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Om MarketHype
Denna guide är framtagen år 2023 
av MarketHype Sweden AB.

MarketHype är ditt system för marknadsföring av 
upplevelser. Vi kopplar enkelt ihop din kunddata, ger 
värdefulla insikter och använder den senaste 
tekniken för att snabbt öka din försäljning. All data 
sparas i en säker molnlösning med inbyggda 
funktioner för korrekt GDPR-hantering.
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E-post – lika aktuellt 
nu som 1971.

01. Introduktion

Visste du att 94 procent av den svenska befolkningen använder internet? 
Jo visst, så är det, och kanske är siffran inte särskilt förvånande. 
Men visste du att 97 procent av alla internetsvenskar använder 
– kontrollerar, läser eller skriver – e-post?

E-post är den gamla damen som funnits ända sedan 1971. Att kanalen 
fortfarande är högaktuell, mer än 50 år senare, är därför fascinerande. 
97 procent av internetanvändarna finns där och dessutom är e-post en 
av få kommunikationskanaler som du själv styr över. Du behöver inte ta 
hänsyn till några sociala medier-algoritmer, och kunderna och 
prenumeranterna har aktivt tackat ja till att ta emot dina meddelanden.

För många är e-postmarknadsföring gammal skåpmat. Men, i ett 
samhälle där de digitala kanalerna bara blir fler och fler och mottagarna 
mer och mer upptagna, är det otroligt viktigt att nyttja kanalen på rätt 
sätt för att behålla prenumeranterna. Du behöver hålla dig ajour med 
strategier, användningsområden och best practice. Dessutom behöver 
du ha koll på segment, skicka relevant innehåll och kontinuerligt följa 
upp siffror som klickfrekvens. (Nej, att hasta ihop något, klicka på Send 
och blunda för resultatet är inte någon bra strategi!)

I denna guide bjuder vi på en mängd kunskaper om e-post som 
kommunikationskanal. Vad ska din strategi innehålla? Varför är det bra 
att arbeta datadrivet? Och, hur maxar du egentligen dina utskick? 
Allt detta och lite till kommer vi grotta ned oss i. 

Nu kör vi!

Källor: Svenskarna och Internet, Dustin.
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02. Därför e-post

E-post – din enda 
egenägda kanal.
Kanske vill du säga emot oss när vi skriver “din enda egenägda kanal”? 
Visst, ditt företag har konton på Instagram, Facebook och TikTok – men 
är det verkligen ni som äger kanalerna? Är de egenägda? Både ja och 
nej. Självklart är det du som äger kontona och väljer vilket innehåll som 
ska postas i de olika sociala kanalerna, men det är inte du som styr över 
deras existens. Vad skulle du göra om de förbjöds eller stängdes ner?

Vi tror inte att alla sociala medier kommer försvinna, men vi vill ändå 
poängtera att du inte äger kanalerna. E-post är dock en kanal som du 
själv äger. Människor har samtyckt till att just du får kommunicera med 
dem. Du har en helt egen kontaktlista med kunder, gäster och besökare 
som har sagt ja och rent av vill lyssna på det du har att säga. 
Dessutom är kontakterna “gratis”. De är lätta att locka in och du kan 
ge dem förtur, rabatter och exklusiva erbjudanden för att de ska 
stanna ännu längre. Det är din – och bara din – alldeles egna lista.
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E-post är kort och gott din egenägda kanal. Och kontakterna, de är dina 
så länge du förvaltar kundlistan väl. Du ska alltså göra allt i din makt 
för att de inte ska klicka på Unsubscribe, och för det behöver du ha en 
tydlig strategi, vara relevant i din kommunikation och hålla koll på 
sådant som tonalitet och AOR (Average Order Rate).

Okej, slutpratat. 
Let’s get hands-on och snacka strategier!

02. Därför e-post
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03. Strategi

Få publiken att växa 
med rätt strategi.
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Om vi tvingas välja en enda sak att skicka med dig, så är det att du inte 
ska skicka allt till alla. Du behöver vara både relevant, personlig och 
pricksäker i din kommunikation samt komma till saken snabbt. Så det är 
precis vad vi ska göra nu!

Strategi i 4 steg:

1. Effekt
Vad vill du uppnå med dina mejlutskick? Ska de 
vara säljande, informerande, engagerande eller 
utbildande? Eller ska de bara vara 
relationsstärkande och bygga varumärke?

2. Målgrupp & presentation
Vem vill – eller borde vilja – lyssna på det du har 
att säga? Hur vill dina kunder lyssna och vad 
vill de höra? Tänk utifrån och in och presentera 
mejlinnehållet som kunden vill ha det.
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3. Köpfas
I vilken köpfas befinner sig kunden som du ska 
prata med? Har personen precis blivit kund hos 
dig, är besökaren en stammis eller snackar du 
med en nyhetsbrevsprenumerant som aldrig köpt 
något förut? Behöver mottagaren värmas upp 
för att kunna fatta ett beslut? Du behöver ha 
koll på mottagarens intention och köpfas.

4. Kanaler
Vilka kanaler ska du använda för att uppnå den 
eftersträvade effekten? E-post är en väldigt bra 
kanal men den behöver samverka med andra 
kanaler, som Instagram, SMS och TikTok. Genom 
kanalsimultan synlighet ser du till att peta på
kunderna och de potentiella köparna på flera 
olika ställen.

03. Strategi
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04. Datadrivet i tre steg

Hur kan datadrivet
hjälpa dig?
När livet känns som tuffast och du inte vet vilka dina kunder är, vad 
de gillar och vilken köpfas de är i, finns hjälp att få. Hjälpen stavas 
datadrivet. Genom att arbeta datadrivet – att ta beslut på data 
i stället för magkänsla – får du många värdefulla kundinsikter för 
ditt marknadsföringsarbete och mejlskapande.

Så här jobbar du datadrivet:

1. Samla data
Steg 1 är att ha örat mot gästerna och 
samla in kunddata. Exempel på datakällor 
är transaktionsdata, information som rör 
köpbeteenden och statistik från 
hemsidan. Du kan också kolla på data 
från ditt biljett- eller bokningssystem 
och statistik från sociala medier. 

Kom ihåg att du inte behöver samla all 
data på en och samma gång, utan att det 
handlar om att börja börja. Börja enkelt!
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2. Visualisera, analysera & segmentera
Du har samlat in datan, så nu är det dags att analysera den. För att 
analyserandet ska gå så smidigt till som möjligt, bör du först visualisera 
datan genom grafer, tabeller och diagram i olika färger och former. 
Gör det så enkelt att din mormor skulle förstå! Vem köper ett årskort? 
Vem köper nära inpå? Var bor kunderna och hur gamla är de? 

I samma fas passar du på att segmentera och bygga kluster av dina 
kunder. Det gör du för att veta vem du ska prata med, i vilken kanal och 
med vilken frekvens. Så hur många segment ska du skapa? Börja enkelt, 
än en gång. Bygg dem utifrån intressen, demografi eller köpbeteenden 
och utveckla dem senare.

3. Agera på data
Det har blivit dags att agera på din data. Och nu är det viktigaste att 
du inte skickar allt till alla – vi vet att du är smartare än så! Låt hård-
rockaren få information om hårdrockskonserter och operafantasten 
erbjudanden om operaföreställningar. Inte tvärtom. Tänk igenom vem 
du vill prata med, vilket budskap du ska förmedla och vad du vill att 
mottagaren ska göra efter att ha läst utskicket. Och du, spana in 
checklistan i nästa kapitel innan du skickar iväg ditt mejl.

04. Datadrivet i tre steg
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05. Checklista vid mejlskapande

Vässa pennan och 
in i detaljerna!

9 frågor att ställa när du gör dina mejlutskick:

Vem ska läsa mejlet?
Är det en ny kund eller en stammis? Är det någon som 
öppnat dina tidigare mejlutskick eller någon som aldrig 
öppnat dina e-postmeddelanden? Du behöver ha klart för 
dig vem din mottagare är.

Vad är syftet med utskicket?
Ska det sälja, informera eller bygga starkare kundrelationer?

Kittlar ämnesraden? 
Kommer mottagaren våga låta bli att öppna utskicket?

Är innehållet relevant? 
Om det inte är relevant och du gång på gång skickar mejl 
som saknar intressant innehåll, kommer mottagaren inte 
vilja öppna dina utskick. Både innehållet och tonaliteten 
måste anpassas efter mottagaren.

Checklista

Vänd blad!
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Är e-postmeddelandet visuellt tilltalande? 
Ett tips är att använda rörligt material då det drar ögonen 
till sig. Eftersom du säljer en upplevelse – en förväntan och 
bild av något och inte en fysisk produkt, som köps vid ett 
tillfälle men förbrukas längre fram – kan du med fördel 
använda en film som förklarar ditt erbjudande lite närmare.

Är du tydlig i ditt mejlutskick? 
Tiden med fluffiga mail är förbi. Du behöver vara tydlig, get 
to the point och tidigt berätta vad du vill att kunden ska 
göra. Håll det enkelt och kom till saken.

Fungerar alla länkar?
Det här är en hygienfaktor – se över alla länkar i ditt utskick 
så att de funkar som tänkt.

Är mejlet mobilanpassat? 
Glöm inte mobilen! De flesta öppnar sina mejl i farten i 
mobilen.

Sista checken: Skicka ett testmejl till dig själv!
Har du läst igenom allt en sista gång? Rättat till eventuella 
stavfel? Dubbelkollat knappar, ämnesrader och preview-
texer samt att bilderna ligger där de ska? Valt rätt 
mottagarlista?

Fortsättning...

Bra! Skaka av dig nervositeten 
och klicka på Send.

05. Checklista vid mejlskapande
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Psst!
Inom upplevelseindustrin finns väldigt bra 
förutsättningar och engagemang bland 
kunderna. De är fotbollsfans, mer än 
taggade inför nästa match. De har ett 
särskilt musikintresse och längtar efter att 
digga till sin favoritartist. Eller så är de 
livsnjutare som bara väntar på att det rätta 
spaerbjudandet ska dyka upp. Det är med 
andra ord enklare att sticka ut i bruset 
inom en bransch där kundernas 
förväntningar är höga. Se till att nyttja 
dessa förväntningar och hålla kunderna 
varma genom relevant innehåll!



Skapa personligt 
innehåll som tar 
kunden med storm!

06. Personligt innehåll

Hur kan du skapa personligt innehåll? Personalisering inom e-postens 
värld är nämligen en väldigt bra grej. Ja, i alla fall om du vill öka kundens 
engagemang, väcka uppmärksamhet, skapa starkare kundrelationer och 
sälja mer – för det säger du väl inte nej till?

Här är några tips på hur du kan skapa mer personligt innehåll:
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Använd merge tags som snappar upp kundens namn.

Skicka med en personlig videohälsning från en skådespelare, 
idrottsprofil eller artist.

Ge rekommendationer och erbjudanden som är baserade på 
kundens köphistorik. Detta visar på omtanke, att du har koll 
och att kunden kan lita på dig.

Skicka med en Spotify-lista som får kunden i rätt stämning.

Använd emojis som får den utvalda målgruppen på kroken.

Engagera kunden i särskilda intressen. Kanske ber du kunden 
skicka in sin tolkning av favoritartisten innan turnén drar igång? 
Eller varför inte bjuda på en gratis livesändning av något slag?

Ta fram en tävling för ett särskilt segment. I prispotten kan du 
till exempel lägga merch, presentkort eller signerade tröjor.



Vad är en bra
Open Rate?

07. Mätning & uppföljning

Svaret på den frågan vet bara du. Och om du inte vet det, är det dags 
att börja mäta och följa upp dina e-postutskick. För, så här är det. 
Eftersom din verksamhet är unik och upplevelserna du säljer skiljer sig 
från konkurrenternas, ska du inte jämföra Open Rates och Click Rates 
med andra. Visst, du kan ta reda på en genomsnittligt siffra, men hur 
bra just dina utskick kan bara du ta reda på.

13

Du behöver:
X tidigare utskick (du väljer antal, 
men satsa på minst 10)

Ett Excel-ark (Google Sheets, 
Notion eller annat verktyg går 
naturligtvis också bra)

En nypa analytisk förmåga

Framgångsrecept för 
optimerad AOR & CTR:



Så här gör du:
1. Börja med att öppna upp det 

e-postverktyg du använder. 

2. Skapa ett nytt Excel-ark och 

lägg in kolumnrubriker som datum 

och tid för utskick, Open Rate 

samt Subject Line. 

3. Plocka fram siffror som Open 

Rates, Click Rates och 

Unsubscriptions för de X utskick 

du valt.

4. Placera informationen från 

steg 2 och 3 i ditt Excel-ark.

5. Jämför resultaten från de olika utskicken och markera de utskick som gått extra bra respektive mindre bra.

6. Plocka fram din analytiska förmåga. Fundera över varför vissa nyhetsbrev gått bra och andra utskick lite sämre. Finns det något mönster som rör tid-punkt, ämnesrad eller innehåll?
7. Skruva på de delar du vill ändra. Kan du testa något nytt? Göra e-postutskicken mer personliga? Lägga in en extra emoji i preview-texten?

8. Gör nya utskick. Följ upp statistiken. Jämför med dina tidigare utskick. 
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07. Mätning & uppföljning



Kreativt e-postverktyg, 
uppdaterade kundlistor 
& smart statistik.

08. Om MarketHype

Självklart vill vi leva som vi lär. Vi vill också att du ska ägna mindre tid åt 
onödiga arbetsuppgifter, förstå dina kunder bättre och få in mer stålar.

Med MarketHype får du:
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ett lättanvänt e-postverktyg med färdiga mallar, 
Canva-integration och statistik.

direkt koppling till din kund- och köpdata 
(som uppdateras automagiskt!).

kraftfull filtrering för riktad kommunikation.

ett helt nytt djup i uppföljning av beteende och utfall.

intelligenta automationer som bygger en personlig 
gästresa och besparar massor av tid.

”Eftersom e-postverktyget och alla biljettköpare finns i 
samma system, behöver vi inte längre mecka med 

importer och exporter av kontaktlistor – datan finns 
redan där! Filterfunktionen gör det också enkelt att filtrera 

fram den genre och åldersgrupp vi vill prata med.”
– Mattias Ezra, Uppsala Konsert & Kongress



Vill du veta mer?
Vi brinner för marknadsföring inom upplevelse-

branschen och vill hjälpa dig maximera effekten av 
dina marknadsinsatser. 

Läs mer och ta kontakt med oss på vår hemsida:
markethype.io


