25 gode idéer til nyhedsbrevet

+*

Er du lgbet tor for idéer til nyhedsbrevet og treenger du til gode idéer til at puste lidt livi
dem? Husk at dine kunder forventer at hore fra dig lebende, og det hurtigt kan blive
ensformigt for dem med det samme indhold. Nyhedsbrevet skulle gerne veere noget der
béde er givende for modtageren af nyhedsbrevet savel som dig som virksomhed. Sorg
for konstant at lave nye interessante tiltag i dit nyhedsbrev, og giv kunderne en grund til
at modtage dit nyhedsbrevet. Der er nok af gode idéer til dit nyhedsbrev, og nedenfor
folger de 25 idéer som inspiration til dig. Laes med nedenfor:

=

1. How-to og undervisningsmateriale

Folk vil altid gerne lzere mere, og how-to videoer har altid veeret en meget populaert. Lav
en serie af undervisningsmateriale til dine mails — gerne understottet af videoer, du kan
leegge pa YouTube. Vil du gerne have flere tilmeldte til dit nyhedsbrev, kan du pa dit
site, eller dine Facebook lead-ads, lokke med, at man modtager en stribe af
undervisningsvideoer, hvis man tilmelder sig nyhedsbrevet.

2. Konkurrencer og give-aways

Folk er altid vilde med at deltage i konkurrencer og fa mulighed for at vinde. Samtidig er
det en neesten sikker vinder for at fa folk til at &bne dit nyhedsbrev og klikke sig videre
over pa sitet. Husk pa konkurrencen pa websitet ogsa at reklame for produkter, som
nyhedsbrevmodtageren bare ikke kan undveere, sa du samtidig ogsa kan fa et salg ud af
besoget.
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3. Tilbud eller rabatkoder

Er det lang tid siden folk har kabt pa websitet? Sa send en mail med rabatkode og tilbyd
10% hvis de kommer tilbage og keber nu. Husk at dette kan opsattes helt automatisk
ved hjelp af marketing automation. Er det sidste pA maneden og du skal have det sidste
omsatningen hevet hjem? Sa tilbyd fri fragt hele weekenden.

4. Kundereviews

Bed kunder om at anmelde et eller flere produkter. Kunder elsker at fa mulighed for at
afgive mening og potentielle kunder oplever stor tryghed i at laese anmeldelser fra andre
kunder. Del anmeldelserne fra kunderne i nyhedsbrevet og selvfalgelig ogsa pa
websitet.

5. Spotlight pa en medarbejder

Det er ikke kun ejeren eller direkteren for en virksomhed, som er vigtigt i
kommunikationen udaftil. Medarbejderne giver virksomheden et menneskeligt ansigt
og kan gore det nemmere for kunderne at relaterede sig til jer som virksomhed. Prgv
f.eks. at lave en serie af mails, hvor medarbejderne én efter én vaelger deres personlige
favoritter blandt jeres produkter og forteller om hvorfor. Eller lav en “ugens
medarbejder” hvor der kommer fokus pé de enkelte medarbejdere.

6. Succes historier
Skriv gode historier om hvordan jeres produkter har hjulpet jeres kunder. Dette er
specielt brugbart i brancher med tekniske og komplekse produkter.

7. Indlaeg fra ejeren eller direkteren

Gerne med et mere personligt touch, sa det kan hjzlpe virksomheden med at fremsta
mere menneskelig. Lad ejeren eller direktgren gnske alle modtagere af nyhedsbrevet en
rigtig god sommerferie, hvor vedkommende samtidig fortaeller om, hvad han selv skal,
evt. sammen med billeder af familien fra sidste ars sommerferie — Jo mere personlig,
desto mere effektfuld.

8. Nyheder fra industrien eller virksomheden

Dette kan veere en oplagt made til at kunderne kan fa mere indsigt i hvad der rorer sig i
internt i virksomheden, og dermed sikre at folk far fornemmelsen af at virksomheden er
i konstant udvikling. Eller det kan vaere nyheder fra branchen eller om der er nye
produkter pa vej, som de skal holde gje med.

9. Nye produkter eller updates til eksisterende

Har en kunde kobt et bestemt produkt og er der en ny version af produktet pa vej pa
markedet? Sa husk at sende information og skabe et muligt ny-salg. Brug det som en del
af Marketing Automation, hvor en kunde automatisk far tilsendt en mail, hvis du har
kabt et bestemt produkt, og der kommer informationer relateret til dette produkt.

F.eks. information om vedligehold af produktet, en ny variant eller nogle
komplimenterende produkter til det allerede kabte produkt.
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10. Q&A / Oftest Stillede Sporgsmal

Q&A stéar for Questions and Answers og det er altid meget brugbart for at aflaste
kundeservice. Brug bade Q&A i nyhedsbrevet samt pa websitet for at give storre tryghed
og forstaelse. Sporg din kundeservice hvilke spargsmal de hyppigst far, og fa det skrevet
ned. Er der én kunde, der sparger om noget, er der ret stor sandsynlighed for at andre
kunder sidder med samme spgrgsmal.

11. Lesninger pa problemer

Har der veeret problemer med en bestemt type produkter, eller far I henvendelser fra
kunder om produkter, som de har problemer med at benytte eller betjene? Ver ikke
bange for at adressere dette og skriv lasningsmuligheder til kunderne.

12. Defekte varer

Det kan veere en keempe udfordring hvis man modtager en batch af varer, som har i
storre eller mindre grad har defekter, og som man ikke kan returnere. Gor en sjov case
ud af dette. Lad os antage du har faet en sending bukser, som har en rakke fejl. Laeg ikke
skjul at disse varer er fejlbehaftede. Skriv, at I har modtaget en sending, som har
defekter, og i stedet for at smide dem ud, sa er der méaske nogle der kan bruge dem til en
festival, til havearbejde, til at reparere bilen i eller noget andet kreativt. Og salg dem
selvfolgelig til nedsat pris. Der er set mange gode eksempler pa, at med den rette
drejning kan udfordringer som dette give et rigtigt godt salg og endda give ekstra PR.

13. Problemer med at salge en bestemt vare?

Lav en nogle gode/sjove/skare/informative videoer hvor en medarbejder prasenterer
det pagaeldende produkt. Lav en kort teaser til det i nyhedsbrevet og smid videoen pa
YouTube eller Vimeo, sa I samtidig far fokus pa jeres andre kanaler.

14. Nye brands pa sitet

Det er helt oplagt at gare opmarksom pa nye brands eller producenter som du tager ind
i dit sortiment. Sgrg for at modtagerne af nyhedsbrevet far en helt speciel rabat til dette
nye brand, s de foler sig specielle og har en ekstra grund til at modtage jeres
nyhedsbrev.

15. Gor opmazerksom pa jeres andre kanaler

Brug nyhedsbrevet som en keerkommen made til at gore opmarksom pa de andre
aktiviteter som I har kerende. Det veere sig Facebook, LinkedIn, Twitter, Youtube,
Pinterest eller noget helt andet. Og giv selvfolgelig kunderne en god grund til at felge jer
pa disse kanaler. Fortel at I i denne uge har en konkurrence kerende, som kun kan
findes pa pa Facebook eller at man pa jeres Youtube kanal kan se how-to videoer
omkKkring relevante produkter eller en sjov video fra jeres seneste julefrokost.

16. Team up med en partner

Har du et godt samarbejde med en anden virksomhed, hvor jeres produkter
understotter hinanden uden at veere direkte konkurrenter? Gor i nyhedsbrevet
opmarksom pa at man pa partnerens website kan kgbe produkt-X som understotter det
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produkt, som kunden har kebt hos jer. Partneren skal selvfolgelig sorge for at gore det
samme i deres nyhedsbrev. Overvej i samme ombering, hvis ud laver Facebook
annoncering, at lave pixel-bytte med partneren, sa I kan malrette hinandens kunder.

17. Sponsorater

Er du sponsor af events, begivenheder, personer, andre virksomheder eller andet, sa gor
opméarksom pa dette for at skaffe PR til dine sponsorater, men ogsa for at gore
opmarksom pé at du hjelper til rundt omkring. Er der eksterne der har sponsoret noget
til dig eller din virksomhed sa var heller ikke sky med at gore opmaerksom pa dette.

18. Abning af nye butikker

Har du fysiske butikker og du abner en ny, skal du selvfolgelig gore opmaerksom pa
dette i nyhedsbrevet, sa jeres kunder kan folge med i jeres succes og fa oplevelsen af at I
er en virksomhed i konstant udvikling. Og méaske butikken ligger teet pa dem, sa de kan
kigge ned. Invitér dem med en rabatkode til butikken. Og serg for at sende en SMS til
kunden, nar butikken dbner. Husk open-rate pa SMS beskeder er vasentlig hgjere end
almindelige nyhedsbreve.

19. Events og messer

Gor opmarksom pa hvis I har bestemte events eller messer som I deltager i. Det er en
unik chance for at komme til at mgde kunden ansigt til ansigt og fa skabt en endnu
staerkere relation til kunden. Ver kreativ hvis du mangler grunde til at afholde events.
Har du en skobutik, sa lav en konkurrence med 50 meter mesterskaber i hgje hele,
saelger du haveudstyr sa lav en et event hvor det geelder om at klgve sa meget breende
som muligt i lgbet af 2 minutter med mulighed for at vinde en motorsav.

20. Webinarer

Gor opmarksom pa kommende webinarer og om hvordan man kan tilmelde sig. Sorg
for at optage webinaret og ger opmerksom pa i nyhedsbrevet hvor man efterfelgende
kan se dette webinar.

21. Gaesteblogs

Har du skrevet et ekspertindlaeg pa et andet website, eller har du en ekspert til at skrive
indleeg pa dit site, som kan hjalpe kunderne? Bring et uddrag af indlegget i
nyhedsbrevet og link til resten af artiklen.

22, Mest populzere artikler, videoer eller spergsmal
Lav lister med “Mest populare videoer” fra din YouTube kanal, “Mest laste artikler” fra
websitet eller oftests stillede/mest populare spgrgsmal.

23. Positiv feedback fra kunder

Ver ikke sky med at klappe dig selv pa skulderen og dele ros, som andre kunder har
givet dig eller din virksomhed. Det kan vaere med til at give kunden ekstra tryghed
omkring, at I fortsat er den helt rette virksomhed for dem at handle med.

24. Loyalitetsprogram

Har du et loyalitetsprogram sa serg for jevnligt at gare opmaerksom péa det samt hvilke
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fordele man far som medlem af VIP klubben. Har du ikke allerede et loyalitetsprogram
men mangler inspiration, s brug nyhedsbrevet til at lave outreach til dine kunder og
giv dem muligheden for at komme med input til hvilke ting der ville gore, at de ville
have lyst til at blive VIP medlem af din klub. Kunder elsker at blive hort og fa mulighed
for medindflydelse.

25. For og efter historier

Lav spendende cases med en for og efter situation, hvor en kunde stod med en bestemt
udfordring og hvordan jeres produkter hjalp med at lase dette problem. Et klassisk
eksempel er et billede af et gammelt udslidt kekken inden kabet af et nyt, og billeder af
det nye flotte kekken, gerne understottet af billeder med arbejdet undetvejs og hvordan
forskellige problemstillinger blev last.

Prov MarketingPlatform gratis i 14 dage

Praveperioden er gratis, helt uforpligtende og udlgber efter 14 dage, hvis du ikke gnsker
at fortsaette.

Ved tilmelding modtager du samtidig vores uddannelsesflow pa en serie af mails — og
vores nyhedsbrev.
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