3g手机市场调研报告
中国3G手机市场随着TD-SCDMA网络在中国大规模测试的开始而拉开序幕。3G手机产品不断出现，各大厂商都在为这一新兴市场提前做着准备。面对即将到来的3G时代，产品的竞争已经开始，国内外品牌的产品技术竞争加快着中国3G手机市场的到来。
面对竞争与市场的变化和挑战，将帮助业界厂商、投资者、产业人士更精确地把握中国3G手机市场发展规律、更深入地梳理应用价值迁移轨迹——
1.更加深入、翔实的市场研究数据。基于重点厂商重点产品的深度研究，提供对产品结构、价格段、区域、流通渠道等多个角度市场变化的生动描绘，清晰发展方向。
2。更加全面、深刻的品牌竞争分析。除了从影响市场因素、竞争策略等多个维度总结企业表现。
3.更加科学、完整的未来发展预测。建立在各重点细分市场上的建模回归与专家校验，并与相关产业环节进行关联分析，确保给出有价值的趋势分析与定量预测结果。
台湾地区手机厂因布局比晚，加上本土市场未成形，以及受限于技术与专利权(IPR)等瓶颈，使得台厂一直处于急起直追阶段，尽管明基率先于2005年上半在欧洲推出3G手机，并引进台湾地区市场，但国际手机大厂认为，包括诺基亚(Nokia)、摩托罗拉(Motorola)、三星(Samsung)电子、LG(LG)电子、索尼爱立信(SonyEricsson)及日系手机厂等，各自凭借完整布局及本土市场支撑，早已在3G市场站在有利位置，并至少领先台厂2年以上。
现在市场上有很多3G手机，我看除了普通的功能外，就是多了个可视聊天，究竟3G的最大特点，也就是不同与普通手机的最大特点是：
所谓3G手机通俗地说就是指第三代(TheThirdGeneration)手机。随着科技和经济的发展，手机现在已不再是白领们的专利了，而且，目前的手机的品种和型号也是多的让人目不暇接，从第一代模拟制式手机到第二代的GSM、TDMA等数字手机，再到现在的第三代手机，手机已经成了集语音通信和多媒体通信相结合，并且包括图像、音乐、网页浏览、电话会以及其它一些信息服务等增值服务的新一代移动通信系统。
许多人和3G手机的第一次接触始于诺基亚的一个手机广告。一个快乐的旅游者手持3G手机徘徊在一个陌生的城市，手机里显示的街道地图指引他顺利抵达了目的地。3G手机的名称繁多，国际电联称之为"IMT-2000"，欧洲的电信业巨头们则称其为"UMTS"(通用移动通信系统)，3G手机可能应用的技术标准有WCDMA、CDMA-2000、TD-SCDMA等等。3G手机完全是通信业和计算机工业相融合的产物，和此前的手机相比差别实在是太大了，因此越来越多的人开始称呼这类新的移动通信产品为"个人通信终端"。即使是对通信业最外行的人也可从外形上轻易地判断出一台手机是否是"第三代"：大多数的3G手机都有一个超大的彩色显示屏，往往还是触摸式的
2、3G手机上网业务价格水平分析
对于大部分中国手机用户来说，价格还是及其敏感的因素，因此3G手机上网业务的资费水平不可能很高。针对中低消费群体，套餐是不二选择;针对中高客户群体，如时尚青年族，商务一族，特色而贴心的服务是关键，可以通过定制资讯套餐、娱乐信息套餐、流媒体视屏、在线游戏、各种生活部落等特色服务来提高资费标准，从中高消费群体那里得到更多的利润。
3、3G手机上网业务营销方式分析
3G手机上网业务的营销和推广成为3G时代的重要任务，3G手机较2.5G手机来说，支持流媒体业务是其主要特色。3G时代，如何将网络优势和流媒体业务更好的结合起来，方便消费者，使他们感受到更方便，休闲时尚的生活是3G手机上网业务营销的重点。我认为在3G手机上网业务的营销中，要做好以下几点：
(1)3G手机上网业务业务本身的吸引力
只有3G手机上网业务业务本身具有足够的吸引力，才能带来更多的消费者。这就如德国世界杯时足球比赛视屏在手机上在线观看，给德国的3G手机上网业务带来了总多消费群体，日本的手机在线动漫业务给日本3G手机上网业务带来了稳定的消费群体一样，具有本国特色又极具吸引力的业务将带来稳定和高质量的客户群，并带来持续的收益。
(2)3G手机上网业务资费的吸引力
由于目前中国消费者整体消费能力有限，要想获得更多消费者和持续的收益，优惠的价格，丰富的内容将带来源源不断的消费者和更强的消费能力。
(3)3G手机上网业务的体验服务
目前，许多消费者习惯了手机的语音业务，图铃业务，但对手机上网业务缺乏认识，怀疑手机电视的可行性。只有让更多的消费者了解并体验这些业务，才能培养出真正的消费者。因此，在3G手机上网业务推广之初，体验服务必不可少。
结论
3G时代网络的运用将更加广泛，人们对网络的依赖性也越来越高。利用人们对网络的热情进行3G手机上网业务的推广和营销是其营销的重点和关键，3G手机上网业务和网络服务的结合，功能的互补将给3G手机上网业务带来新的机遇。充分利用中国网民的特点，创造具有吸引力的业务和资费是3G手机上网业务营销的重点和关键。
