
 

 

 

 

 

案例分析 

 

国家电缆通信服务提供商 

 

PITNEY BOWES BUSINESS INSIGHT 提供的位置智能解决方案有

助于分析新兴竞争市场并采取妥善的应对措施。 

 

 

 

 

 

 

 

通过市场营销与工程技

术相结合，可以为公司不断

增加的服务项目提供拓展空

间。 

 

挑  战 

 

由于多数通讯公司的服务

项目正从其传统服务领域向外

转移扩张，作为拥有市场主导地

位的多用途宽带通信服务提供

商，需要及时调整其营销策略，

以期在竞争激烈的市场当中站

稳脚跟。 

 

 

 

 

 

解决方案 

 

该通信服务提供商引进了

Pitney Bowes Business Insight 位

置智能解决方案，从而快速有效

地识别并保护可能由于竞争对

手的业务扩张而受到冲击的客

户资源。 

概  述 

 

随着 IP 功能的日益强大，这一老字

号的有线电视服务提供商可以拓展其服

务产品领域，其中包括高速互联网与电

话业务。 

 

潜在收益提高的同时，更多新兴产

品项目服务也造就了大量新兴的竞争对

手。集合有电话、互联网和有线电视的

三合一业务包也加剧了这一新兴市场的

竞争激烈程度。例如，多数电信公司都

推出了除固定电话以外的更多服务项

目。正如该提供商不再仅仅提供电视服

务一样，新兴的竞争对手也不再仅仅提

供电话服务。 

 

随着竞争的白热化，市场营销部门

如何在新兴竞争市场定位时快速识别内

在客户，就显得更为重要了。市场营销

部门需要通过定位获知最有可能成为消

费新业务的目标客户群，可以更有效地

利用营销成本。但在确定竞争对手的新

设备装配位置并确定受影响的确切区域

方面，市场营销却无法成为有效利器。 

 

同样地，工程技术部门也需要定位

竞争对手在何处提供新型业务服务，从

而确定该区域的拓展可能性。 

 

 

例如，工程技术部门的一项重要工

作为了解相对于原有设备的新设备安装

地点及其覆盖范围。工程技术可确知的

竞争对手方位信息也同时作为市场营销

部门的信息资产。 

 

由于该解决方案将应用于全国范围

内的市场，该通信服务提供商需要一套

几乎不用安装且只需进行简单培训即可

上手的程序。 

 

 

结  果 

 

Pitney Bowes Business Insight 所提

供的智能定位解决方案就可设计出这一

套程序，用于同时判断新兴竞争对手硬

件设施的确切方位和判断最可能受到影

响 的 客 户 群 。 使 用 MapInfo 

Professional®、MapMarker® Plus 以及

MapXtreme®软件解决方案，该公司可以

设计出一套既有助于工程技术部门，又

有助于市场营销部门的解决方案。新的

解决方案可使工程技术部门定位新的硬

件设施，同时使市场营销部门有效利用

这一信息识别需要增加营销针对性的客

户，因为该类客户很容易受到竞争对手

的营销策略影响。 
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 只要能定位最易动摇的客户群体，则营销部门可以花更多时间与易受新兴竞

争对手影响的客户进行沟通。 
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在工程师确定竞争对手的基础设施

方位时，员工将通过编制地理坐标（经

纬度）的方式对该方位进行地理编码，

从而将该方位编列于地图之上，并与其

它客户数据如街道地址等配合使用。通

信服务提供商由此可以围绕地理编码方

位创建一个 2,500 英尺范围的缓冲区。

为进一步缩小客户范围，可以在方位区

域内设定一个边界节点或毗邻地区，其

中包含 500 到 1,000 个任意地址。在节

点边界范围内的客户群就成为需要额外

关注的客户群体。 

 

通过在全美确立类似方位区域，所

需求的报告即可以通过公司内网生成，

并在全公司范围得到共享。此外，通过

在全公司范围完美地整合 Pitney Bowes 

Business Insight 解决方案，服务提供商

还可以更好地利用原有的企业系统资

源。由于此类解决方案均基于网络架构，

无需再配备额外硬件。 

 

 

 

 

 

 

 

通过对易动摇客户的目标定位，营

销部门可以花更多时间与易受新兴竞争

对手影响的客户进行沟通。通过减少花

费在不受竞争对手影响的目标客户身上

的时间，营销部门可以更专注于维护现

有客户。再者，将营销与工程技术相互

结合，可以为公司不断增加的服务项目

提供拓展空间。 

 

 

PITNEY BOWES BUSINESS INSIGHT 的优势之处 

 

Pitney Bowes Business Insight 可让营销与工程技术部门共同受益。两个部门可

以相互配合全面推动公司的发展。通过利用原有基础设施，整个方案执行成本微

乎其微。市场营销部门可以更为准确地支出营销成本，而工程技术部门也随时紧

跟市场需求动向。 
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