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Alvoorretailprestaties

De retailsector gaat door een periode van sterke aanpassingen, waarbij Al
een cruciale rol speelt. DJM digital helpt zijn partners die uitdaging aan te
gaan door het groeipotentieel van hun e-commerce te maximaliseren.

2023 was het jaar nul van een revolutie
waarbij Al van een ‘modewoord’ veran-
derde in een sturende kracht die de hele
waardeketen van de detailhandel dooreen-
schudde. In 2024 zullen AI-oplossingen
verder evolueren volgens de bedrijfsbe-
hoeften. Ze zullen onmisbare instrumen-
ten worden voor retailers in het
bestendigen van hun groei. De aan de
sector inherente uitdagingen zullen rond
drie grote thema’s draaien: de doorgedre-
ven persoonlijke koopervaring, het gebruik
van first-party data en de optimalisering
van de activiteiten.

Persoonlijke koopervaring

De verandering in het koopgedrag mar-
keert een nieuw tijdperk, waarin AI fun-
damentele ondersteuning kan bieden aan
bedrijfsleiders bij het aanpassen van hun
strategie. “Wie gebruikers niet de vlotte
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ervaring biedt waar ze naar op zoek zijn,
brengt de levensvatbaarheid van zijn acti-
viteit sterk in gevaar”, aldus Lola Thans,
CBO bij DIM digital.

Met behulp van algoritmen voor machine
learning is het mogelijk om voorspellende
modellen op te stellen die steunen op het
gedrag van gebruikers. Zo kunnen moge-
lijke frustraties tijdens het aankoopproces
worden vermeden. Intelligente zoekma-
chines, optimalisering van de productvolg-
orde, aanpasbare inhoud, doelgerichte
promoties ... de platforms passen zich in
real time aan om gebruikers een unieke
ervaring te bieden, waardoor ze snel wel-
overwogen beslissingen kunnen nemen.

Gebruik van gegevens

Achter dat toegenomen persoonlijk aan-
bod gaan bruikbare gegevens en inzichten
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schuil, die met behulp van door AI ge-
stuurde tools direct worden verzameld en
geanalyseerd. “Aan de vooravond van het
gevreesde cookieless tijdperk bieden die
tools een waardevol alternatief om op de
verwachtingen van gebruikers afgestemde
content te kunnen blijven aanbieden.”

Optimalisering van de activiteiten

In een context van inflatie, agressieve
concurrentie en nieuw consumptiegedrag
is het kunnen voorspellen van de vraag,
het optimaliseren van de aanvoerketen en
het beperken van de retourzendingen ui-
terst belangrijk. “E-handelaars moeten
niet langer reactief werken, dat kan voort-
aan ook proactief”, stelt Lola.

Voor bedrijfsleiders kan het echter moei-
lijk zijn om de voordelen van AT te zien.
Wie op verouderde methoden terugvalt,
loopt echter het risico van een concurren-
tienadeel tegenover spelers die wel mee
zijn met de technologie. Dankzij zijn sterk
inzicht in de retailsector kan DJM digital
zijn klanten daarin met het nodige prag-
matisme begeleiden en de verkoopactivi-
teiten in een tastbaar concurrentievoordeel
omzetten.
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