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Wat gaan we vandaag doen?

A Email marketing: inleiding en kenmerken

A Direct email is permissiemarketing

A Ontwikkelingen op het gebied van wetgeving

A Doelstellingen van-eail en bijpassende concepten vaststellen

A Onderzoek naar emailnieuwsbrieven bij de 80 grootste folderaars
A De praktijk aan de hand van denaail marketingtriangle.

A Trends




E-mail marketing associatie
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81 grootste folderaars.
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Resultaten onderzoek inzet vanmailnieuwsbrieven onder de
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Welke doelen hebben marketeers?




Verhogen omzet

1. Meer omzet via
bestaande klanten:
up- en crossselling




Verhogen omzet
8|

2. Levensduur
klanten verlengen




Verhogen omzet

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

A 62 bedrijven hebben-ealil
nieuwsbrief

A Ditis 76,5%
A Terwijl we zien dat-enail kan

bijdragen aan de te behalen
doelstellingen

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




Direct email: doelen/concepten matrix

e

A doelen inzet folders: Traffic, stimuleren verkopen en in mindere mate branding
A doelen inzet customer media: branding, loyaliteit, traffic

Concepten
Nieuws Actie- Service Virale
Doelen brief mail Efolder mai Alerts tickets: coupons marketingList mkt. Billing
Verkopen (klanten) v o Vo
Loyaliteit v v
Acquisitie v o v
Traffic genereren o e b W
Informatie geven v e
Informatie verkrijgen . -~ v
Adressen werven v e o
Branding e Vg
Toegang verschaffen
Kosten besparen W v

Geld ontvangen

SuUremei
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1.relevantie voor
e ontvanger

4. processen

3. kwaliteit van 2. kwaliteit van
de\%ezorging de database

Emalil marketing triangle: 4 succesfactoren




Q
-’
-
]
>
Q
&)
ad

14




I\/Ieer!ere emal‘a!ressen PEr persoon.

onderscheidend vermogen is belangrijk!

Aantal emailadressen:

A 26,5% heeft 1 enailadres

A 66% heeft 2 tot 5 adressen
A 7,5% heefter>5

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

g!um Bron: onderzoek Veritate/SSI




Relevantie voor de ontvanger

A Relevantie van de
content
Copy
Design
Interactiviteit
Segmentatie

Relevant tijdstip
wSt SOl yiasS
e-mail naar
landingpage
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Eerst kijken (scannen) en dan pas lezen
e

Eerst:
A Koppen

Daarna

A Lezen

A Rekenen

A Analyseren

A

~

A

Plaatjes
Beweging, andere opvallende zak

Basismotivatoren:
Hebzucht, angst,

status (en
persoonlijke
ontwikkeling)




Het bekijken van de inbox



