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Abstract
Currently, the telecommunications industry is facing intense market competition. China Mobile, China Unicom, and China 
Telecom, the three major operators, are actively expanding their business network coverage and increasing incremental market 
space. Compared to urban areas, rural infrastructure development lags slightly behind. However, as the urban communication 
market approaches saturation, developing the rural communication market has become the optimal choice for opening new market 
opportunities. In light of this, this paper focuses on the construction and development of the rural communication market, conducting 
research on its marketing strategies. Starting from practical considerations, the article analyzes the necessity of rural communication 
market development, summarizes the overall preferences of rural markets for communication products, and explores multi-
dimensional approaches to rural communication marketing with the goal of effectively implementing bundled marketing measures. It 
also discusses reliable strategies to enhance the quality and efficiency of rural communication marketing for reference.
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农村通信市场营销策略分析
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摘　要

当前，通信行业正面临激烈的市场竞争，中国移动、中国联通、中国电信三大运营商都在积极拓展业务网络覆盖面，积极
扩大增量市场空间。与城市相比，农村基础设施建设略逊一筹，但在城市通信市场趋于饱和后，开发农村通信市场已成为
开辟新市场局面的最佳选择。鉴于此，本文聚焦农村通信市场建设与发展，围绕农村通信市场的营销策略展开研究。文章
从实际出发对农村通信市场发展的必要性加以分析，总结农村市场对通信产品的整体偏好，以有效落实组合营销措施为目
标从多维度探索农村通信市场营销路径，论述促进农村通信市场营销提质增效的可靠策略，以供参考。
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1 引言

数字经济强势崛起，引领生产生活方式变革。“互联网+”

时代人们对网络的巨大需求催生出广阔发展前景，通信行业

迎来巨大机遇。在网络布局不全面、市场发展不成熟的农村

地区，通信企业若能做好网络发展战略布局便能获得巨大的

增量市场，进而通过扩大市场份额保持市场竞争优势。这一

视域下，加强农村通信市场营销极为关键。在以农村市场为

重点的市场“争夺战”之中，运营商既要运用可靠的营销策

略实现新增净增，也要借助新颖的营销手段和方案吸引竞争

对手流失的客户。为实现该目标，必须深入研究农村通信市

场营销策略，以契合市场发展需要，驱动农村用户扩大通 

信消费为抓手不断深化策略创新。

2 农村通信市场发展的必要性

发展农村通信市场不仅是缩小城乡数字鸿沟的必然选

择，也成为保障农村民生公平、支撑乡村高速发展的必要前

提。整体来看，农村通信市场的发展极具必要性。十分有利

于驱动农村生产生活方式变革，可为农村地区深化电商等新

业态发展提供帮助，能促进智慧农业产业发展，也对加速农

村产业融合有积极影响。而且，发展农村通信市场可消除信

息壁垒，有助于促进公共服务均等化、民生服务便捷化，对

多主体共同参与社会治理和驱动治理现代化十分有益。随着

农村移动设施相对完备、手机普及率不断攀升，农村通信市

场展现出巨大的发展潜力与迫切需要，做好这一工作将成为

运营商扩大市场、增强竞争力的必由之路。近年来，我国加

快推进农村地区网络覆盖，着力打通农村地区接入数字社会

的信息“大动脉”[1]。在此情况下，农村通信市场发展也成
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为响应宏观政策，适应一体化发展节奏的“必选项”。总体

而言，农村通信市场的发展具有必要性和紧迫性，应当被提

上日程。

3 农村市场对通信产品的偏好特征

3.1 多元通信
农村市场对多种通信产品均有偏好，语音通信服务和

网络通信服务都受到密切关注。对于农村用户而言，语音通

信仍然是最常用的手段，尤其是中老年人对其依赖性极高。

农村居民在“打电话”方面不仅有着高频率特征，还要具有

时间长的特点，尤其是在农闲或节庆时分语音通话的频率和

时长都会迎来爆发式增长。当然，随着农村网民数量增加以

及电商产业发展，数据流量和宽带通信需求也呈现快速增长

态势，农村用户使用互联网和移动互联网的范围不断扩大，

对速度快、稳定性高的网络通信服务更为关注。而且农村市

场对网络通信的需求大多集中在特色应用和服务层面，有着

较强的指向性特征。

3.2 经济实惠
农村市场对“物美价廉”十分认可，更加偏好经济实

惠型产品。价格低廉且可以满足日常沟通需要的基础语音通

话以及短信服务拥有广泛受众，高性价比的多元通信套餐也

往往会受到农村用户的一致好评。事实上，农村市场对兼具

语音通话、短信以及网络服务的通信产品极为青睐，这种价

格相对合理且可以同时满足用户多元需求的组合产品更为

畅销。

3.3 简单易用
农村用户的信息素养参差不齐，所以操作简便、易学

易用的产品更受欢迎。在农村通信市场中，直观性强、规则

清晰、操作简单、功能独特的产品推广效果较好，需要复杂

操作的产品服务可能会出现无人问津的现象。而且，农村用

户在选择产品时十分关注售后问题，普遍偏好“长期保障”，

若运营商可为用户提供长效化、实时化、专业化售后服务，

便会极大程度上提高用户的满意度和复购率。

3.4 因人而异
结合实践可知，农村通信市场用户包含多类型群体。

其中，长期居住型用户的通信需求最具稳定性，主要集中在

信息获取、日常交流与休闲娱乐方面，无论是固定电话、移

动电话还是宽带和移动互联网，都是他们可能选择的产品。

相比之下，农村地区季节性流动型客户以及临时访问型客户

的需求更具针对性。此类用户对通信产品的偏好大多集中在

数据流量、语音通话以及短信方面，主要用于业务往来与信

息获取。当然，农村通信市场中也存在大量的外出务工型用

户和学生用户。前者的流动性高，更依赖移动通信网络，无

论是对语音通话还是数据流量的需求都相对较高，且十分关

心普惠民生类信息服务；后者的需求与前者类似，但对信息

服务的需求大多集中于在线学习以及休闲娱乐方面 [2]。

4 促进农村通信市场发展的营销策略

作为获取信息、分享和利用资源的重要媒介，信息通

信技术为农村经济发展和现代乡村产业体系的构建带来了

新机遇 [3]。因此，农村通信网络的建设和发展备受关注。为

促进农村通信市场高效化发展，不仅需要加强基站建设、扩

展通信网络覆盖范围，也要借助具有吸引力与竞争力的营销

策略完成市场深度开发。具体操作中，可采用以下策略。

4.1 产品策略
正如前文所言，语音业务产品在农村通信市场中仍然

拥有大量受众。所以在市场营销环节必须高度重视此类产品

的开发和利用。当然，随着智能手机以及可联网的老年机普

及，语音通话与数据流量往往会以套餐形式出现，以便满足

用户的多样化需求。为获得消费者青睐，农村通信市场营销

必须聚焦农村用户对通信产品的整体偏好，以市场为导向开

发产品，攻克技术难题、完善服务理念，打造覆盖全面的产

品架构。

第一，话音业务产品。针对农村市场各类型主体普遍

存在的语音通话需求高情况，运营商可进行针对性业务开

发，向用户提供通话时间长、话费低的特色产品。此时，可

从降低用户门槛，扩大市场占有率角度出发，在农村地区推

行经济实惠的保卡套餐和包括至少 100min/ 每月全国通用通

话的惠普语音套餐。为满足农村用户在亲情交流与农事沟通

方面的定向通话需求，还可以开发定向通话特惠套餐。为应

对临时激增的通话需求，也要开发语音通话特惠“加量包”。

第二，共享套餐业务产品。现阶段，运营商在开发业

务套餐时往往会采用“大漫灌”思维，容易出现单卡用不完

情况。为避免资源浪费，在开发综合业务产品时可以打造

共享套餐服务，允许多用户多终端共享套餐中的语音通话时

常、短信使用次数以及移动流量。具体操作中可聚焦家庭内

部共享的套餐使用需求，设计多档位的共享套餐业务，提升

产品性价比，降低用户离网率。

第三，任意组合套餐业务产品。“互联网 +”时代的产

品开发最重视个性化，向用户提供个性化服务是增加用户黏

性的核心方法。在业务产品开发方面，运营商既要结合用户

画像做好针对性的产品设计，也需要适当“放权”为用户提

供主动参与、自由选择的机会，从而提升用户满意度。实践

中，可立足用户反馈推进单卡套餐业务优化，设计“任意组

合套餐”，在通用流量、通话时长、短信次数以及定向流量

等方面为用户提供自选空间，通过运营商与用户共同定制套

餐的方式吸引消费者。

第四，政企特色业务产品。农村通信市场营销不仅要

面向个体客户，也要面向乡镇政府、企事业单位等团体大客

户。在此方面，应当开发富有特色的业务产品，满足特殊用

户群体的实际应用需求。

4.2 价格策略
运用合理的价格策略，可以让农村通信市场营销事半
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功倍。这一期间，要重点关注农村通信市场对物美价廉的追

求，以科学定价、合理控价为出发点开展实践。事实上，市

场营销人员需要综合考量农村用户的消费能力、消费偏好，

更要熟知当地的价格竞争格局。在定价时，必须契合经济实

惠这一核心目标，即便需要降价也不能为追求业务量而盲目

降价。实践中，可打造弹性定价机制，结合情况实现产品定

价的动态化调整，以更符合市场需求的价格策略提升市场营

销效果。比如，采用多存多赠原则制定价格策略，提供与话

费分级预存配套的赠品套餐，或采用“存话费赠手机”方式，

利用消费者的多存多得心理增强营销效果；采用组合定价策

略和多卡共享定价策略，实现“通话时长 + 短信 + 流量”

打包收费，基于“主卡 + 副卡”整合收费，降低消费者的

经济负担；采用保卡、保套餐的针对性定价策略，在用户无

升级资费套餐需求时允许维持现有资费标准。除此之外，还

可以采用“产品 + 定价”组合策略。比如，设计“流量转结”

模式，将本月未用完流量或通话时长结转至下月，为可能出

现的通话或流量暴涨情况预存资费。

4.3 渠道策略
农村通信市场营销环节，丰富营销渠道也是提升营销

水平的可靠方法。此时，运营商应当以营业厅为主阵地，积

极开发更具灵活性与多样性的营销渠道，通过扩大营销网络

辐射面提升营销效果。比如，加强自有营业厅建设，覆盖主

要乡镇打造功能完善的营业厅，为消费者提供线下的营销服

务载体；开发社会渠道，开辟多元代理渠道，通过与便利店、

银行、手机销售点合作拓展销售渠道，扩大营销网络；依托

代理商强化营销，采用契约式手段与代理商合作，基于个性

化考核以及整顿改进动态监督机制严格开展代理运营商管

理；拓展线上营销渠道，利用微信公众号、微信或支付宝小

程序、手机 APP 进行营销服务。需要注意的是，在运用渠

道策略时推进多渠道整合也十分必要。运营商要重视线上以

及线下渠道联动，以信息统一、更新同步强化渠道协同。

4.4 促销策略
农村通信市场营销过程中，不仅要注重特色资费套餐

以及业务服务开发，更要重点关注产品推广。此环节应当采

用多样化产品推广措施，为提升业务产品的知名度和影响力

提供支持。比如，采用口碑传播策略，通过严格开展品控管

理和服务监督，提高已使用相关产品用户的满意度，引导用

户配合运营商进行口碑宣传；借助融媒体方式推广产品，基

于报纸、电视以及互联网“打广告”。现阶段，运营商还可

以主动参与“直播带货”，利用网络直播进行针对性促销，

紧跟关键消费节点，通过主播介绍、在线互动、直播间专属

折扣优惠等手段吸引消费者。

为提高促销效果，市场营销人员还应当在产品推广中，

注重入村、入户推广。通过人员推销的形式，同步完成信

息采集和产品营销。具体操作中，需要销售人员积极拓展营

销场景，可通过“团队进村”“营销入企”等方式实现面对

面促销。通过现场交流了解用户需求，基于互动操作完成产

品展示与介绍，基于有效答疑消除用户顾虑，提高签单率。

实际作业环节，运营商也可通过与政府合作、投身公益等形

式进行公关营销，通过增强品牌影响力与口碑，吸引更多消

费者选择。需要注意的是，运营商在制定促销策略时不仅要

注重“吸引新人”，还要重视“留住老人”。为吸引新人，

可提供适用服务，在提升老客户忠诚度方面要注重服务体验

完善。

5 结语

综上所述，农村通信市场发展潜力巨大，因地制宜地

采用营销策略，提升服务质量，十分有利于提高投入产出比，

对增强客户满意度、提升运营商竞争力十分有益。当前的政

治、经济、文化、行业环境，都为农村地区发展通信市场提

供了巨大机遇，将庞大的人口基数转化为客户群体，借助特

色化营销抢占更多市场份额，是通信企业深化发展的应有之

义。随着时间推移，农村通信市场的发展需求必将发生改变，

在此情况下与时俱进地调整营销策略，立足实际需要打造独

具特色、精准适用的营销体系，可以帮助企业应对未来变化，

赢得竞争优势。
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