通信业三大竞争对手的方案总评

伴随中国信息产业市场多元化过程的加快，电信市场的竞争日趋激烈，办小组对电信市场上常见的三大竞争者——移动、联通、小灵通的业务市场推广的策划案分别进行了评论。

三者的共同点：迫于严峻的竞争形势，三大竞争者都努力寻求新的经济增长点来取胜。从我们搜寻的三个策划案来看，三者都对目标市场及消费群进行了准确的定位，针对目标消费群体的特征进行营销策划。在广告策划的前期，都对业务，市场进行了分析调查，从优势，劣势两个方面对市场推广的前景进行了全面地分析，然后在此基础上突出自己的优势，避开劣势，制定一系列强有效的广告攻略。中国移动的广告策划主要是使用一系列的行销组合策略，小灵通也是如此，实行产品策略，针对不同目标市场的差异化营销策略和价格策略。 

三者的优点：

1、 中国移动梦网的广告策划准确分析了推出新业务及其背景条件，目标群体，对目标消费群进行了细分，说明存在很大的市场潜力，说明了这个广告的必要性；它是通过推出新业务来占有市场：强调了它与互联网结合的优点，网络好，信号好。特别对自己的行销组合进行了详细的分析和策划，预计了广告的预期效果。

2、 中国联通则是通过新产品的推广来占有市场，并从当前的产品推广中的不足所造成的后果这个方面来说明推广的必要性。还通过对自己劣势的分析制定了一系列的策略，通过借势，运势，造势来提升品牌效应和推广业务，也进行了整合营销。它的定位也很准确，它正是因为“势”才成功，借势用广告在大范围轰炸，避开资费高等不利条件。
3、 小灵通则多是通过自己的价格优势方面来制定策略，借助自己的优势来进行策划。它对自己的产品及市场分析到位，还对自己的目标群体进行了详细的划分，找准了自己的消费群。小灵通这个策划书对广告的推广，怎样做，在哪里做都进行了详细地说明。

每个策划都找准了自己的特点、优势所在，找到了自己的突破点。都能为各自的企业达到一定的广告效果。

不足之处：

1、 中国移动与中国联通并没有对竞争对手的策略进行分析对比，只是从自己这方面来进行分析。俗话说“知己知彼百战不殆”，所以应该对己的竞争对手进行分析。

2、 小灵通作为电信的主要卖点来说没有找准自己的特色，只是过于抢到自己的收费价格便宜，其实要知道打价格战是没有好处的。想中国移动对于学生来说他的信息费也不高，随着电信事业的发展，各种通信的价格都会下降的。由于它的网络，信号，功能等方面受地域的限制，这也使得小灵通在短期内没有被更多的人接受。此广告策划没有明确广告目标，没有预算明细表，没有阐述市场营销计划的执行和获得反馈信息的方法。
3、 中国移动梦网的广告宣传活动也没有使顾客了解业务的功能是什么，怎样使用等等。根据现在的大学生对移动梦网的了解情况来看，他们并没有真的了解移动梦网，没有了解移动新业务。同学们大都不了解新业务的收费标准，大家都反映移动收费乱，这是一个很失败的地方。

4、 中国联通凭着借势来做推广，这不是长久之策，而且广告做得并没什么新颖之处，只是简单的摆出丽音，除了借势，就没有吸引点，反容易使人厌烦。另外，没对竞争者进行分析，你能借势，竞争者也能。
5、 三者在推广活动中都没表明资费问题明确指出，要不就含糊表明资费便宜，而中国移动推广的业务资费是比较昂贵的，特别是他的宣传活动，比如在各高校进行轮回文艺演出，这无疑给企业带来了很大的成本支出，而效果又不是很佳。其实，移动可以在大学城进行文艺演出，而不用在各个高校都进行演出。小灵通也是，它在很多媒体上都进行了广告宣传，广告费用也很高。消费者是最好的宣传工具。

总之，三个策划都有很多优点，也有不少的缺点，我们不能一概而论。各自的策划都能使企业在短期内达到一定的效果，各自的新业务，新产品等都能得到推广。但是，要是自己的业务和产品真正被大多的消费者接受，还要进行更进一步的市场调查，使消费者的信息能及时反馈给企业，并及时调整自己的策略，顺应客户的要求，最终使企业达到利润最大化。
