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《O2O实战》

内容概要

这是所有负责经营实体门店的店长和管理者必读的一本书，也是所有想在O2O大潮中借助二维码实现
向互联网转型的传统企业不可错过的一本书。它由国内资深O2O和二维码营销专家撰写，生动而详细
地讲解了二维码营销的操作方法和技巧，系统而深刻地揭示了如何利用二维码实现客户引流和精准营
销，为那些以门店为代表的传统企业实现互联网转型（O2O）提供了详实的指导。本书不仅提供了科
学的、可操作的指导建议，而且十分生动有趣，将二维码的相关知识、使用方法、操作技巧巧妙地融
入到了一个小店的日常经营中，讲述了一个店长在业务遭遇困境时碰到二维码，并用二维码进行营销
，从迷茫到熟练，最后成为二维码营销高手的故事。
全书一共11章，分为4个部分：第一部分（第1~2章）介绍了上官七七从一位刚毕业的大学生，成为奶
茶铺老板的过程，以及在营销上遭遇的困境；第二部分（第3~7章）讲的是七七在玩码高手Jonson的帮
助下，通过自己的努力，利用二维码展开全渠道营销，最终成功“逆袭”的故事；第三部分（第8~9
章）是七七对二维码营销的经验总结；第四部分（第10~11章）通过20个完整的、有代表性的案例讲解
了如何利用二维码做营销引流和营销凭证，为绝大多数不同的行业利用二维码进行营销提供了实战指
导。
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作者简介

张波
上海翼码公司（电子凭证行业的领导者）业务支撑部总监，O2O领域的先驱者，拥有16年的IT行业从
业经验、10年的数据分析项目经验、5年的管理经验，以及多年富士通、赛贝斯公司等国际大企业的工
作经历。在O2O领域浸淫了7年（O2O真正进入大众视野则不到2年），伴随着中国电子凭证行业的成
长，专注于二维码和O2O领域的研究和实践，”HomeO2O”的开创者和实践者，行业经验丰富。
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精彩短评

1、一开始拿起书的时候我放下了，因为作者长得有点吓人。有一天闲来无聊拿来一读发现里面的案
列蛮实用的。特别是二维码名片，脑洞大开！ 不错！
2、看完这本这个槽不得不吐啊！实在做不到逐字阅读，也不要这么码字，实质完全可以压缩到20分之
一。49元买本“旺财”厚厚的说明册，只能说翼码太不厚道了。渠道！渠道！张波就是翼码的一个大
渠道，就像作者说的不要把二维码看成产品，要看成渠道“，请不要把这本书看成”书“，要把它看
成渠道！ 
3、要促销是实体店虚拟店店长可以用来参考一下。
4、适合对O2O没有任何概念的人扫盲用。广告植入有点多。随便看看算是打开思路吧。
5、二维码是引流，从线上引到线下或从线下链接到线上。重要的是引流背后的营销活动设计。
6、都是拼凑的东西，里面只有2个少数案例比较有启发，其他的都是百度百科的姿势
7、呵呵二字
8、还是一般般，最好玩的是这么一本书居然不支持电子版。
9、比较垃圾
10、一般般，想学习二维码营销的可以加我。市场上同类书籍我都研究过了。
11、当我开始真正爱自己，我明白，我的思虑让我变得贫乏和病态，但当我唤起了心灵的力量，理智
就变成了一个重要的伙伴，这种组合我称之为“心的智慧”。
当我开始真正爱自己，我不再继续为明天而忧虑，现在我只活在一切正在发生的当下，今天，我活在
此时此地，如此日复一日。这就叫“完美”。
当我开始爱自己，我开始远离一切不健康的东西。无论是饮食和人物，还是事情和环境，我远离一切
让我远离本真的东西。从前我把这叫做“追求健康的自私自利”，但今天我明白了，这是“自爱”。
当我开始真正爱自己，我不再总想着要永远正确，不犯错误。我今天明白了，这叫做“谦逊”。
12、为了卖产品，编案例，也挺不易的
13、还是有一些小启发 但软件推荐orz
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精彩书评

1、不能再坑了一个卖奶茶的创业流水+一个二维码软件的暴力插入+一个复制粘贴的案例对策=想骂娘
如果说有价值的话，里面的案例还能有些参考的意义。这样的烂书还要我为其凑评论字这样的烂书还
要我为其凑评论字这样的烂书还要我为其凑评论字这样的烂书还要我为其凑评论字这样的烂书还要我
为其凑评论字这样的烂书还要我为其凑评论字这样的烂书还要我为其凑评论字这样的烂书还要我为其
凑评论字这样的烂书还要我为其凑评论字这样的烂书还要我为其凑评论字这样的烂书还要我为其凑评
论字这样的烂书还要我为其凑评论字这样的烂书还要我为其凑评论字这样的烂书还要我为其凑评论字
这样的烂书还要我为其凑评论字这样的烂书还要我为其凑评论字这样的烂书还要我为其凑评论字这样
的烂书还要我为其凑评论字这样的烂书还要我为其凑评论字这样的烂书还要我为其凑评论字这样的烂
书还要我为其凑评论字这样的烂书还要我为其凑评论字这样的烂书还要我为其凑评论字这样的烂书还
要我为其凑评论字这样的烂书还要我为其凑评论字这样的烂书还要我为其凑评论字这样的烂书还要我
为其凑评论字这样的烂书还要我为其凑评论字这样的烂书还要我为其凑评论字这样的烂书还要我为其
凑评论字这样的烂书还要我为其凑评论字这样的烂书还要我为其凑评论字这样的烂书还要我为其凑评
论字这样的烂书还要我为其凑评论字这样的烂书还要我为其凑评论字
2、近几天来，不断收到豆邮，推销这本书，发一次，看看也就罢了，发上N次，不同的人发，这是做
什么呢？这种令人反感的推销手法，和营销可真是挂不上边啊。请出版社改进一下。鉴于被如此骚扰
，这本书我是不准备读了。再收到此类豆邮，直接举报。建议：营销有道，适可而止。站到别人的立
场考虑，而不只是自己狂轰滥炸。谢谢。我另外说明一下：豆瓣写评论，会自动标注书为读过，我既
不想标“想读”，也不能标“在读”，那样的话就是为书做宣传了，所以只能标注为“读过”，其实
我没有读过这本书，原则上不该发表评论，我只是反感这种营销手法，我自己也是作者，我也从来不
做过度推销，我的书出版后，我和出版社都从未发过豆邮骚扰订阅我的人或其他人。在此也向作者致
歉，我明白未读而评论是不够负责任的，但也建议作者能够关注出版社的做法，避免反受营销过度之
害。此书虽然标注为读过，但并不纳入我的年度读书统计，我的统计是以我自己的excel表格为准，11
月份读书数会剔除本书。
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章节试读

1、《O2O实战》的笔记-第108页

        往往我们为了冲销售而去做微信或O2O，原来搞错了。大家把O2O想得太神，其实他只是个引导
，如果把引导做成了商城，那就只是纯B2C了。
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