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前言

　　在多方的关怀与帮助之下，经过一年多的努力，《电信营销系列丛书》与读者见面了。
这是一套专门针对电信企业营销所撰写的丛书。
在激烈的市场竞争环境下，营销是当前电信运营企业的核心工作之一。
如何形成系统的电信营销理论并指导其实践，使电信业务的营销工作卓有成效，成为各电信运营企业
需要深入思考的问题。
该套丛书就是在这样的背景下组成专门课题组进行研究并写作完成的。
　　在该套丛书的写作过程中，我们总结了近几年来从事电信企业咨询与管理的实践经验，走访与请
教了相关专家与一线营销人员，并在此基础上对电信营销问题进行了归纳与分析。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<电信增值业务营销>>

内容概要

　　本书内容包括电信增值业务产品开发、价格制定、渠道建设、促销推广、质量管理等各个环节。
其主要特点：一是针对性强，本书以营销问题为核心展开，首次以书籍的形式对电信增值业务的营销
进行了深入探讨和总结；二是系统性强，本书从电信增值业务的关键环节和营销的基本过程出发，提
供了理解电信增值业务的完整视角；三是实用性强，除了提供理论指导外，本书还提供了明确、实用
的电信增值业务营销工具作为营销实战的参考。
　　本书面向从事电信增值业务营销和电信经营、管理工作的各级人员及其他相关人员，也可作为各
大专院校相关专业的培训教材等。
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章节摘录

　　2.4.6 更加强调用户体验　　随着市场的发展，电信增值业务所提供的服务将更加智能化、个性化
、易用化和丰富多彩，更多地照顾到人们的心理需要，让人们可以充分体验和感受到服务所带来的便
利和价值，从而使人们更自然、更乐意、更经常、更广泛地去接受和使用服务。
　　未来的网络和终端将具有更强大的智能，用户可以通过终端对服务商提供的多种服务方式进行自
由的选择和配置，从而生成个性化的模式。
例如，在开放式办公环境中，员工的座位不固定，员工上班时就可以通过终端设置办公电话号码以及
电话的特性，无论他坐在哪个办公桌上都可以使用自己固定的电话号码；还可以根据需要，设定不同
时间段采用不同的通信方式，或者在某个时间段将呼叫转接给秘书处理。
这类个人路由策略业务，将在未来服务中被广泛应用。
再如智能个人信息管理业务，可为用户提供智能电话号码簿、基本位置信息服务等，甚至目前简单的
即时通信业务（IM），也可纳入未来的针对个人信息管理的移动增值业务体系中。
而通过IPTV服务，则能使数字节目进入家庭，用户可根据兴趣自由选择喜爱的频道；通过远程培训服
务，可实现家庭教育，内容随个性调整，自行控制内容进度，能用语音或文本方式进行练习或考核；
通过远程医疗服务，病人与医生虽不在同一地点，但可进行互动交流，实现不同医院甚至不同国家的
专家会诊。
　　电信增值业务还将具备更好的互动性和更友好的交互界面。
例如游戏类增值业务，将朝着不断深化顾客体验程度，加强网络互动性和虚拟现实性的方向发展。
而电子商务类业务也将把技术隐含于易用性之下，实现更高的安全性和便利性。
而由于通信带宽和终端处理能力的提升，人们可以在交互界面上使用更多的多媒体手段及实现媒体间
的自由转换。
例如，人们可以在语音沟通的同时，得到更多的多媒体信息，如通过可视电话进行语音交流的同时，
还可以看到对方的相貌和表情；通过网络，人们不需要专业的设备就可以进行远程视频会议。
而语音识别和语音文本双向转换，则使人们能从电话中收听电子邮件，也能将会议的录音直接转换为
文本。
　　2.4.7 从技术追求走向价值运营　　在电信增值业务的发展上，人们先后提出过“技术为王／接入
为王”、“内容为王”、“应用为王”等概念。
理想的业务成长状态是各个主要环节的协调发展，“××为王”实质上反映了电信增值业务发展的某
种不均衡，所以需要在某个阶段把某个环节作为发展的突破口。
这种认识上的变化也折射出电信增值业务经营工作重心的调整与产业价值链的变化。
　　1.“技术为王”的认识阶段　　在技术起步阶段，技术和设备是电信增值业务发展的突破口。
在电信增值业务发展的早期，电信增值应用单一，内容很少，但在这个从无到有的阶段，技术实现是
首位的，只要能提供服务、开展业务就是占了先机。
同时，人们对电信增值业务所抱期望不高，其目的主要是充分利用网络，依靠“通道”赚钱。
此时，基础承载网络（其中又以接入环节离用户最近）和业务平台的实现与性能提升是决定电信增值
业务能否顺利开展的关键因素，在这一时期，人们认为“技术为王”、“接入为王”。
例如，宽带业务就经历了一个跑马圈地的阶段。
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