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2004\05 30 150 450 450

2004\06 40 200 600 600

2004\07 50 250 750 750

2004\08 60 300 900 900

2004\09 70 350 1050 1050

2004\10 80 400 1200 1200

2004\11 90 450 1350 1350

2004\12 100 500 1500 1500

合计 520 2600 7800 7800
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1、 行业状况
1. IVR的定义

中国移动在推出SMS平台并取得巨大收益之后，又针对移动用户推出了“语音杂志”和“移动沙龙”业务,即基于移动用户的交互式语音应答（Interactive Voice Response，简称IVR）。该业务使移动用户仅需要拨打手机号码，便可在全国范围内，随时随地通过语音享受娱乐。

2. 市场背景   

由深圳腾讯公司推出的语音业务，是顺应了移动语音互换数据业务的发展潮流、符合青少年男女的时尚及好奇心理，将语音通话与短信完美结合的时尚而神秘的业务。

作为中国移动梦网计划最大的SP之一，腾讯一直致力于围绕互联网即时通信领域、增值业务和提供相关服务，与中国移动有着良好的战略合作关系。顺应中国移动集团提出的“语音杂志”“移动沙龙”业务计划，腾讯公司已经展开了短信与语音全新结合并互联互通的“语音杂志”“移动沙龙”业务运营。

腾讯IVR业务体系是有别于以单纯SMS或单纯语音服务，它是利用了手机通话（语音）功能和短信功能的优点，使移动用户可以灵活方便地通过短信收发、拨打语音服务平台和上网等多种方式享受文字、语音等最佳形式的服务。是在充分尊重手机用户使用个性化和人性化的基础上为手机用户带来了物超所值的服务。
在进行业务推广过程中，腾讯将有效整合腾讯QQ的优势资源，利用已有的营销平台和人力资源，联合展开业务推广工作。我们期望在科学、缜密的推广策略指导下，完善业务自身的包装，全面、迅速推向社会，力图尽快占领市场，打出移动娱音在线和音信互动业务的品牌知名度。
3. 市场前景
在日本和美国，语音增值业务起步较早，并已形成相当的市场规模，为移动通讯开拓了更大的成长空间。国外所有的GSM网国家，基本上语音增值方面的业务量都会比数据业务量大。美国去年的IVR市场规模达到20亿美元左右。
我国的IVR业务起步虽然较晚，但发展速度惊人。就移动的IVR业务来说，从刚开始的每月不到10万的收入，经过1年多的发展，目前每月信息费收入已经超过3000万。联通的IVR业务虽然刚起步，但从目前腾讯的运营状况来看，发展趋势也非常良好。

根据麦肯锡公司的调查，中国移动的1.4亿用户中，有近6000万将成为移动IVR业务的目标用户，而有专家估计，IVR未来每年的市场收入至少可以达到25亿元的水平。庞大的目标用户数量，在为业务的开展奠定了发展基础同时，也为IVR服务提供了异常广阔的发展空间。 
4. 发展历程
中国移动自2002年下半年开始与SP试运营IVR业务，经过一年半的运营，已经步入一个良性发展的轨道；中国联通自2004年4月正式开展IVR全网业务，目前也呈现出一个良好的发展趋势。

· 2002年9月，TOM、滚石、和合盛世、UNITHUB、深圳浩天等5家SP在北京、上海、广东等八个省份试运营移动IVR业务

· 2003年5月，IVR业务移动全网开通

· 2003年11月，腾讯、新浪、鸿联95获得移动全网IVR业务运营资格

· 2003年11月20日，腾讯移动IVR业务正式上线运行

· 2003年12月，网易、搜狐等SP获得运营移动全网IVR业务资格
· 2004年4月，腾讯、TOM、央视、华有3家SP作为第一批获得联通全网IVR运营资格的SP，正式在联通全网开展IVR业务。
截止到目前为止，有接近三十家SP获得了移动全网IVR运营资格，有四家SP获得了联通全网IVR运营资格。

二、腾讯语音业务优势及运营状况
1、腾讯优势
· 腾讯拥有5500万高度活跃和高度黏性的庞大关系链用户群，超过20%的用户至少使用过一项腾讯提供的移动梦网增植服务，这就意味着广大QQ用户可以平滑过渡成为移动语音增值业务天然用户，而QQ用户的庞大关系链为实现业务量提供了可靠的保证，使关系链价值成功转换成真正的商业价值。

· 腾讯拥有专业的产品设计和市场营销队伍，并与各地所有移动公司建立了良好的合作关系，也具备全面的线上和线下产品推广能力和完善的营销渠道以及分布全国各地的营销机构，可以从真正意义上实现语音增值业务的立体营销，保证语音增值业务的强劲增长和持续发展。

2、运营状况
腾讯作为在中国移动、中国联通都获得IVR全网运营资格的少数几家SP之一，秉承腾讯公司积极务实的工作作风，在IVR业务领域也取得了良好的成绩。自2003年11月20日开展IVR语音服务，在不到半年的时间内，达到：

· 移动IVR业务目前每月用户数超过30万，月收入超过600万；市场分额占有率约为20%

· 联通IVR业务目前每月用户数超过10万，月收入超过300万；市场分额占有率约为40%

· 腾讯IVR业务获得中国移动颁发的2003年度最佳业绩奖和最佳进步奖
3、用户数/流量/收入预测

（单位：万）
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4、上线产品
腾讯自2003年11月开展IVR业务以来，平均每月开发完成5个产品以上，其中有17个产品正式上线运营。

	产品代码
	产品名称
	产品资费

	125908811
	QQ一线通
	0.1元/分钟

	125908812
	开心宝典
	1.0元/分钟

	125908813
	心动节拍
	0.9元/分钟

	125908815
	健康新干线
	0.7元/分钟

	125908816
	语音贺卡
	1.0元/分钟

	125908818
	天降财神
	1.0元/分钟

	125908820
	教子有方
	0.3元/分钟

	125908822
	爱情测试
	0.7元/分钟

	125908823
	旅游DV行
	0.5元/分钟

	125908825
	我为歌狂
	1.0元/分钟

	125908826
	移动商务通
	0.5元/分钟

	125908828
	情感秀场
	1.0元/分钟

	125908830
	那威说吧
	1.0元/分钟

	125908833
	都市风景线
	1.0元/分钟

	125908836
	惊喜凯旋
	0.9元/分钟


预计到2004年底，上线运营产品将超过50个。


三、语音业务推广方案

1、腾讯语音业务推广主题

“Q音 * 快乐放送 * 娱乐新体验！”

2、腾讯语音业务推广策略

(a) 整体策略

· 快速启动：

在本业务市场导入期推广中，利用各种宣传平台和传统业务进行有嫁接、用较大的资金投入和大手笔的活动宣传进行广泛造势、扩大用户群。

· 整合传播：

充分整合报纸、电视、电台、网站等媒体资源，科学投放，并辅以全面多样的现场促销活动，从而达到提高渗透率、降低推广成本的目的。

· 细分市场：

在推广过程中着重介绍音信通业务的实用性、时尚性、趣味性及音信互同等特点，并根据业务的不同种类对目标市场进行细分，充分挖掘不同年龄段、不同喜好的消费者和用户群，从而制订针对性方案，培养用户的消费和使用习惯，从而快速提升业务品牌的知名度。

· 移动支持：

语音业务是有广泛市场前途的移动增值业务，也是中国移动重点推广的业务，深圳腾讯是有全国影响力的SP，本次推广应尽最大努力争取中国移动在湖北省各个城市全面的宣传支持与大力扶持。

(b) 腾讯语音业务推广目标

· 传递信息、推介业务、吸引消费者

· 拓展业务销售率，开发、提升业务营业额

· 提高业务知名度、建立品牌形象

(c) 腾讯语音业务推广范围

语音业务在全省各地市分批运作

(d) 腾讯语音业务的诉求

· 诉求对象：15~35岁中国移动用户：时尚人士、自主性强、潮流引导者、易于接受新事物新观点。

· 诉求策略：感性诉求

目标消费人群的消费心理以及本业务特征决定了本业务属于感性消费，在诉求策略及诉求手段上，我们要加强情感因素，引导消费者消费心理、促使消费者消费行为。

(e) 腾讯语音业务媒介策略

· 媒介选择标准

选择覆盖面最广、到达率最高的媒介

选择消费者接触频次最多的媒介

· 所选媒介

腾讯本土资源：

QQ用户是腾讯最大的资源，相关网络资源也将作为一些长期的宣传渠道，公司将针对语音业务量身打造专门的网页，及时深入报道全国各省形式多样的落地巡展活动，以及语音业务的专题活动；

电视： 
电视台目前仍然为第一媒体，其宣传的覆盖面和影响力远非其它媒体所能比及，对于音信互动业务的宣传，我们将重点选择中央级电视台和各地卫视台，面向全国重点进行业务的辐射。

电台：
与其他媒体相比，电台广告具有快速、灵活、高效的传播能力，拥有忠实的消费群，能够即时引起他们的消费欲望和冲动。广播广告都是大众传播媒体中经济、方便的选择，千人成本最低。
报纸：
报纸具有稳定的发行量，读者广泛、稳定，覆盖率高；传播迅速、反映及时，投递迅速准确，广告内容的信任度高，便于保存和查阅；报纸是定时发行的，广告既可选择单项发布，又可选择系列发布；报纸主要由文字构成，表现力强
杂志：《时尚》、《数字通信》等全国性主流杂志
杂志一般拥有固定的读者群，并且70%集中分布在大中城市及东部沿海经济发达地区发行，受众收入、素质相对较高，易于接受新事物。同时杂志媒体视觉冲击力强，重复阅读率、信息存活率高。
车身、M流动广告


交通广告的最大优势在于能使广告信息的到达率和暴露频次都能达到较高的水准；印象深刻，刺激购买欲望。交通广告还有极好的地理选择性，同时费用相对经济。

DM广告

直邮广告(简称DM),它以其有效的针对性和可量度的准确性等长处，成为国际经济舞台上比较常见的广告形式之一；DM广告不仅适宜于消费者的广告，也适宜于工业用户广告、商业批发广告及媒介性广告；既适宜于大众消费品广告，又适宜于有针对性的专业性科技广告；既适合于商品生命周期的开拓期，也适宜于商品生命周期的成长竟争期和成熟维持期。DM广告定将凭借它排除新闻文字干扰、针对性强、投递准确、信息攻势猛烈的优势，在我国迅速发展。 与众多的其他营销方法相比，直邮广告始终保持其四大优越性，灵活的执行周期与选择，精确的定向（依赖于邮寄数据库），能获得最大注目率的单独呈现方法，以及足够的产品服务说明空间。
POP、海报、

POP售点广告。是一种将商品信息在恰当场合、恰当的时间，传达给恰当的消费者的最经济、最直接、最有效的广告手段。 其发挥着吸引顾客，激发其购买欲望，引导其完成购买行为的特点，这是最接近消费者的广告，因而促进消费者完成购买活动的作用最明显、最有效。

线上媒介：

系统广播、开机动画、banner、Button、业务网页

线下媒介：

报纸：时尚版或电信版通栏/半通栏、软文、报花

杂志：整版、软文

电台：20″、30″

M流动广告：15″

DM广告：待定

1.1.1 POP：待定
3、腾讯语音业务推广活动计划      
a) 推广计划分期表：
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根据我们对现有语音业务的市场调查和以往的经验，我们对腾讯娱音在线和音信互动业务进行初步的分析和预测，将业务所能够达到的规模分为四个阶段：
· 第一阶段：主要目标是提高用户对产品和服务的认知度，通过大规模的线上广告宣传和广泛的对外合作，并以新闻发布会的形式，使更多的年轻用户了解和认识“腾讯语音业务”已经正式推出。

· 第二阶段：通过落地在全国20城市的巡展活动，让用户感知道腾讯语音业务的构成、使用方法、清楚业务的特点，并开始重点培育部分目标市场.并辅以线上宣传，在活动前发布活动信息，并同期推出网络软文深入细致的报道各地市落地巡展活动的盛况。
· 第三阶段：与各地主要电台媒体相关栏目合作，推介腾讯语音业务的主要业务并开始树立产品品牌，始注重培育用户使用我们“腾讯语音业务”系列产品及服务的观念和习惯。能够让部分目标用户经常使用“腾讯语音业务”服务。并采用主题活动（Q币会员商场）的形式增加用户的黏附性和归属感。

· 第四阶段：与各地主要电视媒体相关栏目合作，进一步巩固腾讯语音业务的品牌地位，并注重提高用户使用频率，确立腾讯语音业务在同行业的领先地位和品牌影响力。另外,随着服务质量的不断提升和业务的不断推新出陈,将会有更多的配套产品服务陆续推出，从而刺激用户使用相关业务的频率,并及时跟进主题活动（Q梦之旅），刺激既有的付费用户每季度最大化使用语音业务，并在一定程度上保证既有用户长期使用语音业务。
b) 主要市场推广形式：
· 腾讯语音业务新闻发布会

联合全国移动、知名娱乐传媒、合作媒体与媒体记者面对面。通过发布会传达腾讯语音业务的新主张和相关业务产品，短期迅速提升腾讯语音业务在业内,目标客户和潜在消费者的知名度和认知度，为进一步树立QQ语音业务的品牌打下基础。

· 多个地市的落地巡展

北京、上海、广州、武汉、长沙等
· 落地巡展主要形式

街舞大赛

极限运动

Q友联谊会/明星见面会

定向越野挑战赛
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 Q友联谊会








街舞大赛
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明星见面会                                     极限运动

· 语音业务主题活动

“腾讯Q币会员商场”
所有开通QQ语音业务的用户,再通过注册可以成为QQ会员,则可以每月用语音业务话费按比例兑换Q币,按Q币的多少可兑换既定的QQ礼品或其它礼品或大型超市现金代用券或移动话费。目的是通过会员制,稳定既有的付费用户的连续使用性。

“腾讯Q梦之旅”
在每季度末找到使用话费最高的前10名用户中,通过比赛,选出前5名,并且在当月付费用户中抽出1名,奖励出国游的机会或等值现金。目的是刺激既有的付费用户每季度最大化使用语音业务并在一定程度上保证既有用户长期使用语音业务。
� EMBED Excel.Chart.8 \s ���








阶段





时间





信息流





预热期





2004.05





QQ语音业务概念和价值





造势期





2004.06-200


4．07





QQ语音业务建立和产品推介





扩展期





2004.08-2004.09





精品推荐,


形成品牌





高潮期





2004.09-2004.12





品牌带动


业务增值





推广形式





线上：系统广播/开机动化；线下：新闻发布会





线上：RB/BANNER网媒软文；线下：落地巡展/报纸广告/DM





线上：语音网页；线下：电台广告/主题活动（会员商场）





电视广告/主题活动（Q梦之旅）


































































































- 13 -[image: image12.emf]时间 预计用户数 用户月使用次数 用户月使用时长 月收入

2004\05 30 150 450 450

2004\06 40 200 600 600

2004\07 50 250 750 750

2004\08 60 300 900 900

2004\09 70 350 1050 1050

2004\10 80 400 1200 1200

2004\11 90 450 1350 1350

2004\12 100 500 1500 1500

合计 520 2600 7800 7800
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