige, schaalbareaanpak
Inzicht in wanneer onderhoud nodig is, creéert natuurlijke en waardevolle salesmomenten.

Acquisitie zit in je eigendatabase
Meer dan de helft van de responders heeft geen vaste onderhoudspartner, wat directe
groeikansen oplevert.

Niet alleendata, maarrichting
De antwoorden geven concreet inzicht in wat klanten belangrijk vinden, en sturen direct op
propositie en salesaanpak.

Offline +online versterkt elkaar
De fysieke kaart zorgt voor aandacht, de digitale flow voor conversie en meetbare inzichten.

“Met de inzichten uit de campagne kunnen we gerichter bepalen welke
klanten op welk moment relevant zijn voor onderhnoudscommunicatie.”

Stijn van Eekelen, Marketing en Communicatie Manager
Derks Bedrijfswagens
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