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Ã Medeoprichter van Suremail (www.suremail.eu) 

Ã Zelfstandig marketing adviseur en interimmanager 
(www.mbmarketing.nl) 

Ã Voorzitter EMMA-nl (www.emma-nl.net) 

Ã Co-ŀǳǘŜǳǊ ōƻŜƪ άǎǳŎŎŜǎǾƻƭƭŜ Ŝ-ƳŀƛƭƳŀǊƪŜǘƛƴƎέ

Ã ±ƻƻǊȊƛǘǘŜǊ Ǿŀƴ ŘŜ ǾŀƪƧǳǊȅ 9aa!Ωǎ

Ã Oud Managing director a.i. Veritate en Rapid Sugar

Ã Trainer bij IDMK en ook euroforum en 
dialoogtrainers

Ã Klanten oa.: Postbank, Reed Business, PcM, ING 
Bank, IDMK, ANWB, Bohn Stafleu van Loghum, 
Endemol, Veritate, Nationale Vacaturebank, AVRO, 
IȅǾŜǎΣ .ƻƭΦŎƻƳ Ŝƴ ƻƻƪ ŜŜƴ ŀŀƴǘŀƭ 9{tΩǎ

http://www.suremail.eu/
http://www.mbmarketing.nl/
http://www.emma-nl.net/
http://www.emma-nl.net/
http://www.emma-nl.net/


Wat gaan we vandaag doen?

Ã E-mail marketing: inleiding en kenmerken

Ã Direct e-mail is permissiemarketing

Ã Ontwikkelingen op het gebied van wetgeving

Ã Doelstellingen van e-mail en bijpassende concepten vaststellen

Ã Onderzoek naar emailnieuwsbrieven bij de 80 grootste folderaars

Ã De praktijk aan de hand van de e-mail marketingtriangle. 

Ã Trends



E-mail marketing associatie



Resultaten onderzoek inzet van e-mailnieuwsbrieven onder de 
81 grootste folderaars. 
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Selectie 81 grootste folderaars uit Veldkamp ñthuis binnen bereikò



Welke doelen hebben marketeers?



Verhogen omzet
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1. Meer omzet via 

bestaande klanten: 

up- en crossselling



Verhogen omzet
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2. Levensduur 

klanten verlengen



Verhogen omzet
9

3. Nieuwe klanten 

werven



Kosten besparen

4. kanaalswitch realiseren



76,5% van de 81 grootste folderaars zet e-
mailnieuwsbrief in. 

Belangrijkste conclusies (1): inzet 
e-mailmarketing

Ã 62 bedrijven hebben e-mail 
nieuwsbrief 

Ã Dit is 76,5%

Ã Terwijl we zien dat e-mail kan 
bijdragen aan de te behalen 
doelstellingen

Ã Geen e-mailnieuwsbrief  
(gevonden) bij bijv. : AH, C&A, EP, 
Expert, Harendsesmid, Nettorame, 
Primera, Spar supermarkt, Golff 
Supermarkten e.a



Direct e-mail: doelen/concepten matrix
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Concepten

Doelen
Nieuws-

brief

Actie-
mail

E-folder
Service-

mail
Alerts

Enquête
/poll

Virale
marketing 

Perm.
List mkt. 

Verkopen (klanten) 

Loyaliteit

Acquisitie

Traffic genereren

Informatie geven

Informatie verkrijgen

Adressen werven

Branding

Toegang verschaffen

E-
tickets

Kosten besparen

E-
coupons

E-
Billing

Geld ontvangen

Ãdoelen inzet folders: Traffic, stimuleren verkopen en in mindere mate branding

Ãdoelen inzet customer media: branding, loyaliteit, traffic

%5C%5Clocalhost%5CC%5CDocuments and Settings%5Cmborgers%5CDesktop%5CSALES WB%5CMarc%5CMijn documenten%5CZakelijk%5CTrainingen en workshops%5CPresentaties%5Ceuroforum%5Cemailconcepten.ppt
%5C%5Clocalhost%5CC%5CDocuments and Settings%5Cmborgers%5CDesktop%5CSALES WB%5CMarc%5CMijn documenten%5CZakelijk%5CTrainingen en workshops%5CPresentaties%5Ceuroforum%5Cemailconcepten.ppt
%5C%5Clocalhost%5CC%5CDocuments and Settings%5Cmborgers%5CDesktop%5CSALES WB%5CMarc%5CMijn documenten%5CZakelijk%5CTrainingen en workshops%5CPresentaties%5Ceuroforum%5Cemailconcepten.ppt
%5C%5Clocalhost%5CC%5CDocuments and Settings%5Cmborgers%5CDesktop%5CSALES WB%5CMarc%5CMijn documenten%5CZakelijk%5CTrainingen en workshops%5CPresentaties%5Ceuroforum%5Cemailconcepten.ppt
%5C%5Clocalhost%5CC%5CDocuments and Settings%5Cmborgers%5CDesktop%5CSALES WB%5CMarc%5CMijn documenten%5CZakelijk%5CTrainingen en workshops%5CPresentaties%5Ceuroforum%5Ccase Bol.com.ppt
%5C%5Clocalhost%5CC%5CDocuments and Settings%5Cmborgers%5CDesktop%5CSALES WB%5CMarc%5CMijn documenten%5CZakelijk%5CTrainingen en workshops%5CPresentaties%5Ceuroforum%5Cvoorbeelden 20 maart 2007.PPT


Email marketing triangle: 4 succesfactoren13

2. kwaliteit van 
de database

1.relevantie voor 
de ontvanger

3. kwaliteit van 
de bezorging

4. processen

C   M.P. Borgers



Relevantie14



Meerdere e-mailadressen per persoon: 
onderscheidend vermogen is belangrijk!

Aantal e-mailadressen:

Ã 26,5% heeft 1 e-mailadres

Ã 66% heeft 2 tot 5 adressen

Ã 7,5% heeft er > 5

Meest genoemde reden bezit 
meerdere adressen: behoefte 
om commerciële en andere 
e-mail te scheiden.

Bron: onderzoek Veritate/SSI



Relevantie voor de ontvanger

Ã Relevantie van de 
content 

Ä Copy

Ä Design

Ä Interactiviteit

Ä Segmentatie

Ã Relevant tijdstip

Ã wŜƭŜǾŀƴǘŜ ΨŦƭƻǿΩΥ Ǿŀƴ 
e-mail naar 
landingpage



Eerst kijken (scannen) en dan pas lezen
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Eerst:

Ã Koppen

Ã Plaatjes 

Ã Beweging, andere opvallende zaken

Basismotivatoren:
Hebzucht, angst, 

status (en 
persoonlijke 
ontwikkeling)

Daarna

Ã Lezen

Ã Rekenen

Ã Analyseren



Het bekijken van de inbox


