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对移动智能管道架构及
应用的探讨
杨				帆

中国电信股份有限公司四川分公司

		 概述
随着移动互联网的快速发展，原

有互联网公司如谷歌、腾讯、苹果等，

利用其在固网宽带积累下来的优势，通

过在移动网上以低成本快速复制方式迅

速抢占了移动互联网产业链两端（应用

与终端）的战略优势地位，取得了丰厚

的利润。而作为传统通信运营商，一方

面为应对迅猛增长的流量冲击而投入大

量资金扩建网络，另一方面市场收益却

上升缓慢甚至下降。导致以上现象的原

因之一是运营商在粗放式经营模式的惯

性作用下，将非常有限的无线网络资源

以定价方式“批发”给用户。从2009年

开始，经过不到两年的时间，在3G用

户总量还未大规模发展起来的情况下，

网络已经不堪重负，用户感知低下。

在3G建设初期，为了迅速发展

市场，3G业务基本是按时长包月制为

主，同时由于3G手机在功能上和操作

便利方面还有很大缺失，早期发展的

3G用户中真正使用3G业务的大量主要

是上网卡用户。在如图1所示的网络资

源分配情况统计中，12.9%的上网卡用

户，3G流量占比高达85.8%，时长占比

达88.9%，平均每个上网卡用户消耗的

网络资源是每手机用户的40倍，其实

质是将非常有限的无线网络资源按照固

定网络的业务模式提供给用户使用，这

种方式严重影响了3G网络的健康持续

发展，同时也无法保证用户的利益。

如 何 改 变 这 一 现 状 ， 使 网 络 资

源配置与用户需求之间达到合理的匹

配，成为移运营商面临的最迫切的问

题 。 打 造 “ 用 户 可 识 别 、 业 务 可 区

分 、 流 量 可 调 控 、 网 络 可 管 理 ” 的

智能管道，是破解这一难题的唯一手

段。智能管道建设需要彻底改变长期

以来以网络为中心的传统网络管理模

式为以用户为中心的网络管理模式，

变“卖流量”为“卖体验”的营销模

式，最终实现管道价值的提升。目前

各大运营商均提出了自己的智能管道

发展战略及思路，并积极在商用网开

展试点，在智能管道实现方式、应用

模式方面均取得了初步的成果。

		 智能管道系统架构与实现
方式的设想
如图2所示，在智能管道系统的建

设中，希望构建两个核心网元，分析

及策略制定单元和策略实施单元。分

析及策略制定单元不仅是一个物理概

念，更是一个管理概念，这部分工作

应该由运营商主导，分析及策略制定

单元的建设过程实际上是对智能管道

内涵不断丰富和完善的过程。策略实

施单元可以理解为策略结果的落地，

即在策略实施模块中将逻辑关系转变

成控制代码，真正在网络中实现资源

的优化配置，这个网元可以由相应生

产厂商来完成，为了保证网络的兼容

性，运营商应该对接口等制定相应的

规范。

分析及策略制定单元需要完成两

方面的工作：分析和策略制定。

网管系统、计费系统是在2G时

代既已存在，可提供目前智能管道所

需的传统支撑数据，但缺少3G时代所

需最关键的的个体用户的实时体验数

据，如用户在使用何种业务、感知如

何、处于何位置等，而这是移动互联

网时代实现“卖体验”的前提，分析

部分需要完成这一工作。分析部分可

以在硬件上做成一个综合分析系统，

一 方 面 通 过 分 析 支 撑 控 制 策 略 的 制

定，另一方面将策略实施效果也作为

输入，评估和修正逻辑联系。

分 析 部 分 又 可 以 分 为 用 户 感 知

分析和网络分析，对网管数据和用户

通信过程中所产生的全部信令信息进
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行综合分析就基本可以做到这点。用

户感知分析主要是对用户通信质量的

量化评估和用户使用业务的识别和统

计。网络分析则包括对网络的支撑能

力的评估、分析用户所处无线环境、

用户通信出现障碍的原因等。

策略制定部分就是根据分析的结

果，分别形成网络层面和用户层面的

管控规则。网络层面的管控规则就直

接通过策略实施单元加载到网络进行

实施，用户层面的管控规则需要变成

相应的业务策略前置到客户接触点的

IT系统中，经用户选择后再反馈到策

略实施单元中进行实施。

		 基于智能管道系统以上架
构的应用
基于以上描述，在搭建好的平台

上可以开展以下几方面的应用。

（1）应用一：基于用户等级的应

用，如图3所示。

在分析及策略控制单元内对用户

使用习惯、使用感知和所处无线网络覆

盖情况进行分析，基于分析数据，对用

户进行等级分类，为不同等级的用户制

定相应的业务类型建议并推送到前台用

户接触面。业务类型可以是速率优先保

障、业务内容分级保障、合作伙伴优先

等多个维度，用户接触面可以是网上营

业厅、实体厅或营销人员。用户可以按

照推荐的业务类型选择或调整自己的业

务，由于这种选择是基于后台对用户行

为的分析得到的，因此用户可以得到更

好的使用体验或更经济的价格。策略控

制单元则会根据用户新确定的业务类型

规则实施新的策略管控，由于之前分析

及策略控制单元是对用户行为进行的历

史分析，在新策略实施后的效果需要同

步进行质量评估，这个工作也由分析及

策略控制单元来完成。

由于3G以及以后的4G无线网络无

线资源受限的客观原因，因此对用户

的分类需要将用户历史上占用无线资

源的历史情况作为一个重要的标准。

下面举例说明对用户分级并配置不同

速率资源的应用。

先 根 据 规 则 大 致 将 用 户 分 为 三

类 ： 金 牌 用 户 、 银 牌 用 户 、 铜 牌 用

户 。 通 信 感 知 评 价 分 值 高 ， 所 处 的

无线环境很好，具备提供高速率的条

件 ， 平 时 较 少 使 用 资 源 占 用 大 的 业

务，定义为金牌用户；通信感知评价

分值较高，所处的无线环境较好，业

务使用情况一般，定义为银牌用户；

无线环境差，不具备提供高速率的条

件，或者虽然无线环境好，但平时习

惯大量使用对速率要求高的业务，通

信感知评价一般，定义为铜牌用户。

图1  资源分配情况统计

图2  智能管道系统架构

图3  基于用户等级的应用
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针对不同的用户，可以提供不同

的选项，见表1。

对上网品质要求高的又符合要求

的用户，可以以较高的费用获得高品

质服务，相反，对于价格较为敏感的

用户，则可以选择较低价格的产品，

但同时需要牺牲感受。由用户自己定

义自己的要需求，可以使用户明白消

费，提供更好的高客户感知。

（2）应用二：基于网络资源精确

管理的应用，如图4所示。

在 移 动 互 联 网 时 代 ， 对 网 络 管

理的视角需要进行根本性改变，传统

基于网元告警监控来管理网络的方式

已不能为用户提供高质量通信服务，

网络的管理需要从用户的感知出发。

基于网络资源精确管理就是由分析及

策略制定单元对用户的感知和无线指

标进行综合分析，及时发现无法网络

资源无法满足需要的繁忙的区域，再

找出这一区域内占用资源最大的一种

或多种业务类型，从而制定出相应的

控制策略，由控制单元进行控制。由

于资源总量不变，控制的目标是通过

对一部分资源占用大的上网行为进行

流量管控，释放出部分资源，提高大

多数用户的上网体验。在相应策略部

署上去实施后，还需要由分析单元对

实施效果进行分析评估，如果效果不

好，则应安排相应的网络优化和扩容

工作。

从现阶段的网络统计数据来看，

P2P类业务（包括P P业务、迅雷视

频、P2P文件传输、B T等）占比为

38%左右，非P2P的业务（如流媒体

视、网络视频、Q Q类业务）占比为

30%左右，H T T P占比为21%左右，

其他业务11%左右，因此考虑对P2P

类业务进行一定的限制，可以非常有

效地缓解网络资源的压力。考虑到在

3G终端上300k b i t/s的速率可以保证

用户的视频业务可以有非常好的流畅

度 保 证 ， 因 此 建 议 在 实 际 部 署 时 以

300kbit/s作为速率的限制条件。

之前四川电信在3G商用网上也进

行了P2P业务限制策略的部署，由于对

资源占用大的业务进行了流量限制，

在被限制的时间段内，3G基站的繁忙

程度下降50%以上，无线资源得到了有

效释放，大量使用P2P以外业务的用户

的平均速率也同时得到了提升。

（3）应用三：基于客户服务的应

用，如图5所示。

基于对用户的通信质量评估和使

用业务的分析，对于在较长时间段内

体验不好的用户，可以深入分析用户

的使用环境、业务习惯等，可以主动

对用户进行指导，改善其使用体验，

从而提高用户的满意程度。

		 结束语	
由于笔者对移动智能管道的理解

还非常有限，本文仅是结合以往开展

的一些试点工作和个人的理解，以用

户分析为基础，对移动智能管道的架

构作出一些设想。相信随着工作的不

断推进，业界对移动智能管道的理解

会越来越深刻，真正实现用户和运营

商价值的双提升。

如对本文内容有任何观点或评论，请发E-m a i l至

editor@ttm.com.cn。

图4  基于网络资源精确管理的应用

图5  基于客户服务的应用
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表1  针对不同的用户提供不同的选项

选项 高速率 中速率 低速率

特点及价格
速率高，对应单位流量需

要较高的单价
速率中等，对应普通单价 速率低，单位流量的价格很低

对应用户类型 金牌用户 金牌用户、银牌用户 金牌用户、银牌用户、铜牌用户


