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移动互联网时代运营商的创新经营策略

一、课程背景：

在新经济时代，不论国家、企业还是个人的生存环境或成功规则已经

发生了急剧的变革。唯有那些具备较多创新因子的组织和个人才懂得如何在

动荡混沌中灵活应变，把握先机，成为变革中的成功者。

4G时代来临，让中国电信面临更加严酷的竞争局面，语音业务收入

呈现下降趋势，移动用户开始流失，数据业务在中国移动和中国联通面前处

于弱势地位。面对新技术、新业务、新服务、新需求、新形势，中电信的管

理人员必须充分了解 4G业务的发展规律和运营关键，积极寻找最合适的竞

争策略。

在 4G深度运营竞争中，各通信运营商中任何一方目前都无法实现全

面的优势领先，挑战与机遇并存。如何找到行业客户的核心关注点，提供价

值的差异化而赢得竞争，也是需要各移动公司中高层管理者深入思考与探索

的问题！

该课程以 4G时代战略转型为背景，基于希尔咨询与甘肃移动的多年

合作经验，针对高层管理人员开发设计的培训课程，通过层层深入的行业内

外经典、前沿案例，开阔二级经理视野，帮助管理者厘清当前中国移动所处

的时代环境，并清晰 4G所面临的信息时代的特点和竞争环境，掌握应对变

化与竞争的策略。

二、课程目标
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1. 帮助甘肃移动管理者厘清当前中国移动所处的时代环境，清晰 4G所面临的

信息时代的特点和竞争环境；

2. 帮助管理者了解 4G的基本概念、发展规律和主要运营特征；了解 4G给行

业带来的深刻影响；

3. 帮助管理者从应用、竞争、运营的角度理解 4G对中移动市场拓展的影响；

4. 使管理者明晰 4G时代新的竞争形势下，需要拥有变革与创新的心态与思路；

5. 学习行业内外标杆的运营与管理变革与创新案例，转变管理者的思维；

6. 学习 4G时代运营商的应对策略与管理创新方法。

三、课程收益

1. 帮助学员厘清当前中国电信所处的时代环境，清晰 4G所面临的信息时代的

特点和竞争环境

2. 帮助移动学员了解 4G的基本概念、发展规律和主要运营特征；了解 4G给

行业带来的深刻影响；

3. 帮助电信学员从应用、竞争、运营的角度理解 4G对中移动市场拓展的影响;

使安徽移动管理者明晰 4G时代新的竞争形势下，需要拥有变革与创新的心态

与思路；

4. 学习行业内外标杆的运营与管理变革与创新案例，转变管理者的思维，变

革与创新并不仅仅是业务和技术部门的事，综合部门必须转变传统的运营与管

理理念；

四、课程特色
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 本课程内容有四个特点：

1. 第一个是深度，从去年的经营情况分析入手，深层级的剖析了中移动面临

的困境，深入浅出的让学员了解了目前问题的前因后果；

2. 第二个是结构性，本课程从经营的角度，将 4G的宏观形势、竞争情况、以

及未来在云、管、端三个方面的转型方向全面做了阐述；

3. 第三个是案例丰富，本课程中既包括了美国、日本等全球先进运营商的案

例，也借鉴了互联网企业及电信联通的好经验，从成功和失败两个方面加以分

析总结，是课程内容更加生动容易理解；

4. 第四个是形式多样，课程中包括了多个视频和互动环节，让学员在身心愉

悦的过程中享受培训，同时也学到了知识和技能。

五、授课方式

正本清源：  深入探求变革与创新管理的重要性与紧迫性  

 与市面上常见的变革与创新管理提升课程相比，本课程首先从创新之“道“入

手，从内外部环境和行业未来的发展趋势切入，帮助员工明晰创新思维对

工作及自身的重要性与紧迫性，重塑管理者对”变革和创新管理“建立的意愿，

变被动接受为主动学习；

身临其境：  大量引入行业内外的标杆案例、实践辅助课堂教学  
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 站在管理者的角度，通过理论结合案例展示，同时强化学员现场实操演练

与不同方法技术的情境模拟，帮助学员掌握变革与创新管理的方法与技巧，

重点转移给各学员本课程的核心理念方法与实际应用技能，帮助学员学以

致用

六、培训对象：

公司 4G运营负责人及骨干员工

七、培训时长

 合计 2天，共 14小时

八、课程大纲

时间 模块 课程单元 课程目标

上午 中移动面临
的困境和挑
战

1 中国移动面临的经营困境的原因究竟是什么
1.1 运营商受到互联网企业的“降维打击”

1.1.1 余额宝是传统银行的噩梦吗？
1.1.2 360如何“改造”杀毒软件行业？
1.1.3 雷军的反击—小米为何能卖成本价？
1.1.4 虚拟运营商对中移动的降维打击
1.1.5 降维打击究竟怎么理解

1.2 中移动利润下降的根本原因是价值迁移
1.2.1 讨论：微信对移动业务是蚕食还是促进？

1.2.2 语音到数据的经营理念变化

1.2.3 4G时代的流量价值的新变迁

1.2.4 未来流量经营的内涵将发生变化
1.3 4G时代是一个 IT的战国时代

1.3.1 移动还有没有后花园—通信市场（移动与电
信、联通）的竞合关系

1.3.2 互联网巨头的诉求—BAT（阿里、百度、腾

 通过该单元的学习，让学员
掌握目前移动互联网的发展
趋势，让学员清晰“4G”的时
代背景，深入了解当前的竞
争形势；

 帮助学员全面了解 4G时代
流量的价值变迁情况，以及
流量经营新特征；
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讯）的竞争情况
1.3.3 新生代竞争对手的要求—虚拟运营商对中移

动的影响
1.3.4 中移动的发展环境辨析

4G时代市
场环境的变
化

2 4G时代市场环境将发生的变化
2.1 究竟什么是 4G

2.1.1 4G网络的特点
2.1.2 TD与 FDD的差异
2.1.3 4G对于 3G带来的变化
2.1.4 如何做好五网协同运营

2.2 全球 4G网络运营情况
2.2.1 全球网络分布及发展情况
2.2.2 欧美、日本等主要 4G市场的渗透情况
2.2.3 欧美、日本等主要 4G市场未来发展趋势分

析
2.2.4 中国 4G市场发展趋势分析

2.3 4G将为中移动带来好契机
2.3.1 对于用户保有的影响
2.3.2 对于ARPU的影响
2.3.3 对于市场竞争格局的影响

2.4 对政府监管思路的影响
2.5 4G时代新终端的发展特点

2.5.1 智能手机的发展趋势和影响
2.5.2 可穿戴设备的发展趋势
2.5.3 生活中无处不终端——新终端的案例展示及

解析
2.6 4G时代新资费的策略

2.6.1 4G时代主流资费方式
2.6.2 4G业务与 3G业务的资费如何区隔

 从 4G制式、网络特点、流
量运营规律、应用环境、监
管政策了解 4G运营的发展
背景，深入了解 4G运营的
特点

中移动竞争
发展之新思

路

3 4G时代中移动竞争发展的新思路综述
3.1 未来要用互联网思维指导经营

3.1.1 南京路的往事—流量的威力究竟在哪里？
3.1.2 人是感性动物—体验会让人忽略很多
3.1.3 社会资源是无穷的—众包众筹模式的成功
3.1.4 数据成为资产—大数据的特点和利用方式

4G时代中移动创新运营概述
3.2 “价值模型”分析——移动创新运营的主要思路

3.2.1 “云”—业务是中移动未来的价值的源泉
3.2.2 “管”—服务仍然是中移动的根本
3.2.3 “端”—渠道让我们保持竞争力

 从互联网新思维入手，让学
员了解提升经营价值的关键
点在哪里，并且帮助学员梳
理出创新运营的关键思路

竞争发展策
略之业务

4 4G时代，中移动的竞争发展策略之业务篇
4.1 4G时代业务应用环境将出现质的变化

4.1.1 语音时代的双边通信
4.1.2 3G时代的单边模式
4.1.3 4G是多边的应用环境

4.2 4G时代如何运营好业务
4.2.1 4G将使哪些业务成为热门业务
4.2.2 从企业看业务——研报分析
4.2.3 从市场看业务——调研分析

 从探索 4G业务的发展规律
出发，通过分析国内外成功
和失败的经典案例，帮助学
员了解如何在竞争中依靠本
身的产品与业务取得成功的
思路；
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4.3 好业务未必有好发展——失败的教训总结
4.3.1 沃达丰业务之殇—为什么大家都看好的业务

两年就失败！
4.3.2 失败的CMMB—有了内容难道就够了吗？

4.4 他山之石可以攻玉——成功的经验总结
4.4.1 腾讯产品规划的成功之处
4.4.2 DOCOMO的成功业务全世界都喜欢！
4.4.3 SKT的系统性业务规划带来的收益

4.5 中移动所需要的 4G时代业务发展策略
4.5.1 好产品必须具备的 4个要素
4.5.2 满足 4G发展的产品结构
4.5.3 有效的产品开发模式

下午

竞争发展策
略之服务

5 4G时代中移动的运营新策略之服务篇
5.1 运营商服务模式存在的弊端

5.1.1 2G时代是碎片化服务
5.1.2 流量时代需要无缝服务—“一夜送房”故事后

面的诉求
5.1.3 中移动 KPI如何影响服务—“客服的苦恼”案

例分析
5.1.4 “三多三少”让运营商存量经营难以为继——

运营商与互联网企业的存量措施比较
5.2 4G时代的服务新理念—新木桶原理

5.2.1 资费对用户使用习惯的影响
5.2.2 业务指导对用户的影响
5.2.3 用户关键时刻（MOT）——终端营销的技

巧
5.2.4 4G时代的服务关键要素—“五四”法则
5.2.5 让用户明白消费——流量关怀两大策略
5.2.6 AT&T流量提醒成功案例
5.2.7 中电信流量提醒成功案例

 通过分析现有服务模式存在
的问题，以互联网企业的存
量服务为标杆，了解 4G时
代下用户的心理转变与应对
策略帮助学员探索 4G时代
服务的关键路径。

竞争发展策
略之渠道

6 4G时代中移动的运营新策略之渠道篇
6.1 互联网时代渠道的变迁

6.1.1 究竟是谁的——京东与苏宁的渠道恩怨
6.1.2 苹果为什么能迅速覆盖全球市场？
6.1.3 小米靠电商平台就够了吗？
6.1.4 虚拟运营商的渠道会怎么建设？

6.2 4G时代的的全渠道运营模式
6.2.1 全渠道模式的整体布局
6.2.2 苹果就是这么做的——旗舰店的功能
6.2.3 彩票店的奇迹——社区店如何经营
6.2.4 电子渠道的经营策略
6.2.5 京东模式的借鉴
6.2.6 小米模式的借鉴
6.2.7 我们该如何拥抱微信
6.2.8 其实很简单——电渠经营的核心模型
6.2.9 中移动如何提高流量
6.2.10 提高转化率的方法
6.2.11 电商们如何提高客单价

6.3 O2O经营的本质
6.3.1 格瓦拉的如何将触手伸进电影院
6.3.2 DOCOMO的经营 020案例
6.3.3 中电信如何让自己的渠道更高效

 通过分析现在企业典型渠道
运营情况，探索出未来中移
动应该实施的渠道体系，并
讲解新型渠道运营的关键策
略
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6.3.4 O2O模式的关键六要素
6.4 全渠道运营的关键—Vodafone的全渠道策略
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