
































Kwaliteitskader

Emailbrokers zet zich in om zich aan de volgende
regels, ingeschreven in hun procedures, reglementen
en contracten, te houden:

1. Op maat gemaakt met een persoonlijke
boodschap

Vanaf het eerste contact gebruiken we onze expertise opdat
we goed uw noden zouden begrijpen en ze dan ook te verta-
len in een project of in een performant communicatieplan.
Deze menselijke relatie zal duren tot aan het einde van het
project.

Commerciele transparantie en bestek vol-
gens de behoeftes

Onze aanbiedingen en bestekken zijn GRATIS, onze algemene
condities zijn gepubliceerd, net zoals onze commerciéle politiek.
Na uitwisseling van informatie en discussies zal U een aangepast
bestek, met beschrijving van de verschillende fases van het pro-
ject, de kwalitatieve objectieven enz.

toegestuurd krijgen ter akkoord. Dit bestek omschrijft onze ver-
plichtingen en onze garanties, evenals de financiéle condities.
Geen valstrikken of verborgen kosten. 100% transparantie.

3. Kwalificatie en updaten van de gegevens-
bestanden

Al onze gegevens zijn gevalideerd, getest en met kwaliteitsla-
bel. De toelatingen zijn geverifieerd. De bestanden zijn dage-
lijks onderhouden en geupdated. Om een belangrijk obstakel
voor U te vermijden: overexploitatie.

4. Betaling bij resultaat

Volgens de gerealiseerde prestaties betaalt U slechts bij de
aankoop van, of bij het inhuren van adressen waarvan U reeds
eigenaar bent. Geen faktuur bij verkeerde adressen.
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5. Raadgevingen, gebruiksvriendelijkheid
en comfort

De synergie tussen U en onze diensten kunnen zich uitbreiden
tot aan de volledige ondersteuning bij de ontwikkeling van de
marketing : relaties met onderaannemers, creatie van nieuwe
boodschappen, verschillende antwoordboodschappen, beheer
van opzegging van abonnementen.

6. Opsporing en rapportering

De informatica schenkt het voordeel om exact te weten, wie,
wat, wanneer en hoe men alles doet.

Als klant in de email-marketing zult U een uitgebreid rapport
van de campagnhes ontvangen: het aantal verstuurde bood-
schappen, leesgraad, omschakelingsgraad,...evenals de de-
tails van deze omschakelingen.

/. Vertrouwelijkheid en veiligheid

Onze servers voor gegevens en voor ontwikkelingen zijn sterk
beveiligd en maken deel uit van een strikte politiek van be-
waring en ophaling. Er is geen enkel risico dat de ingewonnen,
of aan ons toevertrouwde gegevens, in de handen vallen van
ongewenste handen. Meer nog, ons personeel houdt zich aan
de professionele geheimhouding.

8. Recht en ethiek

De e-marketing valt onder een strenge reglementering in
Europa. We beantwoorden aan de hoogste juridische eisen
(zwarte lijsten, desabonnering enz.) maar we voldoen ook aan
de hoogste ethische standaarden.



13 Tips
om de goede EMAIL-
MARKETING lijsten te kiezen

1. Vind uw piste terug in de jungle van de
lijsten

Sommige lijsten zijn gemaakt met een beperkte bron, gevoed
en onderhouden door de uitgever, de meeste lijsten zijn ech-
ter compilaties, ontstaan uit het samenstellen van andere
bronnen; andere lijsten zijn gecreerd op basis van peilingen,
enquéetes of wedstrijden. Het kunnen ook lijsten zijn ontstaan
uit aangegeven gedrag of bewezen gedrag ( aankoper of abon-
nee )

2. Heeft U een goed gevoel bij de bestemme-
ling?

De communicatie business-to-consumer verlangt een “ klare, ex-
pliciete, duidelijke, voorwaardelijke” boodschap. Deze boodschap
moet tot uiting komen in de publiciteit per mail ( opt-in principe); de
communicatie business-to-business kan zich ook volbrengen volgens
het prinicpe van opt-out. Maar kent U de wijze waarop de gegevens
geoogst worden of de juridische vorm van de contacten?

3. Welk deel van uw doelgroep zal de lijst verte-
genwoordigen?

Heel veel microlijsten circuleren rond, maar wat is het nut
ervan, indien U slechts 10% van uw doelgroep bereikt?

4. Over welke segmentatie criteria beschikt U ?

Enkele onmisbare minimumvereisten zijn : het adres, het type
activiteit, het zakencijfer, en het werkniveau. Opgepast met
professionele activiteiten: een bedrijf kan een primaire activi-
teit aangeven en een andere secondaire activiteit, terwijl het
bedrijfsleven deze heeft omgekeerd. Sommige duurdere lijsten
geven U ook toegang tot financiele informatie. Maar de mini-
mumvereiste bij goede lijsten vraagt het gebruik van de normen
en de standaard van de formattering van de gegevens.

5. Is uw lijst levendig en onderhouden?

Versla de éentonigheid. De 10 tot 30% van de informatie
verbonden aan een persoon kan binnen het jaar verdwijnen.
Niet alleen de voorkeuren en de gedragingen maar ook de
functies, het adres enzles fonctions, l’adresse, etc.
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6. Verzeker U ervan dat de lijst niet over-
matig gebruikt is.

Sommige adressen worden tientallen keer per week gehuurd
en verliezen zo automatisch hun reactievermogen en hun
clickgraad.

/. Gebruik de juiste schaalverdeling

Breid uw communicatie doelgroep niet voortdurend uit. Hoe
verder U van uw “hart” werkt, hoe sterker de reacties op uw
campagne zullen dalen

8. Afromen of hoge penetratiegraad ?

De “lichte”lijsten, die tevens goedkoop zijn, zullen dienen
voor een afromingsstrategie, maar zullen niet leiden tot een
hoge penetratiepolitiek. Hiervoor kunt U kwaliteitslijsten ver-
langen, met adressen van bestemmelingen die nominatief en
volgens functies zijn.

9. Segmenteer uw lijsten voor een geperso-
naliseerde communicatie

Tien persoonlijke boodschappen zullen meer impact heb-
ben dan een algemene tekst zonder nuance of subtiliteit.
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10. Test uw nieuwe lijsten

Neem geen risico. Bent U zeker van de affiniteit van uw li-
jst met uw communicatie? Realiseer een campagnepiloot en
test uw lijst evenals uw communicatie op een representatieve
steekproef.

11.Vergelijk en kuis uw lijsten voor gebruik

Vergeet vooral niet uw lijsten te ontdubbelen voor gebruik
en neem nota van de niet-abonnees of de prospecten van de
eerste campagne enz. Een goed routing contract zal u toela-
ten om alleen maar de effectief bereikte bestemmelingen te
betalen.

12. Afleveringsgarantie

De afleveringsgraad van een goede lijst moet meer dan 90%,
zelfs 95% bedragen (fire-wall en anti-spam niet meegere-
kend)

13. Vergeet uw huisgemaakte lijsten niet

Niets gaat boven een klanten of een relatiefiche, die met
geduld opgemaakt werd en die daarbij ook regelmatig onde-
rhouden werd. Dit geeft de beste resultaten.

Onze gevens zijn van eerste orde en zijn niet alleen
maar gecompileerd of uitgewisseld. Welke kwaliteit kan ik bereiken?
Onze lijsten zijn levendig en zijn dagelijks onderhouden.
Daarenboven zijn ze rijker aangevuld dankzij onze partners.
De gegevens zijn ook manueel gecontroleerd.
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Algerije Duitsland Engeland Oostenrijk Belgie Wit-Rusland Canada Spanje
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Estland Finland Frahkrijk Indie ltalié Letland Litouwen Luxemburg

Maleisie Nederland Polen Portugal

Rusland Slowakije Slovenie Zwitserland

Taiwan Tsjechie ‘Oekraine Verenigde Staten
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Clos Paul Duquenne, 12 127, rue Anatole France
1435 Mont-St-Guibert 92300 Levallois Perret

 Tél: +32 (0)10 6172 17 Tél: +33 (0) 149 68 74 37
- Fax: +32 (0)10 61 54 62 Fax:+33149687500
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'RC Nivelles: 92765

Contact: info@email-brokers.com
CEO: William Vande Wiele
wvw@email-brokers.com
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