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POSITIEVE RECENSIES

‘Met dit boek heb je alles in handen voor het opstellen van een effectieve
marketingstrategie voor jouw onderneming. Of je nu een beginner bent in
marketing of al enige ervaring hebt, dit boek is een waardevolle aanvulling.
Eris altijd nog iets nieuws te ontdekken voor de meer geoefende marketeer.’
Ade Lewis, directeur partnerschappen, Mailchimp

‘Met het boek van Jenna Tiffany leer je hoe je jouw e-mailmarke-
tingcampagne op een effectieve en winstgevende manier kunt aanpakken.
Het hoofdstuk dat zich richt op veelvoorkomende fouten is zeer waardevol
en behandelt deze direct. Of je nu een e-mailmarketingcampagne wilt
opstarten of verbeteren, dit boek biedt je de hulp die je nodig hebt.’

Jeanne Jennings, CEO, Email Optimization Shop, General Manager,

Only Influencers and Programming Chair, Email Innovations Summit

‘Onze onderzoeksresultaten laten zien dat veel bedrijven geen duidelijk plan
hebben voor hun online marketing, hoewel ze deze technieken intensief
gebruiken. Dit boek biedt een praktische handleiding voor bedrijven die geen
samenhangende marketingstrategie hebben. Het beschrijft zowel klassieke
marketingtechnieken als merkstrategieén en biedt adviezen over de
uitvoering, inclusief online-mogelijkheden die vaak ontbreken in andere
boeken over marketingstrategieén. De vele modellen en voorbeelden uit de
praktijk kunnen als richtlijn dienen voor het bepalen van jouw eigen
strategie.’

Dave Chaffey, medeoprichter van Smartinsights.com (platform voor
marketingtraining) en co-auteur van Digital Marketing Strategy:
Implementatie en praktijk

‘lenna Tiffany is één van die marketingprofessionals die ervaren en tactisch
is. Ze is ook buitengewoon bedreven in het overbrengen van het concept van
strategisch denken en plannen. Dit doet ze op een duidelijke en beknopte
manier.’

Nichola Stott, algemeen directeur, Erudite



‘Om te kunnen concurreren moet een marketeer echt de strategie in beeld
hebben. Dit is zowel lokaal als wereldwijd nodig. Mijn advies: ga op de
schouders staan van de marketing-reuzen uit dit boek en pluk de vruchten.’
James Delves, hoofd PR en External Engagement, CIM (Chartered
Institute of Marketing)

‘Een bewijs van Jenna Tiffany’s unieke manier van werken; of het nu gaat om
iets vanaf nul opbouwen of een huidige strategie opnieuw evalueren, het
draait allemaal om het resultaat. De interviews met marketeers uit de praktijk
geven het boek extra relevantie. Het is een inzichtelijk en praktisch boek —
een must voor iedereen die zichzelf wil uitdagen of bevestiging zoekt.’
Gavin Laugenie, hoofd strategie en inzicht, dotdigital

‘Een must voor iedereen op het gebied van marketingstrategie, zowel voor
professionals als voor studenten. De focus op de toepassing van marketing-
theorie aan de hand van praktische modellen en inzichtelijke casestudies
leert je om de theorie in praktijk te brengen. Zo maak je een effectieve
marketingstrategie.’

Alicia Farrell, universitair docent marketing

‘Eenvoudige, praktische stappen om te ontsnappen aan eindeloze, frustre-
rende, tactische marketing. Dit boek hoort in de kast van elke marketeer
thuis.’

Tim Watson, professionele EOS-leverancier

‘Een bijzonder praktisch, actueel en uitgebreid marketingboek met relevante
updates over klassieke kaders, inzichtelijke interviews en nuttige casestudies.
Deze gemakkelijk te lezen gids over het ambacht van marketing is een must
voor zowel studenten als marketeers. Het biedt niet alleen richtlijnen over
wat je moet doen en waarom, maar ook wat je moet laten.’

Joolz Joseph FCIM, marketingmentor, trainer en universitair docent

‘Als ik zou verwijzen naar een betrouwbare bron en een marketing-
deskundige, dan zou de bijdrage van Jenna Tiffany aan onze wetenschap
bovenaan de lijst staan.’

William Ang’awa, hoofddocent marketing en ondernemerschap, faculteit
bedrijfskunde, recht en toerisme, Universiteit van Sunderland
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OVER DE AUTEUR

Jenna Tiffany staat bekend als één van de 50 beste
marketeers ter wereld om te volgen. Als oprichter
en strategisch directeur van het marketingbureau
Let’sTalk Strategy, adviseert ze bedrijven op het
gebied van online marketing. Jenna is zowel
Chartered Marketer als Fellow bij het Institute of
Data & Marketing en beschikt over meer dan tien
jaar ervaring in marketing en strategie-advies aan
bekende namen als Shell, Hilton en World Duty
Free. Als keynote spreker heeft Jenna op
honderden marketingevenementen wereldwijd gesproken en is benoemd tot
lid van de prestigieuze DMA UK Email Marketing Council. Ze is ook een
gekwalificeerde docent en verzorgt regelmatig colleges aan universiteiten.
Door haar visie op marketingstrategie en kennis van de nieuwste trends,
wordt ze vaak geinterviewd.

Twitter: twitter.com/jennatiffany
Linkedin: www.linkedin.com/in/jennatiffany/

Website: letstalkstrategy.co.uk/
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