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Introduktion

Vil du gerne na frem til minimum en fjerdedel af dine mest
interesserede og loyale kunder med dine nyeste
markedsfgringsbudskaber, uden at skulle betale dig til
trafikken?

Din email-liste er i princippet dine mest loyale og
interesserede kunder - det er dem der selv har sagt ja tak
til at modtage information og veerdi fra dig direkte i deres
indbakke. De har ikke blot sagt ja tak, de forventer det
faktisk ogsa.

Sa hvorfor ggr du ikke brug af en liste fyldt med kunder,
der blot venter pa at hgre fra dig? Det svarer naesten til at
have en fysisk butik, men ikke betjene og praktisk talt
ignorere de kunder der kommer ind | butikken.

Vores mangearige erfaring siger os, at der ligger mange
email-databaser derude med uforlgst potentiale, fordi det
ikke bliver prioriteret i forhold til andre
markedsfgringskanaler.

| denne e-bog kan du blive klogere pa hvad en mailadresse
egentlig kan veere veerd for din forretning, og hvordan du
dels samler flest mulige adresser ind, men ogsa hvordan
du far mest muligt ud af dem.
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Indsamling af e-mails

At udbygge din email-database gger selvsagt chancen for at lave
flere salg. Det kan ogsa veere at du fgler at engagementet er
faldende pa din liste, og der er brug for nye friske ansigter.

Nar du beslutter dig for at udbygge din e-mail database, skal der i
de fleste tilfeelde et payoff for modtageren til, som er til at tage og
fgle pa. Der adskillige muligheder for at lokke nye tilmeldinger til:

Freebie
Rabat
Konkurrence
Early access

E-bog/whitepaper
Webinar
Event

... 0g mange flere muligheder
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Men én ting er at samle mange tilmeldte via en attraktiv one-off
rabat, freebie eller konkurrence - en anden ting er at samle leads
som forbliver pa din liste, som har en reel interesse i dit produkt
eller ydelse, og ikke bare er ude efter gratis ting. Dit store arbejde
med e-mail marketing er nemlig spildt, hvis de afmelder sig igen,
lige sa hurtigt som de tilmeldte sig.

Vores erfaring forteeller os, at en god made at indsamle mere
dedikerede og vedholdende leads, er ved at stable en vedvarende
konkurrence pa benene, hvor du f.eks. treekker en vinder hver
maned eller hvert kvartal. Vi har opsat denne model for mange af
vores B2C-kunder, hvor man eksempelvis traekker en heldig vinder
af et gavekort blandt sine email-tilmeldte hver eneste maned. Et
solidt payoff som virker pa mange, er et som giver dem vaerdi, der
er til at tage og fgle pa lige med det samme - men ogsa med Igftet
om at de kontinuerligt vil modtage vaerdi fremover.

Pop-up 1

=

¢ Active 68.213 11.478 16,83%

Se eksempelvis denne case hvor kunden, via en pop-up pa
hjemmesiden sat op med den danske service Sleeknote, tilbyder
deltagelse i en konkurrence hver eneste maned, sa leenge man er
tilmeldt nyhedsbrevet. Her er konverteringsraten pa hele 16,83%,
selv efter over 68.000 eksponeringer.
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Pa dit website - Popups

Deltag i konkurrencen om en
komplet hudpleje-pakke til
en vaerdi af 2.609,00 kr HVER
maned - tilmeld dig vores
nyhedsbrev her!
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Tilmeld dig nyhedsbrevet her!

*Ndr du tilmelder dig, bekrafter du at have laest og

forstaet vores vilkar og betingelser

| det farnaevnte eksempel er det en popup pa hjemmesiden, der
samler emailadresser ind med deltagelsen i den Igbende
konkurrence som bytte. Det er en klassisk pop-up der dukker op
nede i hgjre hjgrne, og spgrger efter fornavn og email-adresse. Der
er dog mange muligheder for, at samle tilmeldinger fra brugere
der er pa din hjemmeside, saerligt med pop-up-tjenester som
danske Sleeknote. Du kan f.eks. have specialdesignede pop-ups pa
bestemte undersider, eller som dukker op ved bestemte
handlinger.

Du kan ogsa ggre brug af en exit pop-up, som dukker op midt p3a
skaermen nar brugeren er ved at forlade siden. Det vigtigste er, at
dine pop-ups er optimerede til bedst muligt at ramme den adfeerd
brugeren matte have pa det konkrete stadie af brugerrejsen.
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En exit popup er en mulighed for at smide en "last resort" besked
ind til brugeren, nar de er ved at forlade siden. Her kan du bade
holde dem pa siden lidt laengere, eller du kan fa deres emailadresse
i bytte for noget. Pa den made far du trad i en bruger, der var ved at
ga tabt.

Det kan dog 0gsa veere veerdifuldt at bruge en exit popup for at
holde brugere pa siden. | en case for en webshop, hvor de havde et
spontant flash-udsalg pa siden, opsatte vi en popup, der gav
brugeren informationen om at der var -20% pa alt.

Over weekenden fik popupen 1.452 eksponeringer, og hele 909 af
disse endte med at blive pa siden - altsa 62,6% af de eksponerede!

Februar 2021, Exit Intent: 20%

~ pa hele sho g
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SPAR 20% PA
HELE SHOPPEN

rts kan du fa 20%
il og med sendag d. 2. marts f
! ragat pa HELE shoppen - 9 |kke; glip af
tilbuddet mens det er her!

62p6 %
909 % 63%

Tilbuddet geelder ikke allerede nedsatte varer.

med 20% rabat

Shop videre
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Uden for dit website - Facebook Lead Ads

Brugere der allerede befinder sig pa
dit website, har en tendens til allerede
at have en hgj interesse for din
virksomhed eller shop - men det
kraever ogsa, at de har faet kendskab
til den et sted fra. Det kan derfor vaere
en ngdvendighed, at ggre noget aktivt
udenfor sit website, for virkelig at fa
sin email-liste til at gro.

Her kan du ty til de sociale medier,
hvor du med malrettet annoncering
kan fa fat i flere tilmeldinger med
Facebook Lead Ads.

P34 de sociale medier er det selvsagt
mindst lige sa vigtigt, at du har noget
uimodstaeligt at lokke med. Hvor
brugere der er pa dit site, allerede ma
formodes at have et relativt hgjt
engagement, sa fanger du dem pa de
sociale medier i et andet mindset.

a7:10

Fa en gratis
E-bog fyldt med
hacks til din e-mail
marketing!

O0% 52 2 Commenis 10 Shares

Commeni
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Til at samle leads pa de sociale medier kan du anvende Facebook
Lead Ads. Her opsaetter du en annonce som lokker modtageren
med noget i bytte for deres e-mail. De kan udfylde formularen
direkte i deres Facebook/Instagram feed, og du kan samtidig
opsaette bade faengende grafisk materiale og den helt rette
malgruppe du gnsker at ga efter.

Med Facebook Lead Ads betaler du dig fra at fa folks mailadresser.
Derfor er det interessant for dig at vide, hvor meget en mailadresse
egentlig er veerd for din forretning. Hvis du eksempelvis har en
mailliste pa 3.000 subscribers der i gennemsnit omsaetter for 12.000
kr. pr. nyhedsbrev, sa er det en rigtig interessant forretning for dig at
betale f.eks. 4 kr. i engangsbelgb pr. e-mail for de e-mails du samler
ind via Facebook Lead Ads, da du i gennemsnit tjener 4 kr. pr.
tilmeldt, hver gang du sender et nyhedsbrev ud.



Hvis du eksempelvis har en
mailliste pa 3.000
subscribers der i gennemsnit
omsaetter for 12.000 kr. pr.
nyhedsbrev, sa er det en
rigtig interessant forretning
for dig at betale f.eks. 4 kr. i
engangsbelgb pr. e-mail for
de e-mails du samler ind via
Facebook Lead Ads,da du i
gennemsnit tjener 4 kr. pr.
tilmeldt, hver gang du
sender et nhyhedsbrev ud.
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Skab eksklusivitet

Mange webshops forsgger at lokke
tilmeldinger til email-databasen
med saedvanlige standard-fraser
som “bliv VIP og fa tilbud og
nyheder som den fgrste”. Men
hvordan kan man for alvor fa
modtagerne af nyhedsbrevet til at
fole sig som VIPs, nu hvor de har
ofret deres dyrebare mailadresse
til dig?

At man gratis kan blive ‘VIP-
medlem’ er en taktik mange
benytter sig af - det har en flot
ordlyd, men det er ikke altid lige
handgribeligt. Vores erfaring siger
os, at man i hgjere grad skal satse
pa mere handgribelige og konkrete v
indsatser, som brugeren kan

forholde sig til.

| en case op til et stort udsalg blev der samlet e-mails hhv. med
Facebook Lead Ads og via pop-up pa hjemmesiden med lovning om
early access til udsalget - kun for tilmeldte til nyhedsbrevet.
Indsamlingen startede allerede 14 dage fgr udsalget blev skudt i
gang. Early access-adgangen eksklusivt for subscribers gjaldt i tre
dagn, og pa de tre dggn indbragte udsalget over 150.000 kr. i
omsaetning fra en liste pa godt 9.000 tilmeldte.
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Strukturen omkring de tre dggns early access var bygget op om tre
mails:

Mail 1:
Teaser for Early Access med
countdown til abningen af udsalget.

Mail 2:
Mail ved midnat hvor udsalget abner.

Mail 3:
Reminder om at man har adgang til
Early Access, med countdown til at ens
eksklusive adgang udigber.

Man kan ggre et sddant program endnu mere komprimeret med
flere reminder-mails, men det vigtigste er, at man sgrger for at holde
sig top of mind hos modtageren. Det gaelder ogsa lige fra start, hvor
en velkomstmail byder dem velkommen direkte ved tilmelding, og
forsikrer om at man far det man har tilmeldt sig for.
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Godt content saelger

Dette tip handler om, hvordan du sikrer dig at du seelger pa dine
mails, uden at skulle stable udsalg og rabatter pa banen hele tiden.
Faktisk er konstante udsalg og rabatter nemlig noget vi ser veere en
stor trussel mod et brand.

Lad os lige sla fast en gang for alle, at udsalg, rabatter og andre
kampagner er nogle ekstremt effektive vaerktgjer, som vi bestemt
ikke anbefaler at du laegger helt fra dig. Det vi i stedet vil opfordre til,
er at lancere faerre og mere velovervejede udsalg, sa de far mest
mulig gennemslagskraft.

Vi har set mange virksomheder, som naesten udelukkende har brugt
deres e-mail marketing pa at pumpe udsalgs-mails ud, hvilket har
resulteret i, at brandet far mere og mere discount-status. Man far
naermest indtrykket af, at ingen vil have produkterne, og
virksomheden derfor er ngdt til at neermest foreere dem vaek.
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Her vil vi i stedet anbefale dig, at arbejde med godt indhold, som du
sender ud til dine brugere. “How to"-guides, opskrifter, blogindlaeg
og artikler, er bare nogle eksempler pa indhold som kan inddrage
og inspirere dine laesere.

Skaber du godt indhold til dine modtagere som tilfgrer dine
produkter mere veerdi, sa vil dine udsalgs-kampagner fa en helt
anden gennemslagskraft, nar du lancerer dem. Dit produkt vil
fremsta mere eksklusivt og veerdifuldt, og nar udsalget sa kommer,
far dine subscribers en mulighed for at kgbe dine eftertragtede
produkter til en fordelagtig pris.



Lad os lige sla fast en gang for alle, at
udsalg, rabatter og andre kampagner
er nogle ekstremt effektive vaerktgjer,
som vi bestemt ikke anbefaler at du
laegger helt fra dig. Det vi i stedet vil
opfordre til, er at lancere feerre og
mere velovervejede udsalg, sa de far
mest mulig gennemslagskraft.



Product feeds

Product feeds er en smart made
at fa et udvalg af din webshop
ned i en mail. Du kan
eksempelvis traekke specifikt
udvalgte produkter over i et feed,
eller vise produkter fra en
bestemt kategori eller
kampagne. Disse muligheder er
‘statiske’, altsa ens uanset hvem
der modtager mailen - men de
fleste systemer giver dig ogsa
mulighed for, at tilfgje dynamiske
product feeds. Disse feeds er
baserede pa den specifikke
modtagers adfeerd. Det kan vaere
produkter der kunne veere
interessante for dem, baseret pa
deres adfeerdshistorik.

Vi oplever, at et product feed i
mailen giver en hgj klikrate, der
samtidig kan afspejles i
omsaetningen. Det giver ogsa
god mening, da det pa sin vis er
lidt som at traekke et vindue fra
din webshop ned i mailen - det
giver genkendelighed og er
samtidig brugervenligt.

(S [ S—
Pris-400.00 Pris 265,00 Pris1-200.00 Pris 807,00

Formgy = A T em——
Pris-800.00 Pris 569,00 Pris-400.00 Pris 265,00
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En anden fordel ved product

feeds er at det kan veere en

keempe tidsbesparelse for dig. /

Hvis du vil vise mange

forskellige produkter i en mail, . —
og du skal saette en pris, . o
besparelser og/eller stk. 59,00 stk. 54,95

produktnavn p3, sa kan det
veere en langharet proces, der
ogsa skal forbi et grafisk
design-program.

KoB KoB

Herefter skal der ogsa saettes
de rette links pa alle billederne,

hvilket ogsa kraever tid som de —_ o e ey
fleste gerne ville bruge stk. 59,00 474,75

anderledes. Alt dette kan

product feeds eliminere. _

Det kraever lidt tid up front, som du skal investere i at leere systemet
at kende, men systemerne er i dag gjort sa brugervenlige, at de
fleste hurtigt kan veere med - som minimum pa de mere basale

ting.

Vi anbefaler systemer som Clerk og HelloRetail.
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| en case med en kunde kunne vi sammenligne den samme
periode pa aret i hhv. 2021 og 2020. | perioden i 2020 blev der ikke
gjort brug af product feeds fra Clerk, men dette blev
implementeret i 2021. E-mail listen var pa godt 7.000 tilmeldte i
perioden i 2020, mens den var steget til godt 11.000 i perioden i
2021, som et resultat af indsatser pa hjemmesiden og med
Facebook Lead Ads - altsa en stigning pa ca. 43%.

Det giver en forventning om at omsaetningen ogsa vil veere hgjere |
2021, og det var den ogsa - men faktisk var den hele 670% hgjere,
end samme periode aret fgr. En anden interessant betragtning er,
at der var et mindre fald i antallet af brugere der blev sendt ind til
siden, men til gengaeld var der langt flere der kgbte.

Default Channe| Grouping rekaee
: Brugere ¥
| N
= A ye brugere Sessioner
01-12-2020 - 31-01-2021
. 792 (0,57 %) 463 (0 4 1
-12-2019-31-01-2020 —
| 1.092 (1,04 %) 747 (088 %
Endrmg i% o
-2
747 % -38,02 % -26,73 %
Konverteringer E-handel ™
Default Channel Grouping
Konverteringsrate for e-handel Transaktioner
O 6. Emai gy
s 84, ) {4
50% 29054
01-12-2020 - 31-01-2021 -
0,13% 2 (02 10szds
01-12-2019 - 31-01 -2020 s
1.879,09 % 1AM "

Zndring i %



Product feeds

Hiv din shop ned i dine mails som et
minivindue af shoppen.

670%

stighing i omsaetning pa en blot 43% storre
email-liste.
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Velkomst-flows

Det kan vaere sveert at finde tid og ressourcer til at skabe mange
nyhedsbreve hver maned, og hvis din frekvens af afsendte mails
ikke er s& hgj, sa gar du lige nu glip af en potentiel guldgrube. Nye
tilmeldte har dit brand hgjt i sin bevidsthed, og de skal derfor have
en mail med det samme nar de tilmelder sig. | mailen skal du give
dem det, som fristede dem til at udlevere deres mailadresse, og du
kan med fordel samtidig afdeekke hvad de kan forvente sig at
modtage fremover.

Men du skyder dig selv i foden, hvis du sa bare stopper ved en
enkelt automatiseret mail. | stedet bgr du have en hel serie -
eksempelvis 8 automatiserede mails - som indledes lige sa snart
man tilmelder sig. De 8 mails sendes ikke samtidig, men over en
periode pa f.eks. 40-50 dage, og tilfgrer altsa lgbende vaerdi i
modtagerens indbakke i den periode hvor de har deres tilmelding i
frisk erindring.

§_Leads 2

-1-1-1-
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| starten bgr du have kortere intervaller mellem dine mails, altsa
gerne 3-5 dage, mens det mod slutningen kan spredes mere ud til
f.eks. 8-10 dage. Dette skyldes, at modtagerens engagement i dit
brand vil veere saerligt hgjt i starten - jo kortere fra
tilmeldingstidspunktet, jo hgjere chance er der for hgjt
engagement. Dette afspejles i abningsraterne, som vi ofte oplever
er over dobbelt sd hgje som den gennemsnitlige abningsrate ved
almindelige udsendelser af nyhedsbreve. Det vil derfor veere en
skam ikke at fodre dine modtagere med godt indhold, nar de er

allermest teendte pa at hgre fra dig.

®

®

®

®

®

1. Mail

Immediately after contacts join the grouping, Sleeknote, in group,

Nye signups
View subscribers in queue

2. Mail
3 days after subscribers are sent previous email
View subscribers in queue

3. Mail

4 days after subscribers are sent previous email
View subscribers in queue

4. Mail

4 days after subscribers are sent previous email
View subscribers in queue

5. Mail

kommer tilbage...
6 days after subscribers are sent previous email
View subscribers in queue

6. Mail
8 days after subscribers are sent previous email
View subscribers in queue

7. Mail
8 days after subscribers are sent previous email
View subscribers in queue

8.
10 days after subscribers are sent previous email
View subscribers in queue

60.1%
Opens

51.1%
Opens

42.7%
Opens

39.7%
Opens

36.2%
Opens

39.3%
Opens

34.7%
Opens

34.3%
Opens

12.1%
Clicks

9.2%
Clicks

6.1%
Clicks

3.8%
Clicks

3.5%
Clicks

5.7%
Clicks

4.7%
Clicks

3.5%
Clicks

4,575
Sends

4,456
Sends

4,383
Sends

4,291
Sends

4,192
Sends

4,070
Sends

3,956
Sends

3,823
Sends
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Indhold

Der er mange mader at opbygge en automatiseret velkomst-serie
pa. Hvis din serie skal kunne kgre aret rundt, som vi anbefaler, sa er
det vigtigt, at du ggr dit indhold sa tidslgst som muligt. Du kan
sagtens forteelle, at du har produkter til enhver arstid, men undlad i
denne type automatisering at have mails der er decideret
malrettede omkring en hgjtid eller maerkedag. Det virker fjollet,
hvis man modtager en mail i sin indbakke i april, som har en
emnelinje der gar all-in pa juleprodukter.

DKK160,194.22

DKK611.43

En bruger vil sjeeldent foretage et kgb ved fgrste pavirkning, seerligt
hvis du saelger produkter eller en ydelse af en dyrere prisklasse.
Faktisk skal der ofte mellem 7-12 touchpoints til, fgr de er
overbeviste og kgbet foretages. Et velkomst-flow er alletiders
mulighed for at opbygge en relation til din kunde, og pavirke dem i
deres kgbsproces. De har selv aktivt takket ja til at du ma lande
direkte i deres indbakke. Du har derfor perfekte forudsaetninger for
at forteelle om netop dit brand, og hvordan det skiller sig ud.

Men en vigtig huskeregel - der er stgrst chance for engagement fra
laeserens side, hvis de kan se sig selv som hovedpersonen i dit
brands forteelling. Hav derfor altid in mente, hvordan du kan ggre
noget fantastisk for modtageren, i stedet for kun at fortzelle hvor
fantastisk dit brand er.
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Opbygning

Her er et eksempel pa, hvordan din nye velkomst-serie kunne veere
opbygget. Husk at have med i overvejelsen, hvor ofte du sender
kampagne-mails ud - de vil nemlig bade modtage dit
automatiserede flow og dine kampagnemails i perioden.

Mail 1
[vent 3 dage]
Mail 2
[vent 5 dage]
Mail 3
[vent 6 dage]
Mail 4
[vent 7 dage]
Mail 5
[vent 7 dage]
Mail 6
[vent 8 dage]
Mail 7
[vent 10 dage]
VEYK:]




Et sidste tip med pa vejen:
Hvis din E-mail Marketing er gaet i sta, og det er
alt for leenge siden du har sendt noget ud til
dine subscribers, sa kan du passende sende din
nye velkomst-serie ud til alle dine eksisterende
subscribers.

Her er det vigtigt, at du aendrer den forste mail,
sa der ikke star noget, der far det til at lyde som
om at har tilmeldt sig netop i dette g¢jeblik.
Alternativt kan du droppe mail 1, og ga direkte
til mail 2.
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Forladt kurv

Hver eneste dag leegger webshop-brugere varer i kurven uden at
gennemfgre kgbet. Hvis disse brugere er tilmeldt din email-liste, sa
har du faktisk en chance mere, for at konvertere deres forladte kurv
til et gennemfgrt kgb | stedet. Det kraever kun at blive opsat en
enkelt gang, hvorefter det blot kgrer i baggrunden - sa det er en no
brainer at seette op, da du kan skovle ellers tabte salg ind.

Se eksempelvis denne case, hvor 15,2% af dem der modtog en

automatiseret mail om deres tabte kurv, faktisk endte med at
gennemfgre kgbet.

Email 1: Reminder 564

Glemte du noget {{ first_nameldefault:'"¢§ 1}?

Exsgé :2!596 Waiting 0

Open Rate Click Rate Review: 0
15.2:&/ kr. 5.5K Delivered: 429
Placed O Skipped: 749

aced Orgel
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Din forladt kurv-automatisering kan med fordel indeholde mere
end bare en enkelt mail - f.eks. tre mails hen over et dggns tid. Det
giver dig ogsa muligheden, for at vinde modtageren ind med en

rabat i den sidste mail.

Et flow kunne se saledes ud:

Y EYIRE
Sendes 1 time efter
kurven forlades

Mail 2:
Sendes 6 timer efter

kurven forlades

Mail 3:
Sendes 24 timer efter
kurven forlades (med

rabatkode)




Som med alle andre automatiserede mails er der
forskellige mader at fa dem til at virke mindre robotagtige.
Mange kender til automatiseringerne, men du kan stadig
fange deres opmaerksomhed i det splitsekund det kraever,
for at de abner din mail.

Hvilken emnelinje eller overskrift vil vaere mest spaendende
og feengende at modtage i indbakken - og mindst
robotagtig?

1. “Vi har gemt dine varer i kurven
til dig lidt endnu”’

2.“Dine varer ser godt ud i kurven -
men de vil se bedre ud pa dig!”’

Der er dog intet galt i mulighed 1 - det vigtigste er at du
ikke gar glip af flere salg, som du nemt kunne have hevet i
land, blot ved at seette denne automatisering op.
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Gensend dine mails

Vores erfaring siger os, at der er masser af trafik og omsaetning at
hente, i at gensende dine mails til dem der ikke har dbnet, da du
sendte mailen afsted fgrste gang. Hvis du gensender mailen, sa far
du en chance til, hos dem der ikke har abnet grundet eksempelvis
afsendelsestidspunkt og tilfaeldigheder.

Men hvad med dem der ikke gad at abne din mail, fordi emnelinjen
ikke tiltalte dem? Svaret ligger lige for: i genudsendelsen laver du
en ny emnelinje, som eksempelvis vinkler dit budskab anderledes,
eller anvender en anden psykologi end den forrige emnelinje.

Til dem der d
ikke abnede those who didnt 87% 0.6% kr.3,415.00
Sent on Jan 29, 2021 at 4:00 pm 127 recipients ) recipients 4 recipients
Sendt til
hele listen q 29.8% 16% kr.8,099.00
Sent on Jan 28 MNa pr b 41 recipients 10 recipients
Til dem der d 1
. o those who didmt 135% 08% kf.2.21600
ikke abnede Sent on Jan 27 2021 ot 430 o S s —— 2 racipients
Sendt til
] 29.6% 1.8% kr1,936.00
hele listen q Sasé o Jon 28 2071 st 200 oo - Motk I8 rechulonts pr——— ——
Til dem der d
ikke abnede t who didnt 16.0% 11% kr.3,453.00
Sent on Jan 22 t 3:45 pn 361 ent 21 recipients 2 recipients
Sendt til
. q 24.3% 0.8% kr1,831.00
hele ||Sten Sent on Jan 21. 2021 at 415 Y 614 recipients pient 3 recipients
Til dem der d dem som ikke abned 17.7% 1.6% kr.957.00
|kke abhede Sent on Jan 2 21 at 4:45 pr ) recipient 1 recipients 1 recipient
Sendt til 29.4% 2.5% kr.7.355.00
he|e |isten Sent on Jan 19, 2021 at 4:00 pm - N 737 recipients 64 recipients 13 recipients
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Det er vores anbefaling at give det en dag eller to fgr du gensender,
da der typisk ogsa kommer mange nye abninger af mails et dggns
tid eller to efter mailen er sendt.

Vi har adskillige gange oplevet, at dette hurtige greb i
vaerktgjskassen har sgrget for en gget maengde trafik og
omsaetning, som ellers var gaet til spilde. Derfor synes vi, at det er
en no brainer - ja naermest et decideret lifehack!

% DKK3,826.96
7% 2 e
o 5‘ cks Revenut
Sent . i

L

3
=

a1 - Nyhedsbrev k—a Gensendt til dem der ikke dbnede

regul

nt
unsaved segme | »
Sent 50N mal 10th, 2020 6:08P d | | h | | |
pu i} .
908 reciplents 2 Sendt til hele |Sti?% DKK22,877.52
45.0% ‘\— %
o Opens Clicks
regular Nyhedsbrev .
- e tar.. maj Ot 2020 7:36 AM 1o 1K
el 20.7%
' 4.7%

DKK5,591.99

Revenue

Opens Clicks

A/B Test - Nyhedsbrey
Unsaved segment

Sait Gensendt til dem der ikke dbnede
- Son., september 27th, 2020 8:00

AM to 1K recipients by
K\ Sendt til hele listen

S 38.2% 8.5%

Upens

DKK16,364.07

Llicks [
S Revenue

A/B Test - Nyhedsbrey

Sent lor,, september 26th, 2020 9:15
AM to 2K recipients by
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Split-testing / A/B-testing

Du kan have mange teser omkring hvad der virker bedst i dine e-
mails, blandt andet hvis du har haft bestemte kampagner eller
mails der har performet bedre end normalt. Der er dog sa mange
faktorer i spil ved hver enkelt mail, at du fgrst for alvor far
gennemsigtighed ved at teste ned i detaljerne og fa konkrete
resultater pa nogle helt bestemte ting. Her er split-testing(ogsa
kaldet A/B-testing) et godt veerktgj til formalet.

A

Regel nummer ét for din split-testing er, at du skal teste pa et
enkelt element af din mail af gangen. Laver du to mails som er
varierede pa for mange punkter af gangen, har du nemlig ikke pa
samme mulighed for at skabe gennemsigtighed, omkring praecis
hvad der har skabt forskellen i resultaterne. Laeg derfor i stedet en
plan for hvilke elementer du kan teste p3, og giv det god tid og
mange forsgg, for du konkluderer noget endegyldigt.



A&Q,tjmigs

Tester du pa emnelinjen eller afsendernavnet i dine mails, sa vil du
hurtigt kunne male via resultaterne af abningsraten, mens test af
billeder og call to actions i selve mailen selvfglgelig skal vise sig |
klikraten.

Der er mange gode indsigter at ggre sig. Det kan virke som en lille
ting at tage stilling til, om ens call to action-knapper skal veere
gronne eller rede, men betyder det bare en smule hgjere
klikprocent, sa er det potentielt meget mere trafik at hente.

Det kan vaere en god idé at teste disse enkelte elementer i Igbet af
den “normale drift”, s du har testet en masse igennem, inden et
stort projekt eller kampagne hvor alt virkelig skal spille fra fgrste
flgjt.
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Der er mange elementer du kan teste pa,
eksempelvis:

e Emnelinje
e Raekkefolge af elementer
o Billeder og grafisk (f.eks. statisk
billede vs gif)
o Video preview: GIF vs statisk
thumbnail
e Call to actions
o Tekster
o Knappers farver og forme
e Med eller uden emojis @
e Udsendelsestidspunkt
e Navn pa afsender
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Grafisk materiale
- Statiske billeder vs GIFs

Dette er et punkt som ogsa giver god mening at splitteste med. | e-
mail marketing er det desvaerre endnu ikke muligt at indszette
videoer som kan afspilles direkte i en mail, sa hvis du vil skabe et
video-agtigt element er GIFs Igsningen til dig. GIFs er billeder men
med animation, sa de spiller automatisk direkte i din mail, men
indeholder ikke lyd som videoer ggar.

Statisk billede

+ +

Hoj billedkvalitet Animation

Ingen animation Lavere billedkvalitet
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Hvis du har en video du gerne vil have med i din mail, har vi et godt
trick til dig. Du kan tage en sekvens pa et par sekunder fra din
video, og lave denne sekvens om til en GIF(tilfgj evt. en play-knap
ovenpa). GlFen skal sa linke til den fulde video, som er uploadet til
f.eks. YouTube, Vimeo el.lign. P4 denne made far din bruger en
bedre forsmag pa videoen som pirrer interessen mere, end et
tilfeeldigt valgt stillbillede ggr.

GlFs kan dog ogsa bruges i mange andre henseender. Eksempelvis
kan du, i stedet for at indsaette masser af forskellige produkter pa
en raekke, lave en GIF hvor den automatisk skifter mellem en serie
af produkter. Det kan ogsa veaere en GIF der viser flere billeder af
samme produkt, eller en der viser hvilke farver det bestemte
produkt fas i.

Vi kan desveerre ikke tilfgje GIFs i en PDF, men hvis du vil se og hgre
mere om mulighederne med GIFs, sa kan du laese vores
blogindlaeg her.

AAdtlmlze Ydelser Livet i Adtimize Teamet Cases Blog Kontakt Gratis Analyse
e make marketing proftatic

GIFs skal der til!
- Sadan tilfgjer du liv, bevaegelse og farver til dine
annoncer og e-mail-kampagner

Du kender med al sandsynlighed GIFs - de sma animationer, som gang pa gang skaber morskab og liv i diverse chats og
kommentarfelter. De er faktisk en sd integreret del af vores geren og laden pd internettet, at de er direkte tilgoengelige via et
sogefelt i de fleste chats og kommentarfelter pa de sociale medier.

Derfor kan man i den grad sige, at de taler internettets sprog..
og derfor kan de selvfelgelig ogsa anvendes i din online markedsfaring! Mikkel Serensen

Concept & Content Specialist
Du kan anvende de klassiske “svar-GIFs” som vi bruger til at beskrive en bestemnt felelse eller tilstand - det kunne f.eks. vaere disse

to, som er blandt mine persenlige faveritter:


https://adtimize.dk/gif-skal-der-til-saadan-tilfoejer-du-liv-bevaegelse-og-farver-til-dine-annoncer-og-e-mail-kampagner/
https://adtimize.dk/gif-skal-der-til-saadan-tilfoejer-du-liv-bevaegelse-og-farver-til-dine-annoncer-og-e-mail-kampagner/

Er du klar til at tage din e-mail
marketing til det naeste
niveau?

Alle virksomheder har mulighed for at fa succes
med deres e-mail marketing, men det kraever en
strategi for hvordan malgruppen rammes, og hvilke
tiltag der skal til.

Du har i e-bogen her faet adskillige konkrete
vaerktgjer, tiltag og cases, som kan hjaelpe dig mod
bedre reultater.

Hvis du har brug for hjeelp til at sgsaette disse
initiativer, eller hvis det giver bedst mening for dig,
at lade os handtere det hele 100%, sa lad os tage en
snak sammen om at fa forlgst dit potentiale!

. We make h?t!ka’Uﬂ_; prrﬁtatfe .
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