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去問任何的地產仲介，關於要買一棟新房子要注意什麼

，然後會得到三個locarion，房子的外觀樣式和屋齡，這是次要的，因為位置不會變，你可以放變房子的外觀，但你很難移動房子現在，去問一個有經驗的email行銷員，一直至今日仍少有的行業，email行銷戰著重什麼，你會聽到三個準確(precision)(有些人甚而錯誤的使用permission代替precision)

要完全利用email功能做為行銷工具你必須透過你的email通訊達到準確度的目的。

1.準確的確定最適當的目標

2.準確的為個別的收件者量身打造獨特訊息

3.準確的計算最大效率的傳訊時間

4.準確的答覆收件者的回信

5.準確的分析每個通訊的效力，便於每個人得到比以前更好的東西

去打開mail系統收信，看發信者和標題列，你找著熟悉的名子和感興趣的標題。如果你像大多數人，在看完家人和朋友的信後，就刪了像發信人叫"快速致富"或標題是"今年成為百萬富翁"的信，你還會打開什麼?

你會打開發信人是你知道的、信任的、喜歡的、對你而言是有價資訊的、以上這些特質的公司或群組發的信。

聽來粉簡單，美國研究預測，線上消費市場在2004年將超過 $184 billion

(1999年，$20-30 billion )線上商務明顯地爆增，運作良好的email通訊是贏得信任、尊敬，極有效的方法，最重要的是24小時美天候營業，但要做到著實不易，要成功要達到真正的精確，就必須確定所有關鍵事件是適當套用在email通訊程序中，包括健全的戰略，程序的發展，送email的能力，回應系統營運和分析專家做出分析。

快…你將加入email行銷行列並體驗投資報酬率接近1000%，更穩定、更有效率的買賣關系。
一開始是承諾　目標是精確

email市場從最初沒目標、免責垃圾信潮流的黑暗期到所有市場中的人已能接受以"精確"做任何email通訊活動的必須品的穩定發展成長局面。

垃圾信漸被淘汰，但至少這是廣為大眾所知、可以讓顧客消費的方法。

什麼是責任行銷??
□責任行銷僅發送email給有需求的人

□收件者不想收到此email時，則從mailings列表中移除該收件者

□除非客戶同意否則不會分享或販售這些mail

以精確為基準的email行銷朝著建立目標讀者的信任和負責的心態前進，

隨著選擇變多與行銷員劇增以email達到成本效益、高回應率，以精確為基本的

行銷方式已改變，有許多行銷員就把"精確"解釋成"承諾發送大量email"。而客戶收到一大堆非所需且不感興趣的資訊。

根據forrester研究，1999年email信件量第一次多於郵局信件量。

2004年，行銷員每年發送超過200 billion的email。

要打破email混亂局勢且進而達到加深印象的效果，行銷員必須立於精確原則上並立定新目標。

對電子銷售精度方法

精確的認識妳的顧客和對他們的需求目標，盡心的反應顧客們所遇到的困難，且真誠的人格化服務，如果做的好，則可以建設具長期顧客關係的淺力的重複商業。透過網路，我們可以知道客戶的家庭改變購買模式、H精度電子郵件銷售以及每一個個體客戶的興趣都被容納在每一個中和的郵件中。當有效地做精度銷售時, 結果是每一個資言接收者都對他或者她收到資訊唯一。沒有兩個顧客收到相同的郵件的可能。達到精度的這個層次需要傳統直接銷售專長和革新的技術。對於堅持不懈創造交互式上新進步的技術上的進步, 電子郵件必須連續不斷適應他們的策略以提供接收者接受正確的資訊，而且是最有效的版式的正確資訊。然而, 當顧客閱讀電子郵件時，有效精度電子郵件的對話能夠鍛造具有顧客和商業的夥伴的更強壯的, 更長過去的關係。 
成功的關鍵

為了實施成功, 精度基礎的電子郵件銷售，必須使他們的努力以五個鑰匙的牢固基礎為基礎走；競選運動策略、程式發展、資訊交貨、回應管理和分析。勤奮跟隨這個週期與寶貴的顧客建設有效的, 長久過去的對話打開門。 

步驟1—策略：

首先, 必須有就競選運動銷售的顧客，成功的電子郵件而言適當的清楚目標用比傳統直接銷售競選運動更更大小心典型地實施，並且有每一個競選運動都如何供給下一個的清楚圖片。 

此外，成功精度銷售要求詳述每一個顧客的需要和興趣的知識。 考慮這個模式競選運動的每一個元素，應用向以前的主動學習提升每一個爾後競選運動的課程。 戰略計畫導引所有爾後競選運動努力，和都確保銷售競選運動在一個不斷延伸基礎方面保持目標和有效。 

步驟2—發展節目單

這個銷售職員和圖表的設計者工作，準備作為更大的銷售計畫的一個部分銷售競選運動的電子郵件。 競選運動應該反映和使網路網址和其他的方法的通訊聯繫加強。電子郵件應該觀看地令人信服，內文應該清楚、簡明和寫得好，並且內容應該支援銷售目標。

在程式發展期間，使估價決定最適當的電子郵件的版式，達到目標。方法的極大強度之一是能夠營運一個小測驗, 評價結果, 和迅速調整程式被需要改進。 電子郵件的回應的百分之幾乎 90 在郵件下降的 48 小時之內發生。

電子郵件銷售和對清單

這個接收者選擇- 為這種類型的通信了嗎?  

在電子郵件之內清楚地陳述選擇- 出(外)的命令(指導)了嗎?  

這個郵件值得開 (對接收者的有關和有意義) 嗎?  

接收者能夠對電子郵件容易作出回應 ( e.g 。 , 放置一條次序(訂單,命令), 問一個問題, 變化一個優先選擇) 嗎?  

電子郵件清楚, 簡明, 和閱讀起來容易嗎?  

你(們)準備處理(這些)回應嗎?  

你(們)性質給你(們)郵件詳述分析編碼了嗎?  

步驟3–傳送電子郵件

發送郵件速度和成本高效益對行銷員都是最大的資產和它的最大的潛在絆倒塊。Mail很容易被傳送, marketers 經常透過所有(這些)潛在網狀區分在思想前發動一個競選運動。
步驟 4 回應管理

   電子郵件的獨特長處之一是這個回答鈕。不像傳統直接郵件一樣, 你(們)的資訊(消息)的接收
在數分鐘之內給你(們)寄(送)回答資訊(消息), 這在你(們)的競選運動發射中是很簡單的。那就是為什麼電子郵件可以如此有效率的與客戶建立不間斷的對話, 但是完成這個對話必須適當處理過對客戶的回答, 這個過程可以利用電子郵件的雙向關係建立的特性。

步驟五-分析

    當首先你(們)競選運動郵件落下時,你(們)不需要長時間等待結果;他們幾乎即刻的。電子郵件和郵寄信件之間的關鍵差別之一是電子郵件可以立即連上線知道信件來源。電子郵件銷售精度的這個部分回到在計畫和程式的發展中做的工作有關, 允許你(們)調整相同的競選運動之內的爾後 mailings (以)完成(達到)最高的投資利潤。電子郵件透過壓縮這個 timeframe 需要的看延後(延續)一個有意義的優於傳統直接郵件測量回應, 過程(方法)詳述了競選運動分析, 和已經被學習的把應用於潮流和將來的競選運動。

電子郵件比起一般傳統的郵件，不僅快速也省時省力。通常一般的郵件總是要等個一兩天，有時還會未送達。要是有重要信件，更是會緊張，擔心會出了差錯。以電子郵件來說，除了安全性是一大缺點外，真的是很方便。不需要擔心天氣刮風或下雨而弄髒了信件，只要簡簡單單的就能傳送。現在網路也已經慢慢普遍了，相信以後電子郵件將會更加的便利。

　　電子郵件對於資訊的交換也是一大工具。能夠隨時隨地的收到新的資訊，或是自己需要的資料，對於經濟也會帶來無限的商機。

