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内容概要

　　《企业管理实践》全面介绍所有管理职能和分述各项专业管理，内容都是从领导全局的角度，围
绕对企业管理的观察分析、规划安排、组织推动和指导掌控，从指导思想、理论施用、思维方式、工
作原则与要领以及需要重视处理的管理关系问题等方面，进行必要的分析，阐明见解提出主张。
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作者简介

　　茅渝锋、黄芳毅、朱维迪主编的《企业管理实践》收录数十篇有关企业管理发展的学术论文。
全面介绍所有管理职能和分述各项专业管理。
内容都是从领导全局的角度，围绕对企业管理的观察分析、规划安排、组织推动和指导掌控，从指导
思想、理论施用、思维方式、工作原则与要领以及需要重视处理的管理关系问题等方面，进行必要的
分析，阐明见解提出主张。
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章节摘录

　　属地化管理与区域化营销是对地市公司所管辖的行政区域以“服务营销职能重心下移”“加强客
户管理”“提高工作效率”“方便客户、贴近客户”“提高客户感知”为原则进行划分，以“区域营
销中心”所在的“中心营业厅”为核心，以自办厅、合作厅、代办点为附属，集合营业、服务、客户
维系、集团客户营销、直销、渠道管理等多个功能，形成一个能够支撑各种营销策略的平台。
对所辖区域的客户实现全方位的服务营销一体化的管理模式。
　　属地化管理模式将原市公司的“营销中心”按属地化的区域划分模式分解为数个“区域营销中心
”，区域营销中心直接归市场部管理，实现了“集中管理，分散经营”的扁平化管理模式，优化了流
程，减少了不增值的环节，提高了工作效率；同时更加贴近客户，在加强客户管理的同时，提高了客
户感知。
　　二、属地化管理深度分析　　属地化管理的目标是实现“服务营销职能重心下移”，通过个性化
和精细化的服务和营销实现差异性优势，特别是随着3G时代的到来，增值业务越来越复杂和抽象，传
统的营销手段已难以有效实现增值业务的营销，拓展新业务越来越需要和终端结合，突出体验式和客
户亲自感知，越来越多的业务的推荐和营销过程在营业厅实现，故中国移动以布局新建营业厅来拓展
渠道建设，仅上海移动在2005年后就新增了营业厅200多个，实现了一镇一店的属地化布局，对上海移
动服务品质的提升，营销潜力的发掘起到了较好的效果。
举一例子，原来郊区客户没有太大的需要是不愿去营业厅办理业务的，除了路上需要花费大量的时间
，到达营业厅还要排队等待，而现在营业厅可能就在小区内，客户甚至可以在饭后到就近的营业厅去
看看有什么新业务，而营业厅则可以有更多的机会和属地内的客户开展针对性的服务和营销，建立良
好的客户关系，还可通过积极参与社区活动来和扎根社区和社区居委会建立良好的关系，并在社区内
开展针对性的营销或促销活动。
电话营销，甚至上门服务。
如果一个潜在集团客户提出业务需求，属地内的大客户经理可以在半小时之内和客户取得联系，并实
现上门服务，这在属地化管理开展之前是不可想象的。
但同时属地化管理开展之后，相应的管理权限、营销资源分配权限等都需要跟进，不然就很难做到精
细化营销。
作为属地化管理以后划分的分支机构或者区域营销中心，如果没有相应的营销活动制定的权限，就好
比“有枪没有子弹”，有很多很好的围绕小区域市场开展的营销，由于经费等问题，只能望洋兴叹。
到目前为止，因为快速扩张而未快速实现效益，上海移动已面临多家营业厅开门至今人不敷出、关门
停业的窘境了。
虽然现在评论上海移动的属地化管理成败为时太早，但可见没有良好、高效和具有开拓精神的营销手
段和团队支撑，真正实现“服务营销职能重心下移”，中国移动属地化管理将会遇到麻烦。
好在近年来上海移动已渐进式地向各区域分公司下放营销活动制定权限并给予人财物的支持，情况并
没有恶化。
　　⋯⋯
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