中国电信营销策划方案
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前言 
收购CDMA网络后，中国电信拥有了世界上最大的固定通信网络和相对先进的移动通信网络，从而进入了全业务运营时代。中国电信在推出189手机特色业务中有效的丰富了信息化应用的内涵，还提高了竞争力，企业市场占有率和业务收入连年增长，189手机是中国推出的一个新业务，在市场上是一个全新的产品，在面对大众推广市场的同时，准备打入各个院校来提高市场占有率和品牌知名度。 
 
一、背景 
在大学校园中，通信业务基本被移动和联通所垄断，因此电信的市场占有率不大。但是移动和联通的美誉度并不高，主要由于其上网速度较慢、信号较差，因此，电信以其高网速和好信号占有优势，所以利用这2个优势，电信可以开辟出一个更大的市场。 
二、营销目标 
扩大中国电信在淮师校园的市场占有率，增强品牌知名度和美誉度 
 
三、市场分析 
1、市场坏境分析 
（1）社区市场：人口总数多，处于经济发达的江苏省，消费水平较高 
（2）大学生市场：学生群体的消费水平不高，因此优惠的活动业务能够吸引更多的学生群体前来办理 
2、竞争者分析 
（1）联通：  
中国联通是国内唯一的全业务运营商，其业务涵盖了移动话音、固定话音、无线寻呼、数据通信及卫星通信等基础电信业务和增值业务； 
（2）移动：  
中国移动通信集团公司是在分离原中国电信移动通信网络和业务的基础上新组建的国有骨干企业，公司的长远发展规划和年度计划分别纳入国家通信发展整体规划和年度综合计划； 
（3）网通  
数据业务是网通重要的发展策略。随着骨干网建设投产，网通的数据比重就会起来； 
（4）铁通  
在继全国范围的放号和实现互联互通之后，数据业务将来“绝对是铁通的第二大卖点”。以其骨干网、接入网为承载，路内的MIS信息管理系统也将“浮出水面”；  
3、SWOT分析 
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4、市场机会点 
在和竞争对手移动、联通竞争方面，电信有其优势：技术好，上网速度快，信号好； 开发新客户群； 
四、营销策略 
1、产品策略 
会员卡：将服务内容用一张卡片的方式体现出来，增强其可感知性，更容易赢得用户的信赖感，并能在导入期为人员推广降低难度。 
2、定价策略 
 (1)现正处于业务成长期，可以收取一定的基本月租费，且价格可以根据实际的销售利润降低一些； 
(2)当进入成熟期时，可以开发VIP用户群，并根据不通级别用户区别收费； 
(3)对于那些月消费较高的客户，可以进行礼品的兑换； 
(4)对于学生这一类消费群，可以实行寒暑假优惠策略，比如：“两城“一家业务，充值一定的话费，每月返还一定的份额，或者充值话费送电影票、商场优惠券等；
3、渠道策略 
校园代理：通过寻找校园代理商进行189业务的代理，运用学生比较信任学生的心理，在校园中寻找学生进行促销、代理。 
4、促销策略 
（1）广告 
（1）广告目标——客户需要“微笑”，需要“快捷”，需要“周到”，更需要“真诚”和“用心”。 
（2）广告诉求点——客户是我们不能说不的亲人。   
（3）媒体等级的选择：电视广告为主，配以报纸、杂志、广播、户外广告等广告手段。 
（2）促销 
人员推广：在各大院校的电信营业厅中设立业务推介专区。每个专区派驻一名业务推介代表，为用户提供咨询讲解服务，并帮助有意向的客户填写意向购买表； 
有奖销售：设立有奖销售活动：凡在规定时间内，自己办理并推荐一名朋友成功办理电信业务用户，均能获得价值若干元的手机话费； 
五、活动方案 
活动目的：树立天翼品牌优势，抢占大学生市场。 
传播策略：网络互动树形象，线下活动造声势，校园店全新包装，促销紧密结合，发出校园最强音，促进市场最大化。 
1、 线上活动： 
网络互动平台：中国电信人人网页 活动形式： 
（1）拍一个DV宣传短剧，在校内或者腾讯网上进行分享，以达到更好的广告宣传效果； （2）将天翼咨询通过校内网和腾讯网进行传播 
2、 线下活动： 
（1）与学校联合设立“天翼“奖学金； 
（2）在校园内的校办杂志、院办杂志上做广告； 
（3）对在校学生发放口袋书（玩转3G宝典）： 
主要内容：3G新玩法（上网、游戏、音乐、视讯、全球眼·······）；          
 3G手机酷（天翼品牌手机show）           玩转3G小攻略（捷径使用指南） 发行模式：口袋书，一对一发放 
宝典优势：集会优势产品及业务;性价比高；可长期保存。 
（4）有奖销售：1＋1有奖销售活动：凡在规定时间内，自己购买并推荐一名朋友成功办理
电信业务用户，均能获得价值若干元的手机话费； 
（6）赞助一些学校内的公益讲座和校内的活动晚会等，提高知名度，在学生群体中建立好
的印象； 
（7）宣传人员和工作人员在活动期间穿固定的服装，提供客户最优质的服务； 
（8）与校园广播站联合举办有影响力的音乐节目进行宣传； 
（9）举办校园原创歌曲大赛，借此机会宣传电信的此项业务活动； 
（10）点对点宣传: 
1.在校园内设立流动帐篷点，吸引学生前来,为学生介绍业务 
2.利用学校晚自习的时间，在适当时间点去各班级宣传；去各宿舍一一宣传 
（11）小组成员利用自己的人脉资源在学校各信息交流平台扩大宣传  
六、活动效果预算 
营销是一种思想方式、一种哲学，它定位于获知消费者自发表达的或被诱发出来的需要和欲望。探究营销理论的发展过程，也就是对竞争环境和消费方式变化的理解过程，通过审视营销理论的变迁可以把握 3G时代的营销特点和精髓。在此能够打开电信的业务段，并在全新的市场中进行与中移动、中网通进行竞争中更胜一筹。 
七、营销成本： 
学生宣传服饰； 各种杂志的广告费用； 
标语、宣传画等公共活动场地； 
赞助公益活动及晚会等的费用； 海报、横幅宣传； 赠话费活动费用； 其他支出 
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