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Al9 keer eerder bracht de E-mail
Benchmark tienduizenden marketeers
hun jaarlijkse dosis referentiecijfers om
hun campagnes te vergelijken en inzicht
te geven in hun branche. In deze zeer
speciale editie krijg je van ons de meest
volledige cijfers over e-mailmarketing
en marketing automation. We laten je

zien hoe e-maildata zich de afgelopen

Ruim 3,6 miljard
e-mails worden
jaarlijks verstuurd
vanuit Deployteq

decennia hebben ontwikkeld, geven je
een blik in de toekomst en in wat je het
komende jaar mag verwachten van je
omnichannel campagnes. Ook hebben
we een bonushoofdstuk toegevoegd over
benchmarking in online advertising. Want
wij weten dat jouw campagnes veel meer
omvatten dan alleen e-mail.

Introductie
Deployteq

Deployteq werd opgericht in 2000 en
heeft de afgelopen 23 jaren een groei- en
ontwikkelproces doorgemaakt met de
medewerkers en klanten binnen het hart
van onze organisatie. Ons hoofdkantoor
bevindt zich net als in 2000 nog altijd in
Zeist, nabij Utrecht, maar inmiddels telt
Deployteq gepassioneerde medewerkers
over de hele wereld.

We hebben als doel al onze klanten de
magische formule te bieden om groei te
stimuleren. Dit doen we door marketeers in
staat te stellen om heel gemakkelijk volledig
hyper-gepersonaliseerde omnichannel
campagnes te bouwen en in te zetten, met
het vertrouwen dat elk bericht aankomt

bij de klant. Met Deployteq bieden we

onze klanten het krachtigste en meest
betrouwbare marketing automation
platform, dat naadloos integreert in hun
techlandschap en wordt ondersteund door
first-class services, data en analytics.



Woord vooraf van Sjuul

Vol trots presenteer ik de E-mail Benchmark 2023, onze feestelijkste

editie tot nu toe.

Het is bijna niet te geloven dat we dit document
al voor de 20e keer maken; en in al die tijd is er
Nog nooit een saai moment geweest binnen
onze branche. Het afgelopen jaar was voor

ons bij Deployteq een bijzonder drukke tijd. We
hebben onlangs onze focus op technologie
verfijnd, waarbij we onze software en diensten
hebben samengevoegd onder één naam om
onze propositie te versterken en tegelijkertijd te
vereenvoudigen. Dit stelt ons in staat om ook
de komende jaren een nég krachtiger platform,
buitengewone service en de ultieme experience
te bieden.

Je bent vandaag hier voor je jaarlijkse dosis
e-mailmarketingcijfers — en dit jaar pakken we
groots uit. Naast de gebruikelijke open rates,
click through rates en click to open rates leveren
we zoals gewoonlijk ook populaire verzendtijden
en -dagen. En om de mijlpaal van het 20e
jubileum extra kracht bij te zetten, maken we
ook een reisje terug in de tijd om de evolutie van
e-mail te beschouwen. Het is interessant om

te zien hoe de cijfers waarop we vertrouwen,
zich vanaf de opkomst van het internet hebben
ontwikkeld.

Elk jaar voeren we een marktonderzoek uit
onder marketeers uit verschillende sectoren.
Afgelopen jaar vroeg een aantal van jullie

om cijfers over online advertenties. Daarom
werken we dit jaar samen met onze vrienden
van online advertising bureau Traffic Builders.
Samen leveren we data van verschillende
advertentieplatforms, uitgesplitst per sector en
KPI, waardoor je op €én plek een volledig beeld
krijgt van al je marketinginspanningen.

Ons Deployteq platform is dit jaar in meerdere
opzichten gegroeid. Nadat we afgelopen
jaar een absoluut record van ruim 3,6 miljard

transacties hebben bereikt, inclusief een
ongelofelijke stijging van 2000% bij de

mobile app-berichten, zijn we trots dat we

zo'n krachtig en veelzijdig platform kunnen
aanbieden. Met elke volumestijging kunnen we
weer meer data ophalen om te analyseren en
je in deze E-mail Benchmark jaarlijks het meest
accurate beeld van jouw branche bieden.

Tot slot maak ik graag van de gelegenheid
gebruik om alle marketeers die hebben
deelgenomen aan het onderzoek van harte

te bedanken. Dankzij jullie konden we ook dit
jaar weer zeer relevante cijfers rapporteren.
Hetzelfde geldt voor alle klanten van Deployteq
die onze software dagelijks gebruiken voor hun
e-mailmarketing en marketing automation.
Dankzij jullie kunnen talloze bedrijven groeien
op basis van de kennis die jullie gegevens
bieden.

Sjuul van der Leeuw
CEO Deployteq
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1. Respondentenprofiel

We hebben onderzoek gedaan onder meer dan 100 marketeers,

besluitvormers en technische professionals om inzicht te krijgen in
hoe bedrijven hun marketingprocessen aanpakken. Dit hoofdstuk
gaat dieper in op het profiel van de respondenten, onderzoekt hun

marketingactiviteiten en onthult de huidige trends en uitdagingen.

HET
ONDERZOEK =

Wat is je functie?

E-mailmarketeers en Marketing Managers (beide 17%) zijn de meest voorkomende
functies onder de respondenten van dit onderzoek.

Respondentenprofiel
. . E-mail Marketeer 14%
2' E—mOIImorketlng Marketing Manager 14%
Marketing Assistant 7%
3. BUdgetteﬂ Online Marketeer 7%
Directeur 5%
4. Omnichannel marketing Marketeer 5%
Content Marketeer 4%
5. Jouw d(]t(] Digitaal communicatie consultant 4%
Digital Marketeer 4%
6. Succes meten Campaign Developer 3%
CRM Marketeer 3%
7. Online advertenties , _ Designer %
E-mail Automation Specialist 3%
Marketing Adviseur 3%
8. Trends voor 2023 oo Lood Eoril o
. : E-mail Consultant 1%
9. Uitdagingen voor 2023 HR Manager -
Innovatiemanager 1%
Manager Online Marketing 1%
Managing Partner 1%
Marketing Directeur 1%
Office Manager 1%
Omnichannel Lead 1%
Operations Manager 1%
Eigenaar 1%
Partner Manager 1%
Salesman 1%
Senior Marketeer 1%
Belastingadviseur 1%

Overig 1%




In welke sector werk je?

De meeste respondenten zijn werkzaam in de gecombineerde B2B- en B2C-sector
(39%).

B2B & B2C

B2C

In welke branche werk je?

De meeste deelnemers in het onderzoek van 2023 zijn actief in de zakelijke
dienstverlening enin de bureauwereld (beide 13%). Ook de reisbranche en de
financiéle industrie zijn goed vertegenwoordigd. We zien over het totaal een grote
variéteit in de vertegenwoordigde branches.

Bureaus (I 13%
Zakelijke dienstverlening (I 13%
Travel G 12%
Finance I 1%
Industrie & Producenten @ 9%
Farmacie @I 9%
ICT & Internet (I 7%
Retail & E-commerce (TS 7%
Cultuur & Entertainment @D 5%
Overig (IIININNND 4%
Onderwijs & Educatie @D 3%
Groothandel @D 3%
Goede doelen (D
Fashion @D
Overheid @D 1%
Zorg & Welziin (D
-

Verzekering

Hoeveel medewerkers telt jouw organisatie?

Het merendeel van de respondenten werkt in organisaties met 0 = 50 medewerkers.
Een groot deel van de ondervraagde respondenten valt ook in de categorie van 51 tot
200.

0-50 29%

51 -200

201 - 500

501-1.000

1.001- 5.000

\
9%
\ \ \ \ \ \

>5.000

0,00% 5,00% 10,00% 15,00% 20,00% 25,00%

SAMENVATTING RESPONDENTENPROFIEL

In ons onderzoek voor 2023 zijn de meeste respondenten werkzaam in kleine tot middelgrote
bureaus en organisaties in de zakelijkse dienstverlening die actief zijn in de gecombineerde
B2B- en B2C-sector. Wanneer we onze data vergeliken met die van afgelopen jaar, zien we dat
meer respondenten de functie van Marketing Manager bekleden, namelijk 4% meer.

Onderzoek
onder meer

dan 100
marketeers en
besluitvormers.




2. E-mailmarketing

Hoe groot is je database?

Het merendeel van onze onderzoeksgroep gaf aan 50.000 tot100.000 (23%)
contacten in zijn database te hebben.

<10.000

10.001 - 25.000
25.001 - 50.000
50.001-100.000
100.001 - 250.000
250.001 - 500.000

>500.000

0,00% 5,00% 10,00%

Welke campagnes staan er op de planning voor 2023?

In lijn met de trends voor 2023 geven respondenten aan dat loyaliteitscampagnes

(59%) de meest voorkomende campagnes binnen hun e-mailmarketing zijn.

50% —

30% —

20% —

10% —

0% —
Loyalty

Datagedreven Retargeting

Welkom

Crosschannel

Reactivatie

Event

Overig

3. Budgetten

Wat is je budget voor e-mailmarketing?

Een groot deel van de respondenten heeft ofwel geen apart budget (22%) of een
budget van tot €10.000 (20%).

< €10.000

€10.001 - €£€25.000
€25.001 - €50.000
€50.001 - €100.000
€100.001 - €250.000
Meer dan €250.000

Niet van toepassing 22%

0,00% 5,00% 10,00% 15,00% 20,00%

Hoe groot is je totale marketingbudget voor alle kanalen in 2023?

Een groot deel van de respondenten (30%) geeft aan dat ze een budget van ruim

€250.000 hebben voor hun totale marketing.

< €95.000 D 5%

|
|
|
|
|
) |
€50.001 - €100.000 5 :
o
€100.001 - €260.000 I 157
|

°°
> €250.000 N, 30%

|
|
|
€25.001 - €50000 S 7% i
|
|
|

Niet van toepassing

0,00% 5,00% 10,00% 15,00% 20,00% 25,00% 30,00%



— 4. Omnichannel marketing

Hebben de inflatie en de sterk gestegen kosten voor levensonderhoud Eos
gevolgen gehad voor je budgetten?

De sterk gestegen kosten voor levensonderhoud hebben geen grote gevolgen gehad

op de budgetten van onze respondenten; het merendeel antwoord met nee op deze

vraag (80%). E-mail (87%), social media (76%) en website (74%) blijven de meest gebruikte
marketingkanalen voor 2023.

Welke kanalen komen voor in je omnichannelstrategie?

Weet ik niet

E-mail @ 87%
Social @ 76%
Website @ 74%
SEO @i 64%
SEA @i e1%
Offline @ 58%
Nee Ads @D 50%
SMS @D 33%
Affiliate @D 30%
Radio / TV @ 25%
Mobile @D 21%
EET WhatsApp @000 18%
Telemarketing @D 1%
Wat gebeurt er in 2023 met je budget voor e-mailmarketing?
41% van de respondenten verwacht dat de budgetten in 2023 gemiddeld genomen
gelijk blijven.

[FIG.12 [ FIG.13 |
4]% . . . .
a0% - Heb je een mobiele app? Heb je een aparte appstrategie?
Het merendeel van de Elk jaar neemt het aantall
30% ondervraagden gaf aan dat hun respondenten toe dat strategieén voor
organisatie geen app heeft (71%). mobiele apps ontwikkelt. Desondanks

gaven de meeste participanten aan
nog altijd geen aparte strategie te
hebben voor dit kanaal.

20% —

0% — Weet ik niet

Ja
Nee
Nee

Blijft gelijk Gaat omhoog  Niet van toepassing  Gaat omlaag




5. Jouw data —

Beheer je je data in een data platform?

LFic.14 Een CRM-systeem (43%) is voor de respondenten nog steeds de meest favoriete

datamanagementsoftware. Meer dan 30% geeft ook aan een combinatie van tools
Maak je gebruik van datagedreven personalisatie? te gebruiken om hun data te beheren.
De meeste ondervraagde respondenten maken in hun strategie gebruik van

43%

datagedreven personalisatie (68%). CRM

Combinatie van CDP, DMP & CRM 30%

Weet ik niet ombinatie van !
w CcDP 18%
Nee OMP 5%
Overig 2%
0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00%

Ja

Waar haal je je data vandaan?

E-mail (87%) en website (74%) zijn de belangrijkste bronnen voor dataverzameling.

Onze respondenten

geven de kwaliteit
- - van hun data een

waardering van 6,7

17%
E-mail Website Offline App Overig

80%

60%

40%

20%

0%

op een schaal van 1
tot en met 10.




6. Succes meten 7. Online advertenties en de

cookieless era

Welke KPI gebruik je om het succes van je e-mailcampagnes te Speciaal voor deze jubileumeditie hebben we een deep-dive onderzoek
meten? : 2

naar online ads toegevoegd om onze lezers een ndg completer beeld van
In 2023 zijn conversies (70%) de meest gebruikelijke indicator van campagnesucces. hun multichannel marketingmix te geven. Om die reden hebben we in ons

onderzoek ook een hoofdstuk toegevoegd over digital advertising.
70%

0% 66%
60% 57% [ FIG.19_
50%
1% Maak je gebruik van online advertenties?
40%
Het merendeel van onze respondenten gebruikt online advertenties (85%) als
30% onderdeel van hun omnichannel strategie.
24%

20% Weet ik niet

10% Nee ‘

4%
0%
Conversie CTR OR Subscribers ROI Overig
Ja

Verwacht je in 2023 de wijze van het
meten van succes te veranderen?

De meeste deelnemers zeggen in 2023

hun meetwijze te gaan veranderen (56%).

Dit percentage is lager dan vorig jaar, wat

kan betekenen dat meer organisaties al
overgestapt zijn op concretere methoden Nee

Onze respondenten scoren hun gereedheid voor

om succes te meten, zoals bijvoorbeeld

het cookieless era tijdperk gemiddeld een van 6,8
op een schaal van 1 tot en met 10.

door zich te richten op conversies.




Op welke platforms geef je advertenties weer?

Google (66%) en Facebook (56%) zijn voor onze respondenten de populairste

platformen om advertenties weer te geven.

Google
Facebook
Instagram

LinkedIn
Youtube

Affiliate platform
Twitter

Overig

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00%

60,00%

66%

Wat is het belangrijkste doel dat je met online advertenties wilt

bereiken?

Het genereren van website traffic (64%) en van conversies (49%) zijn de

belangrijkste doelen van online advertenties.

Traffic genereren
Conversies genereren
Promoten van diensten
Retargeting

Promoten van producten

Promoten van events

I
Overig :
I

| |
0,00% 10,00%  20,00% 30,00% 40,00%

50,00%

60,00%

64%

8. Trends voor 2023

Wat worden de grootste trends in 2023?

Onze respondenten voorspellen dat datagedreven campagnes (52%) ook in 2023 de

grootste trend zullen zijn.

Datagedreven campagnes
360-graden klantprofiel
Omnichannel personalisatie
Centraal klantbeeld

Interactieve e-mail

Artificial intelligence

Verzamelen van zero-party data
Permission based marketing
Gamification

Voice search

User generated content
Chatbots

Mobile app

Real-time messaging platforms (bijv. WhatsApp)
Influencer marketing

Telemarketing

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00%
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9. Uitdagingen voor 2023

Wat wordt je grootste uitdaging in 2023?

Data voor klantprofielen (36%) en personalisatie (35%) ziin de meest genoemde
uitdagingen voor 2023.

I 367%

Data voor klantprofilen

I 357%

Personalisatie

I 327

Koppelen met andere systemen

I  31%

Verdwijnen van third-party cookies

D 307%

Verzamelen van nieuwe leads

D 227

Consistente klantenervaring

I 7%

Conversie

D 16%

Toegankelijkheid in alle communicatie

D 6

Op de hoogte blijven van de nieuwste Al-functies

I 4%

Vervuilde data

Deliverability 13%

0,00% 10,00%

respondenten
waarderen het
e-mailkanaal
voor 2023 met een
8 op een schaal
van 1 tot en met 10.

CIJFERS
VAN 20
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1. Cijfers van 20 benchmarks

Voor het geval je het nog niet door had: deze editie is officieel onze
20ste E-mail Benchmark! Om dit bijzondere jubileum te vieren, hebben
we data uit de afgelopen 20 edities verzameld om te zien hoe de

wereld van e-mailmarketing in de loop van de tijd veranderd is. Een
voorproefje? Onze deliverability is verbeterd ;).

Cijfers van 20 benchmarks

® cr ® cmr CTO ®

0%

2

ACCEPTED RATE

We zijn in de loop van de tijd slimmer geworden voor wat betreft
de beste manier van afleveren. Vanaf 2008, het jaar waarin we ons
eerste onderzoek uitvoerden, zijn de accepted rates met 2,96%-
puntgestegen (van 96,70% in 2008 naar 99,66% in 2023).

OPEN RATE

De open rate fluctueerde enorm gedurende de afgelopen
decennia: van iets meer dan 20% in 2016 tot achter in de 30%
gedurende de daarop volgende jaren. Sinds het begin van
benchmark hebben we een totale afname gezien van 6,50%-punt
(van 34,70% in 2008 naar 28,20% in 2023).

*Hierbij moet worden opgemerkt dat we in deze benchmark over de concretere cijfers
berichten, die opens uitsluiten die door een machine in plaats van een gebruiker zijn verricht als
gevolg van anti-tracking technologie zoals bijvoorbeeld binnen de i0OS15-update van Apple.

CLICK THROUGH RATE

De click through rate is gedurende de afgelopen 20 jaar gehalveerd:

van 6,65% in 2008 naar 3,04% in 2023. Er worden weliswaar steeds
meer e-mails afgeleverd, maar hierdoor raken inbboxen voller en
wordt er minder met de e-mails geinteracteerd.

CLICK TO OPEN RATE

De afgelopen 20 edities laten zien dat ook de click to open rates
afgenomen zijn: van 18,70% in 2008 naar 12,89% in 2023. Ten opzichte
van de benchmarkcijfers van afgelopen jaar is er echter wel sprake

van een stijging.
*Hierbij moet worden opgemerkt dat we in deze benchmark over de concretere cijfers
berichten, die opens uitsluiten die door een machine in plaats van een gebruiker zijn verricht.

24



ACCEPTED
RATES

. Gemiddelde accepted rate
2. Accepted rate per kwartaal
3. Bounce rate per sector

4. Accepted rate & bounce rate per branche

26
27
28
29

1. Accepted rate

Wat wordt verstaan onder Accepted Rate (AR)? De acceptatieratio,
ook bekend als de afleverratio, is een meetwaarde die het aantal
e-mails kwantificeert dat niet teruggestuurd is naar de verzender.

Het succes van een e-mailmarketingcampagne wordt grotendeels bepaald door de
accepted rate. Als je regelmatig e-mails verstuurt, maar deze de inbox van de beoogde
ontvangers niet bereiken, zullen je e-mailmarketinginspanningen niet gauw nieuwe inkomsten
genereren. Onze beste tip? Minder generieke e-mailcampagnes, maar meer gerichte
persoonlijke content verzenden.

De gemiddelde accepted rate voor 2023
is 99,66%




2. Accepted rate per
kwartaal

Accepted rate per kwartaal
Het beste kwartaal voor accepted rates is het 2e kwartaal. Hierin wordt gemiddeld

99,70% van de e-mails geaccepteerd. Het gemiddelde voor het hele jaar is met
0,02%-punt gedaald, waardoor de gemiddelde accepted rate dit jaar op 99,66% ligt.

99,67% 99,70% 99,68% 99,60%

80%

60%

40%

20%

0%
Ql Q2

Hoogste
gemiddelde

accepted
rate in Q2 met
99,70%.
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3. Bounce rate per sector

Bounce rate per sector per kwartaal

De hoogste bounce rate zien we in de B2B-sector (1,13%) en dus de laagste in de
B2C-sector (0,27%). In alle kwartalen vinden we in de B2B-sector de hoogste bounce
rate terug.

®ss @ s

I 1,137
S o5

0,65%
, D ©
P S 0,27

D ©74%
C S o29%

_ 0,78%
I o.37%

0,00% 010% 020% 030% 040% 050% 060% 070% 080% 090% 100% 110%

“Bounces houden uiteindelijk ook je lijst schoon. Want een
e-mailadres dat niet meer in gebruik is, moet je ook geen
e-mail willen sturen. De bounce ratio in combinatie met het
afleverpercentage geven je wel een goed idee van hoe het
gesteld is met je lijsthygiéne. Als je jouw campagne voedt met

rn

slechte data doe je het eigenlijk voor niks. ‘Shit in is shit out”

Mark Kruisman
Sr. Email & CRM Marketeer - Centraal Beheer 609
& Mark Kruisman Digital Business Solutions

MARK KRUISMAN
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https://www.markkruisman.nl/blog/hoe-voorkom-je-bounces-en-houd-je-een-goede-datakwaliteit/

4. Accepted rate en bounce
rate per branche

Accepted rate vs. bounce rate per branche

De hoogste accepted rates worden behaald in de media & uitgeverijen-branche
(99,83%). De hoogste bounce rates worden behaald in de zorg & welzijn-branche
(98,22%).

OPEN RATES

@ AcceptedRate ™ Bounce Rate

z0rg & Wekzjn 75%

Automotive

Zakelike dienstverlening 2

Energie S0

Goede doslen

Groothandel XD

Cultuur & Entertainment Y

Finance

Indlustrie & Producenten X

Travel e

Verzskeringen :

Burecs o l. Gemiddelde open rate S

Ondenwils & Educatie D
ICT & nternet 20 d 2. Open rate per kwartaal 32

Retail & E-commerce 20
i o 3. Open rate per sector 34

Media & Uitgeverijen  @EEEIYA 0,20%
e 4. Open rate per branche 36

De media &
uitgeverijen-
branche kent de
hoogste gemiddelde
accepted rate

(99,83%).
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1. Open rate

De Open Rate is het percentage ontvangers van de mailing dat
jouw e-mail officieel heeft geaccepteerd én geopend. Voor het
lberekenen van de open rate delen we het aantal unieke opens door
het aantal afgeleverde e-mails. Op die manier sluiten we eventuele

niet-afgeleverde e-mails uit van onze cijfers en rapportage.

Ondanks eerdere ontwikkelingen in de branche, zoals de introductie van iOSI5, wordt de open
rate nog steeds zeer regelmatig gebruikt om het succes van een e-mailcampagne te meten.
Bij Deployteq realiseren we ons dat open rates kunnen worden vertekend door toedoen van
serviceproviders en daarom hebben we in ons platform een functionaliteit opgenomen
waarmee opens kunnen worden geidentificeerd die door machines zijn gegenereerd. Hiermee

kun je opens uitsluiten die niet rechtstreeks door je klant zijn verricht, maar door hun device
(bijv. Apple). In het onderzoek van dit jaar hebben we telkens twee grafieken opgenomen,

zodat je ongeacht jouw meetwijze het gemiddelde kunt zien.

De gemiddelde open rate exclusief door
machines gegenereerde opens is 28,20%

De gemiddelde open rate inclusief door
machines gegenereerde opens is 36,61%

1. Open rate per kwartaal

Open rate per kwartaal exclusief door machines gegenereerde opens

De gemiddelde open rate voor 2023 is 28,20%. Uit ons onderzoek is gebleken dat het
vierde kwartaal het beste kwartaal is voor wat betreft open rates (30,49%).
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Open rate per kwartaal inclusief door machines gegenereerde opens

15%

10%

5%

0%

39,00%

35,23% 35,49% 36,71%

20%

10%

0%
Ql Q2 Q3 Q4

32



33

Open rate per device exclusief door machines gegenereerde opens

Het aantal opens op mobile is bijna twee keer zo hoog als op desktop.

. Mobiel . Desktop
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18,07%

17,5%

IR $SEEEEEE e
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Open rate per device inclusief door machines gegenereerde opens

@ wmobiel @ Desktop
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2. Open rate per sector

Open rate per sector per device exclusief door machines
gegenereerde opens

Mobile genereert meer opens in zowel de B2B- als de B2C-sector. Desktop genereert
doorgaans meer opens in de B2B-sector dan in de B2C-sector.
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Open rate per sector per device inclusief door machines
gegenereerde opens

. Mobile B2B . Mobile B2C Desktop B2B . Desktop B2C
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Benieuwd naar de cijfers voor jouw branche? Vraag het aan Leon!
Stuur een e-mail naar marketing@deployteq.com
of bel ons op + 3130 698 80 80.

Leon Pruijn

3. Open rate per branche

Open rate per branche exclusief door machines gegenereerde opens

De energiebranche laat voor 2023 de hoogste open rates zien (57,04%) en de ICT &
internet-branche de laagste met gemiddeld 13,33%.
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Zie hoe Virgin Media een open rate van e
76,05% behaalde met hun Big Bang

Open rate per branche inclusief door machines gegenereerde opens Open rate per branche en device exclusief door machines
gegenereerde opens
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Open rate per branche en device inclusief door machines
gegenereerde opens
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Gemiddelde click through rate
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4. Click through rate per branche




1. Click through rate

Om je CTR te bepalen, wordt het aantal kliks op links in je e-mail
gedeeld door het aantal succesvol afgeleverde e-mails. Aan de
hand van deze ratio kun je zien of de doelgroep je content relevant
en boeiend vindt. Je click through rate geeft je ook een indicatie van
hoeveel van jouw abonnees je website of landingspagina bezoeken
waarna zij mogelijk via e-mail overgaan tot het conversiedoel. Door

open rates, click to open rates en click through rates te vergelijken
met deze benchmarkcijfers kun je ontdekken op welke punten je
e-mailmarketingcampagne minder sterk is.

De gemiddelde click through rate is 3,04%

“De makkelijkste manier om de
doorklikratio van je e-mailnieuwslorief
te verhogen, hem waardevoller

te maken en betrokkenheid te
stimuleren? Verwijder het minst
interessante item. Dat is het. Werkt
elke keer”

Jordie van Rijn OO
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2. Click through rate per
kwartaal

Click through rate per kwartaal

De gemiddelde click through rate voor 2023 is 3,04%. Uit ons onderzoek is gebleken dat
het derde kwartaal het beste kwartaal is voor wat betreft click through rates (310%).
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— 4. Click through rate per
branche

Click through rate per device

43

Het aantal kliks op mobile is bijna twee keer zo hoog als op desktop.

. Mobile . Desktop

Click through rate per sector per device

Click through rate per sector per branche

Retail & E-commerce

|
2,43%
|
2,37%

a # o
‘ In de energiebranche zien we dit jaar de hoogste click through rates (14,39%) en in
Q2 _* ]'%9% de reisbranche de laagste (2,25%).
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| |
through rate van de mailing en desktop voor 1,62%. Voor B2C geldt dat mobile Overig 0,26% |

verantwoordelijk is voor 197% en dekstop voor 1,01%.
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through rates zien
we dit jaar in de
energiebranche.




Click through rate per branche en device

Als we kijken naar de click through rates per branche en uitgesplitst tussen mobile en
desktop, dan valt op dat de energiebranche een zeer duidelijke voorkeur vertoont
voor mobile wat betreft kliks.
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1. Click to open rate

De click to open rate is een formule die kijkt naar het aantal unieke
kliks ten opzichte van de opens die je e-mail genereert. Dit geeft een
idee van hoe effectief de content en opzet van je e-mail is en of de
e-mail je ontvangers aanzet tot actie.

Om je CTO te verhogen kun je gebruik maken van A/B-testing. Dit geeft inzicht in het soort
content dat je lezers aanzet tot actie, zodat je de engagement en daarmee conversies kunt
verhogen. De formule om de click to open rate te berekenen is eenvoudig: je deelt eerst het

aantal unieke kliks door het aantal unieke opens. Daarna vermenigvuldig je dit getal met 100.

Het resultaat is je CTO.

De gemiddelde click to open rate exclusief
machine generated opens is 12,89%

De gemiddelde click to open rate inclusief
machine generated opens is 10,77%

2. Click to open rate per
kwartaal

Click to open rate per kwartaal per device exclusief machine
generated opens

De gemiddelde click to open rate voor 2023 is 12,89%. Volgens onze analyse worden in
het eerste kwartaal de hoogste click to open rates behaald (15.34%).
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Click to open rate per kwartaal per device inclusief machine
generated opens
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3. Click to open rate per —

seCto r Click to open rate per device per sector inclusief machine generated
opens

m Mobile . Desktop

20,33%
Click to open rates per device per sector exclusief machine generated 20,00%
opens 18,00%
16,00%
In de B2B-sector is er een groot verschil te zien tussen desktop en mobile, waar 14,00%
desktop met 24,78% verantwoordelijk is voor het overgrote deel van de click to open 12,00% o7 078
versus mobile met 5,04%. In de B2C-sector is de interactie beter verdeeld: mobile is 10,00% c
verantwoordelijk voor een net iets groter gedeelte van de click to open rate (13,95%), 2’20?’
maar desktop zit daar met 11,56% niet ver achter. 4:022 4,14%
2,00%
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Download de marketingkalende \ '_o_i' 2023 om op de hoogte te

blijven van alle belangrijke commerciele momenten. Mis geen inhaakmoment en
blijf goed voorbereid met de marketingkalender voor 2023.
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4. Click to open rate per

branche

Click to open rate per branche exclusief machine generated opens

De industrie & producenten-branche laat de hoogste click to open rate zien voor

2023 (26,01%) en de reisbranche de laagste (7,99%).

Industrie & Producenten
Bureaus

Energie

Finance

Zakelijke dienstverlening
Goede doelen
Onderwijs & Educatie
Retail & E-commerce
Media & Uitgeverijen

ICT & Internet

Cultuur & Entertainment
Zorg & Welzijn
Automotive

Telecom

Groothandel
Verzekeringen

Travel

Overig

I  26,01%

I  15,33%
IS  14,25%
I  14,21%
I  13,71%
I  13,54%
I  12,39%
I  12,06%
I  11,44%
I  9,73%
I  9,60%
I 8,39%
IS 7,99%

» 1,30%

0,00% 10,00% 20,00%

5]

Click to open rate per branche inclusief machine generated opens
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3

Click to open rate per branche per device exclusief machine Click to open rate per branche per device inclusief machine
generated opens generated opens

We zien de hoogste click to open rate op mobile in de energiebranche (24,51%).
Bureaus behalen de hoogste click to open rate op desktop (40,09%).
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1. Populairste verzenddag

Er is een schat aan data en cijfers beschikbaar om je te helpen
kiezen wanneer je jouw e-mails het beste kunt versturen.

Elke mailinglijst bestaat uit een andere groep mensen met
andere gewoontes en interesses. Daardoor kan jouw optimale
verzendtijdstip verschillen van dat van andere organisaties.

Hoewel de hieronder besproken benchmarkcijfers een solide basis vormen waarop kan
worden doorgebouwd, zijn er geen gouden regels voor het versturen van e-mails. Het

belangrijkste is dat je jouw klanten begrijpt en erachter komt wat voor hen het beste werkt.

De benchmarkcijfers kennen voor de optimale tijdstippen om e-mails te versturen is dus wel
een uitstekend uitgangspunt. Test en verfijn vervolgens je verzendplanning om zo e-mails te
versturen op het — voor jou — juiste moment. Laten we eerst eens kijken naar de belangrijkste

statistieken voor 2023.

De populairste verzenddag voor 2023 is
donderdag

Benieuwd naar de cijfers voor jouw branche? Vraag het aan Grace!
Stuur een e-mail naar marketing@deployteq.com
of bel ons op + 3130 698 80 80.

Grace Roberts
Content Marketeer

E-MAIL GRACE
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Populairste verzenddag

De populairste dag om e-mails te versturen in 2023 is donderdag (17,08%) en de
minst populaire dag is zondag (11,24%).
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Populairste verzenddag per sector

De populairste dag om e-mails te versturen voor beide sectoren is donderdag.
25,82% van de e-mails in de B2B-sector wordt op deze dag verstuurd, versus 16,53%

van de e-mails in de B2C-sector.
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Populairste verze

De automotivebran

nddag per branche

che heeft een bijzonder sterke voorkeur voor een verzenddag.

Maar liefst 35,85% van alle e-mails in deze industrie wordt op dinsdag verstuurd.
Branches als media & uitgeverijen en industrie & producenten hebben de minst
uitgesproken voorkeur. In beide branches wordt iets meer dan 16% van de e-mails op

donderdag verstuurd.
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2. Open rate per verzenddag

Open rate per verzenddag exclusief machine generated opens

De hoogste gemiddelde open rate zien we op donderdag (29,24%). De laagste open
rate vinden we terug in mailings die op zaterdag worden verstuurd (25,13%).

29,15% 28,74% 29,24%

28,21% 28,30%

27,39%

25% —
20% —
5% —

10% —
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Open rate per dag per sector exclusief machine generated opens

De hoogste gemiddelde open rate voor de B2B-sector zien we op vrijdag (34,52%).
Voor de B2C-sector vinden we deze terug op de donderdag (29,27%). Het valt op dat
zeker in de B2C-sector open rates met name op doordeweekse dagen relatief dicht
bij elkaar liggen. Binnen B2B zien we sterkere verschillen.
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3.

Click through rate per

verzenddag

Click through rate per verzenddag

De

hoogste gemiddelde click through rate zien we op donderdag (3,17%) en de

laagste op zaterdag (2,69%).
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Toekomstbestendige data in een
cookieloze wereld

Maak kennis met het minder bekende (maar veel aantrekkelijker) broertje van
first-party data, zero-party data. In deze whitepaper leer je: wat we voorspellen
voor de toekomst van data, hoe gamification en accountcreatie de redding voor

je marketing zijn in een cookieloze toekomst en hoe je je tools selecteert en inzet

voor een effectieve strategische roadmap.

DOWNLOAD

Click through rate per sector per verzenddag

De hoogste gemiddelde click through rate voor de B2B-sector zien we op vrijdag
(5,01%) en voor de B2C-sector op donderdag (3,11%).
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4. Click to open rate per —
ve rze n d d a g Click to open rate per sector per verzenddag exclusief machine

generated opens
De hoogste gemiddelde click to open rate ligt zowel voor de B2B-sector (14,16%) als
[ FIG. 60 | voor de B2C-sector (13,71%) op zondag.
Click to open rate per verzenddag exclusief machine generated opens ® s @ sxc

De hoogste gemiddelde click to open rate zien we op zondag (13,73%) en de laagste op
zaterdag (10,74%).

14,16%
13,71%

N 2 e
s S NN b5
3 N
~ (3]
400% 9 w ¥ . ¥ & @ w ZF-o o -

) N o 2 = N [

9 o ® el — —=
=2 =
13,73% 1200% — - - -

12,65% 12,64%

10,00% —
12%

10,74% 8,00%
0% 600% —

8% — 400% —

200% —
6% —

0,00% —

4%  —

2% —

Click to open rate per sector per verzenddag inclusief machine
generated opens
Fic.6 ]

® 3B @ B2

Click to open rate per verzenddag inclusief machine generated opens

1,95%

1,31%
11,50%

1,52%

1,02%

1,09%
10,86%
10,61%
1,06%
10,63%

10,64% 10,65%

0% — =" — — ) — P I - . - - - 10,00% —

10,34%

800% —
6,00% —
6% —
400%
4% — 200% —

0,00% —

0% —

Ma Di Wo Do Vr Za 70



VERZEND-
TIJDSTIP

1. Populairste verzendtijdstip
2. Open rate per verzendtijdstip
3. Click through rate per verzendtijdstip

4. Click to open rate per verzendtijdstip

5. Verzendtijdstip per branche
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1. Populairste
verzendtijdstip

Het populairste verzendtijdstip dit jaar is 12:00 uur. De beste
resultaten worden echter behaald om 21:00 uur, 23:00 uur of 05:00
uur, afhankelijk van de KPI. Hieruit blijkt dat er niet specifiek één beste
tijdstip is om e-mails te versturen.

Wat geldt voor verzenddag, geldt ook voor verzendtijdstip. Elke e-maillijst bestaat uit een

bepaalde groep mensen met uniek gedrag. Daardoor kan jouw optimale verzendtijdstip
verschillen van dat van andere organisaties. De hierna besproken resultaten vormen een
solide basis om uit te proberen wat het beste werkt voor jouw klanten.

Bij de cijfers is uitgegaan van het moment waarop een mailing wordt verzonden en dus niet
van het moment waarop de e-mail wordt geopend. Als een mailing bijvoorbeeld om 15:00
uur wordt verzonden en de hoogste open rate behaalt gedurende de volgende tijd, is dat het
tijdstip dat we vermelden.

Het populairste verzendtijdstip voor 2023
is 12:00 uur

“Er bestaat geen algemene stelregel
voor het beste verzendmoment. Test
hoe jouw database reageert op
verschillende tijdvakken en pas j
daarop aan.”

Nina van der Burgh




Populairste verzendtijdstip Populairste verzendtijdstip voor B2C

In de B2C-sector is 12:00 uur het populairste tijdstip om mailings te versturen (11,71%).

Dit jaar is 12:00 uur het populairste tijdstip om e-mails te versturen (11,40%) en 01:00
Het minst populaire tijdstip is 01:00 uur (0,15%).

uur het minst populaire tijdstip (0,14%).
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Populairste verzendtijdstip voor B2B

In de B2B-sector is 09:00 uur het populairste tijdstip om e-mails te versturen (15,91%).
De uren tussen 22:00 uur en 05:00 uur zijn het minst populair.
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2. Open rate per verzendtijdstip

Open rate per tijdstip per sector exclusief machine generated opens

ie

ingsd
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Inmai

De hoogste gemiddelde open rate in de B2B-sector wordt bereikt

FIG. 67
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Open rate per verzendtijdstip exclusief machine generated opens

00 uur (46,06%). De laagste open

rate vinden we terug in e-mails die verzonden worden om 01:00 uur (20,51%).
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3. Click through rate per
ve rze n d t Ij d St I p Click through rate per sector per verzendtijdstip

De hoogste gemiddelde click through rate in de B2B-sector wordt behaald in

e-mails van 20:00 uur (8,57%). In de B2C-sector ligt dat tijdstip op 21:00 uur (4,99%).
Click through rate per verzendtijdstip ®:5x @ s

De hoogste gemiddelde click through rate zien we in mailings van 21:00 uur (4,97%)

8,57%

en de laagste in e-mails die om 00:00 uur verstuurd worden (0,31%).
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4. Click to open rate per
verzendtijdstip

Click to open rate per verzendtijdstip exclusief machine generated opens
De hoogste gemiddelde click to open rate zien we in mailings verzonden om 23:00 uur
(29,79%) en de laagste om 02:00 uur (1,35%).
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Click to open rate per sector per verzendtijdstip exclusief machine
generated opens

De hoogste gemiddelde click to open rate in de B2B-sector wordt bereikt in e-mails
verstuurd om 23:00 uur (20,69%), net als in de B2C-sector (29,91%).
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5. Verzendtijdstip per
branche

In de volgende grafieken zie je een onderverdeling van de
statistieken per branche van vier grote branches. Op zoek naar
informatie over jouw branche? Neem dan contact met ons op via
marketing@deployteg.com.

FIG.77

Populairste verzendtijdstippen voor bureaus, retail & e-commerce, de
reisbranche en de zakelijke dienstverlening

Zakelijke Retail &
@ sureaus ® Travel dienstverlening E-commerce

OR, CTR & CTO per verzendtijdstip voor bureaus

® cr ® cr cTo @ Verzendpercentage

OR, CTR & CTO per verzendtijdstip voor retail & e-commmerce

. OR . CTR CTO . Verzendpercentage
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OR, CTR & CTO per verzendtijdstip voor de reisbranche

. OR . CTR CTO . Verzendpercentage
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OR, CTR & CTO per verzendtijdstip voor de zakelijke dienstverlening
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SamenvgttinP .
transactionele e-mails

Transactionele e-mails zijn de beste vriend van de marketeer. Dit
zijn meestal de meest relevante e-mails die je naar je klanten

stuurt, omdat ze een reactie zijn op het gedrag van de klant:
aankoopbevestigingen, gedownloade content, viuchtupdates,

verzekeringspolissen, berichten als iemand een nieuw account heeft

aangemaakt, aanmeldbevestigingen als iemand deelneemt aan een
wedstrijd, etcetera.

De reactieve en relevante aard van transactionele e-mail zie je terug in de hoge
engagementcijfers voor dit type mailings. Van de onderstaande cijfers zijn machine generated
opens uitgesloten. Benieuwd naar de cijfers inclusief machine generated opens? Neem dan

contact met ons op via marketing@deployteg.com.
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1. Digital advertising met
Traffic Builders

Door het uitfaseren van third-party cookies door Google en de
stijgende populariteit van first- en zero-party data zijn online
advertenties regelmatig het gesprek van de dag.

Om je voor deze speciale jubileumeditie van de E-mail Benchmark een nég completer

beeld te bieden van je multichannel marketingmix, sloegen we de handen ineen met digital
marketingbureau Traffic Builders en hebben we benchmarkstatistieken rondom advertising
voor dit jaar op een rijtje gezet. Met meer dan twintig jaar marketingervaring, mooie klanten als
Eneco, Seat en Rabobank en verschillende awards geldt Traffic Builders als absolute autoriteit
met alle kennis en expertise in huis om hun klanten de tools te geven hun digital advertising

naar het hoogste niveau te tillen.

DEFINITIES:

— CTR: Click Through Rate is het aantal kliks dat je advertentie genereert, gedeeld door
het aantal keer dat de advertentie wordt getoond. CTR = kliks + vertoningen.

— CPM: Cost Per Mille is een marketingterm voor de kosten die een adverteerder betaalt
per duizend advertentievertoningen op een webpagina. CPM =1000 x kosten +
vertoningen.

— CPC: Cost Per Click toont aan wat je betaalt per klik op je advertentie. CPC = kosten voor
de adverteerder +~ aantal kliks.

~  VTR: View Through Rate (VTR) is het aantal volledige views van een advertentie die kan
worden overgeslagen, gedeeld door het totale aantal vertoningen. VIR = volledige
views (niet overgeslagen) + vertoningen (advertentie gerenderd).

— CR: De Conversion Rate geeft de bijdrage aan het geheel in een percentage weer. CR =
conversies + totaal aantal conversies.

TRAFFIC BUILDERS

PUSHING MARKETING BOUNDARIES

CTR per sector en kanaal

Uit onze gegevens blijkt dat de B2C-sector een betere CTR realiseert met social ads
(113%) ten opzichte van display, terwijl de B2B-sector een betere CTR behaalt met
display advertising (1,01%) ten opzichte van social.

@® oisplay @ social

0,52%

B2B
1,01%

1,13%

B2C
0,64%
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CPM per sector en kanaal

Gemiddeld is de CPM voor de B2B-sector hoger dan die voor de B2C-sector. In
beide sectoren is de CPM hoger voor social ads dan voor digital ads. Voor B2C is de
gemiddelde CPM € 9,86 voor social ads en € 6,69 voor display ads. Voor B2B is dat €
12,62 voor social ads en € 8,68 voor display ads.

@ Dpisplay @ social

€12,62
B2B

B2C
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CPC display per sector

De CPC is een fractie hoger voor B2B (€ 0,54) dan voor B2C (€ 0,43).

€0,54
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O N De CPC is

hoger voor de

R B2B-sector
dan voor de
B2C-sector.

[ FIG. 85 |

CR per sector en kanaal

De conversieratio voor social ads in het algemeen is aanzienlijk hoger dan voor
display in zowel de B2B-sector (14,29% vs. 0,76%) als de B2C-sector (3,22% vs. 0,95%).
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VTR social per sector

In de B2C-sector is de gemiddelde VTR voor social ads hoger (30,22%) dan in de B2B-
sector (2700%).

30,22%

B2C B2B

SEA CTR en conversieratio per sector

In de B2B-sector behalen bedrijven een gemiddelde CTR van 9,17% en een
gemiddelde CR van 3,80%. In de B2C-sector is dat 10,42% (CTR) en 5,30% (CR).

‘ CTR ‘ Conversion Rate

I
9,17%

B2B !

10,43%
B2C
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SEA CPC per sector

Gemiddeld ligt de SEA CPC in de B2B-sector aanzienlijk hoger (€ 218) dan in de
B2C-sector (€ 0,75).

€2,18
€210
€1,40
€0,75
€0,70
€00
B2B B2C

SEO-ranking vs. CTR voor B2B

Zoals te verwachten valt, leidt een hogere positie op Google tot een veel hogere CTR.
De eerste positie levert een CTR van 32,70% op, terwijl de posities 11-20 gemiddeld een
CTR van slechts 0,70% behalen. .

35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

SEO-ranking vs. CTR en branded vs. non-branded voor B2C

Bij een hogere SEO-ranking leveren branded keywords een hogere CTR op (41,03%),
terwijl bij iets lagere rankings non-branded keywords beter scoren.

. Non-branded . Branded
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We willen Traffic Builders van harte bedanken voor deze
inzichtrijke benchmarkstatistieken. Wil je meer weten over
de data of wil je weten wat Traffic Builders voor jou kan
doen? Neem dan contact op met Lotte Mol via

lotte@traffic-builders.com.

ah
1 5, Lotte Mol
F \ Marketing Communications

Manager Traffic Builders

TRAFFIC BUILDERS

PUSHING MARKETING BOUNDARIES
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Mobile marketing

Uit ons onderzoek blijkt dat de meeste opens en kliks in onze
e-mailcampagnes worden behaald op mobile. Bij Deployteq weten
we dat er naast e-mail nog een hele wereld is en dat de customer
journey vaak begint op het device dat de klant bij de hand heeft.
M O B I L E Om die reden zoomen we in dit rapport ook in op twee andere
populaire kanalen binnen mobile marketing. Wat is nu het beste

tijdstip om een SMS te versturen? En wat is de beste dag voor een
pushnotificatie? Hoe hoog is de benchmark accepted rate voor
deze kanalen? Je leest het in dit hoofdstuk.

oge o
1. Pushnotificaties

Populairste verzenddag voor pushnotificaties

In de onderstaande grafiek is te zien dat de populairste dag voor het versturen
38 van pushnotificaties de maandag is (18,43%). Woensdag is de minst populaire dag

1. Pushnotificaties
(10,86%).

2. SMS 90
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Populairste verzendtijdstip voor pushnotificaties

Het populairste tijdstip voor de verzending van pushnotificaties is 15:00 uur (7,29%) en

het minst populaire tijdstip 04:00 uur (0,22%).
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2. SMS

SMS-berichten zijn er in verschillende vormen. Sommmige bevatten
links, andere alleen informatie. Vanwege de aard van SMS kunnen
we de gemiddelde open rate niet meten. Wel kunnen we de CTR
bepalen als een bericht een klikbare link bevat. Uit ons onderzoek
bleek het volgende:

CLICKS:
De gemiddelde CTR per verzonden SMS was 22,87%.

ACCEPTED RATE:
De gemiddelde accepted rate van SMS is 92,09%.

Populairste verzenddag voor SMS
We zien dat vrijdag voor organisaties de meest favoriete dag is om SMS-berichten te
versturen. 29,562% van de SMS-berichten wordt op deze dag verstuurd.
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Populairste verzendtijdstip voor SMS
Het populairste tijdstip om SMS-berichten te versturen, is 06:00 uur (33,33%) en het
minst populaire tijdstip 18:00 uur (0,95%).

33,33%

CONCLUSIE

10,48%

3,81% 3,81%
1,90%
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Benieuwd hoe je een multichannel
customer journey voor alle beschikbare
devices creéert?

Download onze whitepaper ‘6 op mobile gefocuste kanalen voor een
geinspireerde customer experience..

DOWNLOAD
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1. Samenvatting

Verzenddag

De populairste dag om te e-mails
te versturen is dit joar wederom
de donderdag. Afhankelijk van
wat de KPI van jouw voorkeur is,
zouden we aanraden om te testen
met verzenden op donderdag
voor de hoogste open rate en
click through rate en op zondag
voor de hoogste click to open
rate. Onze belangrijkste tip is om
deze benchmarkresultaten als
uitgangspunt te gebruiken voor
tests met jouw eigen doelgroep.

E-MAIL

De generieke e-mail KPI's zijn dit jaar gedaald, met uitzondering van de
CTO. De gemiddelde accepted rate komt uit op 99,66%, de gemiddelde
open rate op 28,20%, de gemiddelde click through rate op 3,04% en de

gemiddelde click to open rate op 12,89%. De energiebranche heeft een
bijzonder goed jaar achter de rug wat betreft deze KPI's.

MOBILE MARKETING

Met meer berichten om te analyseren dan ooit tevoren, kunnen we
stellen dat vrijdag de meest populaire dag is om SMS-berichten te
versturen en maandag om pushberichten te sturen. De gemiddelde
click through rate van SMS is 22.87%.

ADVERTISING

Binnen digital advertising zien we voor de B2B-sector veel hogere kosten
maakt kijkend naar CPC en CPM dan B2C. Wel zien we ook hogere
conversie over alle kanalen voor B2B. Wat SEO ranking betreft zien we
een logisch verband tussen positie en conversies: hoe hoger je rankt,
hoe hoger je conversieratio. Het gebruik van branded keywords zijn het
effectiefst bij hogere ranking, terwijl non-branded keywords juist beter
performen bij lagere rankings.

Verzendtijdstip

Het populairste verzendtijstip

voor e-mail is dit jaar 12:00 uur.
Afhankelijk van wat de KPI van jouw
voorkeur is, zouden we aanraden
om te testen met verzenden om
12:00 uur voor de hoogste open
rate, om 09:00 uur voor de hoogste
click through rate en om 23:00 uur
voor de hoogste click to open rate.
Onze belangrijkste tip is om deze
benchmarkresultaten puur als
uitgangspunt te gebruiken om het
gedrag en de voorkeuren van jouw
eigen publiek te testen.

2. Bedankt

Deployteq wil iedereen die de tijd heeft genomen om ons
onderzoek te lezen enorm bedanken. Een speciale dank

gaat daarbij uit naar iedereen die dit jaar weer deelnam
aan ons onderzoek.

Voor de 20°€ editie van de E-mail Benchmark werden ruim
3,6 miljard e-mails en mobiele berichten onderzocht die
via Deployteq zijn verzonden, met als doel de nieuwste
en meest innovatieve manieren te ontdekken om onze
campagnes te optimaliseren. Zo blijven we vooroplopen
en zijn we voorbereid op alles wat de wereld van online
marketing voor ons in petto heeft. Hulde aan alle
mMarketeers die wederom zo vaak hun koers hebben

moeten bijstellen! Wij hopen dat dit onderzoek jullie de

inzichten en inspiratie geeft die jullie nodig heblben om elke

uitdaging met vertrouwen aan te gaan.

Op zoek naar meer informatie over de E-mail Benchmark? Stuur
een e-mail naar marketing@deployteq.com of bel ons op
+ 3130 698 80 80.

Bl
Marketing Director
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E-mail definities

Bij de berekeningen van de e-mailratio’s houdt Deployeq de
DDMA Standaardisatie e-maildefinities aan. De standaardisatie

is de Nederlandse vertaling van ‘The S.A.M.E. Project — Support the
Adoption of Metrics of Email” die in 2010 door de Amerikaanse DMA
met succes is geintroduceerd. We zetten de belangrijkste definities
voor deze benchmark nog even op een rijtje

Het totale aantal e-mails dat met succes is afgeleverd bij de server, gedeeld door het totale
aantal verstuurde e-mails.

Geaccepteerde e-mails

AR =

Verstuurde e-mails

Het tijdelijk of permanent geweigerde aantal e-mails gedeeld door het aantal verstuurde
e-mails. Tijdelijk geweigerde e-mails (soft bounces) kunnen niet worden afgeleverd door
bijvoorbeeld een volle mailbox of onbereikbare e-mailserver. Permanent geweigerde e-mails

(hard bounces) kunnen niet worden afgeleverd omdat het e-mailadres niet correct gespeld is

of niet (meer) bestaat.

Geweigerde e-mails

Verstuurde e-mails

Het unieke aantal keren dat een e-mail aan een ontvanger wordt getoond, dus hoe vaak
je e-mail geopend wordt. Dit kan volledig geopend of in het preview scherm zijn en wordt
bijgehouden met een tracking pixel, of als de ontvanger op een link klikt (waaronder ook
de afmeldlink) wanneer afbeeldingen worden geblokkeerd. En dat gedeeld door het totale
aantal met succes afgeleverde e-mails. Deze statistiek omvat zowel HTML als plain text
e-mailsdelivered emails.

Uniek bevestigde opens

OR =

Afgeleverde e-mails

Het aantal keren dat vanuit een e-mail op een link wordt geklikt, gedeeld door het totale
aantal met succes afgeleverde e-mails. Hoewel het unieke aantal kliks als methode de
voorkeur heeft, kan deze ratio ook worden berekend door het totale aantal kliks te gebruiken.

Aantal unieke kliks

CTR =

Afgeleverde e-mails

Het aantal keren dat vanuit een bericht op een link wordt geklikt, gedeeld door het aantal
uniek bevestigde opens voor dat bericht.

Aantal unieke kliks

CTO =

Uniek bevestigde opens
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