
Uitgangspunten Crossretail



• Crossretail is geen kant en klare succesoplossing. U bent 
mede verantwoordelijk voor het slagen hiervan. Vandaag 
proberen wij u handvatten aan te reiken om dit te 
bewerkstelligen.
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• Met Crossretail bedient u, uw lokale markt.

• Het 1e verdienmodel is de zuil. Door een veel 
breder assortiment reduceert u het aantal nee verkopen.

• Besteedt u geen tijd aan de webshop dan zal het resultaat 
achterblijven.

• Een website/webshop is nooit klaar!
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• Zuil bestellingen

• Webshop bestellingen

• Bestellingen die u uiteindelijk via uw Kruitbosch 
bestelsysteem uitvoert

• Fiets reserveringen die tot verkoop hebben geleid

• Bezoekersaantallen (Google analytics)
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• Ingevulde contactformulieren (snel reageren is belangrijk)

• Telefoon (ander nummer op website)



Tips & Trucs



• Content is king (kies een strategie)



• Google KeywordPlanner



• Maken van (content) tekstpagina’s
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• Content is king

• Wekelijks acties & aanbiedingen

• Blijf actueel

• Converteer uw bezoeker



• Google Adwords



• Google Adwords

• Product zoekmachine termen invullen



• Linkbuilding

Link building ("linkopbouw") is het (doen laten) genereren van links vanaf externe webpagina’
s (ook wel backlinks of inlinks genoemd) naar een specifieke website, met het doel een hogere 
waardering voor een zoekmachine zoals Google te behalen op voor die webpagina relevante 
trefwoorden.



• Linkbuilding methodieken

- Het aanmelden van een website bij voor die website trefwoordrelevante websites (bijv. 
leveranciers).
- Het plaatsen van waardevolle content op een website, waardoor mensen links naar de 
webpagina vermelden.
- Het uitwisselen van links (linkruil).
- Het actief participeren op weblogs en gebruikersfora door in het blog- of forumartikel een 
link te plaatsen (hoewel hier vaak gebruik wordt gemaakt van de Nofollow-tag).
- Het verspreiden van artikelen en persberichten.
- Het uploaden van promotiefilms op videowebsites zoals Youtube.
- Het schrijven van artikelen op websites van anderen (guest writing).
- Het laten schrijven van artikelen door bloggers (bijvoorbeeld een productbeoordeling).



• Google Adwords

• Product zoekmachine termen invullen

• Linkbuilding

• Plaats regelmatig op marktplaats.nl



• Google +
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• Website beheerder binnen uw team

• Maak uw domeinnaam en social media duidelijk zichtbaar

• Adverteer met acties en aanbiedingen in lokale 
media
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• Gezamenlijke acties met ondernemers
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• Gezamenlijke acties met ondernemers

• Laat klanten actief zijn op Facebook

• Kassakorting op de zuil



• Google Analytics (meten=weten)



Social media



Waarom like-en/volgen mensen 

een bedrijf op social media?



44% acties & kortingen
30% zijn al klant

20% interessante/vermakelijke content
5% mensen die ze kennen zijn volgers

>1% anders



Beste momenten om te posten op social media:



Beste momenten om te posten op social media:

 Werkdagen van 6:00 tot 8:00  &  14:00 tot 17:00

Werkdagen van 13:00 tot 15:00



Slechtste momenten om te posten op social media:

 Werkdagen van 22:00 tot 4:00  &  Zaterdag, Zondag

Werkdagen van 20:00 tot 8:00



Weetjes

 80% kijkt via mobiel in de ochtend, elke ochtend

Korte tweets krijgen meer interactie dan +100 karakters



Hoe krijg ik meer likes?



Hoe krijg ik meer likes?

Facebook en Twitter account overal vermelden. 



Hoe krijg ik meer likes?

Wees actief!

Vind uit wat je community interesseert en deel soortgelijke content. 

(Feiten/weetjes/tips)



Hoe krijg ik meer likes?

Wees actief!

Plaats “Engaging” content zoals (foto) wedstrijden, stel vragen e.d.



Hoe krijg ik meer likes?

Kijk wat concurrenten doen!

Kijk op Google voor tips om meer ‘Likers’ te krijgen



Wat cijfers:

• Facebook: In Nederland zijn er ruim 9 miljoen geregistreerde Facebook-
accounts.

• Twitter: In Nederland zijn er ruim  5 miljoen geregistreerde accounts, waarvan 
er 1,3 miljoen maandelijks actief tweeten. Voor beide geldt: Gebruik onder 
jongeren neemt af (gebruik onder "oudere" neemt toe)

• LinkedIn: Heeft zo’n 4,6 miljoen Nederlandse bezoekers per maand. (zakelijk 
platform) Er zijn 3 miljoen bedrijfspagina’s en 2,1 miljoen LinkedIn groepen.

• Google+: Wordt maandelijks door 3,2 miljoen Nederlanders bezocht.
• Instagram: 1,4 miljoen Nederlanders maken hier maandelijks geberuik van, 

waarvan 536.000 dagelijks.
• Pinterest:  In Nederland zeggen 1,1 miljoen mensen Pinterest te gebruiken, 

waarvan 131.000 dagelijks. 



De Crossretail winkelzuil



Crossretail zuilverkoop



1. Zoeken en navigeren 
2. Bestellen
3. Afrekenen
 

Van zuil tot verkooptool: hoe werkt het?
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3. Afrekenen
U ziet de order terug in uw beheersysteem (waarin u ‘s ochtends al 
inlogt):



• Zodra de bestelling op “betaald”  is gezet wordt de order doorgezet 
naar Kruitbosch

• Wanneer deze bestelling binnen is bij Kruitbosch wordt de order 
automatisch verwerkt bij Kruitbosch

3. Afrekenen

Vervolgens plaatst u de status op:



Waarom via de zuil bestellen en niet via 
het Kruitbosch bestelsysteem? 



• Administratie: Bestellingen/omzet vindt u terug in uw 
beheersysteem
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• Het Crossretail product wordt buiten uw reguliere orders 
om verpakt

• Administratie: Bestellingen/omzet vindt u terug in uw 
beheersysteem

• Thuisbezorg optie: U bent de afzender op de pakbon en 
verzendlabel die de consument ontvangt
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• Crossretail pakbon bij bezorgoptie ‘afhalen winkel’ 
(deze hoeft u dus niet in te scannen voor de voorraad)

•  Aparte Crossretail pakbon lay-out: O.a: Crossretail         
melding, geen prijzen en klantcontactgegevens

•Klant betaalt vooraf: U voorkomt dat bestelde 
artikelen niet opgehaald worden



Hoe zet ik mijn zuil in als 
effectieve verkooptool?





    
       Tips om succesvol te zijn met uw winkelzuil



• Geloof in de zuil! 
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• Geloof in de zuil!

• Train uw medewerkers

• Begeleid klanten (pro)actief naar de zuil

• Maak de zuil onderdeel van uw verkoopgesprek/proces

• Hang een bord boven uw zuil

• Zorg voor een snelle internetverbinding
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• Plaats de zuil op een prominente plek

• Verklein uw voorraad

• Zorg dat de zuil aan staat!


