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内容概要

医药渠道与促销管理是以市场营销学、心理学等学科为基础的应用性很强的一门课程，主要是研究如
何让药品进入市场，并在激烈的市场竞争中取得竞争优势的一门学问。
傅书勇、孙淑军编著的《医药渠道与促销管理》基于一般渠道管理和促销管理的基本理论，着重研究
医药领域的特殊规律和问题，为读者全面了解医药渠道和促销方面的知识提供了较为全面的、必要的
理论支持，能够指导医药渠道管理和促销管理的具体实践工作。

《医药渠道与促销管理》可作为高等院校相关专业课程的教材，也可作为相关从业人员的参考用书。
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章节摘录

版权页：   插图：   4.过票危害 “过票”危害极大。
首先，扰乱了医药市场秩序，被委托单位可以不投入相关资源，也无须承担日常经营成本；而合法药
品经营企业则要投人大量的资金和费用，提升物流效率和建立分销渠道，这些投入无疑增加了这些合
法经营的企业经营成本，从而形成不公平的市场竞争环境。
 其次，推动了药品价格上升，由于增加了营销自然人、过票单位等环节，每一个环节都需要利润，无
形之中催高了药品价格，并且也成为药品回扣存在的温床，客观上会产生商业贿赂。
 再次，购药方对其购进渠道及药品质量难以进行有效控制，其药品未经过质管部门的验收把关，在经
营环节中未接受药监部门的监督，易造成用药安全隐患。
 最后，“过票”过程中存在用清单代替票据、无合法票据，或大额小开出具虚假票据等行为，造成国
家税收的巨大损失。
 （二）过票现象的整治方法 1.“过票”的检查方法 “过票”手法虽然较为隐蔽，但通过仔细查证还是
会找到蛛丝马迹。
其具体方法如下所述。
 （1）比对各种票据时间是否一致 “过票”过程中，药品大多是由生产企业直接发送到药品经营、使
用单位，“过票人”到其他药品经营企业开具销售清单和销售发票。
因此，进货方的“购进记录”上实际到货日期，与销售清单或销售发票上的日期，以及过票单位的购
进验收记录、出入库记录上的时间关系上，容易出现矛盾。
 （2）过票过程中的各种票据 在“过票”中，某些“过票”单位的授权委托书管理不规范或者是各种
票据签名不一致，存在授权方的委托书字迹不一致、缺少授权时间、授权范围不合理等现象；入库时
清单非机打清单，是手写清单；销售清单或销售发票等票据上只有财务章，而没有仓库保管员及复核
人员的签名或印章等。
若存在上述问题，出现“过票”的可能性极大。
 （3）品种结构单一，发货标签不一致 由于营销自然人在当地的医院市场中，往往会和某些科室关系
密切，其经营的品种也仅限于若干品种，有时为节省时间和避免繁杂的手续，会直接从其他企业进行
药品调拨，会出现药品发货标签与票据标示的企业名称不一致的情况。
 2.“过票”的监管对策 （1）加强对经营企业GSP操作规程的监督与检验 通过GSP（good supplying
practice，药品经营质量管理规范）认证的经营企业，药品购进、验收、养护、销售、库存情况均应有
记录。
例如，采购部应有药品采购计划；质检部应该有相应的质检计划，对入库药品质检人员应该签字；特
殊储存条件药品、易变质药品、易引起变质药品等，应有药品在库养护情况说明及办法等。
因此，若让“过票”行为的进货方及时出具这些收据、证明，会使其很难在短时间内补齐这些票据。
若能加强票据不一致的处罚力度，可增加“过票”单位的成本，进而会增加“过票人”的“过票”成
本，减少“过票”行为发生的概率。
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编辑推荐

《B&E营销学系列:医药渠道与促销管理》可作为高等院校相关专业课程的教材，也可作为相关从业人
员的参考用书。
《B&E营销学系列:医药渠道与促销管理》免费提供电子教学课件。
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