
作战地图目标&实现路径_低频

【TLDR】

1. P0：针对行业头部客户（SKA&KA），低频组织架构调整后由直营KA团队定向负

责，需要结合内外部数据建立在线的品牌库并关联维护在线门店和ACN线索的映射

关系，【P0】通过新签显著提升头客渗透，【P1】并针对存量头客提升SOW和在约门

店渗透

2. P0：MT金牌商户ARPU是其余商户的≈4x，投放次月留存表现优于大盘，是明确的

高价值门店。截止FY27-6月，低频金牌门店在约渗透率51%，预估截止Q2末达到

80%+，截止Q3末渗透超90%

3. P1：MT银/铜牌商户ARPU对比其余商户表现无优势，接下来需要结合存量银/铜牌

商户的门店流量、CTCVR等指标分析原因和定位问题，并联动广告、商家平台等部

门提升银/铜牌商户ARPU（初步预期截止Q2末提升50%），并于Q3内显著提升在约

渗透

一、业务现状

金银铜

1. 低频分类目控比表现（收入、门店数、金银铜）



2. 低频金银铜门店渗透优于整体门店渗透，金牌已达50%+；同时金牌商户的累计在线表现

优于其他门店，但在by月的新签中未显著聚焦，有较大的提升机会和价值

3. 低频金牌门店有显著的价值优势，过程管理有较大提升空间；银/铜牌门店留存有一定优

势，ARPU表现不好，需要进一步下探

品类头客

1. 品牌颗粒度看，目前低频的SKA和KA渗透水平较低，有较大提升空间



1. SKA和KA名单来自当前系统打标和业务提报名单的并集

2. 存在少量SKA合作在KA打标、KA合作在未打标的情况，品牌数据待仔细清洗，当前仅供参考

2. 头客单位价值高，需要重点运营和覆盖

二、落地计划

1. 头客：做功步骤如下，by品类盯到户



2. 金银铜：按照类目优先级，优先提升金牌门店覆盖；银/铜牌商户优先分析存量ARPU问

题，进行提升

3. 组织保障



低频业务于7.1完成组织架构调整：KA类目细分，签维一体，为头客的整体渗透和收入提升负

责；区域在低频范围内混业，签维分离，提升新签效率；建立行业策略团队，提升类目精细化运

营水平，为PMF负责

4. 所需支持

To 绩效组：

针对行业头客、金银铜商家做绩效激励倾斜（绩效组已有方案）

针对金银铜覆盖已分别放入KA和区域团队LD的考核中（10%权重）

To 渠道：

分城市的金银铜商户覆盖待拆分目标，拆分原则已对齐，待细化数据

To 商家平台/战略&经营

梳理友商头客List、了解分类目收入集中度（头客占比）

CRM维护品牌库，关联在线门店和ACN线索门店信息

结合作业进展提升金银铜线索的流转效率

结合流量红蓝海细化作战地图，提升一线作业效率和管理监控效率

To do：

1. 监控金银铜商户的认领-拜访-签约转化率，bench大盘，提升转化效率

2. PMF by品类的判断


