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内容概要

　　2011年，我国3g时代进入第三个年头，3g建设和运营正在全国范围内如火如荼地展开。
3g建设总投资将达到4000亿元，基站超40万个，用户达1.5亿户。

　　虽然3g网络、终端、用户都取得了飞跃性的进展，
但3g是否真实地走进了人们的生活仍然耐人寻味。
发短信打电话的基本功能占据了3g用户使用手机的绝大部分时间。
手机电视、手机支付、手机游戏等3g服务并未成为主流，3g运营也没有带来预期的收益。
与此同时，用户?3g服务的价值评价着实令人灰心。
例如，iphone终端炙手可热，而与之捆绑的通信服务却没有得到同样的价值评价。
这一点足以说明——推出适合用户需求的“杀手级”3g服务成为当下运营商和应用服务提供商们最迫
切的愿望。

　　《3g服务创建杀手级应用》针对此点，借鉴国外先进经验，全面深入地讨论3g服务的类型、特点
、面向的客户需求，3g服务的产业链，3g服务的竞争策略和最为重要的——如何把3g服务销售给用户
。
移动通信运营商、终端厂商、内容和应用服务提供商等整个3g产业链中成员都可以从《3g服务创建杀
手级应用》中获得启发。
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