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关于进一步推进全网泛智能终端直销体系建设工作的通知
各省、自治区、直辖市公司，铁通公司、终端公司、在线服务公司，政企事业部，销售分公司：
目前泛智能终端直销体系建设工作，在集省专有效协同下，厅店直销进驻和终端直销规模均取得了初步成效，为进一步加强全网泛智能终端直销体系建设，现将近期工作开展情况和下一步重点工作要求通知如下：
一、全网终端直销活动开展情况

（一）终端销售情况

截至6月17日，今年全国顺差让利累计新增销量124.5万台，其中广东、浙江、山东、四川和福建公司销量领先，全国15省6月日均销量环比5月呈上升趋势，其中河南、湖南、青海、宁夏和山西等5个省公司增幅超过100%；河北、辽宁、山西、甘肃、内蒙古等5省公司销量落后，请重点关注。
（二）厅店产能情况

截至6月14日，今年全国累计产生直销量厅店8487个，5月当月产生销量厅店6503家，月销量不足5台的厅店1888家，占比23%，环比4月下降16pp，云南、山西、青海公司销量小于5台的厅店占比超过40%；5月当月零销量厅店1654家，占比20%，其中湖南、重庆、天津、贵州公司零销量厅店占比超过70%，请重点关注。

二、下一步重点工作举措

（一）充分认识泛智能终端直销体系建设“四个需要”的发展定位
一是打造世界一流企业的需要，终端销售收入是公司营运收入重要组成部分，是体现公司规模、创建世界一流企业重要战略目标；二是加快5G发展的需要，5G发展关键在终端，掌控了5G终端，就掌控了5G的业务入口和提升5G机套匹配率的销售触点；三是助力实体渠道转型的需要，通过终端直销促进直营店零售能力提升，通过直销体系建设实现核心社会渠道的连锁化经营，提高渠道掌控力；四是提高终端产业链影响力的需要，通过终端直销促进终端销售规模上量后，增加在终端产业链话语权，获得更多优质产品代理，降低采购价格，提高终端供货竞争力。
（二）多措并举，有效解决营业厅合作商利益矛盾
针对不同终端销售主体的厅店，分类施策制定终端直销考核目标和激励政策。

1.省公司自营终端

针对省公司自主销售终端的厅店，复用厅店现有人员，将终端直销纳入一线人员量化薪酬，提高销售积极性，如山东公司将终端直销纳入一线人员绩效考核（权重不低于10%），同时将营业厅自有人员部分奖金拿出设置终端直销奖金池，用于激励营业员销售终端。

2.终端公司销售终端
针对终端公司运营厅店（包括直营店和委托加盟店），终端公司需逐步增加零售人员，满足一线销售人员需求，省公司给予终端公司相应门店/租金优惠、合约酬金、达量激励等，缓解终端公司人工成本增加的问题，同时终端公司给予一线人员销售激励，如福建公司提供给终端公司170家营业厅开展终端直销，并给予终端公司门店租金优惠政策，同时提供业务酬金及相应的门店积分补贴激励。

3.合作商销售终端
针对开展引商入柜的直营店和核心位置的委托加盟店，合同到期后优先交由终端公司运营；终端公司暂无法承接或未到期厅店，由合作商通过委托代销模式开展。省公司须将开展终端直销作为厅店合作的必选项执行，其中针对已到期新开展合作的厅店，将“终端公司统一供货开展终端直销”作为公开评审的必备要求，并纳入合作协议内容；针对合同未到期的厅店，签订补充合作协议。同时制定厅店终端直销考核目标，并对应给予入柜商和委托加盟商租金/店补优惠、合约酬金、达量激励等方式的激励政策。

（三）聚焦主推机型销售上规模，争取更多畅销机型代理权
聚焦畅销机型和资源，以差异化政策提高销售规模，争取更多畅销5G终端国包代理权。省公司在直销厅店销量考核中，需增加总部统一部署的畅销5G终端机型销量考核项。总部在前期取得小米K30和华为nova7se权益版国包代理基础上，6月新获得华为畅享20Pro 5G产品国包代理，进一步丰富了5G畅销机型。针对国包代理畅销机型，省公司加强在直销厅店的上柜展陈、首推、主推，提高销售规模；针对OPPO/vivo等省代畅销机型，省公司联合终端公司加强与本地厂家谈判，争取更多畅销机型纳入终端直销。
（四）拓展终端直销通路，丰富终端销售触点
1.线上直销通路
一是强化统筹运营管理，由集中运营中心牵头，终端公司支撑，将一级电渠和二级电渠统筹运营管理，优化自有电渠终端直销入口和展示界面，简化办理流程，统一策划线上购机日活动，全国统一部署，形成声势；二是加强主流电商渠道拓展，加快在京东、天猫、华为、小米等电渠上线信用购等终端业务办理能力；三是以和助力系统为抓手，通过销售分佣激励，积极拓展私域流量直销，同时开展直播带货、短视频销售，创新线上渠道终端直销模式；四是积极创新直销模式，设计终端+套包、权益、服务组合的直销模式，在现有6个月合约模式基础上，积极探索将合约捆绑优化为分月权益返还的新模式，进一步降低客户购机门槛。
2.专业公司通路
根据《关于加快在中移铁通等专业公司渠道开展直销体系建设的通知》（市通〔2020〕96 号）文件要求，针对铁通、在线等专业公司开展顺差让利活动，总部将根据各专业公司资源投入情况，在终端公司和专业公司年度考核时给予调整。请省公司根据属地竞争情况，联合终端公司及合作专业公司共同制定顺差让利的终端优惠活动方案，充分发挥铁通公司在其社区服务站、装维行销队伍中的终端直销能力，同时联合在线公司根据机龄、ARPU、终端品牌等客户画像，开展精准热线直销工作。

3.政企直销通路

根据《关于开展“我的移动故事”20周年庆感恩大回馈活动的通知》（市通〔2020〕152 号）中政企市场活动方案相关要求，请省公司联合终端公司积极开展集团成员营销，推广信用购机、顺差让利活动，并提供以旧换新、贴膜维修等增值服务，由终端公司统一供货，通过团购、内购等方式，开展终端直销工作，同时将客户经理针对集团成员开展终端直销工作纳入量化薪酬，提高客户经理销售积极性。

（五）持续开展“精耕行动”，提升厅店产能

总部于4月组织开展“精耕行动”，目标实现直销厅店最低销量突破5台/月，店均销量达到40台/月。请各省公司针对直销厅店分层分级管理，针对性制定产能提升方案，重点聚焦低效能厅店和零销量厅店产能提升，通过考核激励、技能培训和精准营销等多种举措，挖掘现有销售触点价值，提升厅店产能。
三、下一步工作要求

（一）请各省公司和终端公司等专业公司进一步领会泛智能终端直销体系建设的重要意义，加强省专协同，加快提升自有零售能力，发挥铁通公司社区服务站和行销队伍直销能力、在线公司精准营销能力、政企市场直销能力，加快推进泛智能终端直销体系建设工作。

（二）请各省公司持续开展“精耕行动”，制定厅店产能提升方案，将顺差让利与信用购、以旧换新、5G套餐升档打折、5G套包、权益等整合营销，进一步降低客户购机门槛，满足客户多样化需求，同时加强直销厅店统一形象展陈，打造“买手机到中国移动”的口碑，提升厅店产能，推进终端直销快速上规模。

（三）请河北、辽宁、山西、甘肃、内蒙古、河南、江西、云南公司，深入剖析当前存在问题并制定加快提升泛智能终端直销体系建设工作举措，于7月15日前以公文的形式报送总部市场经营部。
（四）请终端公司进一步完善直销体系零售队伍建设，优化直销队伍培训模式，加快补强线上渠道终端销售、运营能力，同时加快泛智能终端直销体系统一平台建设和开发，确保按时完成全网终端统一进销存管理系统接入。
业务联系人：

总部市场经营部：牟云龙 13802882698 mouyunlong@chinamobile.com
终端公司：何大江13910655811  hedajiang@chinamobile.com
	
	中国移动通信集团有限公司市场经营部
2020年7月2日
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