
  运营商要合力塑造
“无限流量”市场氛围

最近有关“无限流量”的争议不少，不久前，

媒体热炒中国移动总经理李跃有关“无限流量”的

评论，这两天，媒体又开始“揭露”运营商“无限

流量”“限速又限流”，批评运营商欺骗用户。于是

乎，网上又是一片骂声，三大运营商无一幸免，被扣

上了“盗贼”的帽子。

这样的场景何其相似？历史总是在不断地重

复，只是在中国的电信行业更加突出。三大运营商

在争夺市场的激烈竞争中，抹黑共诋毁一色，“板

砖”与唾沫齐飞。本来好好一场流量营销的大戏，

如今在三大运营商互相拆台中演砸了。

数据显示，2017年4月我国户均移动互联网接

入流量达到1377M，比去年同期增长116.8%。1～4

月累计流量达53.7亿G，同比增长128.5%。其中，通

过手机上网的流量达到49.7亿G，保持翻倍增长的

态势，占移动互联网总流量的92.6%。流量成为网

络增长的刚需，是运营商最实质性的增长领域。因

此运营商面临的最大问题是如何经营好流量。国

内外的运营商都在探索，今年年初，美国四大运营

商相继推出了自己的“无限流量”产品，国内三大

运营商也相继掀起了“无限流量”大战：中国联通

推出了“冰激凌系列”套餐，中国移动推出了“任我

用”套餐，中国电信也推出了“流量不限量”套餐。

按理说，这样的流量服务措施于用户、于运营

商都是有积极意义的。用户得到了实惠，运营商提

高了收入、扩大了市场，本是一件双赢的事儿。但事

态发展慢慢就走了样儿，各家运营商盯着对方的漏

洞大做文章，给媒体曝料，相互抹黑、诋毁。造成

的结果就是用户感觉受骗，“无限流量”名声扫地，

运营商声誉受损，最终没有一个是赢家。

目前，运营商的“无限流量”服务，在用户眼

里已是一个骗局，“无限”处处是“有限”，不仅限

流，还限速。加上有传言中国电信内部也在反思

“无限流量”的经营问题，更让运营商的流量经营

工作陷入被动。

流量经营是运营商数字化转型的初级阶段，

运营商探索各种模式寻求发展，过程中遇到问题也

是正常。对于目前“无限流量”经营遇到的问题，

从运营的角度看，需要认真解决几个关键点。

一是包装宣传问题。“无限流量”这种命名，

只是一种业务形态，运营商之所以这样叫，最根本

的出发点是为了吸引用户，用定额的费用享受“无

限”的流量服务。在业务设计者的理想计划中，一个

用户使用流量，总会有个边界，10G、15G还是50G，

取一个极大值满足用户的需求。在这个极大值的

范围内，计算成本、设计套餐，让不同需求的用户选

择。这种设计理论上没问题，但在实际操作中，运

营商应该向用户讲清楚、说明白，这种“无限流量”

是有限的。目前的问题是，运营商特别是国内三大

运营商，在推广“无限流量”服务时只放大了“无

限”两字，而略过了服务套餐的限制条件。结果媒

体一较真，用户产生误会，运营商就成了“骗子”。

所以在包装宣传上运营商还是要下功夫，名称不重

要，重要的是让用户理解你的业务，有一个良好的

体验，而不是总有一种被骗的感觉。

二是竞争是竞合，不是竞杀。“无限流量”作

为一种业务，在发展初期需要全行业协力合作，营

造一种积极向上的市场发展氛围，培养用户消费习

惯，做大产业。相比较于语音服务，流量经营是最

能体现运营商差异化服务的。目前移动互联网应用

层出不穷，用户选择范围广，对应用体验要求高。运

营商需要结合这些需求，优化网络，推出自己的流

量服务产品，让用户根据自己的需求选择产品。在

存量用户市场时代，价格竞争虽然有一定的作用，

但更多是服务体验的竞争。所以，运营商在“无限

流量”的推广中，不必在价格上做文章，也无需在网

络速率上做文章，而要在服务上做文章。流量经营

时代更多需要竞合，而不是竞杀。抹黑和诋毁只会

破坏运营商的整体形象，而不是竞争对手的。
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