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ENABLING YOUR AMBITION

VOORSPEL WAT
JOUW KLANT WIL

Klanten zijn kritischer en veeleisender
geworden. Hoe speel je daar als retailer
of wholesaler op in?
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KLANTGEDRAG KLANTEN WILLEN BEDRIJVEN

I VERANDERT CONTINU VERRASSINGEN MOETEN INNOVEREN
Klanten stappen continu en Klanten verwachten op maat Retailers en wholesalers
sneller over van aanbieder, gemaakte promoties per moeten zichzelf non-stop

omdat producten op grote individu en willen graag blijven vernieuwen en
schaal verkrijgbaar zijn via verrast worden door een verbeteren om klanten te

allerlei kanalen. nieuw aanbod van producten. binden, boeien en zo te

behouden.

OPLOSSING

Predictive Analytics

Op basis van realtime data bepalen we in welke product-klant-
combinatie (segment) de grootste kans geeft op de grootste
afzet en marge.

PROBLEEMSTELLING DATA VERZAMELEN DATA MONITOREN EN
BEPALEN EN ORDENEN ANALYSEREN VOORSPELLEN
Om de juiste voorspellingen te We verzamelen data uit Met behulp van algoritmen Algoritmen voorspellen op
kunnen doen, moet je helder kassa-, voorraad- en analyseren we de data om basis van de data in
voor ogen hebben welk klantloyalitysystemen in patronen te herkennen. realtime welke product-klant-
probleem je wil oplossen. combinatie met externe data, Welke product-klant- combinaties de grootste kans
Zodat we een use case kunnen waaronder weerberichten, combinatie werkt goed en van slagen hebben.
opstellen. eerdere promoties en social welke niet?
media posts.
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Met Predictive Analytics maak je nauwkeurige
klantsegmenten, die antwoorden geven op de vraag:

AAN WIE BIED IK WAT
AAN VIA WELK KANAAL?
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BEINVLOEDERS
WEER, PROMOTIES,
SOCIAL MEDIA,
PRIJS, EVENTS,
PRODUCTINTRODUCTIES

Product

RESULTAAT

VRAAG CREATIE & KOSTEN HOGER
% OPTIMAAL ASSORTIMENT BESPAREND RENDEMENT
i Creéer een aantrekkelijk Een efficiéntere inrichting Meer omzet en minder
assortiment voor de doelgroep van de supply chain met een kosten resulteren in een
@ | en behaal zo een hoger lagere voorraad en minder hoger rendement waardoor
e conversieratio en hoger mankracht, dankzij een meer investeringen mogelijk
rendement op promoties. beter zicht op het optimale worden.
- assortiment en doeltreffende
promoties.

Is jouw organisatie actief in de Retail- of Wholesalemarkt en wil je starten met het
voorspellen van klantgedrag? Neem dan contact op met Niek Nendels
Niek.Nendels@ctac.nl of Roy van den Wollenberg Roy.van.den.Wollenberg@ctac.nl
voor het inplannen van een kosteloze discovery call. Samen ontdekken we hoe
Predictive Analytics bijdraagt aan jouw organisatiedoelstellingen.

Of neem een kijkje op www.ctac.nl/predictiveanalytics.




