For du laver dit forste
emailflow

En enkel forstaelse af, hvad dine mails
egentlig skal ggre for at skabe salg




Hvorfor de fleste
emailflows aldrig virker

Mange laver et emailflow, fordi “man
skal have et”.

Resultatet bliver ofte:
e« mails med for meget information
e« mails uden tydelig retning
e mails, der fgles som sma blogindlaeg
e malils, der aldrig fgrer laeseren videre

Problemet er sjeeldent formuleringerne.
Problemet er, at flowet ikke har et
mentalt mal.

Et godt emailflow skal ikke:
e |loere alt
e overbevise alle
e szelge med det samme

Det skal skabe klarhed og tryghed
- trin for trin.




Hvad et emailtlow
egentlig skal gere

Et emailflow har ét overordnet formal:

At hjeelpe din laeser med at forsta:
e hvem du er
e hvad du kan hjeelpe med
e hvad naeste naturlige skridt er

lkke mere. Ikke mindre.

Hver mail skal derfor kunne svare pa ét
spgrgsmal:

Hvad skal laeseren forsta, fole eller se
klarere efter denne mail?

Hvis du ikke kan svare pa det, er
mailen enten:

o for bred

o for informerende

e eller uden funktion
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| De 4 mailtyper

1. Velkomstmail

Her saetter du rammen.
Du bekrasfter:
e hvorfor de er her

e hvad de kan forvente

e hvordan du
kommunikerer

Formalet er tryghed
— ikke undervisning.

2. Afklaringsmail

Her hjeelper du laeseren
med at spejle sig selv.
Du saetter ord pa:
e deres situation
e derestvivl
e det, de maske ikke
selv har formuleret
endnu

Denne mail handler om
genkendelse.

i et simpelt tlow

3. Perspektiv-mail

Her viser du, at der findes
en anden made at ggre
tingene pa.

Ikke ved at forklare alt -
men ved at abne et Nyt
perspektiv.

Ofte er det her, tillid
lbegynder at opsta.

4. Retningsmail

Her peger du blidt videre.

Du ggr det tydeligt, hvad
naeste skridt kunne vaere
—uden pres.

Ikke:

“kab nu”

Men:

“hvis du vil videre herfra,
findes der et naeste skridt”.



Hvad du skriver
(og hvad du bevidst lader veere)

Gode emailflows:
o forklarer ikke alt
» overleverer ikke hele Igsningen
o “lukker” ikke samtalen

De efterlader laeseren med:
« mere klarhed end far
o foerre spgrgsmal ,men bedre
spgrgsmal
» en fglelse af, at naeste skridt giver
mening

Hvis du fgler, at du skal “give ekstra”
for at veere veerdifuld, er det ofte et
tegn p3, at flowet mangler struktur
- ikke indhold.




Eksempler pé&
formuleringstyper

Du behgver ikke faerdige mails for at
skrive godt.

Du kan fx bruge formuleringer som:

e Mangetror,at___erlgsningen.
Men ofte er det noget helt
andet.

o Det her er ikke et spgrgsmal om
viljestyrke men om struktur.

e Hvisdu har provet ___uden at
det virkede, er der en grund.

Formalet er ikke at imponere men
at skalbe forstaelse.




Klassiske tejl

De mest almindelige fejl i emailflows er:

o for lange mails

o for mange emner i samme mail
e undervisning uden retning

e salg uden kontekst

Et godt flow fgles ikke som
markedsfgring.
Det foles som en naturlig samtale.



Refleksion

Svar eerligt pa disse spgrgsmal:

« Hvad vil jeg gerne have, mine
laesere forstar om mig?
o Hvad er det vigtigste, de skal
se klarere?
e Hvad er naeste naturlige
handling for dem?
Hvis du kan svare pa det, har du
fundamentet til et godt flow.



Hvis du har leest denne e-bog og teenkt
“Det giver mening, men jeg kan stadig
maerke, at noget mangler”

sa er der en god grund.

For det, du har faet her, er forstaelse.

Ikke feerdige svar. Ikke en facitliste. Ikke en
perfekt opskrift.

Og det er helt bevidst.

For et emailflow virker ikke, fordi:
o du skriver “rigtigt”
o du har det rigtige antal mails
o du fglger en bestemt skabelon

Et emailflow virker, nar:
o det haenger sammen med din freebie
o det passer til din malgruppe
o det peger mod et tydeligt naeste skridt
e 0g det er bygget i den rigtige reekkefglge



