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2003年12月11日，瑞士裕利集团下属子公
司裕利医药控股有限公司携手中国新兴 （集
团）总公司合资成立了国内第一家有外资参股
的医药商业公司———永裕新兴医药有限公司。
相隔仅一年多，裕利集团旗下另一家子公司永
裕（香港）医药有限公司（以下简称香港永裕）
又于今年1月悄然牵手上海康健进出口有限公
司，以1200万元人民币的注册资本，组建了永
裕（上海）医药有限公司（以下简称上海永裕），
其中香港永裕占有80％的股份，从而使上海永
裕成为中国内地首家外资控股的医药公司。
瑞士裕利集团是一家横跨地产、金融、保

险、医药分销等业务的产业集团，是目前亚洲
最大的医药分销公司。裕利集团早在1990年
就开始了在中国内陆的布局，成立了外商独资
企业永裕（上海）医药咨询有限公司，专门为跨
国药企提供咨询服务，但当时不能从事药品经
营。2003年，裕利集团又得到中国商务部特批，

与中国新兴（集团）总公司合资成立了国内第
一家有外资参股的医药商业公司———永裕新
兴医药有限公司，裕利持股49％。前不久成立
的上海永裕则由外资控股。
从2004年12月11日起，我国医药分销大门

向外资敞开。此前商务部已经于2004年6月1日
出台了《外商投资商业领域管理办法》，对从事
批发业务(包括零售企业兼营批发业务)的合
资商业企业的出资比例不再强制规定。与此同
时，根据CEPA（内地与香港更紧密经贸关系安
排）有关条例规定，包括医药企业在内的特殊
行业能够在内地建立独资公司。也就是说，实
现上海永裕的外资控股在政策上已经没有障
碍。而此前，裕利集团在中国内地的业务必须
通过内地的代理公司进行。
裕利集团中国区负责人冯伟立曾公开表

示，上海永裕未来与国内医药流通商相比，最
大的优势在于其拥有40家跨国药企产品在亚

太地区的独家代理权。也就是说，这些跨国公
司将其部分药品可能只供给永裕，而不供给国
内其他销售商，永裕有权对这些药品进行再调
配。这种“独家代理商业销售模式”与一般的
批发相比，利润上更有保证。此外，上海永裕
的成立还将矛头直指终端销售，即力争直接向
医院和零售药店供货。此前，作为外资背景的
公司，永裕很难直接与医院、药店打交道，通常
利用全国批发网络将药品卖给其他批发商。
而随着上海永裕的组建，永裕将在北京、上海
两地同时进行终端开发，其直接面向医院、零
售药店的工作人员已在招募中。
据了解，永裕新兴运作一年来还没有在国

内流通领域有所建树。业内认为，其原因是国
内流通资源被相对垄断，短期内外资企业与国
内企业还无法抗衡。冯伟立也曾坦言，“中国
是个太大的市场，且非常分散。中国本土零售
分销企业正处于大规模整顿阶段，许多外资企

业对于中国市场还处于观望态度。”
尽管如此，瑞士裕利集团连续两年在中国

流通领域的动作，还是在业内引发了无限的想
象。中国医药商业协会副会长朱长浩认为，外
资企业虽然目前对国内流通领域格局影响不
大，但是外资控股公司的出现，已经拉开了外
资与国内企业同台竞争的序幕，外资企业先进
的理念和管理方法等必将给国内医药流通领
域以深远的影响，如同当年的制药行业一样，
未来的竞争将更加充分，符合市场的经济规
律。北京丰科城副总经理牛正乾则认为，外资
控股的上海永裕的出现，说明国内的政策更加
开放，医药流通业已进入全面竞争的时代。
据悉，目前上海裕利已经在上海、北京建

立了3家物流中心。上海裕利一位高管说，裕利
集团在中国的业务将统一布局，北京和上海公
司虽然表面来看业务相同又分属两个下属公
司，但业务不会交叉。

本报讯（记者黄每裕）近日，广药集团广州奇星药
业有限公司生产的800箱中成药“华佗再造丸”在广州
港装船出口到东欧，创造了我国中成药以药品身份单
次出口量的新纪录。该产品去年出口额达2500万元，同
比增长20% ，占全国治疗性中药出口总量的40% 。该产
品已连续5年成为国内以治疗性药物身份出口量最大
的一个中药品种，喜夺“五连冠”。
华佗再造丸是目前我国仅有的5个国家一级保密

处方中药之一，用于预防和治疗脑血管病，对中风的治
疗及其后遗症的康复效果尤其显著。该药在国内已畅
销近20年，自1988年开始出口，经过不断努力开拓，至
今已获得了俄罗斯、白俄罗斯、乌克兰、越南等17个国
家的正式药品注册，堂堂正正地跻身于当地的主流医
药市场。
在当前我国中药出口遭遇瓶颈、徘徊不前的境况

下，华佗再造丸为何能一枝独秀？奇星药业负责人向记
者透露了其营销“奥秘”：一是抓住天然药物受世界市
场热捧的机遇，不失时机地把产品打入了有“脑血管病
大国”之称的俄罗斯市场，并以此为突破口，逐步向东
南亚、中东以及欧美地区推进；二是在营销策略方面采
取了走“上层路线”和“主渠道”的办法。以往很多企业
出口中药时都是找当地的华裔小商人当代理商，由于
他们缺乏经济实力，社会地位不高，所以很难把代理的
中药打入主流医药市场。奇星人一改这种思路和模式，
先从当地医药卫生主管部门打开通道，取得政府权威
认证之后，再找大型的国有或私营医药公司担任总代
理，从而使产品能很快打入国外的主流医药市场；三是
加强对出口国政府主管部门、医疗机构以及广大用户
的宣传，普及中医药知识，不断加深国外患者对华佗再
造丸的理性和感性认识，从而提高忠诚度，培养更多的

消费群体。
奇星公司为华佗再造丸选择的走“上层路线”和

“主渠道”，是基于其确切而独特的疗效和优良品质。为
华佗再造丸打开俄罗斯市场缺口的是当地颇有名气的
道法尔姆公司，5年前，它通过俄方政府权威机构──
巴甫洛夫实验室对华佗再造丸进行药理分析和检测，
同时进行了临床验证，以科学的数据阐明由纯植物药
组方的华佗再造丸的确切疗效，以及有别于以动物药
材组方为主的其它中风药物的特色，从而使华佗再造
丸取得了俄罗斯的正式药品进口批文，“理直气壮”地
进入了该国主流医疗及药品分销市场。至目前，华佗再
造丸在俄罗斯主要地区药店的铺货率已达七成以上。
去年初，华佗再造丸进入越南市场时，不仅得到了

当地卫生部门的正式批准，而且还进入了该国的医保
药品目录，被推荐为预防中风的主导药品之一。在人口
仅9000万的越南，去年华佗再造丸的销量已突破400万
元人民币。今年，奇星药业将进一步加大对南亚、中东、
东欧等地的市场开拓力度，使华佗再造丸在国际市场
上再展风采。

2月21日，
中共福建省委
副书记王三运
（左二）到福建
三明天泰制药
有 限 公 司 调

研。
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后察看了片剂
车间生产线和
药品展示柜，
并对企业提出
希望，要用新
产品和品牌带
动企业发展。
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★南昌弘益科技有限公司研发的促胃肠动力中药新
药达立通颗粒日前获得批准并已实现产业化。该产品的
上市将改变化学药物在促胃肠动力药市场一统天下的局
面。 （白利）

★山东省人民政府2005年确定将以淄博、济宁两市
为基地,全力打造医药高新技术产品出口中心。

(田洪顺)

★安徽双鹤药业去年共完成输液产量17996万瓶，完
成输液销量18301万瓶，实现销售收入23682万元，分别比
上年增长17% 、18% 和11% 。 (赵向荣)

★一种以东北虫草为母本，在人工培育北冬虫夏草
草子实体的基础上，经过浓缩提取虫草素开发的软胶囊

产品日前在上海面市。 （王银华）

★国家系列微生态药品产业化示范基地青岛东海药
业有限公司日前顺利通过GMP认证现场检查。

(小方）

瑞士裕利集团加紧中国布局
京沪两地同时发力终端

文/本报记者 方剑春

华佗再造丸
创出口“五连冠”

17个国家正式药品注册，
出口量连续5年保持全国第一


