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销管理变革 串货是中国营销癌症，但是随着中国营销流通秩

序的变化和中国企业营销管理的变革，串货将成为一个历史

性的概念，串货的正确概念应该是“跨区域物流”。作为营

销管理着，对串货应有的态度是疏导、适应、调整自己的营

销管理方法，而不是一味的谴责串货、打压串货。否则会事

半功倍。下面谈谈笔者对这一问题的一些看法和“跨区域物

流”进行营销管理应对措施。 一、为什么说串货将成为历史

性概念 1、 中国流通格局变化巨大，覆盖全国的医药流通公

司。 我国医药流通行业正在发生着深刻的变化，行业集中度

在快速提高，一大批流通企业将面临兼并、重组、倒闭等，

与此同时，机制灵活的民营医药流通企业很快崛起，成为全

国性公司或者区域性强势公司，比如九州通在全国，国药控

股公司在全国、华源医药在全国的流通销售网络，海王银河

在山东的区域强势，科伦医贸在四川及西南地区的强势，东

盛英华在河北的强势等。以后全国必将形成西北、东北、华

中、华南、华东、西南的那个区域强势流通公司，他们的业

务覆盖整个区域而不是一个省，甚至更远，产品覆盖也更为

广范和深入，通过这些公司你的产品就象插上翅膀，能够飞

向整个区域的每个角落。还有商业分销的本质就是流通，广

范流通本来就是他们应有的职能，对此只能疏导不能限制！

否则他们就不是商业流通公司了，也就不符合市场机制了，

市场经济就是自由经济，一切由市场自己竞争的本身说了算



，能跨区域销售，说明有相应的利益驱使，无论是换货、易

货、抵债、抢占市场、套现等都是商业自发的行为，是市场

行为。这是不可阻止和逆转的，必须有一个清醒的认识。 随

之而来的就是供应商的所谓串货问题，商业在整个西南覆盖

，你得销售管理却是西南各省云南、贵州、四川、重庆、西

藏等分开省区管理，必然有所谓串货的矛盾。限制串货吧，

降低了销量、打击了商业积极性、还给竞争对手以可乘之机

。不限制吧，内部管理矛盾重重，利益纷争骤起，业务员开

拓市场的积极性也就随之丧失。 2、 快批公司的调拨与批发

业务 有人认为，医药分校渠道就等于医药高速公路，高速公

路可以走百家企业的货，也可以提过高速公路让产品流得更

远。快批类医药公司正好符合这高速公路这一渠道定位，加

上传统的四级医药站制度，本来调拨就是其最大的职能之一

，因此各医药站建立起来的商业关系，即使流通体制变革了

，也还会保留其一定的运作惯性，加上品种资源的垄断，异

地串货就成为必然。 另外，快批公司经常开车到异地配送，

这是对市场的快速反应，是争夺市场的一种手段，笔者曾在

吉林省长春市看到辽宁医药公司的配送车，在长沙看到武汉

医药公司的配送车辆。快批公司由于讲求的生意总量和周转

率，价格有优势，服务有优势，跨区销售也就同样成为必然

。所谓串货自然也就不可避免了，是他们商业的正常销售行

为。 3、 跨区域招标将跨越传统的销售区域，尤其是网上招

标 对于处方药来说，由于医疗单位的招标方法是异地商业公

司可以参与竞标，尤其是网上招标范围更广，理论上广东的

医药公司可直接在网上瞬间向乌鲁木齐的医疗单位举办的招

标活动进行投标，一旦中标，就存在异地货物进入新疆，这



算不算串货？如何管理？而且网上招标将成为一个趋势，广

东也已开始网上招标，网上招标（挂网采购）大有快速在全

国普及的趋势。这样串货还怎么控制？！ 综上所述，串货即

使在没有自己业务员暗中操作的基础上，由于商业的变革和

市场的变化，也即将成为一个本来就正常存在的市场现象，

这个概念也就没有了意义，将成为历史。对于营销管理来说

，定义串货也就失去了其存在的意义。企业只有改变自己的

营销管理模式才能适应之一变化。笔者思考很久觉得把“串

货”改为“跨区域物流”更为到位于合适。 二、应对“跨区

域物流”的营销管理变革 一个时代的英雄，在另一个时代就

可能成为狗熊。因为，时代变了，环境变了，你得跟着应变

，否则以不变应万变，就会死一条路。如何适应：“跨区域

物流”？企业唯有主动出击、主动应对才能适应其变化，怎

样适应其变化呢？ 1、 在销售管理区域划分上扩大区域范围 

首先不按我国的行政区划来划分市场，由于传统医药公司覆

盖的惯性和现在交通的因素影响，很多市场区域不是按照省

级区划来划分的，比如河北可以覆盖内蒙，武汉可以覆盖湖

南岳阳和河南南部，西安可以覆盖甘肃天水、辽宁可以覆盖

吉林，北京可以覆盖河北（现在反过来河北机制灵活覆盖北

京天津），重庆四川可以相互覆盖等。如果硬要按照区域来

划分，就是不符合市场实际流通状况。 其次随着高速公路和

车辆的发达，跨区域物流成为必然，区域性大型商业公司覆

盖的范围必将扩大，这样就可把整个区域当作一个大片区来

管理，比如把武汉九州通的产品流向提过商业打单打出来，

然后进行内部的任务、提成奖励、费用创新转移划拨。比如

深圳市金活医药有限公司就是采取这样的划拨方式来处理“



跨区域物流”的，具体的方法就是按照“两个100%，一

个80%，一个20%的原则”来处理。 两个100%：把流向其它

市场销售任务100%算作流入市场的纯销任务，这样才能鼓励

流入方办事处集中精力作纯销。而不在整天把精力用于堵截

所谓：“串货”，同时把商业返利中的100%划归流出方商业

，鼓励流出方的医药商业公司更加大量的出货覆盖市场。 一

个80%：把流向打单中统计到的流出销售或者回款量的80%的

提成奖励和市场推广等费用划归流入方市场办事处，鼓励其

继续作大做好市场、终端、推广、促销、维护等各项基础工

作。以真正扩大市场份额和容量。 一个20%：把打单统计到

的流出的销售或者回款量的20%的提成奖励和市场推广费划

归流出方市场办事处，鼓励其做好商业关系，进行渠道拦截

和快速回款，让自己的产品流出更多。 2、 商务和推广分开

管理，杜绝串货动机 商务总部垂直管理 对通路与商务工作总

部进行垂直管理，由总部销售总监负责，负责物流和回款工

作，不对其进行回款指标的绝对值考核，只考核其回款率以

及信用额度控制，另外还有铺货率、渠道归笼、渠道开拓等

指标考核，达到了这些指标就有奖励。这样商务队伍就没有

了跨区域物流的动机，自然也就减少了人为贴现或者变通促

销政策导致的乱价跨区域物流现象。还有没有给商务人员更

多的费用，他就是想操作所谓“串货”也没有必要的物质条

件。 省级办事处的主要工作是做好终端推广与纯销 省级办事

处，也就是终端推广促销的销售业务员对销售指标负责，通

过消费者教育、店员教育、终端维护、市场推广、系列促销

等多样化活动，真正把自己市场的纯销作大，这样销售回款

自然就上来了，因为回款率和信用额度放在那理，商务队伍



只要你得销量大了，自然也就会准时回款。省经理的所有工

作就是考虑如何真正把自己的一亩二分田耕耘好，让其有更

大的产出，你就是想把促销费用用于跨区域资金，也不可能

，因为商务不管，可以不听你得，且他的奖励不与你市场的

纯销挂钩，他没有协助你进行“跨区域物流”的动机。 3、 

制定合理的任务指标，变渠道促销为“渠道促通” 很多“跨

区域乱价物流”，都是销售任务指标过重，品牌拉动不够，

市场终端推广不力，市场容量没有扩大造成的，当销售队伍

完不成任务时，上下压力、收入压力都有，于是就想着法子

把各种市场费用变相用于商业渠道进行渠道促销，给商业政

策，让其放低价格进行乱价跨区域销售。总部市场部门也就

无能为力管理了。这在销售导向的医药企业更是如此。 笔者

一直反对渠道促销，主张“渠道促通”和“渠道拦截”。所

谓促通就是把渠道的下游各环节彻底打通，协助二三级渠道

和终端零售渠道提高销售，这样渠道下游畅通了，产品自然

向下流动了，一级商业渠道自然也就会多进货。也就不用你

去向一级商业压货了。当然渠道拦截是必须的，因为这涉及
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