中国电信营销策划
一、前言

自从国家2008年实施新一轮电信体制改革，中国电信以1100亿收购中国联通CDMA网（包括资产和用户）和2009年初发放第三代移动通信（3G）牌照。中国电信集团公司迎来了全业务经营和 3G发展的新机遇和新挑战。虽然中国电信这几年经过投入巨资进行轰炸式推广，取得了一定的成效，但也还存在着某些方面的不足。从调查研究中我们可以看到，在移动通信领域中国电信天翼手机的市场份额相比其他两大运营商还有很大差距，消费者对天翼手机的认识度也不高。在宽带领域，中国电信作为龙头老大占据着最大的市场份额，但在有线宽带方面，中国联通仍旧虎视眈眈；移动电话方面，中国移动带来巨大威胁。如何唤起公众对中国电信产品的关注并引起目标消费群的积极消费，就是本营销推广方案的主要任务。
二、移动通信市场概况及分析

1、背景分析
1）宏观环境
移动通信市场：产业化大发展，手机用户高速递增
到2011年年底，三家电信企业报告手机用户总数8.89亿，相当于69%的渗透率。但在中国有20%～30%的用户持有两张以上SIM卡，因此预计有效渗透率只有45%～50%，低于上述名义渗透率。预估2015年和2020年的手机用户数量会分别从之前的12.3亿和14.7亿上调至14亿和18亿。因此，2015年和2020年的渗透率预估值分别从之前的89%和104%升至101%和127%。
3G市场：行业高速增长触发蓝海争夺
　　2011年底，我国3G用户达1.28亿，3G渗透率为13%。根据全球3G市场的发展规律，当3G用户渗透率超过10%时，将进入高速增长期。我国的3G用户渗透率已超过13%，因此2013年3G市场将进一步高速增长，预计2013年我国3G用户数或将超过3亿，而3G渗透率则将超25%。
　　从市场结构看，2011年底三家运营商在3G市场基本上处于三分天下的格局，这种格局将继续延续至2012年。根据三家运营商工作会的部署，预计未来3G市场将上演精彩的蓝海争夺大戏。中国电信目标是坚定不移地规模化发展，2014年底达2亿天翼用户；中国联通早已明确3G是其发展的第一驱动力，将继续通过网络优化、终端销售和终端布局实现3G的规模性拉动。而中国移动则通过大力布局WLAN热点弥补网络短板，实现未来三年新增600万个AP的目标。

   2）微观环境
中国市场格局比较独特，占主导地位的运营商中国移动受到TD技术劣势的困扰，这为中国联通和中国电信提供了重新洗牌的机会。不过，“三足鼎立”的格局是全球范围内对运营商而言最有利的竞争格局。
三大运营商各月累计3G用户量增长情况


鉴于中国联通和中国电信相较于中国移动的3G技术优势，预计长期内中国联通和中国电信将赢得更多市场份额。2015年移动、联通和电信的市场份额比
例将从2010年的69%、20%、11%变为57%、25%、18%，到2020年将变为52%、27%、21%。其中的基本假设是：中国移动在净增用户总数的市场份额将从2010年的53%降至2015年的33%，到2020年将进一步降至29%。
由此，预计移动、联通和电信的移动业务收入市场份额格局将变得更平衡：2015年预计为59%、24%、17%，2020年预计为54%、26%、20%，相比之下2010年为77%、14%、9%。
2、中国电信产品优劣势分析
A、优势分析

1）、品牌优势   　

中国电信是国内历史最悠久，运营经验最丰富的电信运营商，百年老店，铸就了令人信赖的品牌。中国电信也是最早开展宽带业务的电信运行商，已经拥有超过十年的宽带运营经验，技术成熟、服务到位，电信用户数目今年剧增。
2）、网络优势     
 中国电信作为中国主体电信企业和最大的基础网络运营商，拥有世界第一大固定电话网络，覆盖全国城乡，通达世界各地，成员单位包括遍布全国的31个省级企业，在全国范围内经营电信业务。2011年3月31日，中国电信天翼移动用户破亿成为全球最大CDMA网络运营商。中国电信已经大规模部署了宽带无线网络，可以通过WiFi、天翼3G网络实现有线＋无线的全覆盖，用户可以随时随地接入电信宽带网。在3G通信领域，天翼3G所占市场份额与其他两大运营商同步，并且还具有优势。
3）、服务优势      
  首先，中国电信有10年的宽带运营经验，有遍布全省的营业网点，4000多名专业的运维及服务队伍，可以高效、迅速地处理故障；其次，中国电信提供了全国统一的10000客户服务专线，提供7×24在线服务；然后，电信用户可以登录电信网上、掌上、短信营业厅，办理充值缴费、综合查询、业务办理业务，更加快捷与方便。最后，对于电信e家用户，还可提供差异化的尊享服务，对于在网时间较长的客户，提供业务积分，可以进行礼品兑换及带宽提速。
4）、资金优势
电信作为全球500强，国有企业，拥有雄厚的实力基础，具有良好的科技实力，稳定的资金来源和可持续的业务收入。这样可以为中国电信的后续发展提供良好的资金支持，为电信抢占市场提供最大的便利，给予消费者最大的实惠。
5）价格优势

电信天翼校园卡的资费相对于移动、联通有很大诱惑力，相比之下天翼手机打电话更便宜，全国漫游接听免费，发短信和手机上网费用更低。电信具有强大的价格优势。
6）CDMA网络优势

CDMA网络作为世界上最先机的通信服务网络，具有通话稳定性好，手机辐射小，通话保密性强，不断网，网络速度快，世界普遍使用的优点。是一个绿色、环保、健康的网络平台，适合时代发展的潮流。

B、劣势分析

1）电信作为通信行业的后起之秀，失去了先机

电信08年收购联通的CDMA网络和用户后，采取多种营销策略取得了很大的成效，但由于起步比移动和联通相对较晚，所占市场份额并不大，并且受到来自移动、联通的打压。
2）电信手机不能和传统的移动、联通手机兼容

电信手机所采用的CDMA网络决定了天翼手机只能采用电信特制的手机，这就限制了很多潜在的消费者需求。消费者不想为了换卡而更换掉自己的手机，认为如此会损失自身利益。
3）电信手机样式不够新潮，手机种类不多

相比移动、联通的手机，电信在市场上售卖的手机，在款式、功能、品种、价格等方面都比较少，未能满足消费者多样化的需求。

三、中国电信产品营销推广策略

 1、 产品定位
在人们心目中，中国移动是高端品牌和高质量的代表，联通处于中下端，以低价格吸引消费者；中国电信的产品定位应该避开这两个极端，产品定位采取灵活策略，以高质量，低价格，优质服务抢占市场。    
2、 营销推广目标：
 1.品牌宣传，提高电信的品牌知名度

 2.抢占市场，提高电信的市场占有率
 3、 营销策略

A、价格策略（价格方案如下）  
天翼大众套餐
	套餐名
	资费说明
	每月最低消费 

	天翼易通卡2011版
	套餐基本费5元，来显0.1元/天（必选），市话、国内长途0.2元/分钟，国内漫游主被叫0.4元/分钟；赠送国内20M手机....
	5元


天翼校园套餐
	套餐名
	资费说明
	每月最低消费 

	天翼校园3G-39套餐
	0月租；套餐基本费39元，含点对点短信100条；含本地主叫60分钟；校园小区内市话0.1元/分钟，小区外市话0.2元/分....
	39元

	天翼校园3G-59套餐
	0月租；套餐基本费59元，含点对点短信100条；含本地主叫100分钟；校园小区内市话0.1元/分钟，小区外市话0.2元/....
	59元


天翼飞Young套餐
窗体顶端

	套餐名
	资费说明
	每月最低消费 

	天翼飞young19
	套餐基本费19元，赠送市话和国内长途通话80分钟，点对点短信80条，国内手机上网20M，国内WIFI上网8小时、来电显示....
	19元

	天翼飞young39
	套餐基本费39元,赠送市话和国内长途通话240分钟,点对点短信240条,国内手机上网20M,国内WIFI上网24小时、来....
	39元


乐享3G套餐
	套餐名
	资费说明
	每月最低消费 

	乐享3G本地版39
	套餐基本费39元，来显0.1元/天（必选），赠送市话190分钟，超出主叫0.18元/分钟（不含港澳台），国内接听免费，国....
	39元

	乐享3G本地版69
	套餐基本费69元，来显0.1元/天（必选），赠送市话360分钟，超出主叫0.15元/分钟（不含港澳台），国内接听免费，国....
	69元

	乐享3G本地版89
	套餐基本费89元，来显0.1元/天（必选），赠送市话660分钟，超出主叫0.12元/分钟（不含港澳台），国内接听免费，国....
	89元


B.、公关策略   
C、排他策略

D、产品策略
E、销售渠道和辅助策略

F、终端促销实施策略

G、 推广策略
四：20xx电信智能机推广方案

1、 营销思路

（1）智能手机的优势：

  ①智能手机=3G+WLAN+触控+免费地图+免费语音导航+电子邮件+时尚外观+超低价格
  ②辐射最小顾客选择原因：由于智能手机的品牌的不断增多，顾客也在选择智能手机上形成了自己的选择倾向。

（2）影响选择倾向的主要因素有：

  ①品牌效应。摩托罗拉智能手机占中国智能手机销售市场份额达20%左右
  ②手机扩展性。摩托罗拉智能手机可以安装千万种应用程序，能够看电子书、查各种字典、装理财软件、炒股 、玩游戏等

  ③手感。摩托罗拉针对不同人的喜好，设计出不同款式与颜色的手机来满足消费者的需求。

  ④售后服务。为了让顾客买的放心摩托罗拉拥有健全的售后保障体系。

（3）引导顾客并促进成交方式：

  针对手机购买者的心理，应采取以下的销售方式，引导顾客并促成交易。

  ①针对白领阶层追求品味心理和工作的需要，应主要智能手机的外观设计，功能方面进行营销
  ②针对大学生追求时尚和性价比，应主要从智能手机的款式，价格优惠方面进行营销

2、概念推广策略                   

智能手机=MP3+电脑+电视+游戏机+普通电话。智能手机是集所有功能于一身的，让你随时随地，每时每刻都站在世界的前沿。他好比我们贴身管家，为你准备了你所需要的一切。他让你不在感觉是一个人，随时享受着生活的乐趣。

3. 营销保障体系

（1） 媒体投放目标：将线下和线下营销有机结合，做到相辅相成，共同促进

（2） 媒体投放组合策略：

线上：
① 由于电脑普及，使得上网人数越来越多，因此就必须对网站进行最优选择如：淘宝网，土豆网，QQ，新浪等热门网站

   ② 由于人们生活、工作和学习的时间关系，因此就必须对时间段进行比较选择如吃饭时间，晚上休息等时候进行重点投放

线下：
① 利用各种宣传工具进行宣传如电视广告宣传、海报宣传（贴在公交车、电梯）、旅游景点的演出等

    ② 在购买群体集中点设咨询宣传点，如学校、饭店，公司等

    ③ 在各大卖场，实体店铺，专卖店设立用户体验点，让用户能够亲身体验智能手机的强大功能与优良的设计。

（3）各阶段的推广体系

  目标：白领阶层，各大高校学生

  营销主题：你“OUT”了吗？

  主要营业活动和时间

   （1）白领阶层：法定节假日，在各大卖场、专卖点进行智能手机特价活动、送礼活动、用户体验活动。

   （2）各大高校学生：9月1日~9月15日，在学校设立购买点，并进行新生优惠活动，手机送费活动，赞助学生活动，资助贫困生活动等

   （3）定期在网上（拉手网）进行为期1月的每天抢购活动、团购活动、套餐优惠活动等。

五.营销费用估算

	销售宣传费用
	计划（万元）
	备注

	一．媒体投放费
	120万

	线上
	50万
	主要网站和时间段

	线下
	70万
	人群集中地

	三：卖点现场和人员费用
	30万

	四：宣传品设计
	10万

	五：其他费用
	10万

	合计
	170万


五，总结
   中国电信智能手机推广策划方案是由本小组成员一起合作分工，参考和查阅大量的互联网资料，实地调查、分析得出来的成果。这其中有很多的不足和缺陷，希望能给以指正，我们将虚心接受建议与批评，竭尽全力做到最好！谢谢




















































