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行业需求概述
自2008年以来，通信行业步入全业务竞争和跨行业融合时期，在激烈的同业竞争和互联网替代

业务快速渗透之下，中国通信运营商面对的市场环境迅速从过去的高速新增向新增放缓转变。

同时，全业务运营也推动运营商从单一的移动或固网通信产品运营向固网和移动互联网综合业

务迅速扩展，成为多产品提供商。在业务运营场景已经发生改变的情况下，继续沿用面向新增

市场的发展策略和经营模式不但无法为企业带来持续稳定的业绩增长，还会制造成本上压力和

管理上的困难。
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案例中，通过300多原子产品及2000多业务规则的组合覆盖目前

3万多个套餐及支持未来无限扩展的自由产品组合，同时将产品

设计周期从4周降低到3天。

业务规则自动化应用： 通过引入IBM 业务规则管理模块和规则

服务引擎，使得业务人员借助友好的、图形化的操作工具，通过

类自然语言和简单的规则公式自主实施业务规则调整，调整和变

更结果通过规则引擎以服务方式与CRM和计费系统进行集成，自

动化应用业务规则而无需进行传统的人工任务密集型开发，可大

幅提升业务需求实现效率和质量，也大幅降低应用开发成本。

实施IBM BPM解决方案，为运营商改变营销模式、产品销售模式

提供了可能，实施IBM BPM方案通过优化营销管理流程、重构

产品结构、改善IT支撑效率，最终加速新产品和营销活动推向市

场。如在某运营商案例中，新产品和营销活动从策划到执行从过

去的4－6周缩短到1周以内，在不增加人员条件下，并发营销活

动数量较过去增加了2倍。

通过产品管理重构和订购流程重构，实现超市化销售模式，客户

可以根据自己意愿选购和组合产品，系统会根据客户选购产品数

量、品类和客户级别自动进行打折、赠送等优惠，在大幅提升客户

体验的基础上也为该运营商带来了真实的收入增长，如在一个地市

试点实施超市销售模式时，当月就为该地市贡献2%收入增长。

实施精确营销，针对存量客户细分和产品匹配后制定针对性方案

和定向执行，避免传统广谱营销活动大幅存量客户重入网，节省

渠道中间成本。以某运营商客户200万用户规模地市公司试点为

例，降低5%的重入网率，全年降低渠道中间成本300万；规则

IBM BPM解决方案

运营商客户可以选择IBM作为合作伙伴，引入BPM方法和技术对

业务管理流程、产品结构和管理方法、IT实现方式进行调整和改

造，最终解决客户面临的三类核心问题，在业务和IT领域均可取

得突破性成果。

业务流程重构和优化：IBM服务团队帮助客户梳理营销业务流

程，将面向细分市场的营销策划周期缩短到2周，并建立进行多

播次短周期营销活动执行控制流程，确保运营商在管理上能够支

持面向细分用户群并发地进行快速营销活动。

产品和营销规则化管理：通过引入IBM 业务规则管理方法和支撑

模块，将产品管理、互斥检查、组合优惠等业务规则从应用程序

中抽取出来，并根据目标业务管理场景进行重构和优化，最终形

成原子产品－组合产品－营销方案的三级产品管理体系。如在某
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管理引入新的IT实现方式，避免由于理解错误带来的重开发工作

量，大幅降低软件开发工作量和成本，每年降低10%IT软件开发

成本，约合400万。

为改变运营转型奠定基础：在产品管理模式、营销流程和IT建设

模式这些基础条件完成调整的基础上，企业进行更深层次的运营

模式转型，探索存量客户市场运营策略成为可能。

价值主张

为运营商改变营销模式、产品销售模式提供了可能，通过优化营

销管理流程、重构产品结构、改善IT支撑效率，最终加速新产品

和营销活动推向市场。

IBM解决方案产品

• MB(ESB)

• GBS SOA 测试方法和测试工具

• IBM BPM V7.5(BPM)

• IBM WODM （iLog Business Rule Mgnt）

• IBM WSRR(SOA Governance)

• IBM WebSphere Business Monitor(BAM)

• IBM Business Modeler/SOMA-ME/RSA

典型业务场景

• 集团客户市场营销:
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