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第一章 前  言 

“集团信息化〞是一项专业性、复杂性的系统工程，需要依

靠对行业特性有深入了解、拥有优质客户关系资源和较强客户效

劳能力的各类合作伙伴来共同推动。集团业务销售代理〔SA：

Sales Agent ，以下简称 SA〕作为一种重要的合作伙伴，对于促

进集团客户的开展维系和集团业务的规模推广，以及弥补我公司

自有渠道销售和效劳能力的欠缺具有重要作用。 

基于目前现状，我公司应从“加强人员机构保障、完善管理

流程机制、明确酬金鼓励政策、提升效劳支持手段、建立系统支

撑能力〞等方面入手尽快启动 SA渠道体系的规划和建设工作，

大力开展 SA队伍，实现代理渠道对全国各省及省内各地市的均

衡覆盖，加强对优质和核心代理商资源的掌控，使 SA渠道成为

集团业务整体渠道的重要组成局部，同时做好与自有渠道的协

同，从能力建设和收入奉献方面做到两个渠道均衡开展、优势互

补。 

为此，制定了【集团业务销售代理〔SA〕渠道体系建设工作

指导意见】〔以下简称“指导意见〞〕。 

指导意见是各省公司在开展 SA渠道建设工作时应遵循的根

本原那么和工作标准，各省公司应基于本指导意见制定相关实施

细那么及管理方法。 

指导意见由集团客户部起草并负责解释。 
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第二章 SA 定义 

(一)  定义与定位 

集团业务代理〔SA〕是指符合代理商引入条件，通过移动公

司审核及授权，成为具有集团业务代理资格、负责面向集团客户

进行集团业务销售、效劳的单位。 

SA 是集团业务营销渠道的重要组成局部，是实现集团业务

快速、规模覆盖的主渠道之一，应作为自有渠道的有效补充并与

之形成良好的协同效应，现阶段需大力开展。 

 

(二)  SA职责 

客户经理与 SA相互协同，在集团业务的销售推广中各司其

职。 

SA：主要负责推广信息化程度较高的集团业务与解决方案，

以及面向客户经理未覆盖的集团客户营销集团产品。具体职责包

括销售职责和效劳职责。在产品售前环节，主要负责获取目标客

户、挖掘客户需求、制定和设计集成方案等，协助客户经理进行

客户拜访、促成客户协议；在产品售中环节，协助进行业务开通、

安装调试、集成实施和测试、客户人员业务培训等；在产品售后

环节，主要负责业务咨询解答、欠费催缴、现场维护/故障处理、

协助投诉处理、技术支持等。 
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客户经理：主要负责面向重点集团客户进行重点集团产品推

广。在与 SA 协同配合过程中，主要负责客户关系维系、协调签

署协议、业务受理，以及日常客户拜访等工作。 

 

(三)  SA分类 

根据业务能力及优势侧重，SA 可分为集成效劳型和专业销

售型。 

集成效劳型：具备较强的 IT 开发能力，可进行方案设计，

系统安装配置并解答销售效劳过程中的技术问题，如 IT 厂商等。

此类代理商较适合信息化类产品，如 MAS、BlackBerry 。 

专业销售型：具有特定的客户关系资源，拥有一定规模的销

售团队或者销售网络，渠道覆盖面广，能够接触并影响目标客户

的 SA，如：专业销售公司、行业协会等，此类 SA较适合企业邮

箱、企业建站、校讯通等集团业务推广。 

 

第三章 SA分级体系 

根据 SA渠道特点，结合移动业务实际开展需要，SA渠道按

分级原那么进行管理。根据 SA 效劳能力和效劳范围，可以分为

全国级代理商、省级代理商、地市级代理商。 

全国级代理商：由总部统一招募引入，在全国各省或局部省

范围内免评估取得代理销售和效劳资格，并按照属地管理原那
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么，由各省及地市公司管理、考核和结算酬金。此类代理商特点

是客户资源及渠道遍布全国，在业界知名度较高，在全国有较强

行业背景及有较高集成资质的厂商。 

省级代理商：由省公司统一引入，在各地市分公司免评估取

得代理销售和效劳资格，并按照属地管理原那么，由地市分公司

管理、考核和结算酬金，在全省或局部地市开展业务销售和效劳。

此类代理商的特点是在客户资源及渠道分布全省，在全省有较强

行业背景，具备业务开展必要资质的企事业单位及社会团体。  

地市级代理商：由省公司各地市分公司引入、管理、考核及

结算酬金，在所在地市范围内开展集团业务销售或效劳，地市级

代理商包含地市区域级代理商及县公司代理商。此类代理商的特

点是在地市范围内、多个乡镇、多个工业园区有丰富的客户资源，

对目标客户市场〔集团客户或行业〕有深刻理解，具备较为完善

的售前、售中、售后效劳体系，能有效推进移动业务在地市范围

内规模、普及拓展的企事业单位或其他社会组织。  

全国代理商及省代理商按属地管理原那么进行管理，可直接

与地市签订具体业务合作协议，由地市进行具体考核、结算酬金。 

考虑到全国、省、地市级代理商在资源能力、合作价值等方

面的优势差异，各省及地市公司应针对各级代理商执行差异化的

酬金标准和资源扶持政策。 

各省公司可基于代理商的客户资源和代理区域覆盖范围等

维度建立地市级晋升省级代理的机制；对于市场推广能力较强、
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客户资源丰富、代理区域覆盖范围广的省级代理可推荐至总部，

经评定后晋升为全国级代理。 

 

第四章 集团业务开放原那么 

目前，原那么上向 SA开放集成度与信息化程度较高、需规

模推广以及竞争力弱但对市场竞争具有重要作用的集团业务。同

时，也可以根据业务捆绑销售等实际需求、并兼顾初期扶持和保

证代理商根本收益的原那么，适当开放其他集团业务。 

各省公司应按如下优先级，有序开放集团业务： 

(一) 优先开放集成度与信息化程度高的集团业务 

本类业务是指涉及解决方案设计、系统二次开发、系统调测

以及客户侧设备安装、调试等工作的集团业务。如行业应用解决

方案、MAS、BlackBerry 、   邮箱等业务。 

(二) 适度开放需规模推广的集团业务 

本类业务是指市场接受程度高、可规模推广，但当前市场渗

透率较低或有较大提升空间的集团业务。这类业务具有营销效劳

流程和系统支撑能力较成熟，不涉及或较少涉及客户侧技术维护

工作等特点。如校讯通、企业邮箱、企业建站、移动 400、商务

宝、移动总机、ADC类、集团彩铃、V网短信等集团业务。 

(三) 谨慎开放对市场竞争具有重要作用的集团业务 

本类业务是指对于集团客户市场竞争和客户保有具有较大
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作用的核心业务，如专线等。各省市可结合本地区实际情况具体

判定。 

(四) 不建议开放利润较薄的集团业务 

对于营销本钱投入较高〔如涉及较多价格折扣、终端补贴、

礼品赠送等〕或业务合作分成支出较高、我公司自身利润较薄的

集团业务，在当前情况下不建议开放。各省公司应对本地区各业

务的本钱投入情况进行全面评估梳理，对于接近盈亏平衡点的业

务，不向代理渠道开放。 

 

第五章 SA 合作模式 

根据 SA收益产生的方式，SA合作模式可分为代理酬金模式

和折扣推广模式两种，在现阶段，应以代理酬金模式为主，针对

特定产品可尝试开展折扣推广模式。 

(一) 代理酬金模式 

即 SA按照既定的定价和营销方案进行集团业务的销售与效

劳，在与移动公司的合作协议期限内，到达规定的考核标准后获

得集团业务代理酬金。 

(二) 折扣推广模式 

针对企业邮箱等互联网类业务或新型业务，可遵循行业规那

么，采取直接折扣销售模式，即我公司以折扣价格销售给 SA，

SA再通过溢价销售的方式获取收益，我公司无需向 SA支付酬金。
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这种合作模式可降低 SA的资金投入，提高 SA盈利空间与合作积

极性。 

第六章 SA酬金制度 

为了保障 SA 渠道的策略协同并提升其忠诚度，需设计科学

合理的酬金鼓励体系，实现共同成长。 

 

(一) 酬金制度的总体原那么 

1. 集团业务代理酬金是代理商完成销售和效劳后可获得的 

基于 SA 所代理业务信息化收入一定比例或固定收益形式的酬

金。 

2.需通过酬金的上下表达代理商在不同业务上的投入差异 

性，即将业务在市场中所处的竞争地位、功能优势和客户认可度、

销售过程的复杂程度、所需的效劳和开发工作量等因素作为酬金

设定的参考，并以此作为酬金测算的根底。 

3.在测算的根底上进行酬金的设置，即基于我公司与 SA双 

方业务支撑费用支出、营销投入、销售折扣、终端设备补贴等因

素进行测算， 设立科学合理的商务模式和酬金政策，确保我公

司和 SA双方获得合理利润、共享收益。 

4.在具体业务的酬金设置时应结合显性和隐性因素进行考 

量，即不仅从以上的显性财务价值角度进行测算，也应权衡代理

工作所带来的客户价值提升、忠诚度提升、客户捆绑、应对竞争、
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5.应以 SA所代理业务的信息化收入作为酬金比例设置的基 

数。 

6.酬金的水准应基于并参考行业平均水准，并应保证酬金政 

策的稳定性。 

7.应针对全国、省、地市各级代理商设置差异化的酬金政策， 

以形成有效的合作鼓励机制，满足分级管理的要求。 

8.针对重点开展和对于客户保有具有重要影响的战略业务， 

可在市场投放初期适当提升酬金标准，进行一定补贴。 

9.酬金发放应遵循“考核发放〞和“分期发放〞相结合的原 

那么，做到有奖有罚。 

10.各省公司在酬金设置时应综合考虑对我公司整体效益的 

影响，并注意与个人市场社会渠道整体政策的相互协同。 

11.各省公司根据本地区实际情况，制定具体的酬金政策和 

结算方法。 

 

(二) 酬金标准 

各省公司在制订具体酬金标准时应遵循如下标准：  

1.应根据集团业务特点并结合 SA在业务销售和效劳过程中

承当的工作职责和工作量设定差异化的酬金标准，如对技术性要

求较高、推广流程复杂、销售和效劳周期长的产品，可设置较高

的代理酬金标准。各省公司可参照附表〔酬金标准分类表〕例如，
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