
物流师案例分析：SCM渠道信息管理系统成功案例物流师考

试 PDF转换可能丢失图片或格式，建议阅读原文

https://www.100test.com/kao_ti2020/620/2021_2022__E7_89_A9_

E6_B5_81_E5_B8_88_E6_c31_620137.htm 把物流师站点加入收

藏夹 欢迎进入：2009年物流师课程免费试听 更多信息请访问

：百考试题物流师论坛 欢迎免费体验：百考试题物流师在线

考试中心 引言 2005年12月，美国寰通商务科技有限公司（以

下简称“寰通科技”）的渠道客户信息管理平台在西安杨森

制药有限公司（以下简称“西安杨森”）三期项目的成功交

付标志着杨森公司经历两年时间的加强销售渠道信息管理的

推广工作全面的展开。 回顾杨森项目的实施的历程，寰通科

技项目小组经理董威深有感触："杨森的项目成功是一个营销

体系多方紧密合作最终共赢得经典案例". 杨森背景介绍 西安

杨森制药有限公司成立于1985年10月22日，是由陕西省医药

总公司、陕西省汉江药业股份有限公司、中国医药工业公司

和中国医药对外贸易总公司与美 国强生公司所属比利时杨森

制药公司合资建立的现代化制药企业，总投资2.9亿元人民币

。强生公司1886年创建于美国新泽西州新布仑兹维克，是目

前世界上 综合性最强、分布范围最广的卫生保健产品的制造

商和服务商，其产品涉及消费品、药品、医疗器械和临床诊

断产品。强生已在全球54个国家拥有200家子公 司、11万余名

员工，是美国50家最大的企业之一，同时也是美国6家持有3A

信用等级的工业公司之一。 西安杨森生产和销售20余种专利

药品，涉及真菌病学、胃肠病学、精神病学、神经病学、麻

醉镇痛学、变态反应学、抗感染等领域。西安杨森连续四年

被评为"中 国十大最佳合资企业"之一，并两度摘取第一名桂



冠。西安杨森总部位于北京外资企业云集的中心商业区

（CBD），工厂位于西安，并在全国设有20多个办事 处，拥

有1500名优秀员工。 西安杨森渠道信息化的管理需求 作为中

国最成功的合资企业之一，西安杨森一直秉承： 产品：追求

独特标准化生产 营销：独树一帜差异取胜 管理：不断创新止

于至善的经营理念。针对市场渠道杨森的专家销售，互惠互

利，规范管理的策略一直是业界公认的成功范例。 但是随着

杨森产品线的丰富，市场区域不断扩张，销售信息的管理越

来越成为管理的重要问题，尤其近年来随着医药市场的发展

和国家医药政策的开放，医药行业的 竞争愈演愈烈，新的竞

争环境对杨森的管理提出了更高要求。西安杨森的产品主要

分OTC（非处方药）和RX（处方药）两类，OTC产品主要通

过遍布全国的经 销网络经各层经销商进入药店、医院促进购

买，RX产品主要通过推动医院从经销商处采购促进购买。不

管是那种方式，经销商等中间渠道、大型连锁药店及各种诊 

所等渠道终端、重点医院等大型客户，这三类客户管理的好

坏都对销售的结果有至关重要的影响。 目前西安杨森的销售

做法： 将经销商分为一级和二级，由专门的商业队伍管理，

主要通过协议进行业务关系和销售任务的维护；渠道终端中

的大型终端和其余的广阔市场（分散在中小城市或乡 镇未开

发或未完全开发的市场）由广阔市场管理队伍维护；重点医

院由专门的医院销售队伍维护。这几类队伍的业务重点有所

区别，考核的方式有所不同，但业务是 有交叉的，所以各队

伍分别取得的用于管理的销售数据也是互有交叉但又都不完

整。想要提高各类客户的管理水平，快速有效的寻找市场并

作出反馈，提高公司的销 售业绩，保持行业内领先的竞争力



，需要解决以下问题：→如何加强对经销商的规范，防止或

减少非杨森渠道的经销商交易→如何加强和经销商的数据交

流，为经销 商销售管理和返利管理提供依据→如何解决大量

广阔市场的销售数据的管理和收集分析，提高管理的可行性

→如何管理医院的购进数据，近而分析经销商的选择和产 品

的覆盖组合以及在替代品中的竞争力→如何解决管理分析时

各队伍的销售数据和分析语言的不一致→如何整合支持各队

伍销售和考核的信息数据，节省重复劳动的 成本，提高管理

效率解决这些问题，要求杨森必须建立一套能集成现有各销

售层次和环节的信息系统，并具有良好扩展性的一体化管理

系统，将企业内外部资源有机 结合起来，从而提高企业的市

场竞争力，帮助企业适应动态的、变化的、复杂的市场环境

。这套系统的应用过程也是企业业务流程优化和调整的过程

，是企业获取市 场利益和规模扩张的过程。 西安杨森渠道信

息化管理系统的建设目标 在西安杨森系统选型和实施过程中

，西安杨森制定了清晰的系统建设目标： 通过分步实施打造

一个和渠道客户沟通的平台，能够对所有渠道客户信息收集

和管理，包括销售、库存、进货等数据。 在商业数据管理应

用中增加新的业务管理模式，对签约渠道客户进行EDI

（EmailReader）方式收集数据。 对大数据量的各种业务类型

数据提供灵活的报表分析及系统订阅和邮件分发等功能。 能

够整合现有多个销售信息管理系统，并和相应的后台ERP等

系统进行良好接口。 能够快速实施－成熟产品应用。 有良好

的扩展性和先进的整体架构，降低业务扩展的总体技术成本

。 西安杨森渠道信息化管理系统的解决方案 寰通科技和西安

杨森分3期完成整个项目实施，该系统基于Internet技术，实现



上述多种销售客户的销售、库存、采购信息的全面管理。
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