
De reis naar duurzaam incasseren





Oorspronkelijke en Begrijpelijkere versie 
BegrijpelijkereOorspronkelijke herinnering



Twee extra getargete versies
Target contact - Kunt u niet betalen blok naar boven Target contact 2 - Meeste focus op contact opnemen



Belangrijkste inzichten uit panelonderzoek 
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Niets



“De klant in beweging krijgen”

Invloed van kanaal op contact met de klant



Onderzoeksopzet

Groep klanten 
aselect verdelen 
over 2 groepen

Groep 1  
E-mail of brief 

Groep 2 
SMS

Contact  gezocht

GEEN contact gezocht

Interventie
Analyse of 
interventie(s) effect 
hebben gehad

Afhankelijke variabele
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De SMS werkt beter dan de brief/e-mail
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• De SMS zorgt er duidelijk voor dat 
meer klanten contact opnemen met 
de bank.

• Het verschil tussen de twee groepen 
is 18% punt.



“De klant in beweging krijgen”

Tailoring werkt



Preventief beheer 



Preventief beheer 
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Felix Uhl

06-46354413

felix.uhl@degedragsstudio.nl

Dank voor jullie tijd
Vragen of Opmerkingen?


