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1.传统营销模式的回顾 

2.移动互联网时代的O2O营销方案 

3.O2O营销方案如何更好地落地 



开篇分享：传统行业的十大现实之困 

 传统营销的势没有了 
– 站对了风口，母猪都能飞上天，风口就是势，问题是如何找回如火如荼的发展之势？ 

 不转型等死，转型怕死 
– 你是想被迫转型呢，还是做到预见式转型？ 

 传统企业的高管年龄大了 
– 一个企业/人，往往因为什么成功，就往往因为什么失败 

 传统企业对网络营销心理没底 
– 如何才能做到有底？掏学费找个教练自己下水玩 

 错把网络当销售渠道之一 
– 互联网是一个销售渠道，互联网思维是商业模式。马云：先是看不见，然后看不起，最后来不及 

 传统营销思维根深蒂固 
– 面对未来，不要用已知否定未知。互联网思维方式就是与目标人群打成一片的思维方式 

 产品越来越不好卖了 
– 未来拼的是创意文化，而不是传统文化。产品需充满人情味，而不是自我的夸张与包装 

 五年战略规划失去意义 
– 第一条出路是把钱投给年轻人，做他们的股东。第二条出路是自己冒险转型，80岁也可以搞互联网 

 搞不懂商业模式创意 
– 未来是直销时代，渠道必然消亡。互联网直销/人联网直销/社区连锁直销 

 考验老板的时候到了 
– 大型企业：转型最难，但因为手里有钱，一旦痛下决心转型，成功概率很大 

– 中小企业：船小好掉头，存在颠覆行业的弯道超车机会 



生意也可以这样进行分类 

生意

分类 

资源

垄断 

资源

充足 

资源

过剩 



交易本质揭示：充分竞争环境下的商业漏斗模型 

1万人知道你的产品/服务 

1000人感兴趣/主动咨询 

100人试用/购买 

10人重复购买 



一直以来，我们都在希望这样开店 

•做个/选个好产品 
•好口岸 

•好员工 

•易购买 
•好广告 

•好服务 



现实中，我们在不断的遇到这些事情… 

好口岸太难了 

好员工也不容易有 

做到易购买也不简单 

好服务更是难以做到 

…… 



困惑：那些百年老店是如何炼成的呢？ 

坚持阶段 

感觉阶段 

菜鸟阶段 

产品要做好 

内部管理要到位 

市场推广要进步 

…… 

关注营销体验：品鉴 

关注购买体验：签单 

关注售后体验：上门 

关注成就体验：圈子 

…… 

如何拒绝外部诱惑 

如何应对经济低潮 

如何主动变革创新 

如何融入理念基因 

该传承什么？理念 

…… 

 

大成阶段 

如何拒绝外部诱惑 

如何应对经济低潮 

如何主动变革创新 

如何确定传承机制 

如何建立舆情体系 

符号化你的理念 

…… 

产品化 
体验化 

理念化 

符号化 

百年老店的基因一定需要百年才能进化而成吗？ 



商业本质揭示：我们都在努力地构建这样的闭环 

•推广 

•体验 

•下单 
•维护 

怎么让更多的人知道我的东西 

怎么让更多的人来到我的网点 

目标：可体验+透明消费 

手段：托/围观群众/… 

目标：购买便捷 

手段：假单/短缺/发票/… 目标：增加客户记忆 

手段：回访/积分/活动推送/… 

•生产产品/服务 完善产品/服务 

目标：促进二次购买 

手段：预存折扣/活动推送
/… 

目标：社会化营销 

手段：利益机制/情感机制/爱
秀机制/… 



等待客户 

-我们最习惯的
还是在默默地等
待客户上门 

-我们还在坚信
“酒香不怕巷子
深” 

-我们还是比较擅
长做邻居的生意 

体验糟糕 

-我们的产品/服
务有办法让客户
试用吗？ 

-我们还是在看
人报价吗？ 

-我们的环境设
计让客户愿意驻
留吗？ 

潮汐客户 

-我们都习惯于
拓展新客户 

-我们无法/不愿
建立/组织老客户
营销体系 

-我们无法/不愿
完善售后服务体
系 

自发粉丝 

-你有粉丝吗？ 

-有哪些人是你
的粉丝？ 

-你的粉丝组织
化了吗？ 

-你希望你的粉
丝如何帮你？ 

-…… 

困境：几千年了，我们开店都还是在重复这些问题 



时代在急剧变化：我们的生活正在快速被移动互联网化 

几千年的困境我们都还在琢磨，移动互联网又向我们不可逆地
涌来，这时候，你是选择搬到更高处，还是选择向鱼进化？ 



1.传统营销模式的回顾 

2.移动互联网时代的O2O营销方案 

3.O2O营销方案如何更好地落地 



纷繁复杂的营销推广关键词… 

竞价排名 微博营销 朋友圈 QQ群 

二维码 APP 

公众号 WIFI广告 

论坛 

短信 

广告

联盟 

软文 

电子商务 

社会化营销 
社交

推广 



企业竞争力源泉的四个关键环节 

关键环节 

生产环节 

客维环节 推广环节 

销售环节 
主动营销理念应贯穿于整个闭环中 

系统化才能大规模运营 



移动互联网时代的生产环节-没有做不到的，只有想不到的 

关键环节 

生产环节 

客维环节 推广环节 

销售环节 

以前： 

 

产品就只是产品 

现在： 

 

1、产品是销售网点 

2、产品是服务入口 

3、产品是宣传窗口 

4、产品是粉丝阵地 

苹果/

联想/

小米.. 



移动互联网时代的推广环节1-让更多的人知道你 

关键环节 

生产环节 

客维环节 推广环节 

销售环节 

以前： 

1、30年前，酒香/黄金地段 

2、25年前，网点为王 

3、20年前，电视广告致胜 

4、10年前，电子商务 

5、5年前，短信营销 

6、3年前，微博营销 

现在： 

1、出现了更富表现力、到达率更高的新

消息推送工具：微网站/APP 

2、出现了线上线下互通的O2O模式关键

环：二维码/手机支付 

3、人群的圈子化越来越明显，使得圈内

推广成为可能 

4、整合新的IT工具后可以更有效地支撑

推广模式的大规模运转和互通 

承载工具：短信/网站/微信/APP/微博
/QQ群/TEL/线下体验店/… 

推广手段：软文/竞价排名/新媒体广告
/网点广告(含WIFI)/传统广告/水军/论
坛/贴吧/文库/知道/杂志/… 



移动互联网时代的推广环节2-如何让知道的人走进来？ 



移动互联网时代的销售环节-这是我们最熟悉的环节 

关键环节 

生产环节 

客维环节 推广环节 

销售环节 

以前： 

1、到店付款/刷卡 

2、银行转账/汇款 

3、货到上门收款 

现在： 

1、线上/线下体验：360度展示/… 

2、粉丝/托/榜样等现身说法增加可信力 

3、明码标价/统一定价降低客户顾虑 

4、库存动态引爆客户下单欲望 

5、降价通知/到货通知黏住未来客户 

6、手机/WEB支付/电子发票减少交易难度 

…… 



移动互联网时代的客户维护环节-促进二次消费 

关键环节 

生产环节 

客维环节 推广环节 

销售环节 

现在： 

1、微信/APP/网站低成本通知手段 

2、微信/APP/网站富表现参与手段 

3、手机/WEB支付进行二次消费 

4、微信/APP/网站等的粉丝组织建设 

…… 

第一个阶段： 

1、等待客户再次上门，靠脸认老客户 

2、发张会员卡，标识老客户 

3、无通知手段 

 

第二个阶段： 

1、通过短信/电话/传真通知老客户 

2、通过杂志/广告信方式通知老客户 

3、通过预存卡进行二次消费 

4、电话/短信等用户群维护 



移动互联网时代的客户维护环节-如何让客户带来二次消费？ 



O2O营销方案的关键要素总结 

关键

要素 

满足目标

用户的需

求 

基于网络

的自推广

基因设计 

免费体验

的商业模

式 

双向交互
的消息通

道 

让人沉迷
的会员晋
升体系 
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O2O营销方案的落地载体 

收藏交易
平台 

 网站 

微信公众号 

社会化营销
平台 

落地载体 

店面WIFI 

APP 



很多企业的困惑：APP还是微信公众号？ -- 组合使用 

对比参数 APP 微信公众号 

操作体验 
Native模式，响应速度快，操作
体验极佳，手机流量占用小 

网页模式，响应速度较慢，耗费流量
大，操作体验一般 

消息推送 
只要不让客户感到骚扰，随便发
送多少条都可以，到达率更高 

订阅号每天可以群发一次，服务号每
周可以群发一次，客户疲劳后不看消
息，对个人推消息存在48小时内限制 

在线支付 
可以集成各种支付方式：银联、
支付宝、卡充值、… 

绑定微支付、其它的支付方式很可能
阶段性被屏蔽 

推广难度 
推广难度高：需要先下载安装
APP，再注册使用 

推广难度低：只需要用户关注即可，
无需再耗费流量下载和安装APP 

身份识别 
强：通过手机注册，唯一识别用
户身份 

弱：腾讯对客户身份的保护，微信公
众号里的粉丝与真实身份也难对应上 

商业模式 支持强：可以任意叠加商业模式 支持弱：限于点对点消息限制 

开发成本 
高，需要分别开发安卓/苹果
/WP8等版本，10万-100万 

较低：只需要开发一次网页版，0.5
万-10万 

使用频率高/商业模式复杂的场景下使用APP 
 
不常使用/简单推广的场景下使用微信公众号 



人员组织结构 

电商人员 

文案策划 在线客服人员 

美工编辑 网络推广人员 

互联网业务运营的6大关键岗位组成 

媒体宣传 



微信推广人员KPI（一） 

1、基础粉丝数量为：10000个； 

2、每月活动互动参与率达10%为合格； 

3、每月粉丝复合增长率10%以上为合格：每增加一位奖励1元 

      互动率=用户总数*10% 

   增长率=用户基数*10%  

4、用户有效率：90%以上为合格； 

5、消息打开率：50%以上为合格； 

6、消息阅读率：50%以上为合格； 

7、内链点击率：10%以上为合格； 

      消息打开率=用户总数*90%*50% 

      消息阅读率=用户总数*22.5%  

      内链点击率=用户总数*2.25%  

推广人员的微信运营KPI设计示例 



让我们一起来构建营销新模式，塑造企业核心竞争力！ 




