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通过“网络能力开放、内容合作共赢”的商业模式创新，福

建电信为宽带价值链下游宽带用户提供了最优的互联网应用

体验，有效增强了价值链上游互联网企业的用户忠诚度，成

功实践了中国电信“一去两化”的智慧经营战略。
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福建电信FBB智慧经营之道

“一去两化”成功实践

文/福建电信智能提速创业团队负责人胡彦强、 产品总监严宇、 技术总监徐奕
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着宽带的应用越来越多，大力发展宽带已

经成为我国未来发展的战略选择。从2011

年全国工业和信息化会议上苗圩部长提出

“宽带中国”战略，到2013年8月17日中国国务院正式发

布“宽带中国”战略实施方案，宽带发展已经上升成为

我国的国家战略，宽带也首次成为国家战略性公共基础

设施。为配合“宽带中国”战略，中国电信福建省公司

光进铜退的基础网络建设已经紧锣密鼓地开展起来，计

划到“十二五”期末，将实现福建城市地区宽带网络全

部光纤化，光纤入户带宽达100M以上，农村20M带宽覆

盖率达到100%。接入带宽的提升，一方面提供了更高的

宽带体验，促进了用户使用宽带业务的积极性；另一方

面，也推动着互联网产业基于更大带宽提供更好的业务

体验，为互联网企业带来了新的机遇。

自2000年互联网在中国进入高速发展期至今，中

国互联网各领域企业领头羊有纷纷壮大成寡头之势，

腾讯、淘宝、新浪等的崛起使互联网业务发生了天翻

地覆的变化。在这一变化过程中，我们看到了残忍的

互联网生存法则：用户至上、强者恒强。为争夺更多

用户，互联网玩家不断追求更好的业务体验，不能及

时求变的玩家纷纷落马，活下来的玩家虽然暂时聚集

了人气，但仍然不敢有丝毫懈怠。这些变化可以从博

客向微博的转型、土豆和优酷的合并以及开心网的兴

亡等例子中得到很好的验证。创新是互联网的基因，

更好的用户体验则是互联网企业能够一直活下去的根

本，对电信运营商而言，也同样如此。那么，运营商

与互联网企业能否合作共迎挑战？

宽带价值链上的两个裂谷

互联网高速发展至今，谁能留住更多的用户，谁

就能在互联网界称王。从目前海量互联网应用提供商

之间已趋于白热化的同质竞争态势不难看出，随着选

择越来越多，用户对应用体验的要求也越来越高。而

传统的互联网会员制已很难有效提升客户的忠诚度，

在今天，谁在互联网上能提供更好的体验，谁才能真

正留住客户。这一体验在不同互联网应用领域存在不

同的定义。例如，在视频领域，更好的用户体验意味

着更流畅、更高清的内容；在内容下载领域，更好的

用户体验意味着更高的下载速度；而在游戏领域，更

好的用户体验则体现在更稳定的连接。

然而，从目前的宽带价值链看，互联网企业由于

缺少对用户实际网络信息的理解，其用户体验的创新

只能停留在服务器侧。举个例子，目前国内各大OTT视

频网站均已根据用户侧假设的宽带能力，分别提供了

标清、高清甚至超高清视频内容。但多数情况下都需

要用户手动选择所需的码率，很难将最优的业务体验

有效提供给用户。因此，在目前OTT网站数量众多的环
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境下，用户对OTT网站的忠诚度近乎为零，甚至稍有

卡顿，用户便会转向另外的OTT网站。而下载类业务更

受限于用户的实际带宽能力，在用户实际接入带宽较

小时，其下载速度只能被限制在一个极低的速率，用

户最终有可能关闭下载，或者选择其他下载工具。可

见，大多数互联网企业并不能有效地针对用户的实际

需求来优化业务体验。

而从宽带用户侧来看，由于缺少更好的业务体

验，宽带用户对高带宽接入的追求也不够。或者，我

们可以说用户对宽带的使用有很强的惯性。这种惯性

可借用互联网产业普遍存在的“锁定效应”来形象描

述。“锁定效应”在互联网产业主要表现在任何宽带

产品均具有强烈的系统化特性，如果市场没有统一的

标准，那么消费者要转换产品的话，就需要付出极大

的成本。除非新产品所带来的好处远远超过了原先的

产品，否则消费者是不会转向新产品的。

福建电信宽带提速的实际经验可以很好地验证

“锁定效应”在宽带提速中是适用的。在福建电信开

展的限时免费宽带提速体验中，用户可以通过天翼宽

带的智能提速功能随心所愿地提升上网带宽。结果显

示，多数用户在免费提速体验之后选择保留原有套

餐，仅有极少数用户选择付费提速。如果将“锁定效

应”中的“系统化特性”理解为宽带用户的接入带

宽，将“统一的标准”理解为不同带宽给用户带来的

直观体验，那么“锁定效应”则可以很好地描述这样

两个事实：第一，宽带用户不会盲目地为带宽提速买

单；第二，宽带提速难以找到真正愿意为更高带宽买

单的价值用户。

从以上事实可以看出，由于互联网企业无法从

运营商网络侧获取用户实际的网络能力，导致互联网

业务上线之后，无法根据用户的实际需求优化业务体

验；与此同时，宽带用户由于得不到更好的业务体

验，导致用户对更高带宽需求的驱动力不强，进而用

户不愿意选择向更高带宽的业务迁移。这个现象在宽

带价值链上体现为，从互联网业务侧向最终宽带用户

侧看是“一片漆黑”，而从最终宽带用户侧向互联网

业务侧看则是“体验不高”。宽带价值链上的这两个

裂谷将直接导致宽带价值链陷入一个恶性循环。

在宽带价值链上，电信运营商作为互联网企业

和最终宽带用户之间的价值传递者，是至关重要的一

环，可以说，电信运营商如何参与到价值链上下游的

合作，是推动宽带价值链走向良性循环的关键。

如何填充裂谷

面对宽带价值链上的两个裂谷，中国电信董事长

王晓初提出了“一去两化新三者”的工作思路。“一

去”，即去电信化；“两化”是指市场化和差异化；

宽带价值链上的两个裂谷将直接导致宽带价值链陷入一

个恶性循环。而电信运营商作为互联网企业和最终宽带

用户之间的价值传递者，是宽带价值链上至关重要的一

环，可以说，电信运营商如何参与到价值链上下游的合

作，是推动宽带价值链走向良性循环的关键。
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“新三者”指的是做智能管道主导者、综合平台提供

者和内容应用参与者。去电信化是针对“电信化”提

出的，电信行业发展几十年来形成的电信化经营方式

是一种“以我为主”的经营方式，电信宽带产品的本

质是宽带连接，产品形式单一，产品盈利往往靠用户

规模拉动，经营模式较粗犷。然而在互联网技术迅猛

发展，创新产品层出不穷的当下，无论是电信运营

商，还是对宽带市场跃跃欲试的广电，若仍以电信化

的思维去看待宽带运营，则必定会沦落为管道提供

商。在这样的形势下，去电信化的提出从战略高度给

出了中国电信的下一步发展思路，即必须摒弃中国电

信传统粗犷的运营思路，要基于互联网去创新。相对

于去电信化的战略思维，“两化”则是战术要求。市

场化要求激活企业发展的活力；差异化则要求从产品

上创新，避免陷入价格战。“三者”是中国电信对自

身的定位，即通过智能管道的主导者守住当前的网络

地位、通过综合平台的提供者营造产业上下游的良好

氛围和通过内容应用的参与者进行差异化业务创新，

避免沦为管道提供商。

智慧经营是中国电信“一去两化新三者”战略

的另一个体现，其中，“智”代表智能管道能力，

“慧”代表能用好智能管道、充分激发管道能力的新

兴商业模式。网络能力开放、内容合作共赢是智慧经

营的精髓。福建电信在贯彻电信集团“一去两化新三

者”的战略思路过程中一马当先，结合市场实际情

况，创造了网络宽带“后向提速商业模式”的智慧经

营思路。该模式从根本上摒弃了电信化的思维模式，

通过与互联网企业的联合创新，成功实现了宽带价值

具体化、提速体验直观化，从根本上填充了宽带价值

链的裂谷。

福建电信“后向提速商业模式”的本质，是从如

何有效将宽带提速的体验直观地传递给用户入手，通

过精准定位付费提速来提升互联网用户的忠诚度。从

实现手段上，“后向提速商业模式”首先要理清楚宽

带用户、电信运营商和互联网企业之间的内在关系，

并在商业模式上进行创新，让运营商参与到内容运营

当中，有效运用运营商对网络资源的理解和管控能

力，实现对互联网业务体验的优化，并将优化过的业

务体验直观地传递给最终用户。

从宽带用户、电信运营商和互联网业务提供商

这三者在互联网价值链上的关系可以看出来：互联网

企业是互联网价值的创造者，最终用户是互联网价值

的受用者，而运营商则是互联网价值的传递者。如果

用一张图来表述这三者的关系，宽带用户往往在最前

面，因为宽带用户是业务的直接消费者和价值体现

者；互联网企业在最后面，作为互联网价值的创造源

头源源不断地向价值链输入互联网创新；电信运营商

则在中间，为宽带用户提供带宽接入，为互联网企业

福建电信FBB智慧经营之道
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提供内容到网络的注入点。在这张图中，普遍存在的

宽带提速模式体现为，运营商采用全面宽带提速，驱

使宽带用户向更高带宽迁移，我们将这样的商业模式

称之为“前向提速商业模式”。那么反过来，电信运

营商通过向后端的互联网企业提供差异化、有保障的

网络能力，与之形成一种利益分成的合作模式，这样

的商业模式也能够通过网络能力的差异化提供，实现

宽带提速价值的直观化，同样能够使带宽资源增值。

这种商业模式由于是面向后端互联网企业的，我们称

之为“后向宽带提速模式”。

“后向宽带提速模式”要求运营商和互联网业

务提供商加强合作，根据互联网业务的实际需求开放

网络能力，并将互联网业务需求和网络实际能力两方

面进行耦合，从而优化互联网业务体验，并使优化后

的宽带业务体验能够直观地传递给用户。另一方面，

通过用户体验提升带来的互联网业务付费用户数的增

长，也增强了互联网企业用户的忠诚度，并帮助互联

网企业获得更多优质用户。

然而，传统电信运营商专注于管道建设和带宽

出租，并没有参与到内容运营，对互联网企业的需求

缺乏全面的理解。之前可见的对互联网企业开放的业

务仅限于数据中心的托管服务、端口和专线资源的出

租，而电信网络上和互联网业务体验强相关的关键网

络能力，诸如最终用户的接入带宽能力、链路带宽、

链路QoS、时延、抖动等，均没有开放。换句话说，

由于缺乏对中间管道实际能力的探知，互联网企业实

际上是基于一定的网络基础能力，对所有用户提供一

致的业务体验。那么，当有些用户的网络能力高于网

络基础能力的时候，多余的能力就会浪费；当有些用

户的网络能力还达不到网络基础能力的时候，业务体

验就会劣化。在这种情况下，互联网业务体验无法根

据用户的实际情况而优化，而宽带用户在业务体验劣

化的时候也是无助的。

除此之外，运营商与互联网企业另一个较大的差

异点在于业务的灵活创建和调度能力上。运营商向宽

带用户提供宽带连接，其业务属性较单一，网络变更

不频繁，往往不需要网络具备足够的灵活性。而互联

网企业面对的用户需求是千奇百怪的，其业务更新频

率比运营商业务更新频率大得多。运营商如果要参与

到内容运营上，必须满足互联网企业的一站式开发、

测试和运营服务的需求。

面临上述挑战，福建电信在“后向宽带提速模

式”中积极探索，并与国内最大的下载类互联网巨头

迅雷合作，通过开放网络带宽能力，让迅雷的VIP会员

在付费后能将迅雷业务下载带宽提速到30M。当迅雷

下载完毕，或者迅雷软件关闭之后，迅雷应用下载带

宽取消。这样一来，高速下载的用户体验便直观地传

递给了最终用户。而获得这一下载加速服务的VIP会费

福建电信“后向提速商业模式”，从如何有效将宽带提

速的体验直观地传递给用户入手，通过精准定位付费提

速来提升互联网用户的忠诚度。从实现手段上，“后向

提速商业模式”需要理清楚宽带用户、电信运营商和互

联网企业之间的内在关系，并在商业模式上进行创新。
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则在迅雷和福建电信之间进行利益分成。

通过这样的后向宽带提速模式，我们可以看到，

虽然福建电信并未直接从宽带用户那里获得宽带提速的

收益，但通过和迅雷合作，获得了利益分成的收益，形

成了最终用户、福建电信和迅雷之间的三赢局面。

后向商业模式的网络技术支撑

为实现如上所述的“后向宽带提速模式”，福

建电信联手中国电信北京研究院和现网网络设备供应

商华为，共同实现了运营商宽带网络的能力开放。这

个过程由两个关键动作实现：第一个动作是将互联网

企业的需求导入到网络，其二是将业务需求转换为网

络需求并制定相对应的网络策略，接下来在网络上执

行，实现网络能力随业务需求实时调整。在福建电信

的迅雷加速业务中，这两个动作分别由翼比特平台和

智能提速系统实现。

其中，翼比特平台作为互联网应用需求的接纳

者，需要从迅雷业务系统那里获取迅雷加速业务的具

体需求。而智能提速系统作为业务需求向网络需求的

“转换器”，需要将迅雷对用户的策略具体化到网

络，实现用户策略到网络的映射。要实现这点，智能

提速系统首先需要从电信网络中获取用户相关数据，

并实现用户身份的鉴权认证、网络能力评估和网络策

略的制定。其中，用户的网络能力包括用户线路的带

宽上限、套餐类型、基本带宽等，这些能力将决定网

络策略的制定标准。除此以外，另外一个关键的网络

部件——宽带接入服务器（BRAS）则需要接纳智能提

速系统下发的网络策略并加以执行。让我们来看看迅

雷提速业务的具体流程。

假设用户的原始接入带宽为4M，当用户成为迅

雷的付费VIP用户之后，点击迅雷客户端“天翼光速

下载”的业务申请后，翼比特平台就会接收到用户的

提速请求，并与智能提速系统进行交互、获取用户宽

带账号及用户权限，从而获取其用户侧线路的实际能

力。当该用户满足提速条件时，提速策略被立即制定

出来并发给智能提速系统。智能提速系统将用户策略

下发到BRAS执行，到此为止，用户提速流程完成。目

前，该业务从申请到开通可在2秒内完成。

当用户下载业务结束之后，或者当用户关闭迅

雷客户端后，客户端会向翼比特平台发送提速结束的

通知，平台则向智能提速系统发送停止加速的用户策

略，系统随之将停止加速的用户策略发给BRAS，用户

带宽即恢复到原始的4M状态，届时，整个提速流程结

束。用户提速的30M应用带宽能力不会被其他应用程

序所占用。

后向商业模式的应用场景

通过福建电信的成功实践可以看出，找到互联网业务需

求和网络能力之间的契合点，并向互联网企业开放网络

能力，能够更直观地实现带宽价值和每比特流量价值的

最大化。基于此的商业模式能够有效提升宽带用户的互

联网业务体验，从而推动宽带价值链走向正循环。

福建电信FBB智慧经营之道
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从福建电信的迅雷提速业务创新可以看出，通过

开放网络能力给互联网企业，可以更直观地为最终用

户提供宽带提速的业务体验，也能更精确地通过收益

分成从提速用户那里获得宽带提速收益。但运营商的

终端用户群体是广大的，而互联网业务的细分市场相

对较多，客户群体也相对零散，因此，“后向宽带提

速模式”需要向不同类型的互联网企业进行兼容，其

合作模式也会因为业务属性的不同而多样化。

为将“后向宽带提速模式”应用到不同细分市

场的互联网企业，翼比特平台和智能提速系统必须具

备兼容性，做到任何互联网企业的任何业务，都能够

放到该平台上，与相对应的网络能力部件进行匹配。

而网络策略的制定部件未来也不会仅限于智能提速系

统，除带宽策略控制外，QoS、流量疏导等网络其他

能力的调整，则需要更强大的网络策略服务器来提供

策略的制定和执行。

同时，需要关注到，互联网企业的业务是面向全

网的，具有典型的集约化运营的特征，因此，运营商

开放网络能力也要具备集约化运营能力，否则运营商

分散的、区域化的能力开放方式，将很大程度上抑制

互联网企业使用运营商网络能力的意愿。因此，福建

电信正在电信集团的统一安排下，与中国电信北京研

究院一起，进行汇聚中国电信各省公司的网络能力的

试点工作，希望通过试点，探索出一条集约化运营之

路，面向互联网企业提供“一点接入、全网覆盖”的

一体化服务能力，加快运营商开放网络能力的进程。

总结

通过“后向宽带提速”的商业模式，目前福建电

信已初步获得了提速收益。对于迅雷来说，自2012年

8月提速产品上线以来，其已经发展了约4万升级天翼

光速下载用户、年贡献收入上千万，用户忠诚度显著

提升。与此同时，随着会员数的增加，迅雷IDC在福建

建设了几十G出口能力，也进一步增加了福建电信的

运营收入。

电信运营商通过开放网络能力，参与到互联网

业务运营已是大势所趋。而福建电信一马当先，实践

了“后向宽带提速”的智慧经营商业模式，给中国电

信其他省公司树立了榜样。通过福建电信的成功实践

可以看出，找到互联网业务需求和网络能力之间的契

合点，并向互联网企业开放网络能力，能够更直观地

实现带宽价值和每比特流量价值的最大化。基于此的

“后向宽带提速”的商业模式能够有效提升宽带用户

的互联网业务体验，并提升用户的忠诚度，从而实现

宽带价值链上互联网企业和宽带用户之间的两个裂谷

的填充，推动宽带价值链走向正循环。
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