
Lyckas med personlig 
e-postmarknadsföring
En guide till dig som vill förvandla potentiella kunder till leads och 

knyta kunder närmare med� hjälp av personliga och engagerande 

e-postkampanjer.
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Ökad avkastning med personlig 
e-postmarknadsföring

Under 2020 skickades över 300 miljarder mejl dagligen, och många 

upplever att inkorgen nästintill svämmar över av utskick från olika 

företag. Men trots en ständigt ökad konkurrens om mottagarens 

uppmärksamhet så utklassar e-postmarknadsföring alla andra 

digitala marknadsföringskanaler sett till investeringen som krävs.

E-postmarknadsföring är ett billigt sätt att stärka relationen till 

potentiella och befintliga kunder och ett utmärkt verktyg för att nå 

ut med information till specifika grupper. Men att generiska mejl som 

skickas ut till en stor grupp mottagare inte kommer få särskilt mycket 

uppmärksamhet är inte svårt att förstå. För att skapa och behålla 

intresset hos mottagaren så måste det anpassas efter personen som 

faktiskt ska nås.

Personalisering inom e-postmarknadsföring innebär att rikta 

kampanjer mot en specifik mottagare med hjälp av data som du 

har om dem. Personligt utformade utskick visar att du bryr dig om 

relationen till mottagaren och ökar chansen att förmedla ditt budskap. 

Desto mer information som finns att använda, desto mer pricksäker 

kommer kommunikationen också att bli.

Ändå är det många B2B-företag som har hamnat efter i utvecklingen 

och tänker att ett ”one-size-fits-all”-utskick ska fungera. Men att 

skapa mer personliga utskick behöver inte vara krångligt, och i många 

fall kan det enkla vara tillräckligt. 

I denna rapport guidar vi dig till hur du kommer igång med personliga 

e-postkampanjer och kommer med tips och tricks till hur du med 

mottagaren i fokus kan öka chanserna till både ny- och merförsäljning.

“För vår del handlar personlig epost-marknadsföring att inte spama 

mottagare med information som inte är av intresse för dem” �

Malin Johansson, Tysk-Svenska Handelskammaren
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Sätt upp tydliga mål som bidrar till övergripande verksamhetsmål

5 steg till att lyckas med personliga 
e-postkampanjer

Hur fängslar du din publik genom riktade och personliga 

e-postkampanjer? Nyckeln är att lära känna kunden och leverera 

innehåll som engagerar dem – vid rätt tidpunkt i kundresan och på 

rätt sätt. Med hjälp av ett ordentligt förarbete, fokus på mottagarens 

intressen och kontinuerliga analyser och förbättringar så kommer du 

snart se resultatet.

Lyckas med personliga e-postkampanjer

Tydliga mål för dina e-postkampanjer är A och O för det innehåll 

som du skapar och en förutsättning för att kunna följa upp vad 

kampanjerna faktiskt bidrar till. Precis som ni sätter upp mål för hur 

många leads som ska komma in genom hemsidan eller hur många 

affärer en säljare ska stänga så är det minst lika viktigt att sätta 

tydliga mål för era e-postkampanjer.

Detta bör du tänka på

Ökad merförsäljning

Fler utbildnings-

deltagare

Exempel på mål

1. Sätt upp mål

1. Sätt upp mål

2. Segmentera kunder

3. Skapa personligt innehåll

4. Optimera utskicken

5. Följ upp, utvärdera, förbättra

Se till att målen är realistiska och möjliga att mäta

Bryt ner långsiktiga mål till mindre delmål
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2. Segmentera kunder

Segmentering innebär att gruppera mottagare baserat på uppsatta 

kriterier för att skapa så relevant och engagerande innehåll mot varje 

grupp som möjligt. När ni har satt tydliga mål för era e-postkampanjer 

så är det därför dags att kartlägga de kunder och prospekt som ni vill 

nå ut till.

Tips! Om du redan jobbar med 

e-postmarknadsföring  - använd 

statistik från tidigare utskick och 

segmentera mottagare utifrån vad 

som har intresserat dem tidigare. 

Utgå från befintlig mottagarinformation

Ta hjälp av information som du redan har om dina 

mottagare. Detta kan vara data samlat i ert CRM- eller 

e-postverktyg, Excel eller på andra ställen.

Börja med några få kriterier

Välj ut ett handfull kriterier att segmentera utifrån, 

exempelvis mottagarens yrkesroll, stad/region, bransch 

eller tidigare köpta produkter. 

Ta hjälp av kollegor

De som jobbar närmast kunderna har oftast bäst koll 

på vad de är intresserade av. Ta hjälp av dem för att 

gruppera mottagrna.

Ha kundresan i åtanke

Mottagarens intressen varierar beroende på var i 

kundresan de befinner sig och därför behöver du också 

segmentera utifrån det. 

“Våra utskick görs genom ett tätt samarbete mellan sälj och 

marknad. Våra säljare är ansvariga för att segmentera kunder 

till specifika utskick. De känner våra kunder bäst och tar hjälp av 

kundinformation i Lime CRM för att bestämma vilket slags material 

som kunden kan vara intresserad av.” �

Timo Niinimäki, VD, Elgood

Lyckas med personliga e-postkampanjer

Så kommer du igång
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3. Skapa personligt innehåll

Tydligt segmenterade mottagargrupper gör det så mycket enklare 

att skapa erbjudanden och rekommendationer relevanta till varje 

segment. Här får du möjlighet att få utlopp för din kreativitet, men 

glöm inte att innehållet ska vara i linje med era mål för kampanjen.

Tänk dig in i mottagarens situation och var i köpresan de befinner 

sig. Vad är deras mål? Vilken slags information vill de läsa om? Vilka 

problem har de som ditt företag kan adressera och lösa? Innehållet ska 

stötta mottagaren i beslutet att välja er som leverantör eller få ut så 

mycket som möjligt av att vara kund hos er.

Lyckas med personliga e-postkampanjer

Utforska

Dela en inspirerande artikel eller 

guide som addresserar problemet 

för att visa att ditt företag har 

god kunskap inom ämnet

Utvärdera

Stötta kunden i att hitta lösningen 

genom att dela ett webinar där 

ni diskuterar vilka lösningar som 

finns på problemet

Besluta

Dela ett referenscase som visar 

hur ni har löst en liknande kunds 

problem för att visa på varför de 

bör välja er

“Ett vanligt misstag är att företag skapar innehåll med för stort 

fokus på sitt eget erbjudande, snarare än att dela information som 

engagerar och intresserar mottagaren.” �

- Ifigenia Doshoris, Email Marketing Specialist, Lime

Tips på personligt innehåll för varje steg i köpresan

Använda

Använda

Säkerställ merförsäljning 

och återköp genom att dela 

utbildningar i användandet av 

tjänsten/produkten
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4. Optimera utskicken

Att optimera mejlutskicken innebär att utforma utskicken så att 

mottagaren blir intresserad och vill läsa mer av innehållet du delar. Det 

kan också handla om att optimera när och på vilket sätt det skickas ut 

för att öka chansen att mottagaren öppnar och klickar sig vidare.

Visste du att.. 

Genomsnittlig tid spenderat i ett öppnat mejl är så lågt 

som ca 12 sekunder? Håll utskicken korta och lämna 

lite åt fantasin genom att skicka mottagaren till en 

landningssida för mer info.

Lyckas med personliga e-postkampanjer

Använd e-postmallar

Använd e-postmallar för att säkerställa en bra struktur 

på utskicken och att all kommunikation ser enhetlig ut 

månad efter månad. Att det sparar massor av tid vid 

varje utskick är bara en positiv bieffekt.

Tänk på första intrycket

Ämnesraden är otvivelaktigt viktigt för att mejlet ska stå 

ut i en välfylld inbox. Håll det kort - max 40 karaktärer - 

och uppmana till en handling eller ställ en fråga.

Anpassa efter enhet och mejlklient

Allt fler personer läser sina mejl via mobilen. Se därför till 

att utskicket ser bra ut på både dator och mobil. Se också 

till att utskicket ser bra ut i de största mejlklienterna: 

Outlook, Gmail och Apple Mail.

Schemalägg vid rätt tidpunkt

Det finns ingen one-size-fits-all tidpunkt som ökar 

chansen för mottagaren att interagera med mejlet. Testa 

dig fram för att se vilken tid som funkar bäst för just dina 

mottagare. 

“Vi har testat oss fram med våra 
mejlutskick för att identifiera 

vilka tider som bidrar till högst 
klickfrekvens. Högst klickfrekvens hos 
våra företagskunder är på morgonen 

08.00-09.00” �

Anna Vidal, Marketing Coordinator, Elgood
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Klickfrekvens: Klickfrekvensen mäter hur många som har klickat på 

en länk i utskicket och hintar hur många som har tagit action utifrån 

innehållet. Var CTA:n (Click to Action) tillräckligt synlig och lockande? 

Hur kan vi göra det bättre till nästa gång?

Avprenumerationer: Kanske den deppigaste siffran att följa - men 

otroligt viktig. Att se hur många som väljer att avprenumera efter 

varje utskick är en möjlighet till värdefull reflektion över vad som kan 

förbättras framöver. 

Det finns ingen magisk lösning som fungerar för alla. Det ni kan göra 

är att hela tiden följa upp, mäta och förbättra. Våga experimentera 

med hjälp av A/B-testning och jämför vilken ämnesrad, layout, 

segmentering eller veckodag som fungerar bäst för just er. Se dig 

aldrig som färdiglärd, utan var öppen för att göra justeringar över tid!

5. Följ upp, utvärdera, förbättra
E-postmarknadsföring är en pågående process som hela tiden 

behöver förfinas och justeras. För att få så stor genomslagskraft som 

möjligt är det därför viktigt att följa upp och utvärdera hur utskicken 

presterar. Ett tydligt syfte och mål med utskicken gör det betydligt 

enklare att ta reda på vad som har gått bra -  mindre bra. 

Låt oss ta en titt på KPI:er som är viktiga att ha koll på:

Leveransbarhet: Genom att utvärdera leveransbarheten får du reda på 

hur många som faktiskt nås av ditt utskick. I många fall når utskicken 

aldrig fram till mottagaren, och då är det viktigt att undersöka vad 

det beror på, se till att kundlistorna är up-to-date och att felaktiga 

e-postadresser uppdateras.

Öppningsfrekvens: Hur många personer öppnade ert senaste utskick? 

En hög öppningsfrekvens innebär att många har blivit intresserade av 

det initiala budskapet, och här finns möjligheter att utvärdera vad som 

kan göras för att fler ska vilja öppna det. Går det att göra ämnesraden 

mer lockande? Är det fler som öppnar mejlet om vi skickar ut en annan 

veckodag och tid? Är innehållet riktat till rätt målgrupp?

Lyckas med personliga e-postkampanjer

“Vårt e-postverktyg från Apsis skickar statistik till Lime CRM som 

vi sen använder för att analysera vilka kunder som har öppnat och 

klickat på ett utskick om en produkt eller ett erbjudande. Underlaget 

används sen av säljarna när de bearbetar kunden. Detta fungerar 

otroligt bra!” �

Johan Nylund, VD, Nylund Group
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Lime CRM är en flexibel och kraftfull CRM-plattform som kan 

skräddarsys efter varje företags behov. Med smarta integrationer 

till era viktigaste IT-system samlar Lime CRM alla kunder, affärer 

och kampanjer på ett ställe och ger en tydlig överblick över hela 

verksamheten.

Integrerat till ditt e-postverktyg kan du enkelt förbereda personliga 

och skräddarsydda e-postkampanjer i Lime CRM. Använd kunddata 

i Lime CRM och skapa mottagarlistor och urval baserat på kriterier 

såsom köphistorik, geografi eller deltagande vid tidigare event. 

Om Lime

Skräddarsy din personliga 
kundkommunikation med Lime

Om Lime

Vi på Lime tror på extraordinära kundupplevelser och att nöjda kunder 

hjälper verksamheter att dra till sig nya kunder. Därför tror vi också på 

att stötta företag med smarta och användarvänliga verktyg, som gör 

det lätt att attrahera, behålla och fördjupa sina kundrelationer.

Med kontor utspridda i Sverige, Danmark, Finland, Nederländerna och 

Norge jobbar vi nära våra kunder för att göra deras vardag enklare.

Vi berättar gärna mer!

Våra lösningar är gjorda för dig som vill hitta smartare sätt att göra 

affärer och skapa nöjdare kunder. Boka en demo med en av våra 

experter för att få veta mer om hur vi kan hjälpa din verksamhet att bli 

oslagbara på kundvård.
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Lime Newsletter är ett e-postverktyg som hjälper dig att skapa visuella, 

mätbara och träffsäkra utskick baserat på din kunddata. Skapa enkelt 

härliga utskick med drag-and-drop-moduler i anpassade mallar, och 

skicka till precis de personer du vill nå.

Resultaten från varje kampanj landar direkt i Lime CRM utan att du 

behöver lyfta ett finger. Vill du skicka ut ett nytt mejl till de som inte 

öppnade det första mejlet? Eller följa upp med de som klickade sig 

vidare för att läsa mer om ett erbjudande? Det är lätt ordnat!

https://www.lime-technologies.se/lime-crm/demo/

