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_A5_E9_94_c40_541617.htm 在Email营销过程中企业只要遵循

以下三个要素进行精细化操作，一定会在用户体验方面获得

不错的效果： 1、整合： 根据知名咨询调查公司Jupiter在一篇

名为”相关性未来发展之路”的调查报告中指出email营销的

未来将会充分整合和协调其他的数据和渠道。具有准确定位

性并配合使用了其他数据的email信件效果是使用播客策略效

果的4倍。因为这其中强调了参与性的概念。通过将email营销

和其他策略相整合，营销商可以全方位的了解客户需求从而

加强相关性和参与性。这便是培养忠诚客户的秘诀。 当你考

虑执行email营销的时侯，要从”规划”得角度进行考虑而不

仅仅当作是一次策略。因为”规划”的概念强调的是通过用

户的接触点不断协调公司与用户之间地互动性。而”策略”

只是”整个规划”中的某个具体执行部分。从技术角度来看

，email营销系统必须包括网络分析功能、销售自动追踪功能

，客户关系管理或其他的企业系统管理功能。其中企业系统

中的用户资料是最重要地一个信息，它将被用作制定个性

化EMAIL内容或是移动短信内容。而通过email反馈回来的用

户信息应及时反馈到企业系统中去以便完善该用户的个人资

料，从而让公司所有员工（包括销售部门、售后服务部门、

呼叫中心等）对客户有一个全面地了解，加强每个接触点上

的互动性。这样营销商就可以有效的监测整个EMAIL营销规

划的效果包括结果模型预测。 将EMAIL营销和其他营销渠道

相整合的公司可以从许多途径获取用户资料。这些公司在设



定EMAIL信件内容的时侯会考虑到客户近期购买情况。他们

会将用户的第一个接触点考虑到位，比如印刷广告、网络横

幅广告、第一封EMAIL发送等。这样他们就可以通过使用用

户更偏爱的平台吸引用户参与进来。最为关键的是，整合而

来的数据信息将会针对潜在用户、忠诚用户和被动用户自动

产生不同的信件内容，而企业则通过用户反馈回来的信息数

量来判断某种整合是否有效。整合的最终目的就是不断扩充

用户数据提高用户回复率。 2、测试： 许多公司花费了太多

的冤枉钱盲目追求用户体验性却完全忽视了测试的作用。最

佳的测试方法就是采取连续的方式并且从策略执行伊始就开

始贯彻。如果你从策略开始就采取”边测试边改进”的方式

，你就一定会获得成功。你可以采用简单得A/B测试方法

。A/B测试方法容易建立、执行和分析，并且最宜使用到那些

任何时间都可以测试任何内容的自动分析系统中去。多种变

量测试方法是接下来的一步，它能够帮你更快的找到成功因

素。 我们可以来观察一个案例，如果一个电信公司发现他的

新客户回复了另外一家无绳电话公司的信件，它就可以从新

用户生命周期提取出”新用户”细分市场。A组测试所有主

题为”让你的孩子也加入到手机计划中”，B组测试另一家公

司的折扣情况，C组是个控制组什么内容也不接受。来自测

试的结果非常重要。他们不仅可以向我们提供关于EMAIL开

启率地信息，还可以提供最具相关性用户体验方面的信息。

如果电信公司发现这家无绳电话公司并没有测试它的折扣行

为能否吸引家庭用户的话，那么它的钱就白白浪费在打折上

了。 3、不同类型内容不同对待 用户都希望以不同的方式看

到促销类信件、信息类信件和编辑类信件。而随着媒体公司



越来越依赖于EMAIL、日益挑剔的用户眼光，以上的这些界

限将更加明显。这些新的界限不仅改变了主题设置、发送频

率之类的基本设置，而且还改变了邮件设计和监测指标。很

自然的用户便会以不同标准来判断促销信件和编辑类信件地

体验性如何。相关性则会直接导致用户体验性。相关性已经

远超越了传统地”私有性”向”个性化”方向发展。 因此营

销策略的每一个细节包括发送时间、发送内容都必须满足用

户的个性化要求。而EMAIL营销的技术必须时时跟踪公司营

销管理系统来跟新动态内容和相关数据。 公司应该根据当下

市场情况将内容功能和营销目的相匹配。如果一个旅游公司

向他的忠诚用户发送关于滑雪胜地的促销信息，它就希望获

得用户的回复。如果这个旅游公司向它潜在用户或是被动用

户发送同样的促销信息，那么期望的回复率就要低得多。而

诸如一些账单信息、确认函、用户满意度调查之类的信息

类EMAIL回复率又会有所不同。如果旅游杂志公司发送的是

新闻组信息的话，那么回复指标设定又不一样了。由于编辑

类信息和促销类信息在本质上不径相同，所以他们需要定位

于不同的用户体验。 用户体验性是EMAIL未来发展的硬道理 

说到底，EMAIL营销竞争的核心在于对目标群体的策略应用

。一个成功的企业不仅要赢得用户的时间和关注，更要赢得

用户对其EMAIL的亲赖。即便是最强大的品牌也需要争取到

用户对其EMAIL的关注和信任，可以这样说不关注用户体验

的企业绝不会获得成功。 在这场竞争中势必有许多企业将更

多的预算投入到发送更多的EMAIL信件中去。但是庞大

的EMAIL列表容量并不能提升用户体验性，也不能提高回复

率、转换率等关键监测指标。用户对待品牌的态度最终还是



由企业与用户之间所建立得关系所决定地。而这些关系又是

由用户所体验到的参与性强度所决定。如果一个企业盲目发

送EMAIL并且”一视同仁”对待所有用户的话，用户就会对

这种无关的信件反感，进一步造成消费者价值的流失。如果

企业能够恰当的利用好EMAIL吸引新用户参与、回馈忠诚用

户、鼓励被动用户参与进来，那么EMAIL就可以成为一个有

效的营销策略，为企业和用户之间搭建了一个良性的沟通平
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