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I N TRODUCT I E

INTRODUCTIE
" K L A N T E N  B L I J V E N  L A N G E R  B I J  J E  A L S  Z E  Z I C H
V E R B O N D E N  V O E L E N  M E T  J O U W  B E D R I J F . "

Klanten blijven langer bij  je als ze zich verbonden voelen met jouw
bedrijf .  Een hele fi jne manier om de band met jouw klanten te
versterken is het inzetten van e-mailmarketing. Je kunt e-mails
gemakkelijk automatiseren, zodat ze op de achtergrond werk voor je
uit handen nemen. Bovendien kunnen ze authentiek en persoonlijk
overkomen, zeker als je ze personaliseert.  In deze whitepaper laten
we 7 manieren zien waarop ji j  de band met je klant door middel van e-
mails kunt versterken. 
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1. VIER DE BIJZONDERE
MOMENTEN 

Het is leuk als iemand aan je denkt, zelfs als dat geautomatiseerd gebeurt. Hebben
je klanten een mijlpaal behaald of gebeurt er iets speciaals in hun leven? Laat wat
van je horen in de vorm van een mail. Een mooie manier om te laten zien dat je de
klant belangrijk vindt en met hem/haar meeleeft. 
 
Je kunt bijvoorbeeld een mail sturen als iemand jarig is. Of sta stil bij je trouwe
klanten door iets te sturen als ze 1 jaar klant zijn of als ze 3 aankopen hebben
gedaan. Ook levensgebeurtenissen, zoals het behalen van een rijbewijs,
samenwonen, een huwelijk of de geboorte van een kind zijn een mooie aanleiding
voor een mail. 
 
Het is al leuk als je gewoon even bij deze gebeurtenissen stilstaat, maar je kunt
deze momenten ook aangrijpen om iets extra’s te geven. Denk aan een exclusieve
kortingsactie of een cadeautje. Omdat deze acties zo persoonlijk en exclusief
aanvoelen werken ze vaak heel goed. 

https://www.youtube.com/watch?v=TYIh4MkcfJA
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2. MAAK GEBRUIK VAN
VIDEO 

Video? Je kunt toch helemaal geen video’s laten zien in je mails? Klopt, maar je kunt
er wel naar linken. Wat dacht je van een how-to video over het product dat iemand
net heeft aangeschaft? Of een gratis videocursus, waarbij iemand een week lang
dagelijks een video in de mail krijgt? Mensen maken makkelijker verbinding met
een ander mens dan met een bedrijf. Het helpt dus als je het gezicht of de
gezichten achter een bedrijf laat zien. Dat kan met een foto, maar een video is nog
een stuk persoonlijker. 
 
Ook Peter Post (een copywriter) gebruikt video's in zijn mails. Hij geeft bijvoorbeeld
af en toe een gratis videocursus over copywriting. Dit is een voorproefje van zijn
grotere, betaalde online cursus. Mensen kunnen zo al kennismaken met zijn
manier van lesgeven en ontdekken wat hij te bieden heeft. Slim! 

https://www.youtube.com/watch?v=TYIh4MkcfJA
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Dit is een mail uit zijn challenge:

Vervolgens kom je op deze pagina terecht:

https://www.youtube.com/watch?v=TYIh4MkcfJA
https://www.youtube.com/watch?v=TYIh4MkcfJA
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3. SERVICEMAILS 

E-mails worden vaak gezien als irritant, maar ze kunnen juist heel nuttig en
behulpzaam zijn. Je hebt het zelf vast wel eens meegemaakt als je online een
product bestelde. Bij de ene webshop ontvang je bij elke stap in het proces een e-
mail. Wanneer je bestelling in goede orde is ontvangen, als hij is verzonden en als
de chauffeur vlakbij is bijvoorbeeld. Zo weet je precies waar je aan toe bent. Doet
een webshop dit niet? Dan kan er onzekerheid ontstaan. Komt mijn bestelling wel
op tijd? Kan ik even om boodschappen of mis ik de chauffeur dan? Is alles wel goed
gegaan? 
 
Mails kunnen de klantervaring dus enorm verbeteren en dat zorgt ervoor dat
klanten vaker bij je terugkomen. 
 
Servicemails kunnen ook op andere manieren ingezet worden. Verkoop je een
product dat onderhoud nodig heeft? Geef dan via de mail een seintje als het weer
bijna tijd is voor een onderhoudsbeurt. Ook kun je een mail sturen op het moment
dat een product bijna op is of moet worden vervangen. 

https://www.youtube.com/watch?v=TYIh4MkcfJA
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4. DEEL PERSOONLIJKE
VERHALEN 

Een andere manier om de verbinding te zoeken met je klanten is het delen van
persoonlijke verhalen. Dat kan bijvoorbeeld gaan over een gebeurtenis die jouw
kijk ergens op veranderd heeft. Of misschien heb je ooit een hele stomme fout
gemaakt waar je enorm veel van hebt geleerd? Vertel niet zomaar een verhaal,
maar zorg ervoor dat het jouw klant iets oplevert. Een nieuw inzicht of een fout die
hij/zij dus vooral niét moet maken. Door persoonlijke, en vooral herkenbare,
verhalen voelt jouw klant zich meer met je verbonden. Vooral als je niet alleen je
succesverhalen deelt, maar juist ook de wat meer kwetsbare verhalen. 
 
Die persoonlijke verhalen hoeven trouwens niet perse over jou te gaan. Ze kunnen
ook gaan over jouw klanten of over iemand die jij ooit hebt gesproken. Zorg er wel
voor dat ze authentiek zijn en maak geen commercieel verhaal met een persoonlijk
sausje eroverheen. Daar prikken je lezers zo doorheen.

https://www.youtube.com/watch?v=TYIh4MkcfJA
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5. GEEF IETS
EXCLUSIEFS 

Iedereen voelt zich graag speciaal. Via de mail kun je jouw klanten gemakkelijk iets
extra’s bieden. Geef bijvoorbeeld toegang tot een speciale actie, een preview op
een product, een exclusief event of een presale.  

https://www.youtube.com/watch?v=TYIh4MkcfJA
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6. PERSOONLIJKE TIPS 

Mails zijn een mooie manier om jouw kennis te delen. Helemaal fijn wordt het als je
precies die kennis deelt waar je klant naar op zoek is. Speel dus in op de interesses
van de klant en stem je mails af op de acties die je klant onderneemt. Coolblue doet
dit heel slim. Als je iets bij ze bestelt sturen ze je een mail met tips over je aankoop. 

https://www.youtube.com/watch?v=TYIh4MkcfJA
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7. MAAK ER EEN SERIE
VAN 

Het is een trend onder de online ondernemers: het aanbieden van een e-mailserie.
Bijvoorbeeld in de vorm van een cursus, challenge of tip van de dag. Het fijne aan
deze manier van mailen is dat je tijdens de serie vrij intensief contact met je klant
hebt. Elke dag verschijn jij in zijn/haar inbox. Zo kun je de band met je klant in korte
tijd versterken. Hieronder zie je een mail uit een 7-daagse serie met dagtips.
Simpel, maar effectief! 

https://www.youtube.com/watch?v=TYIh4MkcfJA


M E E R  L E R E N ?

AAN DE SLAG MET E-
MAILMARKETING?

E-mail  is  nog alt i jd een effectief
marketingmiddel.  Volgens
onderzoekers Visser en Sikkenga
geeft  e-mailmarketing zelfs een
betere ROI dan SEO, SEA, social
media en display ads.  Reden te
meer dus om e-mail  serieus te
nemen. Ti jdens de training E-
mailmarketing ontdek je hoe je e-
mail  kunt inzetten om
herhaalaankopen te st imuleren,
loyal iteit  te verhogen,
klanttevredenheid te meten en
customer support te bieden. Ook
leer je de belangri jkste do's en
don'ts,  en zet je een goed
converterende e-mail  in elkaar.   
 
Meld je aan voor een van onze
trainingen over e-
mailmarketing .  

Leer hoe hoe e-
mailmarketing

jouw bedrijf kan
helpen

http://www.competencefactory.nl/business-school/trainingen/training-e-mailmarketing


O V E R  O N S

ONLINE MARKETING EN
DIGITAL ART: EEN
STERKE COMBINATIE

Competence Factory is  een
trainingsinstituut met locaties in
Amsterdam, Utrecht en
Rotterdam. We geven meer dan
100 verschi l lende trainingen op
het gebied van onl ine marketing,
contentcreatie en (web)design.
We zi jn er trots op dat cursisten
onze trainingen beoordelen met
gemiddeld een 8,5— één van de
hoogste scores uit  de branche.   
 
We geloven dat iedereen creatief
is ,  en dat bedri jven succesvol ler
zi jn wanneer creativiteit  serieus
genomen wordt.    
 
Daarom dagen we onl ine
marketeers,  ZZP’ers,
ondernemers en andere
professionals uit  om content en
campagnes te ontwikkelen vanuit
een creatief  concept.    

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
We geloven ook dat er voor
creatieven een grotere rol  is
weggelegd in het werkveld.
Daarom leren we ze websites en
apps te bouwen, maar ook hoe je
ideeën kunt presenteren. 
 
We geloven tenslotte in gewoon
doen; in leren door te creëren.
Daarmee kom je tot betere
resultaten,  en bovendien geeft
maken meer voldoening dan
vergaderen ; )  

Iedereen is
creatief, maar

niet iedereen weet
dat van zichzelf.



T R A I N I N G
V O L G E N ?

Een training levert
niet alleen kennis
op. Het geeft ook
zelfvertrouwen —

“I got this!”

ONTWIKKEL JE
VERBORGEN TALENTEN.

Door de jaren heen hebben we
geleerd waar we cursisten bl i j
mee maken. Dat is  onder andere
met:  
 
-  k leine groepen 
-  trainers met veel  prakti jk-
ervaring 
-  geen verborgen kosten 
-  persoonli jk advies 
 
Onze garantie is  dan ook dat je
bi j  ons alt i jd de juiste training
vindt tegen de laagst mogeli jke
pri js .  Op onze site vind je ons
vol ledige aanbod. Ook kun je
zien wanneer jouw favoriete
training het gunstigst gepri jsd
is.    

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Onze opleidingsadviseurs helpen
je bi j  het vinden van de perfecte
training.  Vri jbl i jvend
opleidingsadvies? Bel
opleidingsadviseur Jul iette:   
020-522 5227. 
 
www.competencefactory.nl

http://www.competencefactory.nl/

