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Inleiding
De moderne zakelijke 
omgeving vereist dat bedrijven 
meer dan ooit investeren 
in het opbouwen van sterke 
klantrelaties. Gepersonaliseerde 
geschen-ken zijn een effectieve 
manier om deze relaties 
te versterken en tegelijkertijd 
klantloyaliteit en retentie 
te vergroten. Dit whitepaper 
verkent de psychologische, 
strategische en meetbare 
aspecten van corporate gifting 
en biedt praktische inzichten 
voor bedrijven die deze aanpak 
willen integreren in hun 
relatiebeheerstrategieën. 
We zullen ook ingaan 
op hoe bedrijven de impact 
van gifting kunnen meten 
en optimaliseren, zodat ze 
duurzame groei en 
winstgevendheid 
kunnen realiseren.
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1. Het belang van relatiebeheer 
in de moderne zakelijke omgeving
In een competitieve markt draait het niet langer alleen om producten 
en diensten, maar om de totale ervaring die klanten met een bedrijf 
hebben. Relatiebeheer is essentieel om klanten te binden en te 
behouden, vooral nu zij gemakkelijk kunnen overstappen naar 
concurrenten. Bedrijven die investeren in sterke relaties, profiteren 
van een hogere klanttevredenheid, betere mond-tot-mondreclame 
en uiteindelijk een grotere klantloyaliteit. Bovendien blijkt uit 
onderzoek van Harvard Business Review dat bedrijven die effectief 
investeren in relatiebeheer gemiddeld 15% hogere winstmarges 
behalen dan bedrijven die dit niet doen. Het strategisch beheren van 
klantrelaties is dus niet alleen een middel om klanten te behouden, 
maar ook om concurrentievoordeel te behalen en te groeien in een 
verzadigde markt.
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Gifting speelt in op de diepgewortelde menselijke behoefte aan 
erkenning en waardering. Wanneer een klant een geschenk 
ontvangt, wordt er een emotionele connectie gevormd, wat leidt 
tot positieve associaties met het merk. Deze psychologische 
principes, zoals de wet van wederkerigheid, maken geschenken 
een krachtig instrument om klantrelaties te verdiepen en 
loyaliteit te bevorderen.

Uit onderzoek blijkt dat 75% van de mensen die een geschenk 
ontvangen, een sterkere emotionele band voelt met het merk, 
wat kan leiden tot een langere klantlevensduur. Bovendien kan 
een goed getimed en gepersonaliseerd geschenk de perceptie 
van de klant ten opzichte van het merk aanzienlijk verbeteren, 
wat resulteert in hogere klanttevredenheid en een groter 
vertrouwen in het bedrijf.

2. De psychologie 
achter gifting
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3. De rol van personalisatie 
in corporate gifting
Personalisatie maakt het verschil tussen een geschenk dat wordt 
gewaardeerd en een dat wordt vergeten. Door geschenken 
af te stemmen op de voorkeuren en behoeften van de klant, 
toont een bedrijf niet alleen attentheid, maar ook dat het de klant 
echt begrijpt. Dit verhoogt de impact van het geschenk en versterkt 
de band tussen klant en bedrijf.

Uit een studie van Epsilon blijkt dat 80% van de consumenten eerder 
geneigd is zaken te doen met een bedrijf dat gepersonaliseerde 
ervaringen biedt. Personalisatie zorgt ervoor 
dat klanten zich speciaal en gewaardeerd voelen, wat een belangrijke 
factor is in hun beslissing om loyaal te blijven aan het merk. Hierdoor 
wordt niet alleen de relatie met de klant versterkt, maar wordt ook 
de kans op herhaalaankopen en aanbevelingen vergroot.
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4. Impact op klantloyaliteit 
en retentie

Een goed doordachte gifting-strategie kan significant bijdragen 
aan het verhogen van klantloyaliteit en het verlagen van churn rates. 
Door klanten te verrassen met gepersonaliseerde geschenken, 
voelen zij zich gewaardeerd en verbonden met het merk, wat hen 
minder geneigd maakt om over te stappen naar concurrenten. 
Bovendien kunnen deze positieve ervaringen klanten veranderen 
in ambassadeurs die het merk actief aanbevelen.

Volgens een rapport van Bain & Company zijn loyale klanten goed 
voor 60-70% van de omzet van een bedrijf, en hebben ze een 
hogere gemiddelde bestelwaarde dan nieuwe klanten. Door te 
investeren in gifting, kunnen bedrijven hun klantretentie verbeteren 
en tegelijkertijd de kosten van klantenwerving verlagen, wat 
uiteindelijk leidt tot een stabielere en winstgevendere klantenbasis.
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5. Succesvolle gifting 
strategieën en voorbeelden
Effectieve gifting-strategieën variëren van het versturen van 
seizoensgebonden geschenken tot het vieren van klantjubilea 
met attenties die een persoonlijke touch hebben. Succesverhalen 
uit de praktijk tonen aan hoe bedrijven door strategisch gifting hun 
klanten hebben weten te verrassen en te binden. Deze voorbeelden 
bieden inspiratie en inzichten voor bedrijven die hun eigen gifting-
campagnes willen ontwikkelen.

Zo heeft bijvoorbeeld een internationaal technologiebedrijf zijn 
klanttevredenheid met 20% verhoogd door gepersonaliseerde 
geschenken te sturen op belangrijke momenten in de klantreis. 
Daarnaast laten gegevens zien dat bedrijven die systematisch 
investeren in gifting, niet alleen hogere klanttevredenheid 
rapporteren, maar ook een stijging van 30% in klantretentie 
op de lange termijn ervaren.
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6. Verbeterde ROI 
en winstgevendheid

Om de impact van een gifting-campagne te 
rechtvaardigen, is het cruciaal om de ROI ervan 
te meten. Dit kan door het analyseren van 
klantretentiepercentages, het meten van de 
klanttevredenheid en het vergelijken van 
verkoopcijfers vóór en na de campagne. 
Bedrijven die deze gegevens bijhouden, kunnen 
niet alleen de effectiviteit van hun geschenken 
evalueren, maar ook hun strategieën continu 
verbeteren voor betere resultaten in de toekomst.

Uit onderzoek van McKinsey blijkt dat bedrijven 
die de ROI van hun gifting-programma's 
nauwlettend volgen, een gemiddelde stijging van 
20% in klantbetrokkenheid en een vermindering 
van 15% in klantverloop rapporteren. Door de 
juiste metrics te gebruiken, kunnen bedrijven niet 
alleen hun gifting-strategieën optimaliseren, maar 
ook aantonen hoe deze initiatieven bijdragen aan 
de algehele bedrijfsdoelstellingen.
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7. Praktische stappen 
voor een effectieve 
gifting campagne
Een succesvolle gifting-campagne begint 
met het zorgvuldig selecteren van de 
doelgroep en het kiezen van relevante 
en betekenisvolle geschenken. Vervolgens 
moeten bedrijven aandacht besteden aan 
de personalisatie en timing 
van de geschenken om de grootste impact 
te bereiken. Door continu feedback 
te verzamelen en resultaten te analyseren, 
kunnen bedrijven hun gifting-strategie 
verfijnen en optimaliseren voor blijvend 
succes.

Het is ook belangrijk om een budget 
te definiëren en realistische doelstellingen 
te stellen, zodat de campagne zowel 
schaalbaar als meetbaar is. Door een 
holistische benadering te volgen, waarbij 
klantinzichten, marktanalyse en strategische 
planning worden gecombineerd, kunnen 
bedrijven gifting effectief inzetten 
als een krachtig instrument voor 
klantbinding en merkversterking.
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Conclusie
Gepersonaliseerde geschenken bieden 
een krachtige manier om klantrelaties 

te versterken en de loyaliteit te 
vergroten. Door strategisch in te zetten 
op gifting, kunnen bedrijven niet alleen 
hun klanten behouden, maar ook hun 

merkwaarde en bedrijfsresultaten 
verbeteren. Dit whitepaper heeft de 

voordelen en de stappen voor 
succesvolle gifting belicht, en biedt 

bedrijven de handvatten om hier zelf 
mee aan de slag te gaan.



Hoe wij helpen

In uw streven naar happy klanten, medewerkers en een gesmeerde operatie heeft 
u ongetwijfeld een stip op de horizon. Een inspirerende ambitie waarvoor u en uw collega’s 

zich dagelijks inzetten. Maar hoe vertaalt u uw strategie naar concrete activiteiten?

Paragon helpt organisaties met de realisatie van hun strategie. 
Maakt de vertaling naar efficiëntere werkprocessen en een nog betere klantbeleving. 
Wij leveren brede business en communicatie oplossingen, met services rondom data, 

consultancy, creatief design, technologie tot en met succesvolle implementatie en uitvoering. 
Zodat organisaties steeds slimmere ‘experiences’ aan hun eindklanten kunnen bieden. 

Of dit nou consumenten, burgers, leden of cliënten zijn.

Paragon is al vele jaren een  betrouwbare en deskundige partner voor legio multinationals, 
MKB-bedrijven en (semi-)overheidsorganisaties. We bouwen aan uw langdurige succesvolle 

klantrelaties, met blije klanten én blije medewerkers.

De business lines van Paragon
Consulting & agency

Combineer data, creatie en technologie 
en creëer zo een Customer Experience 

die alle verwachtingen overtreft

Customer Communications
Slimme multi- en omnichannel 

klantcommunicatie, gericht 
op operational excellence en groei

Lead Supply
Full service dienstverlening voor 

impactvolle marketingcommunicatie 
en productmarketing

Fulfilment
Innovatie en efficiency in e-commerce 

en logistieke oplossingen

Business Process Outsourcing
Intelligente en geautomatiseerde diensten 

voor back- en frontoffice-processen

Workplace Solutions
Flexibele oplossingen voor een hybride 

kantoor en werkplekken

Contact: johan.maring@paragon-cc.nl
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