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INLEIDING
Welkom bij onze whitepaper! Hierin bespreken we de top 10 e-commerce trends die je in 2025
kunt verwachten. Deze trends zullen je helpen om voorop te blijven in de snel veranderende
wereld van online retail. Hieronder vind je een overzicht van de onderwerpen die we zullen
behandelen:

1. Mobile Commerce (mCommerce): De dominantie van mobiele apparaten en het belang
van geoptimaliseerdemobiele winkelervaringen.

2. Duurzaamheid en Milieuvriendelijke Producten: De groeiende vraag naar transparantie
en duurzame praktijken in e-commerce.

3. Kunstmatige Intelligentie (AI) en Machine Learning: Hoe AI en machine learning
personalisatie en efficiëntie in e-commerce verbeteren.

4. Augmented Reality (AR) en Virtual Reality (VR): Het gebruik van AR en VR om klanten
producten virtueel te laten ervaren voordat ze kopen.

5. Live Commerce: De opkomst van live-uitzendingen als verkoopkanaal en de impact op
klantbetrokkenheid.

6. Voice Commerce: De integratie van stemassistenten in het winkelproces voor
handsfree winkelen.

7. Progressive Web Apps (PWAs): De voordelen van PWAs voor een snelle, app-achtige
winkelervaring zonder downloads.

8. Abonnementsmodellen en Exclusieve Producten: Het opbouwen van klantloyaliteit
door abonnementen en exclusieve aanbiedingen.

9. Visuele Merchandising: Het gebruik van geavanceerde visuele technieken om de online
winkelervaring te verbeteren.

10. Headless Commerce: De flexibiliteit en voordelen van het scheiden van frontend en
backend in e-commerce architectuur.

Laten we nu dieper ingaan op elk van deze trends en ontdekken hoe ze jouw e-commerce
strategie in 2025 kunnen versterken.

1. MOBIELE COMMERCE (MCOMMERCE)
Mobiele apparaten domineren de e-commerce markt. Consumenten gebruiken steeds vaker
hun smartphones en tablets om aankopen te doen. Het optimaliseren van websites voor
mobiele apparaten is daarom cruciaal. Dit omvat snelle laadtijden, responsief design, en veilige
betaalmethoden zoals mobiele wallets. Bedrijvenmoeten inspelen op de groeiende populariteit
van social commerce om een naadloze en aantrekkelijke mobiele winkelervaring te bieden.
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Voorbeeld: Shopify meldde dat mobiele aankopen tijdens Black Friday en Cyber Monday in 2023
goed waren voor meer dan 70% van alle transacties. Dit onderstreept het belang van een
geoptimaliseerde mobiele winkelervaring en de noodzaak om mobiele strategieën te
verbeteren.

Een paar tips vanuit ons:
1. Snelle laadtijden: Zorg ervoor dat je website binnen drie

seconden laadt. Gebruik tools zoals Google PageSpeed Insights
om de prestaties te meten en optimaliseren. Snelle laadtijden
verbeteren niet alleen de gebruikerservaring maar ook de SEO.

2. Responsief ontwerp: Gebruik een responsief webdesign
dat zich automatisch aanpast aan verschillende
schermformaten en apparaten. Dit zorgt ervoor dat je website
er goed uitziet en functioneert op zowel smartphones als
tablets.

3. Veilige betaalmethoden: Integreer mobiele wallets zoals
Apple Pay, Google Wallet en andere veilige betaalopties. Dit
biedt klanten een snelle en veilige manier om betalingen te
doen, wat het vertrouwen en de conversieratio’s verhoogt.

4. Eenvoudige navigatie: Zorg ervoor dat je website een
eenvoudige en intuïtieve navigatie heeft, zodat klanten
gemakkelijk kunnen vinden wat ze zoeken. Gebruik duidelijke
CTA's en vermijd overbodige stappen in het aankoopproces.

5. Social commerce: Integreer social media platforms om
directe aankoopmogelijkheden te bieden. Platformen zoals
Instagram en TikTok bieden features waarmee gebruikers
producten kunnen kopen zonder de app te verlaten.

Voordelen vanmCommerce:
1. Grotere bereikbaarheid: Klanten kunnen altijd en overal winkelen, wat leidt tot meer

aankopen buiten traditionele winkeltijden.
2. Hogere conversie: Geoptimaliseerde mobiele sites zorgen voor een soepelere

winkelervaring, wat leidt tot hogere conversieratio's.
3. Betere klantbetrokkenheid: Mobiele apparaten bieden mogelijkheden voor

gepersonaliseerdemarketing en pushmeldingen, wat de klant betrokkenheid verhoogt.
4. Verhoogde concurrentiepositie: Bedrijven die mobiel optimaliseren, blijven voor op

concurrenten die dat niet doen.

Resultaten: Bedrijven die hun mobiele sites hebben geoptimaliseerd, zagen een gemiddelde
stijging van 30% in mobiele conversies. ASOS rapporteerde een stijging van 20% in mobiele
omzet na het verbeteren van hun mobiele gebruikerservaring door sneller laden, betere
navigatie en geïntegreerde betaalmethoden.

Door te investeren in mobiele optimalisatie en gebruiksvriendelijke mobiele ervaringen, kunnen
bedrijven profiteren van de groeiende trend van mCommerce en hun verkoop en
klanttevredenheid aanzienlijk verbeteren.
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2. DUURZAAMHEID EN MILIEUVRIENDELIJKE PRODUCTEN
Consumenten zijn steeds meer op zoek naar duurzame en milieuvriendelijke producten. Ze
verwachten dat bedrijven transparant zijn over hun duurzaamheidspraktijken en actief
bijdragen aan milieubehoud. Bedrijven die duurzame initiatieven duidelijk communiceren en
milieuvriendelijke producten aanbieden, zullen meer klanten aantrekken en behouden. Deze
focus op duurzaamheid kan niet alleen de omzet verhogen, maar ook de klantloyaliteit en
merkwaarde versterken.

Voorbeeld: Patagonia, een bedrijf dat bekend staat
om zijn duurzame praktijken, zag een omzetstijging
van 7% in 2023 dankzij hun inzet voor
milieuvriendelijke producten en transparantie in hun
productieprocessen. Patagonia's toewijding aan
duurzaamheid heeft hen een loyale klantenkring
opgeleverd die waarde hecht aan ethisch
geproduceerde producten.

Een paar tips vanuit ons:
1. Transparantie: Communiceer duidelijk over

de herkomst van je producten en de stappen die je neemt om duurzaam te zijn. Klanten
waarderen eerlijkheid en willen weten hoe hun aankopen de planeet beïnvloeden.

2. Certificeringen: Gebruik certificeringen zoals Fair Trade, B Corp, en andere
milieu-labels om je duurzaamheid te bewijzen. Deze certificeringen versterken het
vertrouwen van klanten in je merk.

3. Duurzame verpakkingen: Verminder het gebruik van plastic en implementeer
recyclebare of composteerbare verpakkingen. Dit vermindert afval en spreekt
milieubewuste consumenten aan.

4. Energie-efficiëntie: Implementeer energie-efficiënte processen in je productie en
distributie. Gebruik hernieuwbare energiebronnen waar mogelijk om je ecologische
voetafdruk te verkleinen.

5. Productduurzaamheid: Ontwerp producten die lang meegaan en gemakkelijk
gerepareerd kunnen worden. Dit vermindert afval en versterkt de reputatie van je merk
als duurzaam en betrouwbaar.

6. Klantbetrokkenheid: Betrek je klanten bij je duurzaamheidsinitiatieven door hen te
informeren en te inspireren om zelf ook duurzame keuzes te maken. Dit kan door middel
van educatieve content, workshops of duurzame productlijnen.
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Voordelen van Duurzaamheid:
1. Grotere klantloyaliteit: Klanten zijn meer geneigd om loyaal te blijven aan merken die

duurzaamheid hoog in het vaandel hebben staan.
2. Verhoogde merkwaarde: Een sterke focus op duurzaamheid kan de merkwaarde

verhogen en je onderscheiden van concurrenten.
3. Kostenbesparingen: Duurzame praktijken kunnen op de lange termijn kosten besparen

door efficiënter gebruik vanmiddelen en energie.
4. Betere reputatie: Bedrijven die duurzaamheid omarmen, worden vaak positiever

beoordeeld door zowel consumenten als de bredere gemeenschap.

Resultaten: Bedrijven zoals Patagonia en The Body Shop, die duurzaamheid centraal stellen in
hun bedrijfsvoering, zien niet alleen een toename in omzet, maar ook een hogere klantloyaliteit
en merkwaarde. The Body Shop heeft een reputatie opgebouwd als een ethisch en
milieubewust bedrijf, wat heeft geleid tot een trouwe klantenbasis en voortdurende groei in een
competitieve markt.

Door duurzaamheid en milieuvriendelijke praktijken te integreren in je bedrijfsstrategie, kun je
niet alleen bijdragen aan een betere planeet, maar ook je bedrijfsresultaten verbeteren en een
loyale klantenkring opbouwen.

3. KUNSTMATIGE INTELLIGENTIE (AI) EN MACHINE LEARNING
Kunstmatige Intelligentie (AI) en Machine Learning transformeren de e-commerce sector
ingrijpend. Deze technologieën dragen bij aan het personaliseren van de klantbeleving, het
efficiënter beheren van voorraad en het automatiseren van klantenservice. AI-gestuurde
chatbots, gepersonaliseerde productaanbevelingen en voorspellende analyses zijn slechts
enkele voorbeelden van hoe AI de efficiëntie en klanttevredenheid aanzienlijk kan verhogen.

Voorbeeld: Amazon gebruikt AI om gepersonaliseerde productaanbevelingen te doen, wat
resulteert in een omzetstijging van 35% uit cross-selling en upselling. Deze aanbevelingen zijn
gebaseerd op het koopgedrag en de voorkeuren van de klant, wat de kans op herhaalaankopen
verhoogt.
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Een paar tips vanuit ons:
1. AI chatbots: Implementeer AI-gestuurde chatbots voor 24/7 klantenservice. Deze bots

kunnen veel voorkomende vragen beantwoorden, problemen oplossen en zelfs
gepersonaliseerde aanbevelingen doen, waardoor klanten sneller geholpen worden en
de werkdruk vanmenselijke medewerkers vermindert.

2. Persoonlijke aanbevelingen: Gebruik AI om klanten gepersonaliseerde aanbevelingen te
doen op basis van hun koopgeschiedenis en voorkeuren. Dit verhoogt de kans op
herhaalaankopen en verhoogt de klanttevredenheid.

3. Voorraadbeheer: AI kan helpen bij het voorspellen van vraag en aanbod, waardoor je
efficiënter kunt inkopen en voorraadbeheer kunt optimaliseren. Dit vermindert de kans
op zowel overtollige voorraad als tekorten.

Resultaten: Bedrijven die AI gebruiken voor personalisatie en voorraadbeheer, zoals Amazon en
Netflix, rapporteren aanzienlijke verbeteringen in klanttevredenheid en operationele efficiëntie.
Netflix gebruikt AI om content aanbevelingen te personaliseren, wat heeft geleid tot een hogere
klantretentie en langere kijktijden.

Voordelen van AI en Machine Learning:
1. Verbeterde klantbeleving: Door AI toe te passen, kunnen bedrijven een hoog niveau van

personalisatie bieden, wat de klanttevredenheid en loyaliteit verhoogt.
2. Efficiëntere klantenservice: AI-gestuurde chatbots kunnen klanten snel en effectief

helpen, waardoor de wachttijden verminderen en de klantervaring verbetert.
3. Optimalisatie van voorraadbeheer: Door vraag en aanbod nauwkeurig te voorspellen,

kunnen bedrijven hun voorraden optimaliseren, kosten verlagen en klanttevredenheid
verhogen door productbeschikbaarheid te garanderen.

4. Data-gedreven besluitvorming: AI en Machine Learning bieden waardevolle inzichten
door grote hoeveelheden data te analyseren, wat bedrijven helpt bij het nemen van
weloverwogen beslissingen en het verbeteren van hun strategieën.

Door AI en Machine Learning te integreren in je e-commerce strategie, kun je niet alleen de
klanttevredenheid en operationele efficiëntie verbeteren, maar ook een concurrentievoordeel
behalen in de dynamische en snel veranderendemarkt.

4. AUGMENTED REALITY (AR) EN VIRTUAL REALITY (VR)
Augmented Reality (AR) en Virtual Reality (VR) bieden klanten de mogelijkheid om producten
virtueel te ervaren voordat ze een aankoop doen. Dit is vooral nuttig in de mode- en
meubelindustrie, waar klanten bijvoorbeeld kleding kunnen passen of meubels in hun eigen huis
kunnen visualiseren. Het gebruik van AR en VR vermindert het aantal retouren aanzienlijk en
verhoogt de klanttevredenheid.
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Voorbeeld: IKEA's AR-app "IKEA Place" stelt klanten in staat om meubels virtueel in hun huis te
plaatsen voordat ze kopen. Dit heeft geleid tot een significante vermindering van retouren en
verhoogde klanttevredenheid, omdat klanten precies weten hoe een product in hun ruimte zal
passen.

Een paar tips vanuit ons:
● AR apps: Ontwikkel een AR-app waarmee

klanten producten kunnen visualiseren in
hun eigen omgeving. Dit helpt hen om een
beter idee te krijgen van hoe het product
eruit zal zien en passen.

● VR showrooms: Creëer virtuele showrooms
waar klanten producten kunnen verkennen
alsof ze in een fysieke winkel zijn. Dit geeft
een meeslepende winkelervaring en helpt bij
het maken van weloverwogen
aankoopbeslissingen.

● Educatie: Geef klanten tutorials en
demonstraties om hen te helpen AR- en
VR-tools effectief te gebruiken. Dit kan door
middel van video's, workshops of online
handleidingen.

Resultaten: Bedrijven die AR en VR implementeren, zoals IKEA en Sephora, zien een daling in
retouren en een stijging in klanttevredenheid en omzet. Sephora's Virtual Artist-app stelt
klanten in staat om make-up producten virtueel uit te proberen, wat heeft geresulteerd in een
aanzienlijke toename van de online verkoop en klanttevredenheid.

Voordelen van AR en VR:
1. Verminderde retouren: Klanten kunnen nauwkeuriger beoordelen of een product aan

hun verwachtingen voldoet voordat ze het kopen, wat resulteert in minder retouren.
2. Verhoogde klanttevredenheid: Door klanten de mogelijkheid te geven om producten

virtueel te ervaren, voelen ze zich zekerder over hun aankoopbeslissingen.
3. Betere klantbetrokkenheid: AR en VR bieden een interactieve en meeslepende

winkelervaring die klanten aantrekt en betrekt.
4. Concurrentievoordeel: Bedrijven die deze technologieën omarmen, onderscheiden zich

van de concurrentie door innovatieve en klantgerichte oplossingen te bieden.

Door AR en VR te integreren in je ecommerce-strategie, kun je een rijkere en meer boeiende
winkelervaring bieden, die zowel de klanttevredenheid als de verkoopcijfers verhoogt.
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5. LIVE COMMERCE
Live commerce combineert entertainment met winkelen en biedt klanten een dynamische en
interactieve winkelervaring. Tijdens live-uitzendingen kunnen klanten producten kopen en
direct communiceren met de host. Dit creëert een gevoel van urgentie en exclusiviteit, wat de
verkoop stimuleert. Platforms zoals TikTok en Instagram hebben live commerce omarmd,
waardoor bedrijven grote successen boekenmet deze innovatieve verkoopstrategie.

Voorbeeld: In China heeft de cosmeticagigant L'Oréal tijdens een live commerce evenement op
Tmall in één dag meer dan 1 miljoen producten verkocht. Dit succes werd mogelijk gemaakt
door de directe interactie met klanten en exclusieve aanbiedingen tijdens de live-uitzending.

Een paar tips vanuit ons:
1. Interactie: Betrek je publiek actief tijdens live-uitzendingen door vragen te

beantwoorden en exclusieve aanbiedingen te doen. Dit verhoogt de betrokkenheid en
het vertrouwen van klanten.

2. Invloedrijke hosts: Werk samenmet populaire influencers en bekende persoonlijkheden
om je bereik te vergroten. Invloedrijke hosts kunnen het vertrouwen van hun volgers
winnen en je product op een authentieke manier promoten.

3. Promoties: Creëer een gevoel van urgentie met beperkte tijdsaanbiedingen en
exclusieve deals die alleen tijdens de live-uitzending beschikbaar zijn. Dit moedigt
kijkers aan om direct te kopen en verhoogt de omzet.

Voordelen van Live Commerce:
1. Verhoogde verkoop: Live commerce evenementen stimuleren impulsaankopen door het

creëren van een gevoel van urgentie en exclusiviteit.
2. Hogere klantbetrokkenheid: De interactieve aard van live-uitzendingen zorgt voor een

diepere betrokkenheid van klanten, wat kan leiden tot een hogere klanttevredenheid en
loyaliteit.

3. Directe feedback: Bedrijven kunnen tijdens live-uitzendingen direct feedback van
klanten ontvangen en hierop inspelen, wat helpt bij het verbeteren van producten en
diensten.

4. Bereik van nieuwe doelgroepen: Samenwerking met influencers en het gebruik van
sociale mediaplatforms helpt bij het bereiken van nieuwe en diverse doelgroepen.

Resultaten: Bedrijven die live commerce omarmen, zoals L'Oréal en Alibaba, rapporteren
aanzienlijke stijgingen in verkoop en klantbetrokkenheid. Alibaba's Taobao Live heeft in 2020
een omzet van meer dan 60 miljard dollar gegenereerd door middel van live commerce, wat de
kracht en effectiviteit van deze aanpak aantoont.
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Door live commerce te integreren in je e-commerce strategie, kun je een unieke en boeiende
winkelervaring bieden die niet alleen de verkoop stimuleert, maar ook de klantloyaliteit
verhoogt en je merk sterker positioneert in demarkt.

6. VOICE COMMERCE
Met voice commerce kunnen consumenten via spraakopdrachten aankopen doen, wat winkelen
handsfree en eenvoudig maakt. Stemassistenten zoals Siri, Alexa en Google Assistant bieden
een naadloze winkelervaring, vooral handig voor dagelijkse boodschappen en huishoudelijke
artikelen. Deze technologie maakt het mogelijk om snel en efficiënt producten te bestellen
zonder fysieke interactie.

Voorbeeld: Walmart heeft een samenwerking met
Google Assistant, waardoor klanten hun
boodschappenlijstje kunnen beheren en producten
kunnen bestellen via spraakopdrachten. Deze
integratie maakt het voor klanten gemakkelijker om
hun dagelijkse boodschappen te regelen, zelfs terwijl
ze andere taken uitvoeren.

Een paar tips vanuit ons:
1. Optimalisatie voor spraak: Zorg ervoor dat je productbeschrijvingen geoptimaliseerd

zijn voor spraakopdrachten. Gebruik natuurlijke taal en overweeg welke vragen klanten
zouden stellen bij het zoeken naar jouw producten.

2. Stemassistent integratie: Integreer je winkelervaring met populaire stemassistenten
zoals Alexa, Siri en Google Assistant. Dit zorgt voor een bredere toegankelijkheid en
gebruiksgemak voor je klanten.

3. Gebruiksgemak: Maak het gemakkelijk voor klanten om hun bestellingen te beheren en
bij te houden via spraakopdrachten. Dit kan bijvoorbeeld door meldingen te sturen
wanneer een bestelling is geplaatst, verzonden of geleverd.

Voordelen van Voice Commerce:
1. Gebruiksgemak: Consumenten kunnen eenvoudig producten bestellen zonder hun

dagelijkse activiteiten te onderbreken, wat zorgt voor eenmoeiteloze winkelervaring.
2. Toegankelijkheid: Voice commerce maakt winkelen toegankelijker voor mensen met

een beperking of ouderen die moeite hebben met het gebruik van traditionele
interfaces.

3. Snellere transacties: Door spraakopdrachten te gebruiken, kunnen klanten sneller
producten vinden en bestellen, wat de algehele efficiëntie verhoogt.
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4. Persoonlijke assistentie: Stemassistenten kunnen gepersonaliseerde aanbevelingen
doen op basis van eerdere aankopen en voorkeuren, wat de kans op herhaalaankopen
verhoogt.

Resultaten: Bedrijven die voice commerce implementeren, zoals Walmart en Amazon, zien een
toename in gebruiksgemak en klanttevredenheid. Amazon heeft gemeld dat miljoenen klanten
hun Alexa-apparaten gebruiken om producten te bestellen, wat de groeiende populariteit en het
gemak van voice commerce aantoont.

Door voice commerce te integreren in je e-commerce strategie, kun je eenmoderne, efficiënte
en toegankelijke winkelervaring bieden die aansluit bij de behoeften van de hedendaagse
consument.

7. PROGRESSIVEWEB APPS (PWAS)
Progressive Web Apps (PWAs) bieden de functionaliteit van een mobiele app zonder dat
gebruikers een aparte app hoeven te downloaden. Ze zorgen voor
snelle laadtijden en werken zelfs offline, wat zorgt voor een soepele
en naadloze winkelervaring. PWAs zijn ideaal voor mobiel gebruik,
omdat ze de voordelen van zowel websites als native apps
combineren.

Voorbeeld: AliExpress zag een toename van 104% in conversies
voor nieuwe gebruikers na de implementatie van hun PWA. Deze
verbeterde gebruikerservaring leidde tot hogere klanttevredenheid
enmeer herhaalaankopen.

Een paar tips vanuit ons:
1. Snelle laadtijden: Optimaliseer je PWA voor snelheid om

gebruikers een soepele ervaring te bieden. Minimaliseer het
gebruik van zware afbeeldingen en scripts die de laadtijd
kunnen vertragen.

2. Offline gebruik: Zorg ervoor dat je PWA ook offline werkt,
zodat klanten altijd toegang hebben tot je producten en
diensten, zelfs zonder internetverbinding. Dit kan door
middel van service workers die belangrijke content cachen.

3. App-achtige ervaring: Bied een gebruiksvriendelijke,
app-achtige ervaring zonder dat gebruikers een app hoeven
te downloaden. Gebruik functies zoals pushmeldingen en
home screen shortcuts om de betrokkenheid te verhogen.
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4. Responsief ontwerp: Zorg ervoor dat je PWA zich aanpast aan verschillende
schermgroottes en apparaten, zodat gebruikers een consistente ervaring hebben,
ongeacht hoe ze toegang krijgen tot je site.

5. SEO-optimalisatie: Omdat PWAs ook door zoekmachines worden geïndexeerd, is het
belangrijk om je content te optimaliseren voor SEO om organisch verkeer te vergroten.

Voordelen van PWAs:
1. Verbeterde prestatie: PWAs bieden snellere laadtijden en een soepelere navigatie, wat

leidt tot een betere gebruikerservaring.
2. Offline toegang: Gebruikers kunnen content bekijken en aankopen doen, zelfs zonder

internetverbinding, wat de toegankelijkheid vergroot.
3. Hogere betrokkenheid: Met functies zoals pushmeldingen kunnen bedrijven gebruikers

beter betrekken en op de hoogte houden van nieuwe producten en aanbiedingen.
4. Lagere ontwikkelingskosten: Het ontwikkelen en onderhouden van een PWA is vaak

kostenefficiënter dan het bouwen van afzonderlijke native apps voor verschillende
besturingssystemen.

Resultaten: Bedrijven zoals AliExpress en Twitter rapporteren aanzienlijke verbeteringen in
conversies en gebruikersbetrokkenheid na het implementeren van PWAs. Twitter Lite, de
PWA-versie van Twitter, zorgde voor een toename van 65% in pagina's per sessie en een 75%
toename in tweets, wat de effectiviteit van PWAs in het vergroten van gebruikersbetrokkenheid
en retentie aantoont.

Door PWAs te integreren in je e-commerce strategie, kun je profiteren van de voordelen van
zowel websites als native apps, en een hoogwaardige winkelervaring bieden die aansluit bij de
verwachtingen van demoderne consument.

8. ABONNEMENTSMODELLEN EN EXCLUSIEVE PRODUCTEN
Abonnementsdiensten en exclusieve productaanbiedingen helpen bedrijven langdurige
klantrelaties op te bouwen door unieke voordelen en ervaringen te bieden die klantenloyaliteit
bevorderen. Deze modellen zorgen voor voorspelbare inkomsten en maken het mogelijk om
klanten op een persoonlijk niveau te betrekken.

Voorbeeld: Boldking biedt een abonnementsmodel voor scheermesjes en
verzorgingsproducten, wat heeft geleid tot een sterke klantenbinding en voorspelbare
inkomstenstromen. Dit succes is te danken aan de combinatie van gemak, waarde en
exclusiviteit die aan abonnees wordt geboden.
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Voordelen van Abonnementsmodellen:
1. Voorspelbare inkomsten: Abonnementen zorgen voor stabiele en voorspelbare

inkomstenstromen, waardoor je beter kunt plannen en investeren in groei.
2. Hogere klantloyaliteit: Door regelmatig waarde te bieden en exclusieve voordelen aan te

bieden, blijven klanten langer betrokken bij je merk.
3. Lagere klantverwervingskosten: Tevreden abonnees kunnen fungeren als

merkambassadeurs, wat leidt tot mond-tot-mondreclame en lagere marketingkosten.
4. Betere klantinzichten: Regelmatige interacties met abonnees bieden waardevolle data

en inzichten in klantvoorkeuren en -gedrag, wat kan helpen bij het optimaliseren van
producten enmarketingstrategieën.

Resultaten: Bedrijven zoals Boldking en Birchbox zien een hoge klantloyaliteit en stabiele
inkomsten dankzij hun abonnementsmodellen. Birchbox, een abonnement op
schoonheidsproducten, rapporteert een hogere klantretentie en een toename van cross-sell
mogelijkheden door demaandelijkse levering van zorgvuldig samengestelde beautyboxen.

Een paar tips vanuit ons:
1. Unieke voordelen: Bied exclusieve producten of voordelen aan abonnees om hen te

belonen voor hun loyaliteit. Dit kan variëren van vroege toegang tot sales en nieuwe
producten tot exclusieve kortingen en speciale cadeaus.

2. Flexibiliteit: Zorg ervoor dat je abonnementsmodellen flexibel zijn, zodat klanten
gemakkelijk kunnen op- of afschalen. Dit verhoogt de klanttevredenheid en vermindert
het aantal opzeggingen.

3. Klantenbinding: Gebruik gepersonaliseerde aanbiedingen en communicatie om de band
met je abonnees te versterken. Stuur bijvoorbeeld regelmatig gepersonaliseerde
e-mails met productaanbevelingen op basis van eerdere aankopen.
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4. Gemak: Maak het eenvoudig voor klanten om zich aan te melden voor een abonnement
en om hun abonnement te beheren. Een gebruiksvriendelijk platform kan de algehele
ervaring verbeteren en de klantloyaliteit verhogen.

5. Community bouwen: Creëer een gemeenschap rond je abonnementsdiensten door
exclusieve toegang te bieden tot forums, evenementen of content. Dit verhoogt de
betrokkenheid en het gevoel van verbondenheid met je merk.

Door abonnementsmodellen en exclusieve producten te integreren in je e-commerce strategie,
kun je langdurige klantrelaties opbouwen, voorspelbare inkomsten genereren en je
concurrentiepositie versterken.

9. VISUELE MERCHANDISING
Geavanceerde visuele technieken zijn een game-changer in de wereld van ecommerce. Met
methoden zoals 360-graden productweergaven en interactieve afbeeldingen kunnen klanten
producten beter bekijken en ervaren, net alsof ze in een fysieke winkel zijn.

360-graden productweergaven:
Deze technologie stelt klanten in staat om een product vanuit elke hoek te bekijken door het te
draaien en in te zoomen. Het biedt een volledig beeld van het product, waardoor klanten een
beter geïnformeerde aankoopbeslissing kunnen nemen. IKEA maakt gebruik van 360-graden
weergaven voor hun meubels, waardoor klanten de producten kunnen draaien en vanuit
verschillende hoeken kunnen bekijken. Dit heeft geleid tot hogere klanttevredenheid enminder
retourzendingen.

Interactieve afbeeldingen
Interactieve afbeeldingen gaan een stap verder door
klanten in staat te stellen om op specifieke delen van
een product te klikken voor meer informatie.
Bijvoorbeeld, bij het klikken op een bepaalde knop op
een jas, kan een klant meer te weten komen over de
gebruikte stof of de functies van die specifieke knop.
ASOS gebruikt interactieve afbeeldingen die klanten in
staat stellen om details van kledingstukken te zien,
zoals stof, knopen en zakken, wat heeft bijgedragen
aan een hogere conversieratio.

Voordelen van visuele merchandising:
1. Betere klantervaring: Klanten voelen zich meer betrokken bij het product en hebben

meer vertrouwen in hun aankoopbeslissing.
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2. Minder retourzendingen: Omdat klanten een duidelijker beeld krijgen van wat ze kopen,
is de kans kleiner dat ze teleurgesteld zijn bij levering, wat leidt tot minder
retourzendingen.

3. Hogere conversieratio: Een verbeterde visuele presentatie kan leiden tot hogere
verkoopcijfers, omdat klanten meer geneigd zijn om een aankoop te voltooien wanneer
ze het product volledig kunnen zien en begrijpen.

Resultaten van visuele merchandising implementaties:
● IKEA zag een vermindering van retourzendingen en een toename van de

klanttevredenheid door het gebruik van 360-graden productweergaven.
● ASOS rapporteerde een hogere conversieratio door het gebruik van interactieve

afbeeldingen die klanten helpen om productdetails beter te begrijpen.
● Sephora noteerde een toename van de online verkoop dankzij de AR-technologie die

klanten in staat stelt make-up virtueel uit te proberen.

Tips voor effectieve visuele merchandising:
1. Gebruik hoge resolutie afbeeldingen: Zorg ervoor dat je afbeeldingen van hoge kwaliteit

zijn, zodat klanten de kleinste details kunnen zien.
2. Voeg video’s toe: Video's kunnen producten in actie laten zien, wat vooral nuttig is voor

kleding en gadgets.
3. Creëer interactieve elementen: Laat klanten op verschillende delen van het product

klikken voor meer informatie of close-up afbeeldingen.
4. Optimaliseer voor mobiel: Zorg ervoor dat je visuele presentaties goed werken op

mobiele apparaten, aangezien veel klanten via hun telefoon winkelen.
5. Maak gebruik van augmented reality (AR): AR kan klanten helpen om producten virtueel

in hun eigen omgeving te plaatsen, zoals meubels in hun woonkamer of een bril op hun
gezicht.

Voorbeeld: Sephora's Virtual Artist-app stelt klanten in staat om make-up producten virtueel
uit te proberen, wat heeft geresulteerd in een aanzienlijke toename van de online verkoop.

Door deze geavanceerde visuele technieken en tips te integreren, kunnen online winkels een
rijkere, meer boeiende winkelervaring bieden die de afstand tussen online en fysieke winkels
verkleint.

10. HEADLESS COMMERCE: DE TOEKOMST VAN FLEXIBELE
ONLINEWINKELEN
Headless commerce is een architectuur die de frontend (presentatielaag) van een e-commerce
platform scheidt van de backend (logica en datalaag). Dit betekent dat de presentatie van de
website losgekoppeld is van de e-commerce functionaliteiten, wat bedrijven de vrijheid geeft
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om hun gebruikerservaring te personaliseren zonder de beperkingen van traditionele
e-commerce systemen.

Voorbeeld: Nike heeft een headless architectuur gebruikt om hun mobiele ervaring te
verbeteren, waardoor ze sneller nieuwe functies konden uitrollen en een meer
gepersonaliseerde winkelervaring konden bieden. Deze flexibiliteit heeft bijgedragen aan een
verhoogde klanttevredenheid en een betere gebruikerservaring.

Een paar tips vanuit ons:
1. Kies de juiste technologie: Selecteer frontend technologieën die passen bij de

behoeften van je gebruikers en de doelen van je bedrijf. React en Vue.js zijn populaire
keuzes vanwege hun flexibiliteit en prestaties.

2. API-first benadering: Zorg ervoor dat je backend systemen robuuste API's hebben die
alle noodzakelijke e-commerce functionaliteiten ondersteunen, zoals productbeheer,
betalingen en orderverwerking. Dit maakt de integratie en communicatie tussen
verschillende systemen soepel en efficiënt.

3. Iteratieve ontwikkeling: Begin met het loskoppelen van een enkel onderdeel van je
e-commerce platform (bijvoorbeeld de productpagina) en breid dit geleidelijk uit naar
andere onderdelen. Dit minimaliseert risico's en stelt je in staat om snel voordelen te
realiseren.

4. Scalability: Headless commerce maakt het gemakkelijker om je platform op te schalen,
zowel qua gebruikersaantallen als qua functionaliteiten. Dit is essentieel voor groeiende
bedrijven die flexibel willen blijven inspelen opmarktveranderingen.

5. Personalisation: Gebruik de vrijheid die headless commerce biedt om de winkelervaring
volledig te personaliseren. Dit kan variëren van gepersonaliseerde content tot
dynamische productaanbevelingen die zijn afgestemd op individuele klantvoorkeuren.

Voordelen van Headless Commerce:
1. Verbeterde snelheid en prestaties: Headless systemen hebben vaak snellere laadtijden

doordat de front-end en backend onafhankelijk van elkaar werken, wat leidt tot een
betere gebruikerservaring.

2. Flexibiliteit en aanpasbaarheid: Bedrijven kunnen snel nieuwe technologieën en trends
implementeren zonder de beperkingen van een traditionele e-commerce architectuur.

3. Snellere innovatie: Door de frontend en backend te scheiden, kunnen ontwikkelteams
parallel werken aan verschillende onderdelen van het platform, waardoor de
time-to-market voor nieuwe functies wordt verkort.

4. Betere gebruikerservaring: Demogelijkheid om de gebruikerservaring te personaliseren
en te optimaliseren leidt tot hogere klanttevredenheid en verhoogde
conversiepercentages.

Resultaten: Bedrijven die headless commerce hebben omarmd, melden aanzienlijke
verbeteringen in snelheid, wendbaarheid en klantervaring. Forrester rapporteert dat bedrijven
met een headless architectuur tot 50% snellere laadtijden en een toename van 30% in
conversiepercentages kunnen zien. Amazon heeft headless commerce gebruikt om hun
gebruikerservaring te verbeteren, wat heeft geleid tot snellere laadtijden en een verhoogde
klantbetrokkenheid.
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Headless commerce biedt ongekende flexibiliteit en controle over de gebruikerservaring,
waardoor bedrijven beter kunnen inspelen op de behoeften van hun klanten en sneller kunnen
innoveren. Door de scheiding van frontend en backend kunnen retailers gebruik maken van de
nieuwste technologieën en trends zonder beperkingen, wat leidt tot een concurrerend voordeel
in de dynamische e-commercemarkt van 2025.

Bedankt voor het lezen van deze whitepaper!
Omdat je deze whitepaper hebt gedownload, krijg je een exclusieve gratis
strategiesessie van 2 uur met onze expert Jan.

Plan jouw gratis strategiesessie met Jan
Tijdens deze sessie duikt Jan diep in jouw specifieke ecommerce-uitdagingen
en doelen. Of het nu gaat om headless commerce, mCommerce, AI-toepassingen,
of andere trends die in de whitepaper zijn besproken, je krijgt opmaat gemaakte
adviezen en inzichten die direct toepasbaar zijn voor jouw bedrijf. Ook wanneer
je zaken wil bespreken die niet behandeld zijn in de whitepaper!

Mis deze kans niet om jouw ecommerce-strategie naar een hoger niveau te tillen.
👉Maak een afspraak met Jan!

Neem vandaag nog contact met ons op en zet de eerste stap naar een flexibele,
efficiënte en toekomstbestendige webshop!

16
T: +31 6 83 53 75 39 /M: JanDekker@2DIGITS.nl / Adres: Orteliuslaan 1000, 3528 BD Utrecht / KVK: 84703083

https://meetings.hubspot.com/jandekker/telefonische-kennismaking-2digits
mailto:jandekker@2DIGITS.nl

