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一、报告简介

观研报告网发布的《电信运营商全业务运营策略研究分析报告》涵盖行业最新数据，市场热
点，政策规划，竞争情报，市场前景预测，投资策略等内容。更辅以大量直观的图表帮助本
行业企业准确把握行业发展态势、市场商机动向、正确制定企业竞争战略和投资策略。本报
告依据国家统计局、海关总署和国家信息中心等渠道发布的权威数据，以及我中心对本行业
的实地调研，结合了行业所处的环境，从理论到实践、从宏观到微观等多个角度进行市场调
研分析。
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二、报告目录及图表目录

研究内容：
随着电信重组的尘埃落地，中国电信市场的竞争格局终于从迷雾走向清晰——三足鼎立。电
信重组带来的是两个结果：全业务运营和3G的上马。
可以想象，在未来的几年内，对用户的争夺将会异常激烈，尤其是在3G话音市场上。在移
动市场格局基本稳定之后，全业务运营将成为电信运营的重中之重。如何玩转全业务运营，
释放全业务的整合优势，将是运营商需要重点解决的问题。鉴于此，我们对海外领先的全业
务运营商AT&T、德国电信、法国电信和英国电信进行了重点研究，其中法国电信（FT）可
以说是这方面的典范。早在2005年，法国电信为更好发挥全业务的整合优势，提出“NExT计
划”，目标是从2006到2008年，通过实施一系列创新性计划，统一服务门户网站，统一客户
支持服务，统一品牌架构，将企业品牌统一为“Orange”；甚至基于全业务运营的要求，将以
业务为中心的组织架构调整为以客户为中心的组织架构，以更好地响应客户需求和为客户提
供更完美的客户体验。同时我们也结合重组后新三大运营商情况，分析出各大运营商在3G
和全业务运营上可能的策略。总结出全业务运营的成功关键要素，并针对性的提出相应的解
决方案。研究框架：
我们在研究上的口号是：“咨询式研究”——基于咨询项目的“系统化思考”和“本地化实施”模式
，进行深入研究和探讨，并将研究成果与实际运营完美结合，实现“有高度”、“有落地“。
本次全业务运营策略重点从几个方面进行研究：
· 海外运营商全业务运营先进经验；
· 电信产业发展趋势和对全业务运营的要求；
· 重组后电信市场竞争格局
· 电信运营商SWOT分析
基于这些基础研究的基础上，明确：
· 全业务运营策略
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