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面临的挑战

拥有庞大分销网络的医疗器械企业，面临着以下几项挑战：

•  对行业市场缺乏深入了解 “知己知彼，百战不殆”是商场上的用兵之道，但企业却苦于无法有效

收集竞争对手的信息。不止如此，即便本公司相关的销售和市场情况也因为分销商上报数据的不及

时或不准确而失去有效性。企业在知己和知彼两方面都得不到有力支持，从而难以把握市场整体格

局，对市场新动态的反应滞后，对市场占有率和产品普及率了解匮乏。

•  无法统计市场占有率 市场占有率是衡量企业市场份额的重要指标。渠道销售型企业通常会收集

累计占有率和阶段性占有率两方面的数据，以便分析研究市场的变化趋势。但往往因为分销商的库

存、销售数据不够准确或收集不及时，使得企业无法正确统计市场占有率。

•  无法计算产品普及率 产品普及率既是企业预测市场发展潜力的重要依据，也是直销人员和分销渠

道业绩考核的重要指标。可是这些信息掌握在一线销售和分销商手中，一旦他们不能及时上传相关

数据，企业对市场的预估常常产生偏差，也无法和渠道订立下一年度的销售指标。

•  缺乏对销售有效管理的工具 为企业直接创造利润的销售在做什么？他们的工作效率怎么样？是否

带来积极的效果？这三个问号是管理层最困扰的难题之一。由于缺乏有效工具监督销售的日常活动，

管理层不能确切了解销售对重要客户的拜访次数和频率。

•  缺乏最终用户的数据 渠道销售虽然以分销商为主，但更为重要的信息是产品最终流向何处。以医

疗器械行业为例，医院、药店才是企业最有价值的最终用户。最终用户的信息掌握在分销商手中，而

分销商的操作却并非完全规范，不能及时汇报给总公司。

•  分销渠道管理混乱 大型企业的分销体系辐射全国，有些分销商还分布于二、三级城市，地区差异

以及各种因素导致分销商水平参差不齐，公司的营销策略难以保证能及时贯彻到渠道中，另外沟通

不顺畅还导致企业无法对分销商的缺货情况做出及时响应，也不可能准确地要求分销商预留安全库

存。同时分销商还常常逾越销售区域的限制，造成分销商之间相互压价竞争，扰乱了市场秩序。

GrapeCity推出的直销和渠道销售管理解决方案通过实施成熟的客户关系管理系统和分销商系统，

规范并优化销售的业务操作流程，提高效率及可预测性。

GrapeCity CRM与分销管理解决方案

GrapeCity CRM与分销管理解决方案分为三大模块：客户关系管理系统（Microsoft Dynamics 

高度竞争的市场环境下，及时准确地获取信息对分销业务至关重要。另外，地理上四散分布的销售团队

成员也必需得到强大的支持以便互相以及与外部合作伙伴之间进行销售合作。直销(销售业务管理)和

渠道销售管理解决方案使企业能够快速启动专门的内部网络(直销渠道)和外部网络(渠道销售网络)，

从而降低各大销售要素的成本。

GrapeCity结合医疗器械行业分销和客户关系管理实践经验，推出面向直销和渠道销售的管理型解决

方案。该方案以客户关系管理为核心，指导销售、市场、服务等活动，并通过信息、商业流程与销售应用

程序将企业与其直接和间接销售渠道连接起来，从而实现销售过程的流程化，争取更多的有利渠道。



CRM）、分销商管理系统（DMS）和ERP。其中CRM是解决方案的核心系统，作为企业内部的管理中

心将销售、市场、服务等部门构成一个整体，统一管理客户和联系人资料、渠道信息、销售商机、销

售人员活动、市场营销活动及服务活动等。同时作为方案的核心模块，CRM将与分销商管理系统、

ERP系统分别接口，进行数据中转和分发。

分销商管理系统作为企业与分销商的联系中枢，将资料搜集工作从企业转到分销商手中，分销商可

以通过这个系统管理日常业务包括入库、销售、库存、应收应付等，并直接汇报竞争对手的市场活动

情况等关键信息。这些信息通过GrapeCity定制开发的接口上传到CRM中，企业管理者可通过比照

两个系统中的数据报表制定相应的市场策略。

系统特点描述：

CRM包括四大模块：销售管理、市场活动管理、服务管理、基础数据管理

•  销售管理 CRM最主要的一个功能就是对销售的管理和支持。系统提供动态的联系人管理，从来

往邮件、电话记录等功能项综合客户关键联系人的信息，从而为销售人员全面掌握客户资料提供

支持。系统还加强了对销售流程的监管力度，通过规范的流程管理从销售线索到订单完成的一系列

步骤，使得管理者能随时了解销售进行到了哪一个阶段。同时分销商管理系统中的数据也将导入

CRM，由CRM统一管理分销商渠道。

•  市场活动管理 企业要深入二、三级城市发展业务，常常需要开展市场活动，但市场活动得到的成

效却难以统计。CRM设置了市场管理模块记录活动获得的销售线索，结合市场规划、预算评估活动

的效果。

•  服务管理 售后服务对维护客户关系至关重要，CRM能提高企业对客户的响应速度，并且跟踪每一

个服务案例，确保售后服务的质量。

•  基础数据管理 分销渠道解决方案优于其他CRM之处在于系统结合分销行业的特点对销售区域进

行了划分，详细统计区域分销商的所有信息，包括与公司销售的关系、所售产品、分销商的客户对象、
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以及竞争对手在该区域内的活动。翔实的基础数据有助于企业全面了解销售整体情况，从而准确把

握市场动态。

分销商管理系统主要功能如下：

分销商通过系统直接向公司下订单，并通过系统下载出货单，自动完成入库工作

分销商在系统中登记和管理他们向最终客户的销售出库单和销售发票

分销商在系统中进行他们自己的库存管理，例如库存盘点等工作

分销商在系统中管理应收应付账款

以上功能运用分销管理解决方案也可实现，GrapeCity的分销和渠道管理解决方案最显著的特点是

将分销管理与CRM结合，因而使解决方案更符合这一行业需求：

分销商可以在系统中报备销售意向，填写潜在客户和销售预测信息

分销商填写区域内竞争对手信息，包括竞争对手的市场活动，在具体销售过程中的赢/丢单信息

分销商在系统中填写他们负责的市场活动信息

分销商的进货、销售、库存、潜在客户、销售意向、销售预测、竞争对手等相关数据通过Internet接口

上传到企业内部的CRM系统中，通过报表向管理者全方位展现公司运营现状并为制定销售策略提供

有力辅助。

解决方案重点：

•  统计市场占有率和产品普及率 在CRM系统中建立起完备的用户数据库，通过销售人员对客户的

拜访、服务部门电话回访以及从分销渠道收集的信息反馈等多种手段收集用户的产品采用情况，从

而准确把握市场占有率和产品普及率。另外，产品采用信息里还会纪录具体采用时间，通过科学的计

算分析，能够得出累计和阶段性市场占有率以及普及率。

•  规范销售的活动 CRM要求销售人员详细登记自己的日常活动，包括客户拜访以及效果；回复客户

的电子邮件和电话；参加的会议、培训或产品推介会。CRM帮助销售人员将日常活动集中到最终用

户、销售意向、分销渠道管理三个工作重点上，提高了工作效率和销售成功率。CRM还可以对用户、

销售意向、分销渠道相关的销售活动进行统计分析，并层层汇总，供各级市场销售管理者进行参考

和分析。

•  有效管理渠道 通过分销商管理系统，帮助分销商规范操作提高管理水平。系统能实时收集分销商

业务以及和市场相关的进货、销售、库存信息，还能记录销售意向、市场活动反馈以及竞争对手的市

场占有率等信息，帮助总公司调整销售策略。依靠分销商管理系统，企业对分销商的评估有了数字依

据，分销商管理系统结合CRM中的数据从分销商负责区域的市场占有率和普及率，销售意向成单比

率，销售指标完成情况，市场活动的效率，数据上报的及时性和准确性等方面全面评价分销商绩效。

•  分析竞争对手数据 系统设置了多种途径收集竞争对手的信息，如通过销售对最终用户的拜访、市

场人员热线回访了解竞争对手产品在最终用户处的采用情况；通过记录销售过程中的赢、丢单情况

分析竞争对手的价格、服务、技术等优势；通过分销商汇报的竞争对手的市场活动及时把握市场动

态并积极应对。
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客户收益

与市场、销售、服务相关的重要基础数据集中管理并可随时检查更新，避免因重要数据流失而

导致客户流失。

规范和优化直销/分销的销售过程，帮助市场销售人员更加贴近客户，贴近市场，从而达到提高

效率和提高销售过程的可预测性的目的

规范分销商日常业务操作，提高管理水平，加强公司对于渠道的控制能力

通过分销渠道和销售人员收集市场数据，包括渠道的销售、库存信息和竞争对手信息等，提高对

市场动态把握的能力

对于历史数据进行积累和分析，提高预测和业务计划的准确性

通过产品条码和分销商管理系统的出入库模块结合，可以有效杜绝分销商的串货现象

GrapeCity CRM与分销管理系统在许多主营分销业务的国内外知名企业中成功应用实施，使这些企

业都受益非浅。

最佳实践

•  强生医疗器械 2002年GrapeCity为强生医疗公司实施的分销渠道销售管理系统成功上线，并根据

强生业务发展需求不断维护。

•  锐珂医疗器材（前柯达医疗集团） 2006年GrapeCity为锐珂医疗（前柯达医疗集团）实施的分销

和渠道销售管理解决方案上线，至今一直处于运行维护和升级服务中。

•  希森美康医用电子 2007年底GrapeCity开始为希森美康医用电子公司实施直销和分销渠道销售管

理解决方案。

•

•

•

•

•

•


