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摘    要

第三代行動電話將提供更快、更簡單或更便宜的應用服務。新一代的行動電話將是多元化服務，其帳務的計算方式已完全改變，以時段計價方式帳務系統如何改為以資料流的計帳方式將影響第三代行動電話的各式各樣的服務能否順利推動，因此新一代的帳務系統絕對影響電信公司之經營。本報告針對第三代行動電話的各種服務詳加說明，並解釋新一代的帳務系統應如何滿足新的服務。最後，以長通分公司之角度分析電信研究所應以三種方式將現行之M-BMS 系統導入第三代行動電話帳務系統之利弊得失。
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1、 目的
民營行動電話開放後，人民是最直接的受惠者。原先一號難求及價格昂貴的通訊費完全改觀，民營行動電話投資者也成了近年來少數投資成功的例子。快度進步的科技，往往造就了新貴也使反應不及的企業衰敗。行動電話即將邁入第三代，雖然執照費過高而導致若干國外電信業者發生經營危機的傳聞不少，但台灣業者有了2G成功的經驗，不願放棄立足下一代電信市場的機會。

新一代的行動電話將是多元化服務，其帳務的計算方式已完全改變，以時段計價方式帳務系統如何改為以資料流的計帳方式將影響3G 的各式各樣的服務能否順利推動，因此新一代的帳務系統絕對影響電信公司之經營。

此行之目的便是研習相關的3G 帳務系統如何應用在HP 公司設備上。此外，台灣近年來經歷了921地震、水火災及美國911 世貿大樓遭難事件，使國人也開始重視資訊的災害備援。行動電話帳務系統不只是我們賴以經營的系統，其客戶資訊更是我們無形資產。我們也利用這次機會見習了 EMC 在資料儲存及災害備援的先進技術。

2、 過程

出國期間：九十年十月二十八日至十一月十一日

十月二十八日
PM 23：50

往程：台北



      十月二十九日






至巴黎戴高樂機場

十月三十日






Billing Solution Briefing

十月三十一日 至十一月一日
HP Billing Solution 
  Introduction & Discussion
十一月二日
HP UNIX Server Family Overview
十一月五日 至十一月七日
EMC Disaster Solution experience sharing

十一月八日
EMC Backup Solution for EDM
十一月九日
Online Center Briefing
十一月十日   AM 11：20

返程：巴黎戴高樂機場           十一月十一日     


            至台北

3、 心得

回顧我國在過去第一、二代行動通訊的發展，較之歐、美及日、韓等亞洲國家均屬落後。日前報導台灣GSM使用率達100% 排名世界第一，再次創造經濟奇蹟。目前正值第三代行動通訊市場剛起步，少數國家的3G執照才剛剛釋出，估計2003年3G將可邁入服務商業化時程。交通部去年底以競標釋出五張第三代行動電話3G執照，執照的發放將帶領國內行動通訊業者邁入3G時代，為使我國在3G之發展能迎頭趕上先進國家，先行投入3G行動通訊技術相關研究，因應無線通訊與寬頻網際網路結合之未來電信技術發展必然趨勢，支援無線網際網路服務，以帶動國家整體電信產業之技術升級為刻不容緩的任務。 

總體來說，未來行動用戶將會產出更多的營收，但他們普遍期待花費更少卻更多元的服務。3G的關鍵在於提供用戶所需要的服務 讓用戶能夠更有彈性與時效，並且確保技術上能夠達成客戶想要的生活應用方式。在這樣的策略中，有一部分與轉換現有的服務有關，比如說將現有的有線傳輸網路，轉換至提供更多、更完整，且是單一方式存取的通訊環境上的無線平台上。
2002年二月的UMTS 3G報告指出，電信業者必須能夠掌握良好的3G服務營收機會。預料在2010年時，3G累積的市場價值將會高達1兆美金。電信產業已普遍認同3G網路的初期投資成本將可在長期經營中逐漸回收，其營收來源包括一般消費者與企業用戶。
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成功的3G商業策略，必須在某種程度上背離之前原有的營運模式。舉例而言，傳統上電信公司都是靠自己來建立基礎建設，未來3G的經營模式，將包括業者間相互結盟以分享基礎建設，或者成為是行動虛擬網路電信營業（Mobil Virtual Network Operators；MVNO），提供不同的應用與服務組合，以滿足不同階層之使用者的需求。
3G的機會點是動態變化的，但實現真正的全球存取架構，並且為行動用戶提供高容量資訊服務，其複雜程度是我們無法想像的。在許多的國家中，無線通訊目前正支配著通訊平台。未來的挑戰來自於，提供使用者更具吸引力的價格、更好的涵蓋率、更高的通訊容量與加值服務，以求在同樣的市場中與其他相競爭的電信業者區隔開來。其它的因素還包括，尋求重複使用現有基礎建設的策略、營運據點與資產的分享及共用，以及階段性的投資計畫。此外，業者必須要發展可交換的帳務策略，同樣是透過策略聯盟的方式。這種帳務策略將是贏得投資者的資源與信心之不可或缺的一部份。
3G將提供更快、更簡單或更便宜的應用服務。在使用上，我們面對的是更成熟的行動電話使用者，他們要求業者提供個人化的服務，來搭配他們的生活型態與區域特性。在這之上，不論消費者所選擇的是何種裝置這些服務必須都要能夠運用。市場調查公司GSA每季對行動入口站所做的調查，提供了一些有用的比較，其中包括了目前可用的WAP與網站服務- 從必須要有的「大眾口味」型態服務，到鎖定特定族群使用者的加值服務。用戶已經習慣了以電子方式傳遞各種服務，像是娛樂、遠距教學與行銷。3G成功的關鍵會是開發與傳遞適當組合的多媒體、行動商務、互動與地區特定服務，與娛樂、居家工作、視訊會議與其它種種。現在已經有設計精良的技術來吸引大家全面的採用3G，架構於現有的GSM網路上的GPRS技術，無疑是關鍵戰術性的過渡期平台。它的價值在於展示給一般使用者高速行動網路的整體情形，讓他們體會先進的無線資料網路所能夠提供的新內容與服務。新的帳務系統在架構上必須很有彈性的配合新服務。帳務系統必須能配合下列服務：

· MMS (Multimedia Messaging Service)
· Multimedia Messaging 

· Discounts, Campaigns and Innovation
· Making GPRS pay
· Online Game
· Be smart about rating games

· Cross sell inside the game, and reconcile with the game provider
· Video Conferencing
· Video conferencing and streaming media

· Partner Reconciliation
· Video On Demand
· Quality of Service and SLA Based rating
· E-Commence
· Use your customer base to cross-sell partner products

· Manage and rate partner services
· Unified Messaging
· Message Management kept simple
· Premium Message pricing
· Voice
· Voice over any network

· Point to Point rating
· Quality of Service based rating
3G時代的使用者將可以依照其喜好及需求，以及在可適應其個人所處情境特性之技術協助下，在服務業者所提供的3G行動通訊系統的服務與應用組合中，選擇或自動設定所需要的服務。例如享有定位服務或位置相關資訊服務，以及單一服務窗口的特性，享有以IP為基礎，並具有單一號碼，單一帳目，透明化服務計費等個人化服務之便利性。未來3G網路服務與應用的達成，將有賴於一連串相關標準、服務架構，或共通平台的制定與順利演進。
預期在3G發展過程中，未來同時涵蓋有線及無線的網路應用與服務將充滿無限的創新空間、多元化的整合架構、與各種演進可能。在理想中，3G時代的使用者可以依照其喜好及需求，以及在可適應其個人所處情境特性之技術協助下，在業者所提供的3G行動通訊系統的服務與應用組合中，選擇或自動設定所需要的服務。而這些服務一方面將利用了3G系統中所訂服務共通平台，使用在2G，2.5G，以及3G行動通訊中經歷使用者驗證並演進而來的服務與應用，另一方面又充分利用3G共通平台中特殊的促成技術（enabling technology）與功能，如定位服務或位置相關資訊服務，以及單一窗口的特性，享有以IP為基礎，並具有單一號碼，單一帳目，透明化服務計費等個人化服務之便利性。 
未來3G網路服務與應用的達成，將有賴於一連串相關標準 、服務架構，或共通平台的制訂與順利演進。各相關關鍵技術的發展與整合，則更扮演重要角色。
在第三代無線通訊之後，All-IP 網路將成為單一的統合網路。因此業者將可提升服務的靈活度，而且可節省成本。在All-IP網路中，資料的傳輸與處理已是成熟的技術，而語音相關訊號的處理，則是需要加以深入研發。平台整合服務功能將因為VoIP之存在及語音處理功能而使得服務整合更為順利。因此相關技術必須加以深入研發，方能與VoIP領域之應用做最大的整合發展。可能的應用包括整合Voice, Data, and Fax於一體的無線手機、多方通話並有共同白板功能、自動切換網路功能、所有的VoIP網路服務均整合於3G手機上、及具備語音辨識的能力等。除搭配核心網路或其它共通服務平台中之VoIP功能外，下列促成技術之發展將有助於行動網路語音服務的進一步整合及進展。
儘管有這麼多不同的技術如GPRS、WLAN、3G等，但所有的網路架構都是以IP（Internet Protocol）為基礎，未來的網路架構將分為三層，最底下一層是各式的媒體如廣播、TV等，而中間便是IP架構，包含WLAN、GPRS等，最上面一層則是讓終端設備可輕易擷取的內容，如Web、Voice等。未來行動電話服務是建立在IP的傳送介面上，而業者的營收是來自內容與服務，因此能創造吸引人的內容與服務才是行動電話業者所必須努力的關鍵。
在GPRS服務市場普及前，行動電話業者將會在漫遊及帳務系統方面遇到困難，由於GPRS服務牽涉到語音通訊與數據流量的計費方式，再加上每家行動電話業者的費率又不盡相同，有的業者以月為單位計算、有的則以封包為單位計價，因此行動電話業者的用戶彼此在利用GPRS網路漫遊時，就會引發帳務系統的計費問題，而這方面便是業者急需解決的地方。3G行動服務業者無論決定採用哪種經營模式，都必須是客戶所能理解的，而維繫企業支援系統的成本，不能高出額外賺得的收益，現階段便是需要開始制訂出企業級的決策。
根據預測，大多數的行動電話系統業者將會採用類似以下所述的模式。此一模式假定客戶是向行動電話業者付費，而非內容供應商(Content Provider)。因此，內容供應商會向終端用戶開出存取內容或使用服務的費用明細，但實際上客戶支付的款項是由行動電話業者所收取。
在提供帳務與收款服務時，行動電話業者可以從網路中的購買費用裡抽取佣金。由於大部分的內容是屬於免費提供的，因此系統業者會針對傳輸的資料量，向客戶收費。此一模式也稱為「智慧型管道」(Smart-Pipe)，因為無論客戶到哪裡，行動電話業者仍能向其收取傳輸封包的費用，進而從中獲益。 

現今的許多內容供應商都是利用網際網路上所登的廣告來獲得收入，而此一現象預料將不會有所變動。由於存取是免費的，因此行動網際網路讓用戶可以在線上要待多久就待多久。用戶在線上待的時間愈久，內容供應商便能提供更多的廣告，進而賺取更多的收入。然而，這些廣告會耗費頻寬的使用，並使得行動電話業者的網路更為壅塞。因此當客戶在使用行動電話業者的網路時，系統業者會選擇從內容供應商每月賺取的廣告收入中抽取佣金。 

為了能順利進行以上所述的流程，行動電話業者必須蒐集新的使用資訊、訂定收費標準、開出收費明細、收費以及付費。當第三方的內容供應商加入此一價值鏈時，複雜性會隨之升高，而系統業者的經營模式，在建構上也會受到影響而有所改變。以上所提的種種問題，必須有一套真正具備靈活性的3G解決方案，才能建立出兼具創新與競爭力的解決之道。 

目前為止由行動電話業者所建構最成功的模式，要屬日本NTT DoCoMo為i-mode服務所導入的模式。用戶每月要付基本存取費用，儘管大部分的i-mode內容是免費提供的，但是對於某些「優質」內容，像是CNN與Dow Jones等，仍然有月費的收取。 

此法為DoCoMo及內容供應商造就了雙贏的局面。在以交易為主的世界中，許多終端用戶與內容供應商之間的交易，皆是屬於小型且分散式的。因此，若是內容供應商分別向客戶收取每筆交易的費用，必定會降低經濟與時間效益，因為此種方法所花費的成本，實際上要比用戶所付的費用要高。 

協助內容供應商成功收取服務的費用，行動電話業者也能夠從中獲益。內容供應商利用行動電話業者與客戶既有的帳務關係，自行向客戶收費。因此與行動電話業者發展合作關係便成為勢在必行的獲利方法。在DoCoMo的實例中，業者從代替內容供應商收款所得的收入中，抽取9﹪的佣金。目前，此項營收是相當於大約四十億美元。此外，由於DoCoMo還有依據傳送的封包數來收費，因此能從免費提供的內容中，獲得大筆的收入。 

3G的經營模式將帶動一個新的帳務需求，必須有非常靈活的帳務系統進行所有的帳務工作。內容供應商很可能會針對每項交易，向客戶索取小額的費用。若是這些內容供應商要求客戶在每次存取內容後都要付費，則想要獲取收益的空間便會比較狹隘。另一方面，客戶當然也不會想在每月收到帳單時，看到上面條列所有的交易項目，除非他們想在每月收到像小說一般厚的帳單。客戶若想得到完整詳細的發票，仍可自行於網際網路中取得。因此，行動電話業者要比內容供應商更適合針對這些交易來收費。行動電話業者在帳務方面已有好幾年的經驗，之前是收取語音電話費作為個別的記錄，而目前的帳務工作則是日趨複雜。 
為能順利向客戶索取內容費用，則必須先從根本的行動電話業者帳務系統架構作變更。帳務系統通常是用來收費的，而訂定款項的工作則是由外部系統來處理。對於提供內容的行動電話業者來說，此法並不適當，因為行動電話業者必須在帳務系統外訂定款項、計算款項與應收帳款之間的淨值差異，並為內容供應商建立帳單。 

建構帳務系統架構的必須支援行動電話業者與內容供應商之間的帳務調解。帳務系統依據交易層級，對每一個內容供應商進行信用追蹤的方式，以及如何紀錄合適的帳單資訊。帳務系統還能用來自動處理加諸於收款、流水帳以及應收款項等的影響。每家內容供應商的帳單在最後會建立出來，用來顯示每筆內容供應商積欠系統業者款項的交易，反之亦然。此一帳單還能提供結餘金額的資訊，顯示行動電話業者積欠內容供應商的淨值。 

此帳務系統還必須能支援轉移帳目程序新標準(TAP3)，以便向漫遊客戶索取費用，並向國外的事業夥伴收取漫遊所得的收益。有了轉移帳目程序(Transferred Account Procedure； TAP)，受訪的網路系統業者可以將漫遊用戶的帳務紀錄傳送給個別的家庭式網路系統業者。TAP3是TAP的最新標準，可以針對網路提供給客戶的眾多新式服務來收費。 我們會期望新的帳務系統能滿足下列功能：

· Complete Real Time Operations

· Rules based and service identification

· Application Integration Framework (AIF) and API management utilities

· Customer specific rating

· Web based architecture

· Powerful, Interactive, Configurable Reporting

· Revenue Chain Management
舊的商業模式已經改變，我們看到泛歐洲電信業者將它們的目標設定在控制服務價值鏈的大部分。在新模式下，所強調的是更強力的國際品牌與行銷，與關鍵結盟關係的整合，加上業者緊密地維護從消費者介面到網路運作基礎等業務控制權。
另一方面，我們可能會見到較小的國家性或區域性的業者共同建立品牌，以便開發更強的區域據點，業者也將強調地方性的夥伴關係。在逐漸轉移到3G的過程中，這期間市場上的參與者需要小心尋求有力的合作夥伴，以便在市場潛力爆發開時能夠立足。
MVNO一定會與傳統的行動電信業者在傳輸容量上一較長短，但為何他們的批發業務用戶並沒有明顯的成長？一種以行動電信業者、ASP單位、廠商、骨幹供應商、內容供應商、應用服務開發者，與經銷商所混合產出的經濟系統型態，將會是最有可能的結果。聯盟關係的管理策略將會是未來述說成功故事中的一段，其成功的依據是能夠提供最佳服務與應用，配合良好設計的帳務與漫游基礎建設，以加速3G的問市。 
電信業者與管理單位應該要考慮清楚所有可能的共享基礎建設的價值 - 雖然在某些市場上天價般的經營許可成本，初期可能會妨礙管理單位宣揚一個真正開放市場的願景。現在正是電信業者全力鼓勵消費者採用真正的多媒體無線通信環境服務，並廣為宣揚其遠景與好處的時候。電信業者現在應該要開始對終端使用者測試新的服務，以建立市場接受度並測試系統與技術支援。
整合帳務和客戶關懷解決方案，無疑是當前最重要的課題。一流的電信業者和新興企業聯外網路對於彈性化、整合帳務系統的攸關本質，少有疑慮。如果他們擁有的帳務系統無法處理產業界變幻不斷的需求，砸下幾百萬重金所投資的電信基礎設備開發案，將會徒勞無功，不足為奇。 
上述狀況其實可以避免，只要採用堅實的系統，確保能完全統馭整合性作業支援系統的複雜性，並具有彈性從容應付勝任下一代挑戰，容納不斷演進的營運模式。 

帳務系統現在必須準備好應付包羅萬象的收費結構，包括統一費率(flat rate)和使用量，不同的計量單位(位元、事件、交易、封包)，拆帳方式與針對行動設備的服務地點費用(location-dependent charges)。 

採用不同的系統來配合多種服務環境的需要，相當不切實際。此時要支援跨服務產品、跨產品折扣和即時計費，都頗為困難。此外，在昂貴的擁有成本之外，作業消耗費用也高得令人卻步，因為需要多重技巧之故。再者，任一種升級都會牽涉到多重系統，如此不但龐雜難以處理、耗時又容易失敗。只要馬上規劃整合性帳務系統，使其具有彈性並可擴充到無數筆交易，管理複雜財務並容易改造，這些風險都能減少到最低。這種特性以網際網路標準建置，可容許用戶自我註冊，並即時供應服務。 

新一代帳務與客戶關懷平台能加速可配置訂單管理的達成率，比網際網路專用系統的基本訂單管理機能更加便利。 

整合化系統的其他優勢，在於提供多重網路與多重服務IP轉達功能、領先產業的Radius遠端存取撥接網際網路使用者服務，提供授權、驗證、與會計功能)解決方案和多服務帳務性能。這些都具有可擴充性與多層性。 

建議

儘管3G服務是目前電信業界所關注的商機業務，但對於未來3G的發展一般認為3G服務是會延遲推出，3G的系統非常複雜，不像GPRS系統只是GSM系統的升級，3G是一全新的網路架構。由於有好幾個技術存在包括GPRS、WLAN等，會侵蝕原本3G在行動數據市場的空間。其次3G已經成為高成本的代名詞，行動電話業者競標3G執照價格過高，再加上3G基礎建設也所費不貲，因此在短期內不太可能提供低廉的服務，消費者也不會願意付高價使用3G內容。但這項未來性技術仍充滿著機會與潛力。當然前方尚有挑戰，但一些重要的里程碑已經達成了。無論如何，有一件事是非常清楚的，就是3G的投資已經開始了。電信業者與管理單位應該要考慮清楚所有可能的共享基礎建設的價值 - 雖然在某些市場上天價般的經營許可成本，初期可能會妨礙管理單位宣揚一個真正開放市場的願景。
雖然3G行動電話的發展經常被拿來與GSM的經驗相比，但它們還是有些本質上的差異。首先，3G的建設將比GSM網路所花的一半時間還少。再者，與GSM不同的是，從一開始，每個國家將有好幾家電信公司推出各自的3G網路，並且競相提供服務以及豐富的內容。隨著新的企業加入價值鏈，以及收取內容費用的需求日增，系統業者與內容事業夥伴皆因此而獲利，所以對於帳務系統與調解平台，也有了新的需求。如此一來，眾多擁有既有系統或是舊式套裝產品的系統業者，便無法滿足新的需求。為了要了解其未來龐大的市場商機，有一些步驟必須現在就立刻進行的。首先，通訊產業本身必須在各方的商業戰場上準備好，並且還要重組好商業邏輯的基礎。更重要的是，現在就要開始計劃所需要的基礎建設投資，並且研究出對未來行動用戶最好，而且最具啟發性與創新的服務組合。
中華電信目前正遭遇這樣的情況，因此，對於是否對現有的M-BMS系統進行customized/更新，或安裝新的帳務系統，面臨了兩難的窘境。以下針對三種不同選擇的優缺點加以說明，提供給各長官同仁參考。 
1、   將現有的M-BMS系統customized：
此一選擇是指一方面保留既有的系統，一方面將M-BMS系統customized，以提供滿足對3G需求的功能。其優點在於電信研究所與長通分公司與有長期的合作關係，並且對GSM與3G有相當程度的了解。能很快達成3G的要求。成本在短期內可能會降低。 

缺點在於可能很快就會有新的需求是現有M-BMS系統無法支援的，因此這個選擇只能當作是暫時的解決方案。若有時間性顧慮的話，採用此一選擇的風險便會比較大。這是因為customized 的工作需要長時間的佈署，而且常因料想不到的問題而耽擱。 

與以產品為主的解決方案相較而言，此一系統的靈活性較小。Customized 的結果，是能夠在第一天提供所需的功能，然而由於沒有升級的途徑，新的功能便很難加入，而在非預期產品及服務的支援方面，也難有靈活性。Customized 的解決方案在升級上非常不易。因為即使採用同一家公司的套裝產品來升級，其複雜程度也決不輸於採用不同廠商的產品，並升級為新系統的方法。 

若是既有的M-BMS系統設計無法承受大量的2.5G與3G交易，便會造成擴充性的問題。如此一來，對客戶的收費方式便會有所限制。 

2、 在M-BMS系統下安裝一個的新式帳務系統：
第二項選擇的風險最小，而且若想要在三到九個月內得到一個可行的解決方案，此一方案便是最佳的選擇。此一選擇是第三選擇的一個踏腳石，指的是一方面保留屬於2G等級的既有M-BMS系統，一方面安裝新的系統來處理屬於2.5/3G等級的業務。 

此外，TAP2或TAP3紀錄是用來將現有系統中的收費紀錄傳送到新的附屬系統，以便彙整所有的帳單，提供客戶單一的發票。在資源及預算許可的情況下，此一選擇也有助於M-BMS系統將2G客戶轉移到新的系統。 

其優點在於解決方案能夠達成系統業者對2.5/3G技術，以及未來的種種需求。在資源及預算許可的情況下，能夠將所有的2G客戶轉移到整合性的帳務系統。在較長的時間內，將成本分散開來，而不是在第一天就置換現有的M-BMS系統。在提供所需的功能方面，風險較小。 

此外，此一解決方案是以產品為主的，因此電信研究所在未來有新版產品上市時，可以繼續取得新的功能。長時間分攤的成本，要比將過時的M-BMS系統customized的成本來得低。並具備良好的擴充性及靈活性，可以迅速反應市場的變遷。 

缺點在於預付的成本要比將既有的系統customized來得高。解決方案並不具備完全的整合性，因此可能無法處理2G及2.5/3G產品間跨產品性的折扣。 

3、 以新的帳務系統來替換現有的M-BMS系統：
對於即將邁入3G領域，而且還有時間預作準備的行動電話業者而言，此一選擇便是最佳的選擇方案。然而，若該行動電話業者有大量介面與資料轉移的需求時，採用此項選擇便會有風險，主要是因為 3G系統無法及時配置好。儘管如此，此一選擇的確在第一天就能提供真正具備整合性的3G解決方案，是行動電話業者可以積極發展的方向。 

優點在於系統業者自第一天起，便能擁有真正整合且極為先進的帳務系統，能夠滿足系統業者對3G及未來發展的需求。長時間分攤的成本、良好的擴充性，要比將過時的帳務系統customized的成本來得低。 

缺點在於預付的成本要比將既有的系統customized來得高。 由於3G系統無法及時配置好，因此要達成此項要求的風險會較高。 

行動電話業者在營運上所面臨的最大問題及挑戰，便是如何在數種選擇當中作抉擇，以訂定出明智的企業決策。目前唯一可以作為指導方針的成功案例，是DoCoMo的i-mode。然而，此一案例是否可以套用於除了日本的海外市場中，則仍有不少的爭議。行動電話業者目前所處的情勢，便是需要開始制訂出企業級的決策。 
值得注意的是，現在所做的決策，不論是複雜且具挑戰性的經營模式，或是簡單明瞭的經營模式，在未來由於受到競爭的影響，皆將有所改變。因此，無論當前的經營模式有什麼樣的軟體需求，最終成功的關鍵，還是在於擁有一套靈活的解決方案，即使系統業者週遭的市場環境如何變遷，都能滿足需求。就某一方面而言，所有行動電話業者目前所處的優勢，是在於評估既有解決方案的需求，以及能夠重新評估長期策略性的事業夥伴對象。 

總之，無論行動電話業者決定採用哪種經營模式，都必須是客戶所能理解的，而維繫企業支援系統的成本，必不能高出額外賺得的收益。即使大部分新的事物都需要不斷的嘗試，而且也會有錯誤產生，然而若是選擇擁有最佳解決方案與策劃經驗的廠商，終將能助客戶渡過革新的時代，並將風險降到最低。
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