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2了解消费者

3了解您的受众

4 在恰当时间让恰当的人收到
恰当的消息

如需了解更多有关移动营销的信息，请访问：

95% 
的受访者表示，当收到未经允许而被推送的信息时，
会非常生气。
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收到不感兴趣的

产品信息
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发现难以退订
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感到产品不是很

有吸引力

根本不信任移动
营销信息

78%

1从确认接收开始
您需要通过适当的沟通促使客户接受服务，取得信任。

可以将客户分为四种既定的类型/类别。只有细分客户，移动营销才能有成效。

超过一半的调查对象乐于接收某些类型的信息，当正好与其相关时。

结论: 尊重构建忠诚
遵循这些最佳实践与方法并尊重客户参与过程，可以促进您与客户关系的良性发展。

移动营销有可能激发负面情绪，我们需要了解这背后的问题，确保移动营销完全有效。
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赢得客户过程

80%的消费者关注移
动营销
我们对3000多名欧洲和拉丁美洲的手机用户进行了

调查，了解他们对移动营销的态度，以及如何影响

业务。结果表明，移动营销人员需要遵循一些清晰

的营销规则。

www.gemalto.com/china/telecom/mobile-marketing


