
移动互联网时代：“流量经营”实战训练营

【课程说明】

随着 5G 和移动互联网时代的来临，流量逐步成为运营商的经营主体，各

电信运营商之间、电信运营商与传统互联网服务提供商之间的竞争逐步趋于白

热化，对于电信运营商公司来讲，这既是巨大的挑战，也是全新的机遇。其最

核心的问题之一就是如何把握技术发展趋势，找到新的利润增长点，从战略性

资源上重构电信企业的核心竞争力以推动向全业务转型，建立并保持未来核心

优势。

【课程时长】2 天+2 天实战

【授课形式】讲师讲解、小组讨论、案例分析、实战辅导等。

【课程大纲】

趋 势 前 瞻 — —

5G 技术及终端

趋势解析

1 课时

1：流量经营是智能管道、智能经营和智能分析的协同

 流量运营可视、流量价值提升、流量消费体验

 网络测流量洞察支撑流量经营策略制定

 运营侧流量洞察支持海量数据云化处理

 online 高效运营

 用户体验协同保障、黑盒数据掘金

阿里巴巴主动为用户使用‘来往’的流量买单

2： 5G 时代流量运营六大问题

 要流量还是要语音

 自己造流量还是帮别人创流量

 大流量业务还是小流量业务

 发展数量还是提升价值

 是手机流量还是上网卡流量

 如何鼓励用户多用

本模块收益：

明确 5G 下终端在整

体 推 广 、 用 户 体

验、资费产品、品

牌宣传等方法的整

体思路，了解 5G 发

展前沿

用户为中心 -流

量经营推动的核

心

2 课时

1：移动互联网时代用户心理解读

 客户价值-APRU 与流量使用

 新客户

 普通用户

 发烧友客户

 客户属性

 用户性别分布趋向均衡

本模块收益：

1） 识别全网用户

的 移 动 互 联 网 属

性，以体验式营销

为指引，创新优化

流量业务融合营销

的体验价值



 高学历用户规模持续增长

 中高收入群体均衡发展

 互联网视同环境应先用户碎片化时间的累积效应

 丰富也能够用增加用户活跃性和粘性

 终端偏好

 终端品牌

 终端操作系统

 78.2%的高流量用户使用智能机

 4 成客户使用智能终端

 上网习惯

 上网频次

 上网时间段

 业务偏好

 手机上网新贵业务：搜索类、阅读类和博客类
2：流量时代客户消费行为特征

 流量时代用户的价值与流量的增长不再是线性的增长

 语音时代——语音消费

 流量经营时代——更多基于内容的价值贡献

 流量时代客户的流量消费行为具有更大的弹性和粘性

 语音时代——通话行为多为刚需

 流量流量经营时代——跟随移动互联网内容需求增长

 流量客户细分维度更复杂更丰富

 语音时代——客户细分模型为业务类和客户特征

 流量流量经营时代——跟随移动互联网内容变量细分
3：流量经营的用户价值分析
 用户价值三阶段模型

 价值激活阶段——引发用户需求欲望

 沉默用户与低流量用户识别

 贴近用户基本需求：生活需求、事业需求、高层次需求

 以低成本成熟业务切入

 引发用户流量使用兴趣

 培养流量使用习惯

 价值提升阶段——全面提升流量价值

 中流量用户与高流量用户识别（“损失规避”心理）

 思路：消除使用障碍，获取更多收益

 动——及时告知流量使用情况，建议调整套餐

 静——提供自助工具，让用户自主设计流量使用计划

 价值延伸阶段——用户甄别与挽留

 甄别价值用户

 思路：价值贡献

 业务捆绑、合约捆绑、降低资费或者赠送业务、增加服务

内容和水平

流量营销策划 

  2 课时

1：营销方式展

 病毒式营销特点及案例
明 确 5G 用 户

的 流 量 需 求



 提炼选择产品价值点

 根据客户消费偏好，精细化划分“需求客户群”

 通过“需求客户群”融合“物理客户群”

 让用户去发展用户，让活跃用户影响沉默用户

 对病毒传播者的激励

案例分享：唐伯虎之百度更懂中文

 蜂鸣营销特点及案例

 信息的体验

 信息的共鸣

 信息的再创造

 社区营销特点及案例

 引导舆论方向

 是危机公关的有效手段

 增强与目标客户的沟通

 传递客户产品品牌的特性

案例分享：XX 移动“爱我家进社区”路演活动

 事件营销特点及案例

 集新闻效应、广告效应、公共关系、形象传播、客户关系

于一体

 把握新闻的规律，制造具有新闻价值的事件

案例分享：茅台酒在世界博览会上摔瓶子事件

案例分享：海尔张瑞敏砸冰箱事件

案例分享：富亚涂料通过经理喝涂料而成名的事件

 微信营销特点及案例

 成本低、高性价比

 投放目标用户精准、到达率高

 互动粘性强

 用户管理便利

 用户信任度高

 许可式的互动推送

案例分享：杜蕾斯微信——活动营销

案例分享：天猫——非主流

案例分享：1 号店——游戏式营销

 流量跨界融合式营销

 1+1>2

 营销门槛低，效果显著

 成本低

 优势互补性

 目标一致性

 避免“单兵”作战 发挥协同作战

 跨界方式

 横向跨界

 纵向跨界

点，以此来展

开营销方式，

重点引入体验

式营销方法。



 交叉跨界

 流量社交互动营销

 S：引导感知（S）——利用新媒体，整合全网触点

 I：激发兴趣（I） ——优秀创意，制造话题噱头 

 C：互动沟通（C）——意见领袖，建立沟通分享

 A：促成消费（A）——关系驱动，实现人人营销 

 S：体验分享（S）——树立口碑，人人分享互动 

案例：某移动“七夕过鹊桥”微信社交互动

案例：某移动“看车展互动送流量” 微信社交互动营销

案例：某移动“晒全家福增流量” 微信社交互动营销

案例：某移动“世界杯竞猜”微信社交互动营销

案例：某移动”大学校园周末话题互动“微信营销

2：以用户为导向的互动营销

 智能手机、数据业务实行客户体验营销技巧

 线上体验方法

 客户体验互动管理

 让体验机亮起来

 智能机操作分类及“必教”设置

 具体措施

 加强体验店建设和营业厅体验性改造

 加强体验式宣传

 开展体验式促销

 加强体验式销售

渠道经理门店流

量提升  

 2 课时

1：基于四率三流的终端流量销售触点管理与辅导

 提高进店率：人流到客流

 户外促销

 驻点服务

 主动邀请

 门户、微信

 社区宣传栏信息发布

 外围触点

 提高拦截率：客流－体验流

 营业厅门户关键触点

 服务区触点

 休息区触点

 终端销售区触点

 自助服务区触点

 宣传体验区触点

 促销展示区触点

 提高购买率：体验流－业务流

 客户特征分析

 各类设备触发个性营销

 客户触点轨迹管理

1）明确门店营销四

流三率，基于四流

三率找到影响门店

盈利的关键点；

2）加强 5G 宣传和

客户拓展，引导渠

道有效使用线上渠

道，通过定期与商

圈客户互动，加强

产品宣传；

3）线上坐商和行商

结合，提高渠道经

理知道代理商开展

商圈营销活动的技

能和技巧；



 前台主动营销

 人工座席深度营销

2：加强5G 客户拓展的商圈户外促销辅导

 渠道促销的规划与执行

 以回馈用户企业返利为主题 

 以浓厚的情感、客户联谊为主题 

 以企业的社会责任、公益活动为主题 

 以重大事件、特殊时机为主题 

 渠道营销现场广告宣传与客户拉动

 渠道营销现场销售流程与话术

 摸清商圈客户诉求

 先价值，后价格 

 为客户算一笔账 

 临门一脚，促成销售 

微营销运营战略

提升

2 课时

第一模块：微营销运营战略提升

第一节：微时代营销业绩的突围解读

 在微时代把店面做大、做强、做长的关键在哪里？ 

 为什么我们的市场越来越难做？ 

 除了卖产品，我们还能卖什么？ 

反思：今天，你的店面关闭还有多远？

 不同传播媒介的商业价值分析 

 自媒体时代的特征 

 由微信引发的 “移动互联网之战我们只能适应

 面对微营销运营商必须转变的五个观念

第二节：微营销利器

讨论：你所知道的微营销载体有哪些？

 微信印象与微信群印象

 微信群与 qq群区别

 微信功能与定位优势解读

 微信与微博的区别

 微信 VS 微博 VS 公众平台的优劣势比较

 微信个人账号与无所不能的公众账户推广方略剖析

 微信的推广方式与运营方略

 微信群的推广方式与运营方略

第三节：微营销策略与业绩倍增秘籍

 店面微营销必须做到的三个心法

情景演练：店面5G 流量微营销策划

 店面客流倍增的微营销秘法

 店面终端销售的微营销话术营销

 店面常客维系与经营的微营销策略

本模块收益：

1）进入微时

代，厘清

营销业绩

突围的优

势与困

难；

2）掌握微营销

各种工

具，深度

探讨各工

具优劣

势，有的

放矢的应

用到营销

当中；

3）掌握利用微

营销提升

业绩的原

则与方法



 员工营销能力快速提升的微学府策略

 基于微营销的渠道炒店兵法讲解

知己知彼——流

量业务产品卖点

分析

1 课时

1：语音类业务和流量类业务的对比分析

 单中心 VS 多中心 

 内容单一 VS内容多样

 终端要求低VS 终端要求高 

 消费刚性大 VS 消费弹性大

 用户行为差异小 VS 用户偏好差异大

 单位收益高 VS 单位收益低

 客户的二八原则VS 客户的长尾原则

 营销的同质化 VS 营销的差异化

 渐进式发展 VS爆发式发展

 规模经济VS范围经营

2：业务剖析

 流量业务

 5G 下的流量业务套餐对比分析

 资费对比及营销话术推荐

 5G 资费常见异议话术

 流量业务的卖点、功能和话术

 沉默用户的一句话引导话术

 低流量客户的一句话激活话术

 中流量客户的一句话激发话术

 高流量客户的一句话服务话术

从用户群、用

户需求等掌握

流量业务的对

比分析维度，

更全面的掌握

流量业务的发

展定位;掌握相

关业务的卖点

和关键场景的

营销话术。

蓝图指引——基

于营销场景的实

战演练

（4 课时）

1：流量业务融合营销场景的实战演练

 低端用户“推”——通过 PUSH精彩内容吸引用户点击

 基础流量赠送：新增用户流量，存量用户推荐优惠套餐

 内容运营：通过手机玩家俱乐部/冲浪助手，精选热门资

讯内容下发

 中端用户——“拉”强化客户端推广

 终端：抢抓终端补贴契机，制定开通内置业务，强化业

务辅导使用

 智能终端：整合优秀第三方资源及创新产品

 高端用户——“升”推荐上网套餐升级

 套餐顶级用户：多渠道协同，推荐升级上网套餐

2：营业厅不同区域的流量业务体验式营销实战演练

 引导区向体验区的引导流程和实战

 业务办理区向体验区的引导流程和实战

 “必讲+必装+必用”营销流程

3：电话营销中不同场景的流量业务营销实战演练

 客户常见异议应对

 基于客户数据库特征的针对性业务匹配

 案例分析：AQUTO 移动营销看广告换免费流量

4：O20 的实战演练

提升学员的一

线数据业务营

销技能，让学

员更好的理解

和执行流量业

务运营战略。



 插件营销+小额流量体验电子卡

 现场促销+小额流量体验实体卡

5：行动学习与答疑

 讲师现场答疑+持续在线答疑

 学员制定行动学习计划，实施过关考核

第三、四天

时间 项目 内容 授课人

9:00-17:30 实战演练与辅导

1.人员分工与道具制作
2.物品采购与标准化布展
3.客户数据提取与外呼模板设计
4.互联网营销模板设计与预热宣传
5.上门营销实战演练与现场营销实战演练
6.营销流程穿越
7.大数据精准营销与个人定制
8.现场活动执行实战与辅导
9..执行过程中问题点与困难点解决
10.流程优化与总结

讲师


