
   

 

农村电信市场营销策略浅析 

文/彭素琴 邱 萍 周 松 

   无庸置疑农村是中国通信业的新经济增长点。中国移动总裁王建宙关于“农村市场是广阔的
蓝海”的提法也已经得到了广泛的认可，并成为整个通信业的共识。然而，农村市场由于地域广
阔、人员众多、市场特征不尽相同，在实际的业务运营中人们发现，农村市场这个蓝海依然坚冰重
重。 
   第一运营成本偏高，投入产出比较低。运营商需要有足够的资源来投入才能经营农村市场。
农村地域广阔、用户分散的特点使移动通信成为比较适合偏远农村地区的通信方式，固定通信由于
高成本适合交通方便的经济发达乡镇，用户服务与网络运维的难度相当大。农村市场高值用户的需
求刚性，决定了高值用户在数量上的增长可能较慢。与此同时，低值顾客的高价格敏感性特点，也
决定了低值用户占比较高仍将是长期现象，因此运营商在开展农村市场推广时的单位成本将会持续
提高，其投入产出比也较难有较大幅度提升。第二，存量流失严重，新量增长困难、用户质量下
降、渠道需要得到进一步改善。电话放号难度加大，话音收入不断下降，以江西省为例，2007年累
计完成话音收入7.8亿元，与去年同期相比降低4.7个百分点，减少话音收入绝对值为3805万元。面
对农村市场“蓝海”，运营商传统的产品、营销、渠道策略都不同程度地失去了威力。如何针对农
村市场特有的特征，实施综合创新，在市场经营中走出一条新路子，现做以下探讨： 
一、大力做好市场的保存及发展 
   （一）进一步加强宣传，提高乡亲网的知晓率，让客户充分了解乡亲网的优惠政策。可通过
制作一些乡亲网小号簿的方式引导村民加入乡亲网。重点营销亲情长话、17909国内IP亲松长话和
亲情网话。 
   （二）关注公话高端保存，加快公话业务发展。以江西省为例，全省公话高端用户1.1万户，
收入148万元，用户占比只有11%，产生的公话收入占比却接近60%，部分分公司如赣州、九江、南
昌等高端收入占比超过60%。应注重对公话高端的关怀。 
   1、结合村级信息服务点的建设，积极在村小卖部、小诊所、学校等人流量大，人气旺盛、位
置方便的地方发展公话，确保一村一公话，一乡多公话超市； 
   2、要积极引导分支机构策反移动、联通的ip超市和公话点； 
   3、对公话计费器、电话机终端等容易出问题的材料，要及时帮助公话代办户解决，定期走
访，提高服务水平，建立持久的合作关系。 
   （三）进一步加快宽带业务在高端客户中的渗透。 
   1、锁定目标客户。包括农村区域工业园区；乡镇中小学、村级小学；乡镇卫生所、村诊所；
村委会；经常在网吧上网小孩的家庭。远离乡镇分散的有上网需求的客户。 
   2、积极解决宽带无法覆盖区域的中小企业的上网问题。加快dslam下移；推广无线上网；丰
富农村窄带资费套餐，对农村窄带拨号业务实行上封顶，峰值与当地包月宽带价格相当。 
   （四）以套餐体系来推动村通新量的发展。整理各分公司的主流套餐，建立农村的套餐体
系。多种定价方式组合：如单次封顶、降低费率、费用包干、亲情号码、时段优惠等。充分照顾竞
争区域。如网话优惠包、基值优惠等。做好套餐宣传推广：包括营业厅上墙、宣传单等。做好客户
的解释工作。做好套餐本地推广运行的评估工作。 
   （五）整合营销手段。首先要加大基层宣传力度，提高认知深度。传播上做到三位一体全面
覆盖，电视、广播、农村的板报、宣传单页全方位地宣传农村产品。其次是丰富宣传手段，采用农
民喜欢的营销手段。调查显示，当前各电信运营商的营销手段用户基本能接受，但农村消费者更期
待符合农村特点的营销策略。其中娱乐、体育活动是农村用户比较青睐的营销方式。 
二、大力推进农村信息化 
   农村信息化必将是未来的增长极。政府对农村信息化的重视层度逐步加大；农村经济发展迅
速，有必要认真培育这个市场，加快农村信息化在农村的渗透，加快提升农村信息化在客户心中的
领导地位和品牌形象，尽快形成信息化推进壁垒。 
   （一）快速建立农村信息化的桥头堡和根据地，抢占农村信息化的关键客户和关键应用，形
成“先入优势”，阻止竞争对手在农村地区利用信息化手段侵蚀市场。 
   （二）农村细分客户。建立“据点客户”，抓住乡镇政府、村委会、种养殖大户、农产品加
工大户，乡镇企业等核心客户，尽快拓展。建立“据点业务” 结合各自实际重点推广几项有价值
的信息应用。建立“据点区域”，重点拓展农村集镇和农村聚类市场。建立农村“信息据点”，依

 



托信息化示范点和信息服务站（点）。 
   （三）大力推介信息田园平台。信息田园平台通过互联网、信息田园热线、信息服务站和语
音外呼系统，目前能够提供供求信息配对、农业科技咨询、电话响起来应用（TTS文字转语音外
呼）、自助建站、一村一品展示等服务。 
   1、掌握和收集当地种养大户、农民合作社、涉农企业客户的资料，积极推动这些客户在平台
上展示产品、发布供求信息以及促进网上交易。 
   2、积极推动村委特色旅游上网以及“一村一品”网上展示。组织农户积极参加信息田园平台
组织的各类交易对接活动，通过交易对接，培养当地农民的信息致富的意识（作者彭素琴系武汉
大学管理学硕士，井冈山学院商学院讲师；邱萍系井冈山学院商学院副教授；周松系井冈山
学院商学院教授） 
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