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通信行业 

 

集客也“进攻” 

事项： 

2011 年 7 月 19 日，我们参加了中国联通在杭州召开的 “沃行天下”行业应用巡展。

在展会期间，我们听取了本次巡展所呈现的移动办公、移动商务、物联网三大类集团客

户产品的介绍，并就相关事宜和内部人士进行了交流。 

此后，我们与其他电信运营业的相关专家进行了访谈，讨论集团客户市场在当前市场条

件下的意义、作用和发展思路。 

 

平安观点： 

 巡展上所展出的移动集团客户业务有三大类，都体现出较高的成熟度高、

且具有规模推广潜质 

 移动办公：包括移动警务、移动税务、移动采编、销售管理、数字城管、数字

工商、手机勘查等多类产品； 

 移动商务：包括四方物流、定制上网卡、定制股票机、平安校园、智能公交、

警车巡逻指挥、智能抄表等； 

 物联网：包括 3G 驾考监控、3G 备网、手机一卡通、汽车信息化、移动媒体

等。 

 

 集团客户市场在后 3G 时代意义不同寻常 

在移动通信用户增长进入成熟期、而 3G 进入加速增长阶段的时候，集团客户市场的意

义主要体现在： 

 创造新型收入：集团客户产品本身能够带来新的收入； 

 降低客户流失：集团客户市场由于其相对低的价格敏感性和较为稳定的使用习

惯，常常意味着更低的流失率； 

 发展个人市场客户：随着移动通信的饱和，个人市场的拓展变得更加的艰难，

而通过集团客户产品从个人的集团属性切入，便于培养客户第二部手机的使用

习惯，从而逐步向个人客户市场渗透。 
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 集客市场的转变：从“守地”到“攻地” 

传统意义上，集团客户只是作为维系客户的功能而存在。由于集团客户的消费理性及其高议价能力，

提供集团方案，往往难以实现正面的效益，但作为防御举措，所有移动运营商不得不设置相应的部

门来应对，其“防御”意义远胜于其“进攻”意义。 

 

但现在中国的电信市场，集团客户市场之争具有新鲜的意义，由传统上的“守地”转变成了当下的

“攻地”。原因： 

首先，基于无线数据的移动集客产品的可用性和多样性大为提高。由于带宽和3G无线的改善，基于

无线数据的移动集客产品在品质和丰富性方面，已远非当初以语音增值为基础的集客方案可比。 

其次，集团客户需求的实质性大大提高。除了工商企业借助无线数据提高效率的需求之外，地方政

府对智慧城市、工业化信息化融合的高度热情，使得许多基于政务需求的无线解决方案也大有需求。 

其三，不同市场参与者在集客市场的优势不均衡。固移网络资源较为均衡、且拥有集团客户经验的

电信运营商容易在集客市场取得竞争优势。以中联通为例，其优势体现在几个方面：同时具有固移

双网络，网络资源均衡；3G制式技术优势明显；终端设备多样性和价格优势；老网通具有系统集成

和项目制运作的经验积累和客户资源。 

其四，集客市场既是集客市场，更是与个客市场高度虚拟重叠，集客市场有机会成为进攻个客市场

的侧翼。因为任何人既是自己，也同时是组织中的一员。“集团”还是“个人”，只是同一个人的两

种不同的社会属性。因此，有效渗透一个集团客户，就相当于攻下一群个人客户。以中国联通为例，

其集客战略已经初见成效，新增移动用户数中30%以上来自集团客户。 

 

 投资建议：关注在集客细分市场具有差异化竞争优势的公司 

中国联通在集客市场的资源和经验优势非常明显，具体体现在网络、终端、业务、渠道和集成经验

等多个方面。我们认为，随着集客产品的完善和深入，以及配套营销措施的跟进，中国联通的集客

开拓将更有成效，从而在个客市场上带来更明显的斩获。维持对公司的“推荐”评级。 

图表 1  集团客户市场份额和EBITDA之间存在明显的正相关 
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资料来源：Detecon International，平安证券综合研究所 
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