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通信运营商发展中小微企业云业务的策略建议
高 鹏

中移铁通有限公司陕西分公司 陕西 西安 710068

【摘 要】目前，中小微企业数字化转型初见成效，四大关键突破口凸显我国中小微企业数字化升级服务市场

规模迅速扩大，过去 5 年复合年增长率高达 40.39%。越来越多的中小微企业具备转型意识并开始进行实质性投入与

行动探索，尤其是计算机、通信等关键行业以及生产、销售等核心业务环节的数字化已处于较高水平。但不可忽视

的是，仍有 79%的中小微企业处于初步探索阶段，资金、人才、触达和售后成为四大制约因素。本文通过结合通信

运营商自身的优劣势，为通信运营商提出云计算业务升级策略建议，从而更好把握中小微企业数字化转型机遇。
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1 中小微企业数字化转型阻碍

1.1 成本掣肘

中小微企业自身“造血”机能偏弱，外部“输血”

机制滞后，可用于数字化转型的预算有限。我国中小微

企业 ICT总支出占全国企业 ICT总支出的比例约为 30%，
与其 50%以上的税收贡献规模不相匹配。数字化过程中

旧系统升级的技术成本、新系统磨合的试错成本，磨灭

了中小微企业的转型动力。调查数据显示，超过 25%的
中小企业缺少 IT 提升资金，尤其疫情过后，约 90%的中

小微企业陷入资金困境。生存压力之下，成本成为中小

微企业数字化转型的最大障碍。

1.2 人才匮乏

大部分中小微企业缺少专职 IT 运维人员或仅有极

少数初级 IT 人员，自主研发能力较为薄弱，企业无法负

担、实施、运维较为高级的 Oracle、SAP 等重型管理软

件。调查数据显示，超过 20%的企业存在员工 IT 技能不

足的问题。而数字化升级从前期方案选型到业务接入等

的全流程都存在较高的技术门槛，对中小微企业而言，

数字化产品应用和平台搭建的上手难度较高。

1.3 触达不足

我国中小微企业具有多（2022年底注册数量超 5200
万户）、散（实体经营分布地域广）、短（疫情三年 400
万家中小微企业倒闭）的特殊画像，其 CAC（获客成本）

远大于 LTV（用户价值），让云厂商的触达难度和触达

成本显著增加，阻碍了数字化转型的服务推广。

1.4 维护复杂

一方面，部分重型管理软件相关支持及后期维护支

出较高，中小微企业难以持续负担。例如 SAP 及 Oracle
每年分别要支付许可证费用（2000~10000 美元）的 17%
和 23%作为软件维护费用。另一方面，数字化服务商普

遍存在“重商务，轻服务”的现象，售后服务响应慢、

技术差等问题让中小微企业有所顾虑，望而止步。

2 通信运营商面临不平衡势态

2.1 网格和网络形成触点及成本优势

网络成本优势是通信运营商参与中小微企业争夺

战的核心竞争力。对于电信运营商以外的云厂商而言，

宽带费用计入营业成本，且价格刚性，成本率高达 37.3%，
直接影响了云厂商的产品定价。短期内，各大云厂商可

以依靠补贴抢占 aPaaS市场份额，但长远来看，只有将

基础设施成本压缩到极致的云厂商才能维持长期低价，

留存住旧用户，吸引其他平台用户。而运营商天然的网

络成本优势，将成为其在中小微企业争夺战中的核心竞

争力。

完备的网格运营体系助力通信运营商形成起步优

势。组织升级、渠道下沉是互联网云厂商服务中小微企

业数字化转型的第一步，但临时组建本地化团队和小规

模的人力投入，对于数量庞大的中小微企业而言明显不

足，依靠合作伙伴力量又面临稳定性堪忧、成本高企问

题。而通信运营商的网格运营体系已使其在不同地域拥

有广泛的用户群和用户拓展渠道，并拥有完整的市场营

销、技术支持和用户服务策略。若能将网格资源由 C 端

向小 B 端转化复用，可以发挥公司“地缘优势”，快速

形成面向中小微企业的服务竞争力。

2.2 产品整合和销售体系需进一步加强

产品整合能力有待加强。通信运营商在产品侧拥有

非常完整的链条，软件产品功能齐全，覆盖协同办公全

场景（行业视频、会议助理、移动办公、网盘等）；行

业应用渗透广泛（教育、健康、金融、交通、政务、能

源等），以中国移动为例，aPaaS 平台初具规模，基础

云产品完整度成熟度较高。然而，通信运营商整体面临

“全而不精”的局面，对外缺少“明星产品”和流量入

口，内部缺少跨产品协同，暂未实现“1+1>2”的能力

整合。
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销售体系需进一步优化。通信运营商拥有比互联网

企业更为覆盖范围广的销售渠道，但是由于长期的销售

惯性，在面对新业务时，虽然在培训、考核等关键环节

有所调整，但更多的是在原有基础上做叠加，销售针对

性不强。

3 通信运营商发展中小微企业云业务的策略

3.1 擅用网格体系拉开“地缘”优势，升级销售模式构

建触达优势

对比互联网公司大举下沉销售渠道的做法，通信运

营商应充分发挥已绵延

至地域“末梢”的庞大销售渠道，着重攻关百人左

右的小微企业。首先需形成

对目标用户价值和需求的统一认知，在构建独特销

售体系时着重考虑成本控制

和实操性，而后需实现对销售价值链的有效掌控，

为决策者提供切实抓手。

3.2 打造“全而精”的 aPaaS 产品体系

与竞争对手相比，通信运营商的产品体系完整，但

是缺少“明星产品”。一是明确市场定位，可卡准利基

市场（互联网云厂商下沉不到的小微企业）。二

是根据市场定位及中小微企业需求，集中资源培养

出一款具有高黏性、大流量或强差异性的“明星产品”

作为流量入口。

3.3 对现有产品进行整合，形成协同效应

延展网络优势，铸 aPaaS 差异化竞争壁垒瞄准互联

网云厂商难以触达、因其他云厂商服务定价过高而付费

意愿较弱的中小微企业，把握价格敏感企业的需求特性，

放大通信运营商网络资源优势，优化产品定价和合作伙

伴分成模式，例如根据用户满意度对合作伙伴提成返利

等。树立“产品优质、价格惠企、

合作友好”的数字化服务商形象，构筑在服务中小

微市场中的竞争壁垒。

3.4 依托“链长”身份构建 aPaaS高品质产业生态

强化平台化属性，吸纳更多合作伙伴和产业用户，

提升通信运营商在中小

微市场的地位，打造自身的生态体系。一方面，优

化合作伙伴互利关系，不要求合作伙伴站队，利用自身

用户资源和渠道能力为合作伙伴提供更多分发场景。另

一方面，优化中小微企业用户体验，沉淀足量模板和应

用后，通过用户画像和算法为用户提供个性推荐功能。

4 结束语

综上所述，中小微企业数字化转型在高速发展的同

时，一直被成本、人才、触达及售后四大问题困扰。通

信运营商纷纷基于自身发展特点，通过“轻量触达+协
同生态”方式打造 aPaaS平台，为中小企业数字化转型

提供新动力。
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