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前言

　　从日本归来后，我一直沉浸于深深的思考中。
J-Phone／沃达丰公司（Vodafone）向我介绍了NTTDoCoMo公司已开通近一年的第三代Foma业务以
及Sha-mail彩信业务。
我在思考困扰全球通信业棘手的矛盾。
第三代无线通信服务已经在日本推出，也被世界其他国家和地区所了解，它的突破极具吸引力，让人
无限神往，但我们对它的认知程度限制了其中蕴含的机遇。
　　但是，此时此刻，消费者对此却持观望态度。
他们有的不愿，有的则不会使用通信业和运营商提供的新的移动服务和先进终端。
　　如果用一个词来描述今天人们的生活和ICT市场，那个词就是痛苦。
这个产业对科技引领市场这种趋势的熟视无睹是这种痛苦最主要的来源。
科技本身创造的机会变成了一种仓促的错误投资，当这些机会被仔细掂量后，我们会发现这些投资规
模或许过于庞大，而人们的日常行为、沟通交流以及真正需求的重要性却被忽视遗忘。
　　我们生活在一个矛盾的时代。
我没有察觉到信息社会的发展、各种内容和服务的数字化以及使用互联网的访问有一丝要走向尽头的
迹象，也没发现期待信息社会的愿景会遭遇任何危机。
相反，它的发展势头非常迅猛，但规划却与相关公司和整个行业预测中的指导南辕北辙。
　　我去东京出差后几个礼拜，非常意外地收到了来自韩国的一条电子邮件信息。
我的朋友坐在Suwano市新的露天运动场，用他新买的彩屏拍照手机拍下了最精彩的比赛场面。
尽管这个运动场里人山人海，充斥着大量的通信信号，但是经测试，通过电子邮件这个图片还是传送
得非常快的。
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内容概要

　　2009年被称为3G元年；中国政府发放了三张运营牌照，3G的大幕徐徐拉开。
三大品牌——中国移动的“3G”、中国电信的”天翼”、中国联通的”沃”已逐步深入人心然而，在
投入上千亿元用于网络建设和品牌推广之后，获得的成果却令人灰心，用户数的发展远远赶不上预期
。

　　如果把前期的网络建设、品牌形象宣传视作3G元年争夺战。
2010年开始，3G争夺战已跨入第二道战线运营商的重点转向终端、资费、业务、应用等方面在终端方
面，只有联通的WCDMA有着较为完善的产业链，终端功能和种类丰富而电信的CDMA2000和移动
的TD的发展都受制于终端的发展；在资费方面，3G资费高企，无线宽带是有限的，如何平衡价格和
用户体验是运营商需要考虑的问题。
在业务方面，客户使用习惯的培养需要有个过程，在烧钱似的广告轰炸之后，需要转向对客户需求挖
掘的深耕细作。
在应用方面，从手机支付到电子阅读，运营商还需要更多杀手级的应用支撑3G业务发展。
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章节摘录

　　人们都接受这样一个观点，移动电话是我们拥有的最私人的设备，它已经到了像手表那样时时刻
刻与我们在一起的境地，我们把它看作重要的个人信息的收集机器——甚至经常把它看作我们个性的
延伸。
但是，这意味着什么？
对于那些想要推出移动通信服务的公司或那些现在为其他平台、技术和网络提供服务的公司来说，这
有着深远的影响。
　　首先，除去手表，移动电话是“所有人”一直随身携带的唯一工具。
对于任何国家的任何服务来说，如果你的目标顾客需要通过任何设备来使用你的服务，那人将需要拥
有一部移动电话。
即使你通过电视或因特网来服务你的顾客，这些拥有一个电视或一部个人电脑的顾客——有可支配收
入供其消费——也将拥有一部移动电话，反之却不然。
现在拥有手机的用户已多于手提电脑的用户。
2002年，世界范围内的移动电话用户还将超过电视用户！
　　除手表外，移动电话是我们每天随身携带的唯一工具。
尽管如此，与手表不同的是，移动电话可以访问网站上的很多服务并同其他用户交流。
仅手机用户的数量——以及手机本身的数量——就十分惊人。
全球手机的数量预计在2002年初将达到10亿。
与之相对的则是只有大约4亿的具有上网功能的个人电脑数量。
掌上电脑仍然处于胚胎阶段，如果将这些数量考虑进去，那么全世界的数量大约是3000万。
相比较而言，全世界电视的使用率则大约是13亿。
　　第二，移动电话是第一个可以取代其他东西而为我们所携带的私人工具。
已经出现的一些征兆显示，有些人已经放弃手表而转用手机上的时钟。
许多人已经停止携带一本私人电话簿和电话单，因为移动电话的目录可以储存所有的重要号码和名字
（在有些情况下可以存储地址）。
随着先进电话设备的出现，如诺基亚通信或其他类似的设备，有些人正在抛弃袖珍日历并将移动电话
作为日历／任务表使用。
这种功能的优点在工作环境中能更好地体现出来。
一份近期由波音移动工人开展的调查显示了商业与消费者环境的各种各样的需求。
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媒体关注与评论

　　本书借鉴国外先进经验，围绕3G业务如何赢利这一主题，从终端、资费、业务、应用等方面进行
阐述；通信运营商、设备商、服务商都可以从本书中获得很好的启发　　——译者推荐　　本书为移
动通信产业如何赢利提供了切实可行的对策，我确信本书对于行业专家。
运营商。
服务商和分析师来说极具参考价值，　　——Voytek K．Siewierski NTT DoCoMo全球商业部执行理事
　　这是我所见的第一本从运营商、内容提供商。
设备提供商的角度详细讲述3G机遇并直接关联到赢利性的书；本书为实现双赢甚至多赢创造机会，
绐3G时代带来充实的内容，为读者提供了实用的指南。
　　——Steve Jones the3Gportal，com创建者　　涉及3G服务的书籍极少，该书是其中的一本，也是唯
一一本提供营销和利润综合视角的图书；无论是对3G专家还是从业人员，它都是一个十分有用的工具
。
　　——Sophie Ghnassia 法国电信GPRS&UMTS项目总裁　　本书介绍了如何应用公司解决方案、移
动商务和移动营销等3G业务赚钱这一问题。
　　——Paul May 维尔软件(Verista)创建者　　本书通过引用世界上领先的创新型国家的真实案例，使
得复杂深奥的理论简单易懂，这些理论可以在欧洲、亚洲、d幞和南美的电信市场中得到应用。
　　——Mark S．Weisleder (加拿大)贝尔公司渠道开发主管
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编辑推荐

　　以创新视角探讨170多项新服务，介绍全球50多种3G业务的运营经验，阐述3G业务中收益和成本
的关系。
移动业务潜藏巨大商机。
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