
第 12 章　 市场营销计划、
 

组织和控制

【导入案例】
 

包头联通的组织创新之路

包头联通是北方电信行业三大运营商之一,
 

隶属于内蒙古联通公司,
 

在 2019 年时

拥有约 110 万移动用户和 31 万宽带用户,
 

主营收入规模达到近 9 亿元。 从 2017 年 9 月

1 日起,
 

包头联通由于受到取消手机国内长途和漫游费、
 

降低中小企业互联网专线接入

费和国际长途费等政策影响,
 

传统业务收入出现增长乏力,
 

甚至出现负增长。 2018 年公

司又积极响应国家“提速降费”政策要求,
 

造成收入急剧下滑,
 

形势十分严峻。 白热化的

行业竞争、
 

趋同化的产品、
 

客户的逐年流失、
 

经营业绩的增长放缓,
 

使包头联通面临严

峻考验。
包头联通员工众多,

 

后台职能部门包括人力部、
 

综合部、
 

物资与采购部等 18 个,
 

营销

一线包括各网格等 134 个、
 

旗县分公司 5 个。 同时,
 

包头联通还有内部规章制度 70 多个,
 

并涉及内部流程 200 多个。 总的来说,
 

包头联通队伍庞大,
 

制度繁多,
 

管理难度大,
 

管理

效益低,
 

正经历前所未有的转型挑战:
 

从规模发展向高质量发展、
 

从传统业务向创新业务

转型,
 

从仅看收入向以利润为中心转变。
2018 年初,

 

包头联通以“加快推进企业组织创新改革,
 

坚持精简原则,
 

增强企业活力,
 

实现企业简化管理”为主旨进行组织改革。 包头联通首先将一级管理部门(中心)由 25 个

精简至 18 个、
 

生产中心由 14 个精简至 8 个,
 

并将 54 人从后台等岗位调往市场一线、
 

43 人

调往支撑一线,
 

使组织结构得到优化,
 

前后台人员比例更加趋于合理。 同时,
 

包头联通通

过逐级授权、
 

责任清晰、
 

简化规则和设定简单环节来简化现有流程,
 

以达到提高效率的目

的。 接着,
 

包头联通对市场一线 KPI 考核指标进行简化,
 

主要聚焦收入、
 

利润指标,
 

考核

项目最多不超过 4 个指标。 同时,
 

以正向激励为主,
 

各基层网格单元全部采取承包制,
 

采

用增量收益分享模式,
 

超出收入和利润之外的按照比例计提绩效。
包头联通经过“调整组织结构、

 

优化人才考核机制、
 

培植企业文化”等一系列的组织创

新,
 

在企业管理体制、
 

经营机制、
 

员工观念等方面均呈现出焕然一新的局面。 截至 2019 年

年底,
 

员工对公司领导班子满意度提高至 99. 7%,
 

对环节干部的满意度提高至 99. 3%;
 

员

工薪资同比增长 1. 6%,
 

员工干劲儿足,
 

环节干部管理顺畅。 公司领导也从各种繁杂的管

理琐事中解脱出来,
 

有更高的视野和更多的机会为公司谋求发展之路。
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中国管理

案例共享中心,
 

2020 年,
 

内容有改动。
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