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E-postmarknadsforing:
vagen framat

E-post ar ett otroligt verktyg for digital marknadsféring — det ar knappast
nagon nyhet.

Fler @n fyra miljarder e-postmeddelanden skickades bara av APSIS-kunder
under 2023, och Statista uppskattar att det kommer att skickas och ta
emot ungefar 392,5 miljarder e-postmeddelanden &r 2026. Det &r alltsa
tydligt att e-post kommer att fortsétta vara relevant och fa en é@nnu viktig-
are roll i vara dagliga liv.

Det som daremot ar nytt ar de olika satt som vi marknadsférare kan an-
vanda e-post for att erbjuda varde och fa vara foretag att vaxa.

Tekniken har utvecklats en hel del de senaste aren. Bland det mest an-
markningsvarda ar sattet Al (artificiell intelligens) har integrerats i plattfor-
mar for e-postmarknadsforing.

Dessa Al-baserade system anvander maskininlarning och sprakteknologi
for att analysera anvandares tidigare beteenden, preferenser och interak-
tioner med e-postmeddelanden och darigenom skapa hyperpersonalise-
rade kampanjer, anpassade efter varje prenumerants intressen och behov.
Tack vare detta kan du nu enklare forbattra din strategi for e-postmark-
nadsforing och leverera relevant, engagerande och effektfullt innehall till
dina prenumeranter pa ett konsekvent sétt.
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Framtidens e-post ar har

Trots att landskapet for e-post har forandrats en hel del sedan starten sa ar
det fortfarande ett av de mest kraftfulla verktygen for marknadsférare run-
tom i varlden. Men vad vantar egentligen i framtiden?

Dagens kunder ar krdvande och forvantar sig hogre grad av personaliser-
ing. Det racker inte langre med att bara anvanda deras férnamn i dina uts-
kick for att imponera pa dem. Du maste anpassa ditt innehall utifran var de
befinner sig i kundresan och agera i realtid med utgédngspunkt i deras han-
dlingar (eller icke-handlingar)

Marknadsférare ror sig nu bort fran generiska massutskick for att istallet
fokusera pa storskalig kommunikation som ar datadriven, handlingsbaserad
och tydligt inriktad. Personalisering och automatisering ar dina nycklar till
framtiden. For att nd ratt mottagare och sticka ut i deras 6verfulla inkorgar
maste tajmingen for dina utskick vara perfekt.

Det &r har vi pa APSIS kommer in i bilden.

Denna handbok for e-postmarknadsforing tacker allt en modern marknads-
forare behover veta. Vi hjalper dig att fa mer kunskap, upptdcka nya metod-
er och 6ka det overgripande vardet for dina satsningar inom e-postmark-
nadsforing.



Innan vi drar igang, kom ihag detta:

E-post ar mer an bara forsaljning

E-post ar ett utmarkt verktyg for att f& manniskor att kbpa din produkt
eller ladda ner en ny rapport du skrivit. Det &r s& pass effektivt att man |5tt
tappar fokuset pa bredare och mer langsiktiga uppgifter och mal inom sin
marknadsforing.

Det &r inget fel med ett nyhetsbrev som innehaller ett erbjudande; det
ar faktiskt en av de allra vanligaste formerna av e-postmarknadsforing.
Men om det enda du skickar ar e-postmeddelanden med budskap

som “Kép NU!” och liknande s& gar du miste om en stor del av
e-postmarknadsforingens potential.

Att genomféra en valimplementerad e-postkampanj som uppmuntrar bade
direkt och indirekt respons ar darfor ett battre alternativ.

Sadana kampanjer driver inte bara forsaljning. De starker ocksa ditt
varumarke och dina relationer, samtidigt som de skapar varde for
prenumeranterna. Se det som att du investerar i framtiden genom att forse
dina mottagare med nagonting vardefullt har och nu.
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GDPR-kompatibilitet:
att gora och inte gora

Vi har alla hort begreppet “GDPR-kompatibel” ofta nog for att vara medvetna om att
samtycke maste samlas in innan man skickar reklam eller marknadsféringsmaterial
till sina kontakter. Om du inte visar dina villkor tydligt och gor det enkelt for mot-
tagare att ta bort eller andra sina persondata sa kan det uppfattas som att du inte
hanterar din kontaktlista pa ett korrekt satt.

Varfor ar det viktigt att fa tillatelse?

Majoriteten av marknadsforare
som skickar ut nyhetsbrev gor

det med goda intentioner. De vill
att utskicken ska lasas och att
handlingar ska tas darefter. Ingen
vill uppfattas som ndgon som bara
skickar skrappost eller oénskade
massutskick.

Om man fragar en grupp manniskor
hur de definierar skréappost sa far
man flera olika svar. Men manga é&r
Overens om att “oombedda mejl”
och “mejl fran en avsandare jag inte
kanner till” kvalar in som skrappost.

Generellt sett ar manniskor kanske
inte sd emotionellt kopplade till sina
fysiska brevlador, men mejlinkorgen
ses ofta som en mer privat och
personlig yta. Detta ar enormt
viktigt att respektera.

Att skicka ut marknadsforingsmejl
utan mottagarens samtyckte har
negativa konsekvenser. Att fa
tillatelse ar saledes valdigt viktigt,
och lyckligtvis inte sa komplicerat
som man kan tro! Har kommer
nagra riktlinjer att félja nar du

vill sakerstalla att du skyddar

dina kontakters personliga data
samtidigt som du utokar din publik.



Ar min lista GDPR-kompatibel eller inte?

Har du ndgon gang varit osdker pa huruvida din e-postlista ar siker att an-

védnda eller inte? Oroa dig inte! Har kommer nagra exempel pa vanliga situ-

ationer och vad som galler. Férhoppningsvis kan de vara till hjalp nar du ska
navigera detta kluriga @mnel

Far du tillatelse?

Dina kontakter méaste aktivt ge sitt samtycke innan du skickar ndgon typ av
marknadsféringsinnehall till dem.

Har du kontakt med dina inaktiva prenumeranter?

Alla kontakter kommer kanske inte ihdag att de anmalt sig till din e-postlista.
Aterbekrafta adresser eller ta bort inaktiva kontakter fran dina listor for att
undvika klagomal om skrappost.

Kan dina kontakter andra sina data?

Kontakter ska ha mdojlighet att andra eller komplettera sina uppgifter nar
som helst. Du kan skapa ett formular for preferenser som de kan anvanda
for att pa egen hand uppdatera sina uppgifter och preferenser.

Ar det enkelt att avregistrera sig?

Finns det en tydlig lank for avregistrering i foten av dina utskick? Det ar
alltid trakigt nar ndgon lamnar, men det 6kar samtidigt kvaliteten hos dina
e-postlistor. Det ar dessutom ett lagstadgat krav.
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Exempel

"Vi kopte en lista med
e-postadresser fran en
webbplats”.

"Vivill lagga till nya kunder
som loggat in i var app via
Google och LinkedIn”.

“Vivar pa en massa forra
veckan och samlade in
nagra visitkort. Vi vill
skicka e-post till dessa
kontakter for att informera
om vara kommande event”.

"Vilanserade precis vart
nyhetsbrev och vill borja
gora utskick till personer
som ingar i en e-postlista
vi skapade vid ett event
for flera ar sedan”.

Kompatibel

eller inte?

(X

(X

Den har typen av listor bryter mot GDPR
och andra férordningars bestammelser for
dataskydd. De innehaller ofta utdaterade
eller felaktiga e-postadresser och ger
foljaktligen hog avvisningsfrekvens. | och
med att kontakterna pa listan heller inte
gett aktivt samtycke s& kan det resultera i
spamklagomal. Alla dessa saker paverkar
ditt rykte som avsandare negativt.

Detta gér ocksd emot reglerna for
samtycke, d& kunderna inte explicit gett
dig tilldtelse att skicka reklam. Precis som
att kopa listor sé kan dven detta resultera i
avvisningar och spamklagomal.

Om du klart och tydligt har informerat
dessa personer om att du kommer skicka
e-post till dem s& &r det okej att lagga till
dem i din lista. Men ténk pa att det kan
vara svart att bevisa att du fatt samtycke
eller tilltelse i sddana situationer.

Om du klart och tydligt har informerat
dessa personer om att du kommer skicka
e-post till dem s& &r det okej att l1agga till
dem i din lista. Men tank pé att det kan
vara svart att bevisa att du fatt samtycke
eller tilltelse i sddana situationer.

*Notera att guiden har ovanfor inte ska betraktas som juridisk rédgivning. Kontrollera alltid lokala
regler innan du anvander vara tjinster.
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Samtycke ar Aoch O

De allra flesta internetanvdndare ogillar att fa irrelevanta, kommersiella
e-posutskick som de inte kanner till avsandaren bakom.

Det har ar den forsta anledningen till att det dr en dalig idé att kdpa
e-postlistor. Det ar faktiskt en s& dalig idé att professionella tjanster for
e-postmarknadsféring férbjuder sina anvéndare frén att géra det.

Utskick fran foéretag som mottagare inte ar bekanta med, och som innehaller
information de inte bett om, kan markeras som skrappost. De kan till och
med avvisas helt och hallet av mottagarens e-postleverantér. | de flesta
l&dnderna i varlden inneb&r ocksa avsaknaden av samtycke att det ar olagligt
att genomfora utskick till personerna pa sadana listor.

Den genomshnittliga
oppningsfrekvensen for mottagare
som gett dig tillatelse att kontakta
dem ar cirka 30-40 %.

Den genomshnittliga
oppningsfrekvensen for utskick utan
tillatelse ar 2 %.

Ta dig tiden att bygga din lista och uppréatthalla god listhygien med
befintliga prenumeranter, sa att deras samtycke inte blir inaktuellt. Det
hjalper dig att reducera antalet avvisningar och spamklagomal samtidigt
som du far en hégre 6ppningsfrekvens och en fraschare, mer aktuell
publik for dina utskick!

4
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“Att bygga och uppratthalla GDPR-kompatibla e-postlistor
ar en av de viktigaste framgangsfaktorerna inom
e-postmarknadsforing. Pa samma satt som regelbunden traning
ar hadlsosamt for vara kroppar sa ar god listhygien ett fundament

for effektiva e-postkampanjer.”

Samantha Savage
Email Marketing Specialist



https://www.campaignmonitor.com/resources/guides/permission/
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Varfoér dataintegritet ar viktigt

Hur hittar du balansen mellan att respektera dina kontakters integritet
och erbjuda dem en personaliserad e-postupplevelse? Genom att vara
transparent, saklart!

Har kommer fyra metoder for att uppna transparens:

Inkludera en tydlig lank till din integritetspolicy

Tillit och respekt ar viktiga aspekter av e-postmarknadsforing. Var darfor
alltid arlig med din policy for e-post. For manga nya prenumeranter ar
det viktigt att veta att deras integritet respekteras efter att de gett sitt
samtycke. Inkludera en lank till din policy i detalj eller summera den i stil
med detta exempel:

Vi kommer inte att dela dina uppgifter med andra. Klicka for att ldra dig mer.

2

Beratta vilken typ av e-postmeddelanden du kommer att

skicka

En prenumerant bor bli informerad om vad dina nyhetsbrev kommer att
innehé&lla redan frén start, s att ratt forvantningar etableras. Overvig
att lanka till en arkivsida. Lova inte for mycket, d& det kan leda till att
prenumeranter blir besvikna, men undvik ocksa att begransa dig mer &n
noédvandigt.

Genom att endast skicka e-post till personer som
gett dig tillatelse att kontakta dem sa kommer du
troligen att se tio ganger hogre 6ppnings- och
klickfrekvens an om du hade gjort utskick till en lista
med personer som inte sjdlvmant prenumererat.

O

Beratta varfor de ska prenumerera

Behandla registreringsprocessen som en mojlighet att salja in ditt
nyhetsbrev. Forvanta dig inte att ett generiskt nyhetsbrev eller en
e-postlista ska vara tillrackligt for att ndgon ska vilja prenumerera.

Kommer det att hjalpa dem forbattra ndgonting? Kan de spara pengar pa
att registrera sig? Det maste finnas tydliga foérdelar med att prenumerera -
se till att kommunicera pa vilket satt dina utskick kommer att erbjuda dem
varde!

4/

Borja med att endast be om e-postadress

Det kan vara fordelaktigt att samla in personliga data sdsom férnamn,
land, telefonnummer och intressen for att kunna skicka mer personliga
mejl. Men ju mer du ber om i detta initiala stadie, desto hogre blir tréskeln
for din registreringsprocess.

Du kan istéllet samla in mer data efter att personer klicka pa Prenumerera-
knappen. Skapa ett valkomstmeddelande med en lank till ditt
preferenscenter, dar prenumeranter erbjuds magjligheten att ange mer
information om de vill.
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Lat oss prata om samtycke

Nar du konfigurerar dina
prenumerationsformular kan du
vanligtvis valja mellan att anvanda
enkelt eller dubbelt samtycke (opt-
in).

Enkel opt-in ar precis sa enkelt

som det Iater: en person fyller i ett
formular och registreras sedan som
prenumerant i en e-postlista. Det har
kan vara en bra registreringsmetod
om du forsoker utdka din publik

eller vill forsakra dig om att

Det visar dessutom att dina prenumeranter ar genuint intresserade av
ditt varumarke och det du har att sdga. Du kommer darfér att se hogre

anvandarupplevelsen ar sa enkel
som majligt.

Dubbel opt-in innebar att en person
maste klicka for att bekrafta sin
prenumeration via e-post innan
denne laggs till i din lista av
prenumeranter. Genom att arbeta
pa detta satt sdkerstéller man att
inga felaktiga e-postadresser laggs
till i listan. Risken att spamadresser
laggs till i din lista minskar ocks§,
vilket skyddar ditt avsandarrykte.

engagemangsnivaer och battre resultat fran din e-postmarknadsféring.

Jag ar ingen robot

Falska profiler kan paverka dina
e-postkampanjer och andra
marknadsforingsaktiviteter negativt
pé flera olika satt. Férsdmrad
leveransfrekvens, listhygien och
palitlighet &r ndgra exempel.

Funderar du p&d om du méste
implementera reCAPTCHA (ett
system for att upptacka bottar) nar
du anvander dubbel opt-in? Svaret
ar nej.

Men om du vill ha s& hadlsosamma
listor som mojligt sa &r det alltid
rekommenderat att anvdnda bade
dubbel opt-in och reCAPTCHA.
Sérskilt da reCAPTCHA numera
ar valdigt smidigt och inte kraver
nagra anstrangningar fran
anvandarens hall. Att klicka pa
bilder med 6vergangsstéllen

och vagskyltar eller dechiffrera
svarlasta texter ar alltsa inte
nodvandigt langre!

~/ I'mnot arobot
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Forsta din publik

Att arbeta GDPR-kompatibelt ar en av flera utmaningar med e-postmark-
nadsforing. Att anpassa meddelanden utifran insikter och lara sig hur man
far sina listor att véxa kréver ocksa anstrangning.

Men sa lange du har tillgang till ratt segmenteringsverktyg sa kommer din
e-postleverantor att géra majoriteten av grovjobbet at dig.

Du behdver bara ha koll pa vem du vill prata med och vad du vill sdga. Sa
har gor du:

Steg 1: Bygg din lista

Det ar inte ovanligt att majoriteten
av de anstallda inom en
organisation inte har koll pa att ett
nyhetsbrev dverhuvudtaget skickas
ut. Och méanga av dem som kanner
till det kanske dnda inte har koll pé
vilka fordelar det innebar.

Hoj statusen for ditt nyhetsbrev
internt. Mobilisera och motivera
anstallda att rekrytera nya
prenumeranter. Dela resultaten fran
e-postkampanjer med kollegor och
visa hur de hjalper féretaget att na

sina mal.

Nar dina kollegor ser de positiva
effekterna kommer deras intresse for
e-postmarknadsforing och att hitta
nya prenumeranter ocksa att 6ka.
Saéljare blir nu mer benagna att prata
om nyhetsbrevet med sina kontakter
och vips, s& vaxer listan snabbare &n
nagonsin!

Metoder for att 6ka antalet
prenumeranter utanfor din
organisation:

0 Kontaktytor offline

Nar e-postmarknadsforare tanker
pa kontaktytor dar de kan hitta
potentiella prenumeranter sa ar de
oftast fokuserade pa foretagets
webbplats. Var kreativ och tank
dven pé alla ytor dar du kommer i
kontakt med kunder och prospekt
offline. Du kan exempelvis satta
upp surfplattor som Iater anvandare
skriva in sina kontaktuppgifter
direkt i ditt registreringsformular
online, lanka till din e-postlista

i din mejlsignatur eller ha
pappersformular i féretagets
reception/vantrum.
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Marknadsfor ditt nyhetsbrev pa andra platser online

Bidra till andras webbplatser i utbyte mot att du far marknadsféra din
e-postlista, eller engagera ditt sociala natverk. Exempel: Beratta for
dina foljare om kommande exklusiva e-posterbjudanden, publicera
lankar till din registreringssida, badda in registreringsformular i dina
sociala medier eller pa din blogg.

Ar ditt nyhetsbrev vart att
dela?

Sociala medier och e-post
fungerar som komplement, som
starker varandra och mojliggor
mer effektfull marknadsfoéring.
Sociala medier forbattrar samtidigt
majligheterna att na fler mottagare
- om ditt innehall r vardefullt sa
kommer lasare att dela det med
vanner, familj och sina sociala
natverk. Riktigt bra innehall 6kar
alltsa chansen att dina l4sare
hjalper dig att marknadsfora ditt
nyhetsbrev

Steg 2: Forsta vem du pratar med

Att ha koll p& nedladdningar,
frekventa webbplatsbesdk och
vilka produkter som tittats pa

ar viktigt for att forsta vilka

i din kundbas som ar aktiva
respektive inaktiva. Den har
typen av handlingar ar det
huvudsakliga sattet som besdkare
kommunicerar med ett féretag pa,
sa var uppmarksam.

Nar personer registrerat sig
for ditt nyhetsbrev sa kan det
betraktas som gront ljus for att

kontakta dem och ge dem mer
detaljerad information. Men det
maste gbras pa ratt satt. Lyssna
pa dessa personer och ge dem
det de sdker, s& kommer din
trovardighet att 6ka. Fokusera pa
tillit snarare an uppmarksamhet.

Har kommer nagra tips du kan
ta till for att sakerstalla att
kommunikationen med dina
prenumeranter ar relevant:
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Anvand prenumeranters attribut

Attribut, som ocksa kallas kriterier
eller karaktaristika, ar falt som
innehaller viktig profildata for
individer som interagerat med

ditt féretag. Fornamn, plats

och e-postadress ar klassiska
standardattribut, men sedan

kan du aven lagga till anpassade
attribut med specifik data som ar
relevant for din verksamhet, for att
f& ut mer av individuella profiler.
“Bransch” kan exempelvis vara

ett meningsfullt attribut for B2B-
foretag, eller “favoritkategori” om
du ar verksam inom detaljhandeln.

Segmented profiles:

+ = + % Countryis "Belgium" & AND = + & Jobtitleis "food bloager” @&

AND 3

Attribut kan forklaras ungefar som “Typ av data = data”, till exempel:
“Bransch = Finans”. Nar attribut samlar in data automatiskt och uppdaterar
en profil med denna data sé kan de ocksa dndras, beroende pd om en
profil moéter ett visst villkor eller inte, eller nar personen bakom en profil
uppdaterar sin information via ditt preferenscenter. Har kan data fran ditt
CRM fungera som en nyckel till framgangsrik segmentering.

Ponera att du skulle vilja skicka en e-inbjudan for en restaurangdppning till
matbloggare som bor i Bryssel. D& skulle du via segmentering kunna se till
att inbjudan endast gar ut till profiler som har platsattributet “Belgien” och
yrkesattributet “matbloggare”. Attribut fungerar alltsa som filter.

En modern marknadsforingslosning kan tilldela attribut och taggar till
profiler via marknadsautomatisering nar de fyller i ett formular, genomfor
en handling eller inte agerar alls. Pa sa satt slipper du fylla i attributen for

varje profil manuellt.

Organisera kontakter med hjalp av taggar

Precis som attribut sa kan ocksa
taggar anvandas for att organisera
din publik.Skillnaden mellan de
tva ar att taggarna inte innehaller
nagon data. Medan attribut lagrar
data sa fungerar en tagg mer som
“Etikett = Ja/Nej". Taggar kan
laggas till och tas bort manuellt, i

samband med filimport eller via ett
flode for marknadsautomatisering.

Taggar anvands vanligtvis for att
organisera interna publiker och
brukar framst vara relevanta for
den som skapat dem. Du kan tanka
pa dem som etiketter for intern
anvandning.

Du kan exempelvis tagga en profil som “webbinariedeltagare” for att
sedan kunna skicka specifika e-postmeddelanden till denna person. Du
kan till och med skapa ett automationsfldde som aktiveras nar du lagger

till en tagg for en kontakt.

Det finns manga olika satt att sortera personer, beroende pa vilken typ

av foretag du driver:you run:

Donor

Affiliate

Paid user

Blogger

Employee
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Steg 3: Skicka ratt kampanj till ratt person

| din publikdata finns mycket information om dina kontakter och
deras handlingar — vad de kopt nyligen, var de befinner sig,

hur de interagerar med dina kanaler etcetera. Du kan anvénda
denna information for att filtrera kontakter in i olika segment och
kommunicera med dem via personaliserad marknadsforing.

Segmenterade
e-postkampanjer visar 50%
hogre CTR an kampanjer som
inte ar tydligt inriktade.

Att segmentera &r att filtrera och sortera sin publik baserat pa
delade egenskaper. De kontaktlistor med olika grupper som
genereras genom detta kallas ocksa for segment. Det har ar ditt
forsta steg mot att kommunicera pa ett relevant satt! Har ar tre satt
du kan segmentera dina kontakter pa:

Segmentera efter...

demografi
Aterforsiljare kan till exempel be < G ?
o

prenumeranter att valja sin ndrmaste
butik. Da kan de darefter se till att
endast skicka information om lokala
evenemang till kunder som faktiskt
bor i narheten av den aktuella
platsen. Om en prenumerant ar en
befintlig kund s& har du kanske ocksa
annan information du kan anvanda
sasom kon, alder eller postnummer.

e Segmentera efter...
data om e-postsvar

Statistik fran tidigare e-postmeddelanden
ger dig en uppfattning om vilken typ av
information som fungerar bra med dina
mottagare. Vilka lankar, erbjudanden eller
amnen genererade flest klick?

Anvand denna data for att anpassa
framtida utskick. Lat sdga att du till
exempel skickar ut ett meddelande

som innehaller bade ett erbjudande for
vindrickare och ett for dldrickare. De som
klickade pa de vinrelaterade ldnkarna i
meddelandet kan du sedan rikta in dig pa
nar du ska skicka ut framtida erbjudanden
som har med vin att gora.
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e Segmentera efter... plats i kundresan

Alla kunder behover inte samma information vid samma tillfalle.
Prenumeranter kan reagera pa innehéll eller erbjudanden pé olika séatt
beroende pa i vilken fas av kund-, produkt- eller tjansteresan de befinner
sig. Tank dig att du marknadsfér en streamingtjanst for musik — da skulle
du kunna skicka ett erbjudande for kontouppgradering precis innan en
kunds kostnadsfria provperiod gar ut.

Att ta stegen for att sortera och organisera dina aktiva profiler ar viktigt,
men du vill inte fylla dina listor med “sovande” kontakter. Alla adresser som
av tekniska skal inte kan ta emot e-postmeddelanden bor alltid tas bort fran
din databas.

Skicka ratt meddelanden, vid ratt tillifallen.

Dessa verktyg ger dig allt du behdver for att marknadsféra smartare och
skicka betydelsefulla meddelanden till mottagare. Kom ihag att:

@ Anvinda dina insikter: Tilldela kontakter taggar eller attribut baserat pa
verksamhetsbehov, hdndelser eller mal.

@ sortera dina kontakter: Organisera publiker baserat pa delade
egenskaper som plats, evenemang eller bransch.

@ Rikta dina e-postutskick: Uppmarksamma och tillgodose individuella
behov genom att skicka relevanta meddelanden och kampanjer.

82 % av alla marknadsforare
upplever okad oppningsfrekvens
som en effekt av mer
personaliserade e-postutskick.



Hur du far dina e-postkampanjer att
tala till mottagarna

Kundresan online &r ingen sprint. Allt eftersom dina kunder ror sig in och ut

fran forsaljningstratten méaste dven din kommunikation félja samma ménster.

Grunden for att bygga fortroende och varde ar att respektera dina lasares
tid och uppmarksamhet, genom att skicka ratt information. Bibehall

din distraherade publiks uppméarksamhet och fa det du behdver via
personaliserade e-postmeddelanden.

Vardeerbjudandet maste vara relevant

Ett erbjudande med hdgt varde skulle exempelvis kunna vara en ny
rymddrakt for fem miljoner euro. Det ar en riktigt bra deal, men den ar
knappast sarskilt relevant ... savida inte dina prenumeranter ar NASA-
anstallda. 50 % rabatt pa den forsta bestéliningen av din matkassetjanst
kan vara ett exempel pa ett bra erbjudande, om det skickas till nya
prenumeranter som inte d&nnu képt nagot fran dig.

Men inte ens det basta marknadsforingssystemet kan skicka e-post som
tilltalar alla. Det &r heller inget krav. Ditt enda mal bor vara att bygga
fortroende och vara intressant for din publik och dina prenumeranter.

™
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Skapa tva (eller flera) band, med ett

meddelande i taget

Att dela in dina listor i

massor av olika grupper och
kampanjer kan vara opraktiskt.
Men moderna I6sningar for
e-postmarknadsforing underlattar
smart innehallssegmentering,

s& att du kan personalisera dina
e-postmeddelanden utan att
behova jobba dubbelt.

Du skapar ett meddelande
och applicerar flera

segmenteringsvillkor, s& att
innehallet filtreras samtidigt som

du kan kontrollera vem som far vad.

Sag till exempel att du skapar ett
meddelande med erbjudanden pa
djurfoder. Du kan da se till att ratt
sorts djurfoder visas beroende pa
om en mottagare ar kategoriserad
som hund-, katt- eller kaninagare.
Har finns otroliga mojligheter

att alltid komma med relevant
kommunikation.

Nagra exempel pa hur du kan arbeta med innehéallssegmentering i dina
regelbundna nyhetsbrev:

®

®

Arbeta med merfdrsaljning mot de kunder som har ett freemium-
eller baspaket i ett meddelande. Efter att du segmenterat

dessa tva grupper sa kan du sedan délja innehall som galler
uppgradering till baspaket for de som redan har det, men fortsatta
visa det for freemium-anvandare.

Erbjud 30 % rabatt i dina nyhetsbrev till nya leads on de kdper
en manads prenumeration. Inkludera detta erbjudande som
extrainnehall i ett av dina marknadsféringsutskick och visa det
endast for det segment av kunder som aldrig tidigare genomfoért
ett kop.

Ska du kora en sista minuten-rea for danska kunder i din
nathandel och fysiska butik? Bygg ditt marknadsforingsutskick
som vanligt och inkludera sedan information om rean, som bara
visas for ditt danska publiksegment..

Har du olika typer av medlemskap och vill automatisera alla
valkomstmeddelanden till nya medlemmar? Sag att du exempelvis
har tre olika typer av medlemskap. D& skapar du ett mejl med tre
olika valkomstmeddelanden och visar sedan bara ett av dem for
varje medlemstyp.

Vill du marknadsféra kommande soldestinationer? Om du tidigare
byggt segment for kunder som bokat sol- och strandsemestrar
sé kan du segmentera ditt innehall fér dessa publiker. Om det

ar en specifik sommarkampanj kan du ocksa vélja att skicka
e-postmeddelandet endast till denna publik, med allt innehall
inkluderat.
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Genom att segmentera innehall kan du sakerstélla att alla olika
grupper inom din publik endast far relevant e-post fran dig. Det ar mer
kostnadseffektivt for dig och adderar mer varde for dem.

Segmenterade
e-postkampanjer kan oka
intakterna med upp till 760 %

Leverera farskt innehall

| dagens snabbrorliga digitala marknadsféringslandskap fungerar innehallet
pa din webbplats som ett satt for dig att forbli relevant for dina besokare,
prenumeranter och kunder. Det ar viktigt att optimera och rensa bort gammalt
innehall, men att dela det allra nyaste har minst lika stor betydelse.

Vi har diskuterat segmentering av e-postinnehall ovan som ett séatt att forbli
relevant for sin publik. Men det finns ett ytterligare satt att vara relevant nar
du skapar innehallet till dina utskick!

Ponera att du skriver tre blogginldgg i veckan och vill dela dem i ditt manatliga
nyhetsbrev. Istallet for att manuellt behdva kopiera, Kklistra in och designa
innehallet for varje blogginglagg sa hade det val varit smidigare om det fanns
en avsedd plats for dem i dina mejl, dar de laggs in automatiskt?
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De flesta moderna tjansterna fér e-postmarknadsforing kan lyckligtvis
hjalpa dig med detta! Att bddda in innehallet i dina e-postkampanjer via en
extern kalla sdsom ett RSS-, JSON- eller XML-fléde gor att du enkelt kan
leverera frascht och relevant innehall till dina prenumeranter.

Seeakers for every style

Pick yours and pale with jears
of dress.

SHOP SNEAKERS

Button Complste the style

Fashion Hookups, Mesh and metallic of
‘1 textuse?
= SHOP BAGS

Maximisa your weekend gataway!
Stay in one of cur Heartland Family Approved hotels:

%/\ i title |
! Il description 1

Dinner Delghts Presents...

Radisson Blu Waterfront Hotel

Unwind and retreat at this new luxury
hotel nexd 1o the Stockiolm Wateriront
Congrass Conre, 1he area’s promier
wrvirnils and conbirencs v

City Hostel

A modern hostel in Stockhaim City City
Hostel s a popular hosiel in Stockhalm
with @n international atmosphere close 1o
both tourist atractions and ransportation

Nagra exempel pa situationer dar det kan vara Iagligt att anvénda den hér
typen av “platshallare” eller resurser i dina e-postutskick:

e Om du driver en resebyra online och skickar ut veckoliga eller till
och med dagliga nyhetsbrev om de senaste erbjudandena eller
prisandringarna for hotell och flyg. Att kunna inkludera kalldata
direkt i dina e-postmeddelanden &r da en stor fordel.

e Sdg att du ar leverantor av en tjanst for e-postmarknadsforing,
som oss pa APSIS. Prenumeranter ser fram emot dina manatliga
nyhetsbrev dar de far spannande blogguppdateringar om
tech-varlden. | och med att blogginlagg i denna situation ar ett
aterkommande inslag varje manad sa hade det varit praktiskt
att konfigurera en platshallare som automatiskt plockar upp och
inkluderar dina senaste inlagg!

e Arrangerar du webbinarier, workshops eller event regelbundet
och vill undvika att fylla upp e-postinkorgar jamt och standigt?
Da ar en platshallare for innehall den basta I6sningen. Informera
mottagare om de senaste eventen nar ditt nasta nyhetsbrev
skickas ut.

Inkorporera RSS-, JSON- eller XML-fléden i dina e-postmeddelanden

om tidsbesparingar och minskad arbetsborda ar nagot ditt
marknadsféringsteam behdver. Resursbesparingen kan bli annu battre om
du dessutom omvandlar dessa platshallare till helt automatiserade RSS-
kampanjer som drivs genom marknadsautomatisering. D& kan du forse
dina prenumeranter med relevant innehall i precis ratt tid, med en brakdel
av anstrangningen!
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E-postmarknadsforing handlar inte bara

om nyhetsbhrev

E-postmarknadsféring ar mer @n
bara renodlad marknadsféring.

Det handlar ocksd om att varda

sina prenumeranter och bygga
meningsfulla relationer.

FOr att na langsiktig framgang krévs
en balans mellan att dka antalet
prenumeranter, varda de befintliga
och hélla dem informerade,
Overvaka resultat och erbjuda
vardefullt innehall som uppratthéller
publikens intresse.

Massutskick

Vi har ganska bra koll p&

vad man ska undvika inom
e-postmarknadsforing — klickbete i
amnesrader, for mycket textinnehall
och i princip allt annat som finns i
de mejl du har i din skrappost just
nu. Smarta marknadsforare vet
ocksa att man maste soka sig ivdg
fran massutskick och fokusera
mer pa personaliserat, datadrivet
innehall for att kunna vara med
och tavla om uppmarksamheten i
dagens digitala landskap.

Individuella
e-postmeddelanden

Segmentering
efter kunddata

Generella
nyhetsbrev

Segmentering
efter e-postdata efter livscykel

|
&

Utskick med
triggers for
beteende och
aktivitet

|
&

Segmentering

Har kan du se en illustration dver hur dina e-postmeddelanden blir

mer individuella och inriktade allt eftersom du rér dig uppat genom
segmenteringsspektrumet och inkorporerar mer personalisering. Vi
kommer att berdtta mer om utskick som aktiveras baserat pa beteende
och aktivitet senare i detta kapitel, men fér stunden ska vi fokusera pa
nagra beprévade e-postformat som du kan anvanda dig av vid sidan av

det generella nyhetsbrevet:

©

Valkomstmejlet ar vanligtvis det forsta e-postmeddelandet
som en ny prenumerant eller kund far fran dig. Det &r

din basta chans att gora ett bra forsta intryck, etablera
férvantningar och halla ditt varumarke top of mind for
nytillkomna mottagare.

Uppdateringsmejlet ser till att dina prenumeranter och
kunder halls informerade om adndringar som sker inom

din organisation eller med ditt varumarke/din produkt.

Ett separat uppdateringsmejl ar ett utmarkt satt att halla
mottagare informerade utdver de nyhetsuppdateringar du
inkluderar i dina regelbundna nyhetsbrev.

Paminnelsemejlet kan vara just en pdminnelse eller ett
effektivt satt att leda prospekt tillbaka till din webbplats, dar
de kan agera. Paminnelser om Gvergivna varukorgar eller
evenemang ar nagra exempel. Skicka paminnelser innan
nagot ska handa eller om det inte hdande, som i fallet med
Overgivna varukorgar.

E-postutskick for sarskilda tillfallen lkan du skraddarsy
for att fa kunder eller prenumeranter att kdnna sig speciella.
Erbjud en rabatt for att 6ka forsaljning eller skicka en
halsning for att paminna dem om ditt varumaérke. Fraga
prenumeranter om data du kan anvanda for detta syfte
(t.ex. fodelsedag) i din registreringsprocess eller i ditt
valkomstmejl.

“Vi skapar inte bara meddelanden, vi kultiverar
relationer. Varje prenumerant representerar en
mojlighet att skapa en autentisk relation och bygga
fortroende samt lojalitet.”

Samantha Savage
- Email Marketing Specialist
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TIPS!

Basta praxis for amnesrader

Var akta: fa varje ord att réknas. Forsék anvanda mellan
40 och 60 tecken for maximal synlighet.

Skapa intresse: anvand kuriosa eller en ledtrdd om
innehallet for att vacka mottagarens intresse.

Personalisera: personalisering kan 6ka
oppningsfrekevnsen signifikant.

" ou

Undvik spammigt sprak: ord som “skynda”, “gratis”,
“garanterat” och Gverdrivet manga utropstecken. De kan
aktivera spamfilter och minska din trovardighet.

Testa och analysera: prova olika amnesrader for att se
vilka som fungerar bast.

Transaktionella e-postmeddelanden

Vad raknas egentligen som ett transaktionellt e-postmeddelande?
Generellt sett sa ar det ett meddelande som skickas till en enskild
mottagare till foljd av att en kommersiell eller icke-kommersiell transaktion
eller handling genomférts av mottagaren. Ett sddant meddelande bor
innehalla information om den specifika transaktionen som &gde rum.
Vanliga exempel inkluderar:

o Bekraftelsemejl (frakt, prenumeration 0.s.v.)

» Notifikationsmejl (dterbetalning, produkter som kommit in pa
lager igen 0.s.v.)

« Begaran om losenordsaterstallning

Oppningsfrekvensen for transaktionella
e-postmeddelanden ar 8 ganger hogre an
vad den ar for traditionella mejl.

Minns du att vi pratade om GDPR-kompatibla listor tidigare? Eftersom
transaktionella e-postmeddelanden inte ar marknadsféringsmeddelanden
sa kraver de inte att mottagare prenumerar pa dina e-postutskick. De ar
kopplade till en specifik kommersiell transaktion, och mottagare rdknar med
att de inte kommer att fa ndgra andra mejl som inte har med transaktionen
att gora.

Maste transaktionella e-postmeddelanden ha en
avregistreringslank?
Nej, det behover de inte.

Om du vill skicka marknadsféringsmeijl till dessa kunder sa kan du erbjuda
dem majligheten att registrera sig for dina nyhetsbrev nar de gor ett kop, i
ett transaktionellt mejl eller nar du ber om ett produktomdome.
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Personalisera e-postmeddelanden med
ett klick

Tank dig att kunna vagleda dina kunder mot nasta konvertering
pa individniva, utan att behdva lyfta ett finger. Det &r vad
marknadsautomatisering kan goéra for dig!

Skapa ratt kundresa och aktivera ratt e-postutskick i realtid baserat pa
aktiviteter eller uteblivna sddana. Det handlar alltséd om att ta opersonliga
massutskick och omvandla dem till automatiserade, personaliserade
meddelanden.

Nar du arbetar med marketing automation behdver du aldrig missa

en mojlighet att bygga relationer med prenumeranter nar det ar som
viktigast. Automatiserade meddelanden skickas ut pad samma satt som
transaktionella meddelanden och aktiveras vid ett visst datum, en
handelse eller som respons pa kundbeteende. S& har kan automatiserade
meddelanden anvandas och aktiveras inom olika branscher:

Triggerbaserade e-postmeddelanden
ger tre ganger battre resultat dn
kundvardsmeddelanden eller
massutskick.

Vill du ldra dig mer om

drip-kampanjer?

Go with the flow - startpunkter

Varje automation startas av en trigger. Nar du bygger ditt eget flode sa ar det
forsta du gor att vélja startpunkt. Detta baseras pa ett villkor du konfigurerar,
varpa profiler som stammer in pa detta villkor sedan “flédar” igenom denna

automatiserade kundresa. Det finns ménga olika triggers att vélja mellan.

Har ar sex fundamentala startpunkter du kan anvanda:

Datum: fodelsedagar, dterkommande datum och sarskilda datum.

Profildata: profiler som stammer 6verens med valda attribut, taggar eller
segment.

E-posthandelser: klick, dppningar, visningar, inaktivitet.

Formuldrhandelser: prenumerationer pa nyhetsbrev, nedladdning av
innehall, anmalningar till evenemang.

Webbhandelser: webbsokningar, sidvisningar eller klick, cookie-samtycke.

Andra handelser: SMS-klick, 6vergivna varukorgar, skapade ordrar, visade
produkter.

D
¥ y m

What fype of mom is shaT

i -

_.h‘!i\ - H

Trigger with automated Mothers Day email template
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Fraga dina prenumeranter vad de vill ha

Smarta marknadsforare vet att de maste lyssna pa sin publiks behov

och leverera vardefullt innehall som prenumeranter kan ta till sig.
Automatisering, segmentering och personalisering ar utmarka satt att
bygga tillit och engagemang hos publiken, men du behover ratt data for att
effektivt och framgangsrikt leverera datadrivna kampanjer.

Ta en titt: samlar du in informationen du behover for att vara relevant och
personlig? Den forsta platsen som data samlas in pa ar vanligtvis dina
registreringsformular, utcheckningssidan eller i undersokningar.

Men om du inte samlat in tillrackligt med relevant information eller bara vill
ha mer sa kan ett formular for marknadsféringspreferenser ge din publik
en chans att beréatta for dig om sig sjalva och vad de vill ha fran dig. Det ar
denna data du behdver for att kommunicera pé ett relevant satt och skapa
hyperpersonaliserade, automatiserade kundresor.

Att ge dina prenumeranter valmojligheter nar det galler vilken typ av
marknadsféringsmeddelanden de ska fa sanker risken for avregistreringar,
dé de ju redan far innehall som de &r intresserade av.

"

“Hejda” eller “Hej" igen till dina inaktiva
prenumeranter?

Lasare som alltid &r aktiva, engagerade och intresserade hade forstas varit
det ideala. Men en mer realistisk malbild &r att sikerstalla att ditt innehall
tilltalar Iasarna tillrackligt ofta, sa att de fortsatter halla utkik efter dina
meddelanden och ser ett varde i sin prenumeration.

Eftersom prenumeranter férandras och utvecklas sa kan de ocksa
utvecklas till att bli inaktiva. Det &r alltsd normalt att ha prenumeranter

som inte alltid interagerar med utskick.

Sa, ska du sdga “hejda” eller “hej”
(igen) till inaktiva prenumeranter?

Det ar mycket billigare att arbeta med retargeting mot existerande kunder
an att skaffa nya. Darfor tycker vi pad APSIS att en inaktiv prenumerant
ibland kan vara battre an ingen prenumerant. En annan anledning att inte
sdga hejda &r att prenumeranter som for narvarande &r inaktiva vid en
tidpunkt var intresserade av vad du hade att sdga eller slja. Saledes ar det
inte otdnkbart att du kan lyckas vicka deras intresse igen. S&, sdg hej igen
och applicera en vinnande strategi for re-engagement.
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Olika typer av inaktivitet och hur du
identifierar dem

En inaktiv prenumerant som inte har interagerat med dina
e-postmeddelanden eller kdpt nagonting fran dig skiljer sig at fran en
inaktiv prenumerant med kdphistorik

Den héar informationen spelar roll. Du forsoker vinna uppméarksamhet fran
nagon som har ignorerat dina e-postmeddelanden under en period, sa tank
pa detta och arbeta med retargeting pa ett relevant och precist sétt.

| sddana situationer blir det viktigt med segmentering. Det kommer inte
att racka med bara ett segment, utan du kommer behdva flera stycken

om du vill f& sa bra precision som mgjligt. Du skulle exempelvis kunna ha
ett segment som innehaller prenumeranter som inte interagerat med dina
e-postmeddelanden men som har farskt képhistorik, och ett annat for
prenumeranter som varken interagerat med dina e-postmeddelanden eller
din webbutik.

A

Tre metoder for ateraktivering du enkelt
kan implementera

Vilka metoder for ateraktivering som ar lampliga kommer att variera
beroende pa vilken bransch du &r verksam inom och vilken affarsmodell du
anvander. Men oavsett bransch sa kravs det relevant innehall for att skapa
en framgangsrik kampanj.

Har ar tre anvdndbara metoder du kan anpassa sa att de passar dina
verksamhetsbehov:

Fa prenumeranter att fylla i ett formulér i utbyte mot en rabattkod. Svaren
du samlar in kommer hjélpa dig att férstad vad dina inaktiva prenumeranter
ar intresserade av. Den informationen kan du sedan anvanda for att hora
av dig till dem pa nytt med ytterligare kampanjer.

N3 ut igen med en onlinetavling eller giveaway for att f& dem att bli
intresserade av dina kampanjer, ditt varumérke och ditt innehall pa nytt.
Detta ger dem inte bara en anledning att komma tillbaka — det fungerar
ocksa som ett smidigt satt att leda dem tillbaka till din webbplats.

Sporra dem med en rabattkod och beratta att du noterat deras
franvaro. Kanske ar de ocksé mer férldtande om du inkluderar nagra
rekommendationer eller presenterar nya produkter.

Om dessa strategier fortfarande inte fungerar...

... 88 bor du 6vervaga att ta bort dem fran listan. Men innan du gor det
sa kan det vara bra att paminna dig sjalv om vad béasta praxis for att
hantera inaktiva prenumeranter ar.
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Basta praxis for att hantera inaktivitet

Att skicka e-post till ndgon som aldrig interagerar eller ger ndgon respons
ar sloseri med tid. Men innan du tar bort prenumeranter fran din lista bér du
Overvaga dessa punkter:

o Bara for att nagon inte klickat pa dina senaste fem
e-postmeddelanden, sé betyder det inte att de ar inaktiva. Definiera
inaktivitet pa ett satt som &r rimligt for ditt nyhetsbrev. Om du séljer
Halloweenkostymer kanske mottagare inte klickar pa eller 6ppnar ett
enda utskick mellan november och augusti, men det betyder ju inte att
du vill ta bort dem frén din e-postlista.

9Vissa av de inaktiva mottagarna kanske interagerar med dig pa
nagot annat sitt. Dina utskick kanske fungerar som en pdminnelse
for dem att besoka din fysiska butik eller att surfa in pa din webbplats?
Om mdjligt boér du alltid dubbelkolla mot annan kunddata, for att
sédkerstalla att aktiva kunder inte tas bort fran dina e-postlistor bara
for att de inte verkar interagera via just mejl.

9 Innan du raderar nagon bor du 6vervaga att rulla ut sarskilda
e-postkampanjer som &r utformade for att fanga deras intresse

pa nytt eller ge dem en chans att stanna kvar pa listan. Ta vara p3

mojligheten att experimentera lite nér de dnda inte svarar!

Inkorporera marknadsautomatisering i metoderna ovan, sa att du kan
avsluta kundresan med en automatisk avregistrering nar eller om dessa
kontakter inte interagerar med dina ateraktiveringsmejl.

“Att uppratthalla en ren lista utan inaktiva prenumeranter ar
centralt for effektiv e-postmarknadsforing. Det handlar om att
fokusera pa de som faktiskt interagerar och sikerstalla att dina

meddelanden nar ratt publik och genererar bra resultat.”

Samantha Savage
Email Marketing Specialist



Att bygga framgangsrika
e-postkampanjer

Nu nar du vet vilka som ingar i din publik och hur du ska designa dina
e-postutskick sa ar det dags att borja tanka pa innehallet — bade nar det
géller kreativa och tekniska aspekter. Innan du skapar ditt innehall sa
maste du tdnka pa vad du vill sdga till dina prenumeranter, hur du regel-
bundet ska lyckas skapa innehdll som &r vart deras tid och hur du far dina
e-postmeddelanden att skina pa olika enheter.

Later det skrammande? Det behdver det inte vara om du foljer riktlinjerna
har nedanfér. De hjélper dig att skapa ditt innehall med ratt struktur och
formatera dina e-postkampanjer pa ett framgangsrikt satt.

Hur du skriver amnesrader som ger hog
oppningsfrekvens

Ofta vaéljer manniskor vilka e-postmeddelanden som &r varda deras tid och
uppmarksamhet endast baserat pa &mnesraden.

| och med detta &r det viktigt att du har dina prenumeranter i dtanke nar du
skriver dina @mnesrader. Testa olika infallsvinklar och undersok vad dina
prenumeranter svarar bast pa. Det finns inget ratt svar da allt beror pa vad
du skickar, vem du skickar det till och varfor.

Har kommer tio generella tips for att skriva effektiva amnesrader:

e Anvand sa fa ord som mojligt for att sdga det som behovs for att prenu-
meranter ska engagera sig och vilja ldsa ditt innehall.

o Se till att de viktigaste orden kommer sa tidigt som mgjligt, i fall hela
amnesraden inte kommer med.

o Var deskriptiv och rakt pa sak. Du har bara ndgra fa ord till ditt forfo-
gande for att kommunicera fordelarna med ditt erbjudande och rikta
uppmaérksamhet mot specifikt innehall i ditt meddelande.

e Anvand vedertagna copywritingmetoder som att stélla fragor eller
kommunicera en kansla av brédska.

o Hall amnesraderna korta - tdnk pd mottagarna som Idser dina e-post-
meddelanden pa mobila enheter. Enligt Marketo sa &r sju ord eller 41
tecken den perfekta langden for amnesrader.

o Se till att dina dmnesrader inte ar vilseledande. Gor de klickvardiga
och inte clickbaitiga — @mnesrader ska vara koncisa och etablera tydliga
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forvantningar. Dina mottagare ska inte bli forvanande nar de 6ppnar ett
mejl fran dig.

o Var forsiktig med ordet “gratis”, humor och ord/meningar som ofta
forknippas med klickbete. Men kom ocksé ihag att det som fungerar bra
inom en bransch kan ha motsatt effekt i andra — tédnk pa din publik och
vilka de ar.

o Emojis ska komplettera dina ord snarare an att ersatta dem. Ditt huvud-
sakliga meddelande ska fortfarande kommuniceras tydligt. Tank pa att
olika e-postklienter renderar emojis pa olika satt, s& det 4r nagot du bor
testa innan du skickar!

o Valj dina ord med omsorg hnar du ber om saker som donationer, en-
katsvar och feedback, eller nar du ska informera om att ndgonting
exempelvis har stallts in. Detsamma galler om du skickar upprepade
paminnelser.

o A/B-testa amnesrader. Testa olika langd, ordval och experimentera
med hur du anvander stora/smé bokstaver. Ju mer du testar, desto bat-
tre kommer du att forsta dina prenumeranter och vad som fungerar med
dem.

69 % av alla e-postmottagare utgar
fran amnesraden for att avgora
huruvida nagonting dr spam eller
inte.

Grundlaggande kampanjstatistik kan vara till hjalp nar du vill lista
ut vad som fungerar bast med dina mottagare, utvardera alla dina
tidigare e-postmeddelanden och genomfdra tester for att hitta ditt
framgangsrecept!!

Fa ut mer av din call to action

Att kontrollera hur manga av dina prenumeranter som interagerat med
dina call to actions (CTA:er) ar ett satt att mata hur framgangsrika dina
e-postkampanjer varit. Det ar darfor viktigt att du har effektiva CTA:er,
som leder prenumeranterna mot konvertering.

Olika kampanjer har olika malsattningar nar det géller vilka atgarder man
vill att prenumeranter ska ta, och det finns ett flertal olika metoder du
kan anvanda for att féra dina lasare narmare dina verksamhetsmal. Har
nedanfor kommer nagra stycken som kanske kan hjalpa dig:

Var kreativ men tydlig: CTA-copy ska vara tydlig och handlingsinriktad.
Skippa 6veranvanda ord som Skicka eller Klicka har; anvand istallet nagot
mer slagkraftigt, som Borja spara, Fa din kopia eller Upptack mer. Kom
ocksa ihag att halla copyn kort — tva till tre ord &r optimalt.

Att inkludera en call to action-
knapp istallet for en textlank kan oka
konverteringsfrekvensen med upp till 28 %

Se till att den sticker ut och ar uppenbar: Dra 6gon till din CTA-knapp
genom att anvanda kontrasterande farger, och se till att den ar konsekvent
i alla dina e-postmeddelanden. GIom inte att ocksa koppla en hyperlank till
den tillhérande bilden.

Ge en glimt av din CTA: Anvand en teaser-text eller subcopy for att ge
kontext kring vad som hander nar man klickar. En kort och tydlig text ar
generellt sett battre pa att attrahera klick an en Idng mening.
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Above the fold: Viktig information som din CTA bor alltid vara placerad
“above the fold”, alltsd sa hogt upp att I3sare inte behover skrolla for att
se den. Matcha dina lasares korta uppmarksamhetsspann genom att visa
dem viktigt, handlingsinriktat innehall samma stund som de 6ppnar ditt
e-postmeddelande.

Den genomsnittliga tiden en mottagare spenderar pa
att lasa ett e-postmeddelande ar tio sekunder.

A/B-testa din CTA: Fungerar forstapersons- eller andrapersonsperspektiv
bast? Prova formuleringar som “Fa din kopia” vs “Fa min kopia” eller “Boka
din gratisdemo” vs “Boka min gratisdemo.

Gor dina e-postmeddelanden mobilvanliga

Nufértiden rader det inga tvivel om att dina e-postmeddelanden visas lika
ofta pa mobiltelefoner som péa datorer. Det betyder att det ar viktigare

an nagonsin att designa dem med mobila enheter i dtanke. Detta kapitel
kommer att visa dig vad det innebar att ha en mobilvanlig approach nar
man arbetar med e-postmarknadsforing.

60 % av alla e-postoppningar
gors fran mobila enheter.

Ar dina e-postmeddelanden optimerade
for alla inkorgar?

Alla e-postklienter visar mejl pa olika satt — en kampanj som ser perfekt ut i
Gmail kan bli konstig i Apple Mail. Innan du skickar ivag ett meddelande bor
du darfor férhandsgranska hur det ser ut i olika klienter, for att sakerstalla
att din design ar on-brand och felfri for alla prenumeranter.

APSIS One och de flesta andra digitala marknadsféringsplattformarna
med e-postverktyg erbjuder denna typ av testningsfunktionalitet.
Marknadsférare bor ha tillgang till en klient for att forhandsgranska
e-postmeddelanden — exempelvis Litmus, som genererar en vy av
hur din kampanj kommer att se ut i olika e-postklienter. Du kan till och
med kontrollera hur det kommer att se ut pa olika enheter, i appar och
webbaserade klienter.

Enligt Litmus ar de fyra mest populadra e-postklienterna:

4% 59.8%

27.6% 3.2%

Detta forandras Over tid och kommer att variera for olika branscher

och féretag. For att forsakra dig om att dina mejl alltid ser bra ut ar

det darfor viktigt att du tittar pa din data och genomfor tester for sa
manga olika klienter och enheter som majligt.
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Kontrollera dina utskick

Mottagare kommer att anvdnda manga olika e-postklienter fér att 6ppna
dina meddelanden, pa manga olika enheter. Det &r darfor viktigt att du
testar dina utskick innan du skickar ut dem, eftersom de kommer se

olika ut beroende pa hur och var de 6ppnas. Ibland kan skillnaden vara
obetydlig, men andra ganger kan den bli valdigt uppenbar. Det vet du inte
forran du testar, sa lamna ingenting at slumpen.

Innan vi dyker ner i A/B-testning pa riktigt sa vill vi dela med oss av denna
checklista med tester. Den kan du gé igenom for att sakerstélla att ditt
utskick ser ut som det ska innan du skickar ivag det.

Checklista for egenkontroll

Korrekturlds. Kontrollera grammatik, rod trad och layout for
informationen som presenteras.

Se till att dina Iankar fungerar och att du har konfigurerat sparning
av klick/aktiviteter.

Visas eller doljs ditt segmenterade innehall pa ratt satt for olika
malgrupper?

Forhandsgranska ditt e-postmeddelande bade pa dator och
mobil.

Forhandsgranska ditt e-postmeddelande i olika e-postklienter —
exempelvis Gmail, Apple Mail/iPhone och Outlook.

Skicka ett testmeddelande till dig sjalv.

Skicka testmeddelanden till kollegor och personer utanfor din
organisation.

OO O 0 0 O O

Vad ar A/B-testning och varfor bor
marknadsforare bry sig om det?

A/B-testning, eller split-testning, innebér att du skapar tva versioner av en
e-postkampanj och skickar varje version till en viss grupp prenumeranter,

med malet att jdAmfora resultaten och ta reda pa vad som fungerar béast for
din publik.

Detta hjalper dig att hitta det mest effektiva sattet att fa 6ppningar och
klick samt forbattra personaliseringen.

A/B-testning okar
konverteringarna med 49%

Vad kan du A/B-testa?

Nastan alla element i ett e-postmeddelande kan A/B-testas. Det finns
dock nagra som ar vanligare att experimentera med &n andra, och som
marknadsférare gillar lite extra. Du kan lasa mer om dem har nedanfor.

& ©

—
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Element: amnesrad
Tillhorande nyckeltal: 6ppningsfrekvens

Marknadsforare som vill forbattra sin dppningsfrekvens bdrjar alltid
med att testa olika amnesrader. Testa om det fungerar battre med din
publik att vara mer generell eller specifik. Prova olika langder, nyckelord
och fraser, att inkludera férnamn eller att bara byta ordning pa orden.
Till exempel:

Vi har en exklusiv rabattkod fér 10 % rabatt pa din nésta bestéllning.

Vill du ha 10 % rabatt pa din nésta bestéllning? Fa var exklusiva rabattkod.

Element: avsandarnamn
Tillhérande nyckeltal: 6ppningsfrekvens

Undersok hur responsen blir med olika avsandarnamn. Skapa en
informell kénsla genom att anvanda ett personligt namn eller kombinera
det med ett foretagsnamn. Om det passar ditt varumarke kan du prova
dessa exempel:

Personligt avsdndarnamn - “Joan Hastings” istéllet for “Netflix”

‘“Teamet pa Netflix

Element: tidpunkt for utskicket
Tillhorande nyckeltal: 6ppningsfrekvens

Vill du veta vilken tid pa dygnet eller vilken veckodag det &r storst chans
att dina mottagare 6ppnar dina kampanjer? Detta hjalper dig att fastsla
ett schema for dina framtida kampanijer.

Element: innehall
Tillhorande nyckeltal: klickfrekvens

Nér det géller innehallet sa finns det ett stort antal olika variabler att
experimentera med. Dessa ar nagra av alla element som kan A/B-testas:

@ Call-to-action text

Vad fungerar bast: “Kép nu” eller “Spara nu”?

Farg pa call to action-knappen

En limegron knapp kanske gor Iasare mer handlingskraftiga &an en mintgron.
CTA-knappens position

Driver knappen mer klick om den ar nedanfor eller bredvid texten?

Farg pa textlankar

Precis som med knappen sa kan olika textfarger vara mer klickbara dn andra.
Stil pa textlankar

Vad fungerar bast av understruken text och text som ar bade understruken
och fetmarkerad?

Innehallslayout

Foredrar l3sare att det Gversta innehallet ar centrerat eller vansterjusterat?
Bildformat

Flera olika bilder eller en stor? Livsstilsbild eller produktbild?

Bildstil

Flera olika bilder eller en stor? Livsstilsbild eller produktbild?

Textlangd

Ar kortare eller langre copy, som ger detaljerade férklaringar, battre for att
driva klick?

Tonalitet

Engagerar positiva eller negativa ord dina lasare mer? Till exempel: “Att
anvanda ny programvara kan vara skrammande.” vs “Att anvanda ny
programvara kan vara roligt!”

o

® 00 00 0 00
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Vara rekommendationer for att hitta de
N&r du genomfort ditt test sa bor du vélja den vinnande versionen av béSta versionerna av dina e'POStUtSKiCk

kampanjen att skicka till de dterstdende prenumeranterna.

1. Testaen variabelitaget. Att &ndra mer an ett element at gangen gor det
Vissa e-postleverantdrer |ater dig skicka eller schemaldgga vinnande svart att avgora vad som faktiskt har gett resultat.
versioner till dina aterstdende prenumeranter automatiskt, baserat pa 2.
ditt forvalda vinnande nyckeltal - 6ppnings- eller klickfrekvens. Andra
tjanster later dig slutfora skickandet nar en vinnande version har

Testa inte bara dina manatliga nyhetsbrev. Genomfor tester for alla mejl,
fran automatiserade valkomstserier till transaktionsmeddelanden efter
kop.

identifierats.

3. Hatydliga motiveringar till dina &ndringar och gor dem inte pa mafa.
Att veta vad du ska testa fran start kommer hjalpa dig att na dina 6nskade
mal.

4. Siakerstall att dina A/B-tester gar ut till prenumeranter som ocksa ar
aktiva mottagare, forutom nar det galler kampanjer for re-engagement.

5. Haen tillrdckligt stor testpublik for att fa statistiskt signifikanta resultat.
Kolla in Optimizelys kalkylator for A/B-test for hjalp pa traven!

6. Testabade en, tva och tre ganger. Over tid kommer prenumeranters
beteenden och behov att fordndras, och sa dven din verksamhet.
Skapa ett testschema for att prova den vinnande versionen over tid och
sakerstalla att det inte bara var nyhetens behag som gav effekt.

7. A/B-testainom ett segment. Du kan exempelvis testa innehall eller
erbjudanden mot personer som delar plats, alder eller kon for att fa battre
forstaelse for olika grupper inom din publik.

8. Gedina A/B-kampanjer tydliga namn, sa att du enkelt kan ga tillbaka
och analysera genomférda tester du. Till exempel “R6d knapp vs bl
knapp” eller “En bild vs flera bilder”.

Nar du vet vilka nyckeltal du bér mata och hur du kan testa och
personalisera pa samma gang sa kommer du kunna skapa kampanjer
som tilltalar mottagarna pa riktigt, och som driver konverteringar
bortom dina e-postresultat.
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Att mata dina e-postresultat

Vi har pratat om att bygga e-postlistor och skriva, designa samt testa
e-postmeddelanden. Harnast ska vi prata om hur du kan mata vardet av
dina marknadsforingsinsatser och anvanda denna data for att finslipa ditt
nasta utskick.

Oppningar

Oppningsfrekvens &r ett av de mest anvanda nyckeltalen for att mata
engagemang. Detta da det indikerar till vilken grad din &mnesrad och ditt
innehall tilltalar dina prenumeranter.

Aven om 6ppningsfrekvensen inte ska betraktas som en exakt mattstock
fér engagemang sé kan det vara vardefullt att se hur den fordndras

Over tid. Plotsliga toppar eller dalar kan indikera specifika framsteg (en
fantastisk @amnesrad) eller misslyckanden (leveransproblem med Gmail).

For att anvanda 6ppningsfrekvens som ett matt pa framgang behéver
jamfora din 6ppningsfrekvens med andra branschkonkurrenters.

Vax smartare med insikterna
fran var rapport om
e-postmarknadsforing 2024!

Hamta mitt exemplar o »
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Klick

Precis som 6ppningar s ar klick ett annat nyckeltal som anvands for att
méata engagemang. Klick ger dock battre forstaelse for vilket innehall
som fungerar respektive inte fungerar med dina prenumeranter. Det

ar alltid en bra idé att A/B-testa handlingsinriktat innehall fér att 6ka
antalet klick, s& att du sedan kan anvanda denna information for att styra
innehallsproduktionen for framtida e-postutskick.

Klick mater det totala antalet ganger nagon lank i ett mejl har klickats
pé och ska inte forvaxlas med klicka for att 6ppna-frekvens eller
klickfrekvens.

Klickfrekvens (CTR)
Klickfrekvensen anger hur manga av de som mottagit ditt mejl som ocksa

klickat pa en lank eller CTA. Det totala antalet klick ett mejl far divideras
med antalet mejl som levererats. Klickfrekvensen ger insikt i hur stor

procentuell andel av din publik som &r intresserade av ditt innehall ver tid.

A%

Klicka for att 6ppna-frekvens (CTOR)

For att rakna ut CTOR divideras antalet unika klick med antalet 6ppningar.
Detta nyckeltal méater sdledes hur innehéllet i ett mejl presterat. CTOR &r
manga marknadsforares foéredragna nyckeltal for att mata engagemang,
dé det endast involverar klick fran personer som faktiskt 6ppnat ett mejl.

Avvisningar

Avvisningar (eller studsar) anger hur manga mejl som inte accepterats
av dina mottagares e-postleverantorer. Det ar ett matt pa din listhygien
snarare an ett prestandamatt. Ju langre tid det gar mellan dina utskick,
desto hogre kommer avvisningsfrekvensen att vara.

Om du noterar en ovanlig 6kning i avvisningar bor du undersdka huruvida
kéllorna du anvander for att samla in nya prenumeranter plockar upp
korrekta e-postadresser. Ta dig tid att g& igenom avvisningsstatistiken -
den sadger mycket om skicket pa din prenumerantlista. Vi kommer att prata
mer om leveransbarhet i nasta kapitel!

Avregistreringar

Det ar aldrig kul nar en lasare avprenumererar, men det ar helt enkelt en
del av e-postmarknadsféringen. Hur perfekta dina mejl 4n &r s kommer
det alltid att finnas vissa personer som inte vill ha dem langre, pa grund
av férandringar i deras behov och 6nskningar. Nagon som precis kdpt en
ldgenhet kommer exempelvis inte langre att fortsatta prenumerera pa ett
nyhetsbrev med information om fastighetsprojekt.

Avregistreringar behéver inte vara daligt

Att se prenumeranter vélja bort ditt innehall &r forstas inte idealiskt. Men du

bor se avregistreringar som en utrensning av personer i din kontaktlista som

sannolikt inte kommer att konvertera eller interagera positivt med framtida
utskick. Detta innebdr alltsd att ointresserade ldsare avregistrerar sig
istallet for att klaga pa skrappost, vilket kan resultera i dalig leveransbarhet
och signalera att ditt innehall inte 1ampar sig for vissa profiler.
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Du kan jamféra avregistreringar i dina olika segment for att fa insikter.
Noterar du att vissa grupper avregistrerar sig i mycket hogre grad sé kan
det indikera att e-postinnehallet du skickade ut inte fungerar bra foér en
viss typ av mottagare.

“Men min avregistreringsfrekvens ar VALDIGT hég!”

Plotsliga toppar i avregistreringsfrekvens indikerar att nagot blivit fel
med ditt utskick — kanske var @mnet olampligt, eller sa skickade du till
fel mottagare? Har ar nagra saker att tanka pa om du noterar en pl6tslig
Okning i antalet avregistreringar:

e Borja med att kontrollera vilken typ av e-postsegmentering
som anvants. Om du skickat fel meddelande till fel publik s& &r ju
innehallet irrelevant for dem, vilket forstas kan leda till ovanligt
manga avregistreringar.

e Kontrollera sedan ocksa att du bara skickar till prenumeranter som
aktivt har valt att ta emot dina mejl. Mottagare som inte forvantar sig
dina utskick ar mer bendgna att avregistrera sig. Ga tillbaka till det
tidigare kapitlet om listor och kéllor for dessa och dubbelkolla att du
foljt riktlinjerna.

e Sist men inte minst: har du nyligen andrat din sdndningsfrekvens?
Om du skickar fler eller farre mejl an vad dina prenumeranter ar vana
vid sa ar det mojligt att de avregistrerar sig for att du inte moter
deras forvantningar. Skapa en enkéat dar du fragar prenumeranter
vad de foredrar. Lat kontakter vilja mellan att anmaéla sig for eller
avregistrera sig frdn nya dmnen om du borjar skicka ut mer material -
det ar battre &n att de avregistrerar sig helt och hallet.

Marknadsforares verkliga matt pa
framgang

Kampanjrapporter fér e-postmarknadsféring ar fulla av intressanta
nyckeltal, men ignorera inte andra siffror som informerar om hur
framgangsrika dina utskick varit. For de flesta marknadsforare sa ar

inte 6ppningar och klick de slutgiltiga malen med deras kampanjer.
Oftast handlar det istéllet om att man vill sélja produkter eller tjanster, fa
nedladdningar pa en handbok eller anmélningar till ett evenemang. Dessa
siffror behdver du ocksa fokusera pa, av tva viktiga skal:

0 Det ar dessa siffror du behover fér att kommunicera vad dina
satsningar pa e-postmarknadsféring haft for resultat till andra inom
din organisation. De vill inte héra om din 6ppningsfrekvens; de vill
veta hur manga leads som resulterat i férsaljning tack vare dina mejl.

9 Slutresultaten speglar inte alltid de ménster som gar att se nar det
galler e-postnyckeltal som 6ppningar och klick. Om du bedémer
dina utskick enbart utifrdn dem sa riskerar du att fa en felaktig bild.

Den basta amnesraden for att driva forsaljning ar inte nédvandigtvis
den som ger bast dppningsfrekvens — basera dina insikter och
slutsatser pa helhetsbilden, inte individuella nyckeltal.
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Tio viktiga insikter
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Anvand e-post féor mer an bara forsaljning. Om du bara skickar
mejl med budskap som “Kép NU!"” och dylikt gar du miste om
e-postmarknadsforingens otroliga potential. Investera i framtiden
genom att férse dina kontakter med nagot vardefullt har och nu.

Fa uttryckligt samtycke samtycke innan du skickar ndgon typ av
marknadsfdring, och kop aldrig prenumeranter. Se till att din lista ar
kompatibel med GPDR och andra férordningar och respektera alltid
dataintegritet nar du ber om samtycke.

Bygg segment och tilldela taggar samt attribut direkt fran start, sa att
du kan skicka ratt kampanjer till ratt personer direkt nar de gett sitt
samtycke till att ta emot marknadsféringsinnehall fran dig.

Anviand innehallssegmentering och dynamiska RSS-platshallare i dina
mejl for att alltid kunna leverera frascht och relevant innehall.

Ha inte bilder som innehaller rubriker och text i dina mejl.
Prenumeranter som avaktiverat HTML eller bilder kommer da att fa helt
tomma mejl.

Hall dig till webbsékra teckensnitt i storlek 14, 15 eller 16px och spara
ditt varumarkestypsnitt for PDF:er och tryck.

Kom ihdg att inkludera en avregistreringslank och en paminnelse om
samtycke i mejlfoten.

Gor alltid A/B-tester! Testa amnesrader, innehéll och CTA:er. Se till att
det finns goda argument for dina tester och att du har ett mal i atanke.

En bra 6ppningsfrekvens ar inte det enda mattet pa en framgangsrik
e-postkampanj. Titta dven pa klick och konverteringar.

Spam, avvisningar och svartlistning kan undvikas genom regelbundet
listunderhall. Arbeta fortldpande med att hantera och varda din publik!

Anvand din data

Oavsett om du vill bygga battre kundrelationer, konverteringsoptimera eller
Oka effektiviteten hos dina team sa ar APSIS den enkla I6sningen for dig.

Upptéck hur vart marknadsforingsverktyg kan fa din data att jobba for dig
och ta din verksamhet till nya hdjder.

49% av alla forétag anvander
numera marknadsautomatisering.

Inom B2B ar siffran 55 %.
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Skorda framgangar i den datadrivna marknadsféringens foranderliga vérld
med APSIS One. Kombinera data med teknologi for att kurera individuella
upplevelser for varje potentiell prenumerant och kund.

“Vara kunder &ar valdigt lojala till sina varumarken.
Till f6ljd av detta segmenterar vi vara listor

och skapar utskick med innehall fokuserat pa
varumarkena de alskar. APSIS hjalper oss att skapa
briljanta, inspirerande mejl”

HEAD Charisse Wierup
BRANDS - Digital Strategic Director

Astadkom mer utan att gOra nagot extra arbete.
Se med egna ogon hur detta fungerar genom
att boka en personlig demo idag.

® Apsis
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