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50 E-MAILMARKETING TIPS

Heb jij ook de droom, of liever gezegd de ambitie, om een bedrijf op te bouwen dat grotendeels online 
draait, zonder dat je veel van je kostbare tijd hoeft te investeren aan telefonische acquisitie,  netwerk-
bijeenkomsten of live trainingen? Je wilt je klanten namelijk online vinden, aan je verbinden en ‘binnen-
halen’. En je bedrijf uitbouwen door middel van e-mailmarketing.

Je hoort en ziet om je heen dat als je het goed doet, het ook echt werkt. Er zijn genoeg voorbeelden. 
Maar je ziet er tegenop. Je wilt eigenlijk gewoon direct goed voorbereid aan de slag zodat je succes en 
omzetgroei niet hoeven te wachten totdat jij het wiel opnieuw hebt uitgevonden.

Met de 50 e-mailmarketingtips in dit ebook weet jij waar je op moet letten en hoe je e-mailmarketing om 
kunt zetten in klinkende euro’s.

Virtual Heroes ondersteunt en ontzorgt ambitieuze online ondernemers. Met alle plezier werken wij mee 
aan de groei van jouw online succes door uitvoerende werkzaamheden voor jou op te pakken. Zo kun 
jij jouw kostbare tijd benutten om je bedrijf verder te laten groeien. Benieuwd wat wij voor jou kunnen 
betekenen? Plan hier een kennismakingsgesprek in.

Virtual Heroes

http://www.virtualheroes.nl/contact/?utm_source=mail&utm_medium=ebook&utm_campaign=50_emailmarketing_tips
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Bepaal je doel van 
e-mailmarketing

Vraag jezelf af, voordat je start met e-mailmarketing, 
wat je wilt bereiken. Wil je de relatie onderhouden met 
bestaande klanten, wil je potentiële klanten volgen en 
opvolgen of wil je bijvoorbeeld je product online ver-
kopen? Stel hiervoor doelen op zodat je weet waarvoor 
je het doet.

Kies de juiste tool om je 
e-mailmarketing te beheren

Ieder systeem heeft zijn voors en tegens. Bedenk goed 
wat je wilt kunnen met het systeem (zie punt 1) en 
vraag naar ervaringen van anderen. Op basis hiervan 
bepaal je voor welk systeem je kiest en wat je vervolg-
stappen zijn. Want waarom zou je een gratis systeem 
compleet inrichten als blijkt dat je na een jaar moet 
overstappen? Ons favoriete systeem is MailBlue van-
wege de eindeloze mogelijkheden en gebruiksvriende-
lijkheid.

Verwerk e-mailmarketing
in je totale marketingstrategie 

Lukraak een mail sturen zonder doel of gedachte er-
achter heeft weinig zin. Bedenk wat je bijvoorbeeld het 
komende jaar aan marketing wilt oppakken (en welke 
resultaten je wilt halen) en maak daar e-mailmarketing 
een vast onderdeel van. Bouw aan de relatie 

en verkoop niet

Heb je ook zo’n hekel aan pusherige verkopers? Doe 
datzelfde dan ook niet via e-mail. Werk aan de rela-
tie met je abonnees, laat ze zien wie je bent, geef ze 
boeiende content en werk aan je expertstatus. Als er 
genoeg vertrouwen is, worden prospects uiteindelijk 
klanten. Houd je bij een nieuwsbrief altijd aan de 80-
20 regel: bied 80% waardevolle inhoud en max 20% 
verkoopgerichte inhoud. Stuur je wel een mail die de 
bedoeling heeft mensen te prikkelen voor je product? 
Zorg dan dat je niet direct verkoopt in de mail, maar de 
nieuwsgierigheid opwekt en mensen uitnodigt om een 
kijkje te nemen op de salespagina.

Focus op de groei van 
je lijst met abonnees

Geen abonnees, geen business. Je allereerste focus 
moet liggen bij het vergroten van het aantal abonnees 
op je lijst. Er moet continu nieuwe aanwas van poten-
tiële klanten zijn. De vijver waarin je vist droogt name-
lijk na verloop van tijd op als je niet continu blijft aan-
vullen. Houd bij de inzet van je (online) marketing dus 
continu die groei van je lijst voor ogen.

https://login.mailblue.nl/proefaccount/?ref=56
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Connect met je abonnees op 
regelmatige basis

Ben je van plan om iedere twee maanden een mailing 
te sturen naar je abonnees? Bespaar je dan de moeite 
en doe het niet. Mensen willen weten wat voor vlees ze 
in de kuip hebben. Je moet eerst vertrouwen opbou-
wen voor ze tot koop overgaan. En dat lukt alleen als je 
ook regelmatig de verbinding met ze zoekt. Het liefst 
minimaal 1 tot meerdere keren per maand.

Maak een 
contentkalender

Om regelmaat te brengen in je e-mailmarketing is het 
verstandig om een (jaar)kalender te maken waarin je 
gedetailleerd uiteenzet wat je wanneer gaat communi-
ceren. Dit biedt je houvast en een stok achter de deur 
om de verbinding aan te blijven gaan. 

Creëer een goede 
weggever

Abonnees op je lijst krijg je niet omdat ze zo graag je 
nieuwsbrief willen lezen. Je moet ze verleiden met een 
cadeau. Bied iets waardevols aan via je website en zet 
ze in ruil daarvoor op je lijst. Denk hierbij aan een vi-
deoserie met tips, een ebook of een test. Houd wel re-
kening met de AVG (zie punt 11).

Zorg voor relevante 
inhoud die je lezers boeit

Een persoonlijke touch is een voorwaarde voor een 
goede mailing, maar uiteindelijk draait het om de in-
houdelijke meerwaarde voor de lezer. Ga na wat de 
meestgestelde vragen van jouw doelgroep zijn en 
schrijf daarover. Raak het grootste pijnpunt, zodat 
mensen je willen blijven volgen en je steeds meer als 
expert gaan zien.

Keep it simple en 
vermijd afleidingen

Een prachtig vormgegeven mailing is leuk en aantrek-
kelijk maar schiet vaak het doel voorbij. Mensen nemen 
weinig tijd om een mail te lezen, dus houd het een-
voudig, simpel en voorkom onnodige afleidingen in de 
mail.

11Houd rekening met de AVG

Dat je niet mag spammen weet iedereen, maar verdiep 
je iets verder in de wetgeving van e-mailmarketing 
voor je een hoge boete aan je broek hebt hangen.

12Zorg voor een spin off door 
input te delen via social media

Als je een mailing uitstuurt, gebruik de content dan 
ook op al je social mediakanalen, zodat verdere ver-
spreiding viraal gaat.

13Maak al je mailings 
responsive, dus geschikt 
voor mobiel

Steeds meer mensen lezen mailings op hun telefoon 
of tablet. Een mailing die goed leesbaar is op mobie-
le apparaten is dan ook een must. Het lijkt een logisch 
gegeven maar dat geldt helaas nog lang niet voor ie-
dere mailing.14Analyseer je statistieken

Steek een deel van je energie in het bekijken van je sta-
tistieken. Maak hier een terugkerende bezigheid van: 
hoeveel mensen ontvangen de mailing (en hoeveel 
worden er gebounced), hoeveel openen deze daarna, 
welk percentage klikt ook echt door op een specifie-
ke link en hoeveel mensen converteren er uiteindelijk? 
Gebruik deze waardevolle inhoud om te achterhalen 
wat de beste onderwerpen zijn, beste verzendtijdstip-
pen enzovoorts.

15Voorkom fouten 
door te testen

Een foutje sluipt er zo in. Test daarom iedere mail die 
je de deur uit doet: klopt de inhoud, werken alle links, 
zijn de afbeeldingen zichtbaar en is de mailing goed 
leesbaar in meerdere e-mailaccounts?
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16Optimaliseer continu

Test en tweak: om zoveel mogelijk effect uit je mailings 
te halen moet je testen en meten (een A-B test om het 
verschil in titel te meten bijvoorbeeld) en continu aan-
passingen doorvoeren die tot verbetering leiden. Al-
leen zo zorg je voor het meest optimale effect.

17Houd het persoonlijk

Je bent zelfstandige en mensen kiezen vaak in eerste 
instantie voor jou. Zorg daarom voor persoonlijke con-
tent, geef jezelf bloot en laat je doelgroep zien met wie 
ze te maken hebben. Daarna leg je uiteraard wel de link 
naar inhoudelijke meerwaarde.

18Gebruik call to actions

Je wilt je lezers verleiden om je website te bezoeken, 
een artikel te lezen of om naar een salespagina te gaan 
bijvoorbeeld. Gebruik daarvoor sterke, verleidelijke call 
to actions. Het liefst als link of in een tabel zodat deze 
altijd zichtbaar is, ook al zijn andere afbeeldingen dat 
niet. Gebruik geen knop als afbeelding omdat dan je 
belangrijkste punt in de mailing ontbreekt als mensen 
geen afbeeldingen kunnen zien.19Neem deelbuttons 

voor social media op

Als mensen jou interessant vinden willen ze dat maar al 
te graag aan de rest van de wereld laten weten. Maak 
het ze makkelijk en zorg voor deelknoppen waarmee ze 
de inhoud van je mailing snel kunnen delen op social 
media.

20Gebruik alternatieve 
teksten voor afbeeldingen

Afbeeldingen zijn niet altijd zichtbaar in mails. Zorg er 
dus altijd voor dat je een alternatieve tekst (ALT tekst) 
meegeeft aan een afbeelding zodat lezers weten waar 
het over gaat als de afbeelding onverhoopt niet zicht-
baar is.
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Kies duidelijk leesbare 
lettertypes

Frivole lettertypes zijn leuk maar erg onpraktisch. Zorg 
voor duidelijk leesbare sans serif fonts die iedereen 
standaard op zijn computer heeft, zoals Arial, Tahoma 
of Verdana (hoe saai ook …).

Segmenteer je 
doelgroep

Niet iedereen op je lijst is in hetzelfde geïnteresseerd 
of bevindt zich in dezelfde fase van ondernemen. Zorg 
voor segmentering in je doelgroep zodat je hier ook 
echt gerichte actie op kunt ondernemen. Let er bij de 
keuze van je systeem op dat je deze mogelijkheid hebt.

Gebruik een duidelijke 
afzendnaam en afzend 
e-mailadres

In een volle mailbox is het wel zo handig dat je opvalt. 
Je naam en afzendadres zijn daar een belangrijk on-
derdeel van. Maak dit dus herkenbaar.

Zorg voor een pakkende 
onderwerpregel

Mensen klikken pas op een mail als de inhoud ze 
ook echt aanspreekt. Een pakkende, verleidelijke ti-
tel spreekt meer tot de verbeelding dan bijvoorbeeld 
Nieuwsbrief 6 van Virtual Heroes.

Automatiseer!

Om een mailing om 8 uur ’s ochtends de deur uit te 
doen hoef je niet om 7.55 uur achter je pc te zitten. 
E-mailmarketing kan tegenwoordig zo geautoma-
tiseerd, dat je op de door jou gewenste tijdstippen 
meerdere acties kan laten gebeuren. Dat geldt niet al-
leen voor je tweewekelijkse nieuwsbrief maar voor veel 
meer contactmomenten en opvolgmails.

26Wees consistent in 
je communicatie

Houd je taalgebruik en uitstraling hetzelfde. Houd het 
dicht bij jezelf en wees er consistent in. Gebruik een 
eenduidige huisstijl en opmaak van je mailings, waar-
door er bij de lezer geen energie verloren gaat in het 
zoeken naar herkenning. En er dus kostbare leestijd 
verloren gaat.

27Check de bouncers

Ze zitten vaak een beetje verstopt, de mensen bij wie 
de mail niet aankomt. Houd ze in de gaten en ga na 
waarom ze gebounced zijn en herstel dit als dat mo-
gelijk is.

28Verstuur op het 
juiste moment

Niet iedereen leest zijn mail op hetzelfde moment, 
maar vaak zijn er wel bepaalde tijdstippen of momen-
ten dat je doelgroep mail bekijkt. De enige manier om 
hierachter te komen is door dit uit te testen. Probeer 
ook eens het weekend, je zult versteld staan van de re-
sultaten!

29Beloon trouwe lezers

Lezers die iedere mailing braaf openen en doorklikken 
zijn de beste ambassadeurs en potentiële klanten. On-
derzoek dus wie dit zijn en beloon ze voor hun trouwe 
lezersgedrag.

30Gedraag je natuurlijk

Niemand heeft er iets aan als jij je anders gedraagt dan 
je bent. Blijf dus zo dicht mogelijk bij jezelf, ook al moet 
je soms een drempel over. Maak in je mailings dan ook 
vooral gebruik van eigen beeldmateriaal en vermijd 
stockfotografie zoveel mogelijk.



12 13WWW.VIRTUALHEROES.NL©WWW.VIRTUALHEROES.NL©

31Gebruik video 
en animatie

Mensen kijken graag filmpjes en andere bewegende 
beelden. Wissel een tekstmail dan ook af en toe af met 
video of animatie om het speelse erin houden.

33Gebruik Facebookadverteren 
voor lijstgroei

Mensen komen niet vanzelf naar je toe. Adverteren op  
Instagram of Facebook kan helpen om meer abonnees 
op je lijst te krijgen. Zelfs met een klein budget kun je al 
veel bereiken. Door vooraf te bekijken wat je wilt berei-
ken tegen welk budget kun je dit heel gericht inzetten.

32Doe niet alles zelf 
maar besteed uit

Het is fijn om te weten hoe een systeem werkt, maar 
als je de middelen hebt om het door een ander te laten 
doen, geeft jou dat weer de mogelijkheid aan je core-
business te werken en dus gericht geld te verdienen. 
Je hoeft niet meteen groots te beginnen, je kunt bij-
voorbeeld ook starten met het opmaken en verzenden 
van je terugkerende nieuwsbrief.

35Gebruik je e-mailmarketing 
systeem als CRM

In een goed systeem kun je meer gegevens kwijt dan 
enkel een naam en e-mailadres en kun je door middel 
van bijvoorbeeld tags gericht segmenteren.

34Zet affiliates in

Je kunt niet zonder ambassadeurs; mensen die jou of 
jouw product voor je ‘verkopen’. Door ze daarvoor te 
belonen als affiliate stimuleer je dat ze extra hun best 
gaan doen voor dat toch al geweldige product dat je 
hebt.
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Herhaal links in de mail

Als je verwijst naar een bepaalde url, is het verstandig 
om dit meerdere keren in de tekst te doen. Zo herinner 
je de lezer er iedere keer aan dat het interessant is om 
door te klikken en is de kans groter dat deze dat ook 
echt doet.

Maak gebruik van PS

Vlak voordat mensen klaar zijn met lezen kun je ze nog 
net even triggeren met een PS. Hierin kun je heel ge-
richt verwijzen naar een actie, product of evenement 
bijvoorbeeld.

Varieer!

Mensen houden niet van geautomatiseerde communi-
catie. Tenminste, niet als het onpersoonlijk is en dui-
delijk afkomstig van een systeem. Varieer daarom in 
de detail opmaak van je mails, wijzig je ondertekening, 
plaats eens een foto of gebruik een andere aanhef.

Vraag wat je abonnees 
willen horen

Je denkt vaak te weten waarover mensen geïnformeerd 
willen worden. Als je veelgestelde vragen uitwerkt in je 
mails ben je al aardig op weg. Maar wat houdt je tegen 
om zo af en toe eens concreet te vragen wat ze willen 
horen? Houd een enquête onder je lezers en je hebt 
weer input voor waardevolle mailings voor een hele tijd.

Zorg voor een heldere 
website

Als je een nette e-mail met call to actions erin verstuurt 
wil je ook dat mensen doorklikken naar bijvoorbeeld je 
website. Niets is zo storend als een website die dan 
hopeloos uit de tijd is, niet werkt of er compleet anders 
uitziet of een andere tone of voice heeft dan je mails. 
Je website is je basis, je visitekaartje, behandel deze 
ook zo.

41Laat je expertstatus zien

Mensen houden van experts. Laat dus zien waar jouw 
kracht ligt en dat je veel kennis en ervaring hebt. Wat 
bied jij voor meerwaarde die een ander niet heeft? 
Schrijf daarover en zorg dat je daarin het grootste 
pijnpunt van je doelgroep raakt.

42Wees geduldig...

Rome is niet in één dag gebouwd en zo werkt het ook 
met e-mailmarketing. Neem de tijd en gooi niet me-
teen de handdoek in de ring als je gewenste resultaten 
op zich laten wachten. Voordat mensen tot verkoop 
overgaan hebben ze gemiddeld zeven (!) keer een 
contactmoment met je nodig. Bouw op de juiste ma-
nier aan de relatie en je geduld zal worden beloond... 43Maak gebruik van

funnels

Omdat je niet na één contactmoment een product of 
dienst verkoopt, is het verstandig om een strategie te 
hebben voor iedere stap waarin een prospect zich be-
vindt. Elke stap vraagt namelijk om specifieke content. 
Maak hierbij gebruik van funnels. Het boek DotCom 
Secrets van Russell Brunson is een echte aanrader als 
je je hierin wilt verdiepen.44Denk buiten de kaders

Een standaardmail versturen kan iedereen. Maar net 
iets gedurfder, iets aparter en anders valt meer op. 
Denk vooral niet voor je doelgroep, dat doen ze zelf 
wel. Laat zien dat je lef hebt als ondernemer.

45Bind mensen aan je

Geef je lezers het gevoel dat je alleen tegen hen praat, 
dat je echt contact maakt. Voorkom het gevoel dat ze op 
een grote hoop liggen en vanuit die hoop gemaild wor-
den. Hoe dichter je bij jezelf blijft, hoe makkelijker dit is.
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47 46Wees niet te bescheiden

Directe verkoop in je mails is niet de bedoeling. Behalve 
als je al een goede relatie hebt opgebouwd, veel meer-
waarde hebt geleverd en wil laten zien aan je doel-
groep dat je hen verder kan helpen met hun probleem. 
Sterker nog: je ontzegt ze iets iets als je het niet mee-
deelt. Wees daarin niet te zendschuw. Laat meerdere 
malen zien wat je aanbod is, wrijf je doelgroep onder 
de neus dat ze deze kans niet mogen laten schieten. 
En mensen die zich uitschrijven? Die waren toch niet 
van plan bij je te kopen. 48Overtuig klanten via het 

onderbewuste

Als je denkt dat mensen bewust tot koop overgaan 
vergis je je. Niet je bewuste maar je onbewuste reptie-
lenbrein neemt dit soort beslissingen. Dit brein is ge-
richt op het voorkomen van verlies. En dat is net waar 
jij je op kunt richten. Laat dus aan je lezers zien wat ze 
missen als ze niet naar jou gaan voor hun probleem.49Bied oplossingen voor 

een probleem

Mensen willen graag geholpen worden. Maar wel van-
uit een juiste intentie en daar zelf een keuze in maken. 
Een prospect wordt pas klant als je ook een oplossing 
biedt voor het probleem dat je aanbiedt. Als ze zich 
herkennen in jouw ervaring met hetzelfde probleem, is 
het belangrijkste dat je ook een echt concrete oplos-
sing voor ze hebt. Laat dat duidelijk terugkomen in je 
communicatie.

50Schrijf gericht op 
de lezer

Richt je mailing op de lezer en niet op jezelf. De le-
zer wil zich graag herkennen in het probleem dat jij 
schetst. Daarbij mag je wel vanuit jezelf vertellen maar 
niet vanuit je bedrijf of je producten. Jouw ervarin-
gen die aansluiten bij de ervaring van de lezer zijn het 
meest treffend.                       

Gebruik tijdsdruk als 
stok achter de deur                  

Als je voor jezelf vaststelt dat je bijvoorbeeld iedere 
dinsdag een mailing uitstuurt, dan zit er druk op de 
ketel. Zeker als je die verwachting ook communiceert 
naar je lezers. Als je genoeg meerwaarde biedt missen 
ze het echt als je niet mailt en dat werkt weer drukver-
hogend…
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Super dat je het ebook gelezen hebt. Was het waardevol voor je? We waarderen het enorm als je het 
even laat weten op Instagram.
Daar posten we trouwens dagelijks tips voor meer online groei. We zien je daar graag terug ...;) 

Virtual Heroes

https://www.instagram.com/virtualheroesnl/?hl=nl

