Al in E-commerce:
Van Zalando-Strategie naar
Nederlandse Implementatie

De operationele blueprint voor senior marketeers en CMO's
om conversie en marge te maximaliseren in 2026.

Al is niet langer een marketingtool, maar een
operationele hefboom. Retailers die Al inzetten
over de hele klantreis zien incrementele groei;

achterblijvers verliezen marktaandeel aan
internationale giganten.




De Nederlandse markt eist een shift: traditionele e-commerce
stagneert onder margedruk en oplopende concurrentie.

Marktrealiteit 2026 De Concurrentiedruk

Stijgende acquisitiekosten (CAC) en \
structureel lagere ROAS.

Zalando en Bol verleggen de standaard

Conversie naar volledig gepersonaliseerde journey

De Standaard

Consumenten eisen hyper-relevantie; Dalhpact Geautomatiseerde ontdekking verlaagt
Verwachting ‘'one-size-fits-all' leidt tot hoge \ P Cost to Serve, terwijl AQV stijgt.
bounce rates.

De kloof met traditionele webshops is )

Conclusie onoverbrugbaar zonder tech-shift.

AutoContent API



Zalando bewijst de business case: 23,8% omzetgroei
door end-to-end Al-implementatie.
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Omzetstijging (Q1 2026) Actieve Klanten (Record) Sales order lines (Al analyse)

"We deployed Al initiatives
that analyze buying
patterns, resulting in
about 9% more sales

3. Organisatie-
schaal
Al loopt naadloos

door logistiek en
customer service.

1. Personalisatie 2. Tech-Integratie
Al-gestuurde feeds > Acquisities (ABOUT k\

en size-matching YOU) draaien op exact
verhogen AQV direct. dezelfde data/Al-stack.




Het Playbook: Een gestructureerde 3-pijler aanpak voor
Al-gedreven retail.

Pijler 1: Pijler 2: Pijler 3:
Hyper-Personalisatie Al Merchandising
Frictieloze Dynamische UX. Margesturing.
zoekervaring. De etalage Automatisering
Vinden wat de real-time bouwen van aanbod,
klant niet wist rondom de unieke prijsstelling en
dat hij zocht. bezoeker. voorraad.
W T T
:

~_» ISR
LL - e - - — —
,

Het Fundament: Customer Data Platform (CDP) & Gelnificeerde Data

Inzicht: Zonder dit fundament zijn Al-initiatieven slechts losse flodders.




Pijler 1: Frictieloze ontdekking via vector-search en
conversational commerce.

I’p"
[C{ zommer bruiloft jurk J
0 resultaten gevonden.
Probeer een andere zoekterm.
\
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Q Bedoelde je: Zomerse bruiloft jurken?
(Intentie herkend)
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Nu (Al-gedreven)

Target KPI's

Search-to-Purchase Rate

Time-to-Purchase

Product Findability




Pijler 2: Real-time hyper-personalisatie transformeert de UX
van statisch naar individueel.

—_ =\ Target KPI's

Personalization Lift

: : rFCZL Search ]
Browsegeschiedenis “ |

Real-time context

Gepersonaliseerde
Banner

Dynamisch Menu CTR op Recommendations

Size-Matching Advies

Zalando-model

Seizoensvoorkeuren Al Engine D<| M

Repeat Purchase Rate




Pijler 3: Geautomatiseerde merchandising optimaliseert

Target KPI's

Sell-Through Rate

marges en voorkomt overvoorraad.

; l\ Algorithm Vraagelasticiteit
Voorraadniveau ol & Concurrentie

\ J

Margin Optimization

t | Inventory Turnover

Logistieke Integratie
ML voorspelt voorraadbehoefte per regio, wat verzendkosten reduceert.




De Nederlandse Tech Stack: Kies voor bewezen lokale
partners en schuif budget naar infrastructuur.

Q All-in-one [/ Personalisatie O Search & Discovery

[ i Fundament: CDP (First-Party Data) [ Segment J[ Datatrics (GDPR/AVG-proof) ]]

Strategisch Inzicht: Stop met over-investeren in dure
media ter compensatie van een falend platform.
Verschuif budget van performance marketing naar
data-infrastructuur en operationele Al.




Implementatievalkuilen: Waarom 60% van de Al-pilots
faalt (en hoe dit te voorkomen).
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. T Datakwaliteit Eerst: Zorg voor

ggﬁg:l?lznr:'s";zt:fl‘éﬁ(l;gﬁeg:nmag’ ieen gestructureerde data in PIM en CDP voor
9% E g Integratie.
Garbage In, Garbage Out: Starten met A/B Testing Cultuur: Meet alle Al-output
algoritmes terwijl de productdata in het genadeloos tegen een non-Al
PIM vervuild is. controlegroep.
J \_

De Big Bang: De gehele website in één Change Management: Train e-commerce

nacht willen personaliseren zonder teams om algoritmes te trainen, in plaats

baselines. van handmatige regels te schrijven.

AutoContent API



Roadmap to ROI: Van initiele data-audit naar een
schaalbare pilot in 12 weken.

Week 1-4 Week 5-8 Week 9-12
Fase 1: Fundament [IT & Data] | Fase 2: Pilot [IT & Marketing] Fase 3: Meten & Schalen
[Marketing & Directie]

Data Audit (PIM & CDP check)

. Integratie API's & tracking
Vendor selectie (Nosto/Clerk)

Definitie scope Pijler 1

Trainen ML-modellen op 1st party data Incrementality testing vs controle

Soft-launch op 10-20% verkeer Finetunen algoritmes

Uitrol naar 100% verkeer

433 AutoContent API



De Al-Ready Organisatie: Transformeer e-commerce
marketeers naar ‘Al Operators’.

De Merchandiser:
Verschuift van
handmatige prijslijsten
naar het bewaken van
marges binnen
dynamische Al-kaders.

De Marketeer:
Verschuift van banners
slepen naar het
managen van
algoritme-regels en
A/B-tests.

Merchandising

Agile Al
Squad

IT Engineer: Focus op
naadloze integratie (API's) en
datapijplijnen tussen PIM,

ERP en Al-vendor.




Meten is Weten: Focus op incrementele waarde via

holdout groups, niet op vanity metrics.

De Gouden Regel: Gebruik altijd

C-Level Executive KPI's

een holdout group (5-10% non-Al)
om incrementele ROI te bewijzen.

-

Incrementele Omzet

(Omzet Al-groep minus Omzet controlegroep)

>71.000 1

N

o L

Customer Lifetime Value (CLV)

(Lange-termijn impact op merkretentie)

1.04,000 1t

Operationele E-commerce KPI’s

7

-20%

>
Conversion Lift

(CVR op gepersonaliseerde
pagina’s)

ol

(Resultaat van Al upsell/cross-sell)

€7.00 aadl

v

Average Order Value (AOV)

>y
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Customer Satisfaction

(Lagere retouren door exact
size-matching)

@Illj




Investering & Business Case: Realistische budgetten en
terugverdientijden voor de NL markt.

Enterprise (> €50M omzet)

Mid-Market (€10M - €50M omzet) @ €100K - €150K+ per jaar

Volledig headless architectuur,
best-of-breed API’s.

Start-up / Niche (< €10M omzet) €40K - €80K per jaar

Gedeeltelijk maatwerk, robuuste
CDP koppeling (bijv. Nosto).

€15K - €30K per jaar

Plug-and-play integraties (bijv.
Clerk.io).

' h'

De ROI Verwachting

* Een succesvolle, schone integratie van Pijler 1 & 2 levert in Nederland historisch een
incrementele conversielift op van 10-15%.

 Break-even point: Wordt doorgaans bereikt binnen 3 tot 6 maanden na schaalvergroting in
Fase 3.

-

.
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Het Geheim van Schaal: Al is een bedrijfsbreed
vliegwiel, geen geisoleerd marketing-eiland.

Al feeds optimaliseren
productontdekking en verhogen
de initiele orderwaarde.

Personalisatie

Beheert post-purchase
vragen met context en handelt
retouren efficiént af.

Voorspelt bestellingen over
regios, verlaagt verzendtijden
en optimaliseert routes.

De Vliegwiel-Effect Conclusie: Hogere klanttevredenheid leidt tot rijkere data, wat de voorspellingen en
personalisatie verder verbetert. Waardesprongen ontstaan pas wanneer Al door de gehele organisatie stroomt.




Conclusies & Jouw Actieplan: Start maandag met de
technologische fundamenten.

5 Key Takeaways

1. Alis verplicht voor het behoud van marge
(bewezen door +23,8% groei Zalando).

2. Pijlers 1, 2 en 3 falen zonder een sterk,
gestructureerd datafundament (CDP/PIM).

3. Verschuif budget proactief van media-
acquisitie naar Al-infrastructuur.

4. Koop in plaats van bouw: gebruik bewezen
vendoren (ABOUT YOU model).

5. Zorg voor organisatorische adaptatie;

marketeers worden Al-operators.

Actieplan voor volgende week

D 1. Start de Data Audit: Breng de
huidige staat van je PIM-hygi€ne en
first-party data in kaart met IT.

l“'" 2. Maak de Vendor Shortlist: Plan
oriénterende demo's met 2 lokale Al
tech-partners, gefocust op jouw
zwakste funnel-pijler.

E’J 3. Definieer de Pilot Scope: Isoleer
één specifieke use-case (bijv. visual
search) voor de 12-weken test.



