
2008年6月24日，上海浦东张江高科技园区。入夏之

后的申城同时进入了梅雨季节，缠绵的雨水已经持续了好

几天。此刻天公作美，阳光掠过出自阿兰•欧•哈格油画创意

的徽标——象征着美敦力公司宗旨——帮助病人重获“完

整的生命”；阳光同样掠过受到欢迎的客人——他们来自

GrapeCity——专注于用先进的解决方案帮助企业获取成功

的软件公司。阳光带给人们希望，此刻也映照着宾主双方对

未来合作抱有的美好期待。

成立于1949年的美国美敦力公司是全球领先的医疗科

技公司，致力于为慢性疾病患者提供终身的治疗方案。其主

要产品覆盖心律失常、心衰、血管疾病、心脏瓣膜置换、体外

心脏支持、微创心脏手术、恶性及非恶性疼痛、运动失调、糖

尿病、胃肠疾病、泌尿系统疾病、脊椎疾病、神经系统疾病及

五官科手术治疗等领域。

作为世界上潜力最大的医疗器械市

场，中国被公司高层视作增长比例最为重

要的组成部分。目前美敦力在中国的销售

方式以代理为主，约有500多个经销商，分

为7个主要业务部门，各部门使用独立的经

销商。考虑到公司业务对渠道的依赖性，

管理层决定采用GrapeCity的渠道管理解

决方案，以期规范美敦力和经销商业务相

关的管理流程，提高渠道管理部门和其他

各业务部门协同的工作效率。

在美敦力与GrapeCity举行签约仪式

之前，美敦力大中华区业务运营总监刘炜

烨先生作了简短却意义深远的总结。他说：

“美敦力的目标是建立满意的渠道管理系

统，我们不仅要考虑如何在美敦力内部建立起规范高效的流

程，还必须顾及经销商的使用体验。这需要我们有长远的眼

光并且能站在代理商以及医院、病人等最终用户的角度全盘

规划，使这个系统发挥真正的作用。”代表GrapeCity出席签

约仪式的副董事长岩佐信雄则表示GrapeCity将充分运用自

身在医疗器械行业的经验，帮助美敦力规划最切合实际需求

的方案。

GrapeCity的渠道管理解决方案以Microsoft Dynamics 

CRM作为系统核心，分别与分销商管理系统、ERP系统接口进

行数据中转和分发。该方案充分调动了经销商的能量，将直

面市场的资料搜集工作、下订单、入库、销售、库存、应收应

付管理的主动权交给各分销商，通过GrapeCity定制开发的接

口从分销商管理系统上传到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。

2008年8月28日，微软09财年“赢”

计划之“奇迹之旅”活动将在上海

富豪环球东亚大酒店2楼绿宝石厅

举办。“奇迹之旅”活动是微软在

全国范围内开展的与企业面对面的

大型互动沟通会，旨在针对企业不

同部门的业务痛点和需求，以根给

深入细致的视角帮助企业解决问

题。GrapeCity作为微软金牌合作伙

伴也将应邀出席本次活动，并现场

解读企业业务问题，向客户演示解

决方案。
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以CRM为核心的渠道管理平台共有四大模

块，分别为基础数据、渠道流程管理、渠道信息交

流以及对信息的查询分析。各产品部门和企业管

理者通过这一平台对经销商发布的信息进行审批

并加强与经销商的信息互动，从而提高采购订单、

退货、借换货等流程的运作效率。

分销商通过经销商门户处理各自的进货、销

售、库存、应收应付等事宜。利用门户的便捷性，

加快企业和经销商的沟通速度，缩短了经销商用

于下订单、企业审批、确认到产品出库的时间。经

销商核对收到的产品之后，通过库存管理生成可

记录的采购入库单，并根据到货自动更新库存。经

销商在系统中输入销售订单并且生成销售出库单

以及发票，产品的销售记录同时通过门户传送到

总公司的管理平台，方便各产品部门统计销售额。

针对医疗行业的特点，系统对经销商的借换

货流程制定了相应的规则。企业和经销商之间的

借货由经销商通过门户提交需求单，经公司审批

确认再由相关业务部门发货。经销商归还器械时

需要填写所借工具、货物的使用及损耗情况，系统

根据经销商填写的内容自动生成采购入库单和采

购发票。借换货流程与采购流程的自动衔接使得

各产品部门不必再进行手工复查，节省了时间。同

样，经销商之间的借换货也需要报备到系统生成

可依据的凭证，有效避免借入方和借出方发生争

议。

GrapeCity的渠道管理解决方案帮助众多客户

获得如下收益：

洞悉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。

有效地管理渠道 

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。

洞察竞争对手动向 

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。

“一个公司的业务成功离不开创新，而每

一个创新必定能给客户带来更高的价值，也给

公司带来更高效益。我们把实施渠道管理解决

方案的重点放在规范流程、提高效率这两个方

面，希望这些创新带来的改善能够作用于美敦

力各个产品部门、代理商乃至惠及医院、病人等

最终用户。”刘炜烨先生对项目的殷切冀望正是

GrapeCity力求给客户带去的收益——全面提升

企业管理，从而为最终用户带去更优质的服务。


