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内容概要

《移动互联网O2O社群微营销——移动互联网销售业绩提升手册》详细讲解了移动互联网O2O社群微
营销的本质是什么，传统企业或者个人如何做移动互联网O2O的全网营销，如何通过O2O社群微营销
获取客户资源，如何使用移动互联网及社群保持客户关系，通过内容创作和维护达到粉丝二次传播的
目的；个人如何做个人互联网品牌塑造以提高转换率，如何自己运营社群通过粉丝获取行业资源或者
自己加入其他社群获取销售线索。
《移动互联网O2O社群微营销——移动互联网销售业绩提升手册》适合那些在传统营销和传统渠道苦
苦挣扎的大企业或中小微品牌，特别是具有利用全体员工参与的移动互联网特征，需要提高每位员工
具体的移动互联网营销销售的技巧，从而提高销售额和服务水平的企业老板及销售人员阅读，是传统
企业整合新媒体营销及网络全渠道运营管理的一本指导手册。
再次强调：《移动互联网O2O社群微营销——移动互联网销售业绩提升手册》力争提供的是移动互联
网O2O社群微营销带来销售的具体操作技巧和方法，不过多讲解高大上的理论层面的内容。希望这些
能成为《移动互联网O2O社群微营销——移动互联网销售业绩提升手册》的特色，给读者带来收益。
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精彩书评

1、传统企业原先做的有点错，光以为东西就搬到互联网上就行了，结果电脑端还没做好，移动端又
来了，让我们做传统零售的都天天焦虑，最近看到的一堆人都脸呈黄花菜色，就是因为不仅仅是下不
了功夫，是不知道在哪里下功夫。之前也在苏宁听过张守辉老师的课，老师讲解的很有趣，销售形势
变了，老师说朋友圈不仅仅是聊天了，社交也变了，零售格局和零售方法也变了。非常喜欢老师这本
书。社群很关键，还在学习中。

Page 10



《移动互联网O2O社群微营销——》

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:www.tushu000.com

Page 11


