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一句话新闻

3月26日，中国最大的抗生素生产企业华
北制药集团有限责任公司董事长常幸一行抵
达重庆，与全国最大的中成药生产企业太极
集团展开了合作洽谈。
太极集团高层人士透露，此次华药领军

人物南下重庆与太极合作，意在进军西南地
区市场。首先，太极集团旗下总门店数已达42
16家的桐君阁已连续数年位列国内连锁药店
之首，其网络不仅覆盖了西南市场，而且在北
京、天津市场也已占有一席之地。不仅如此，
太极在四川和重庆分别有两个大型物流配送
中心，这无疑都是华药非常看中的资源。据了
解，到今年年底，华药希望能将其原先在西南
市场的份额提高30% ，而此前，华药的主攻方
向一直是北方市场。
据知情者透露，双方目前已决定建立工

商联盟，华药将为太极提供价格最优惠的产
品，而太极集团为华药提供的是桐君阁强大
的网络支持。华药与太极的合作，在西南地区
药品零售终端引发了小小的震动，同时，太极
集团的商业运营模式再一次吸引了人们的关
注。

购百年店做大商业终端

“企业有好的产品，卖出去才会体现价
值。要想把生产出的产品全部卖出，占据销售
终端非常关键。” 太极集团董事长白礼西早
已意识到了这一点，并早在1997年就开始了
销售终端市场的拓展之路。

1997年12月，太极集团斥巨资约1亿元，

收购了重庆中药股份有限公司全部国家股，
从而控股重庆中药，并将其改名为 “桐君
阁”。对这家当时有着300余个门店的企业的
收购，使太极集团一举占领了重庆的医药销
售市场，并通过桐君阁以重庆市为零售配送
中心向四川发展。这场收购，给太极集团带来
了2000年9亿元、2001年17.4亿元、2002年23.4

亿元的主营业务收入，连续三年每年以40%
多的速度增长。
掌控桐君阁之后，太极集团又以桐君阁

为平台进行了一系列收购兼并。2000年11月，
桐君阁成功购并绵阳药业集团，从而控制了
该集团旗下的四川天诚大药房连锁有限责任
公司，而几乎同时又以现金660万元收购了自
贡市医药有限公司。通过这两次成功收购，太
极集团在西南地区的销售网络初具雏形。

2001年10月，桐君阁又与重庆市供销总
社签订了30年的联营协议，全市932家供销社
医药网点整体加盟桐君阁大药房。这意味着
太极集团开拓农村市场的开始。
然而，白礼西的大商业之梦还远不止这

些：2002年和2003年的第一届、第二届西部医
药节期间，太极集团又与上海雷允上、广州医
药集团、湖北九州通等12家医药商业巨头签
订了战略合作意向性协议；2002年11月，又与
上海医药、广州药业等地方医药商业龙头企
业结成战略合作伙伴关系，形成医药网络的
大融合、再交叉，唱响了东西部医药工商企业
的联盟曲。按照协议，太极集团的产品可通过
这些医药商业企业在当地上市，而同时，与太
极集团签订协议的医药商业企业所代理的产

品，也可以通过太极集团下属的2000家药房
登陆重庆、四川等地。除此之外，合作者还将
为对方提供本地的用药信息，引导双方及时
调整药品配备比例。这种战略合作的目的很
明显，即合作者可以让更多的产品、网络、市
场成为彼此的共享资源，从而达到共赢，而太
极集团也由此将销售网络延伸至华东、华南。

完善物流欲当区域霸主

随着医药零售连锁和代理配送制的快速
发展，医药物流建设已经明显滞后，多环节、
低效率的医药物流日益成为制约药品流通领
域效率提高的瓶颈。白礼西适时打出了他的
下一步棋———“太极要占据全国药品零售市
场的龙头地位”。在这一目标的指引下，太极
集团开始着手打造区域性物流中心和分中
心，完善物流配送体系。

2002年底，桐君阁与西南药业共同投资
2500万元，组建了重庆西部医药商城，率先在
全国推出按现代商业要求经营的成都西部医
药有限公司，实现超市配送经营。与此同时，
作为11家国家级医药物流中心之一的成都西
部医药已成功实现了对四川、贵州、宁夏、云
南等西部省区的辐射，月销售额突破亿元。另
外一个投资7000万元的南坪医药配送中心，
已于2004年7月投入使用。这三个配送中心作
为桐君阁在重庆以及西南地区的物流配送中
心，使太极的商业网络覆盖到了整个西南地
区。在建立了成都西部、重庆南岸两大区域性
物流中心和泸州、绵阳、德阳、自贡、永川等10

个分中心后，2004年3月，太极集团三家上市
公司共同出资在上海建立了医药物流中心。
此外，白礼西的“建立北京、广州和安徽太和
区域性物流中心，打造大区物流＋省级配送＋
地区分销＋加盟药房的全国最完备的医药物
流网络体系”的计划已在悄然实施中。
值得关注的是，太极集团从去年上半年

开始已在大规模收购单体药店，仅半年时间
里，川、渝1000多家中小药店被太极集团收入
囊中，使桐君阁的门店数量达到了4216家，覆
盖了西南市场的半壁江山，并辐射北京、天津
市场。“大区物流＋省级配送＋地区分销＋加盟
药房” 的全国最完备的医药物流网络体系已
初具规模。
因为拥有规模庞大的零售网络，2004年

太极集团许多产品销售增长十分明显，急
支糖浆、通天口服液等产品上半年实现产
值6.86亿元，同比增长9％；曲美实现产值2.73
亿元，同比增长19％。
业内人士分析认为，随着外地制药企业

进入西南市场的步伐加快，西南医药市场角
逐已经升温。太极庞大的零售终端网络，覆盖
重庆、四川的绝大部分地区。这也预示着，谁
要进入川渝两地，必定绕不开“桐君阁”这个
招牌，也绕不开太极集团这道坎。
至于太极集团今后的发展，白礼西明确

表示，将不再进行对制药企业的并购扩张，公
司下一步将重点进行旗下三大上市公司的资
源整合，工作重心将转向“高技术、高效率、高
效益”的方向发展。

本报讯 近来，农村市场成为热点话题，不少企业都在探
索进入农村市场的方式方法。由于农村市场的特殊性，目前大
部分企业只是针对县级以上的市场，而对于县以下的基层农
村市场仍处于摸索阶段。

对于这部分市场如何着手，石家庄制药集团近日先行做
出规划：将基层市场作为长期战略来定位，以品牌宣传带动产
品销售，并着眼于基层医生的培训。

3月16日，石药集团中诺药业赞助并承办了由卫生部组织

的“送医到基层，促进药物合理应用培训”项目。据了解，该项
目历时3年，预计培训医生3万人。
石药集团董事长蔡东晨表示，石药对这项公益活动的赞

助，每年将根据实际情况进行预算。今年投入约为500万元左
右，3年下来将超过1000万元。蔡东晨说，只有提高农村基层医
生的技术水平，才能更好地保障农村人民的身体健康。当然，
在项目实施过程中，由于石药的参与，也会强化石药品牌，相
应带动一定的产品销售。 （李雪墨）

★云南彝药研究所研制的治疗颈椎
病药彝药紫灯胶囊日前已被批准为0TC

产品上市，该药主要用于颈椎病所致的
颈肩疼痛。 （胡文华）

★福州市委、市政府对2004年度产
值超过5亿元，新增产值超过2亿元的22

家优势企业，授予“功勋企业”荣誉称号，
福抗药业股份有限公司榜上有名。

（超英）

★以色列泰沃制药公司日前与天津
中新药业达成拓展深化合作的广泛共
识，签署了在生物制药和化学制药方面
进一步合作的商务洽谈备忘录。 (欣文)

★近日，在江西樟树,仁和集团因税
收实现大幅度增长而获该市 2004年度
“纳税突出贡献奖”。 （胡品福）

★日前，内蒙古赤峰制药集团以
2004年出口1600万美元的佳绩夺得全市
出口创汇第一名，并获得“全市出口创汇
先进企业”称号。 （赤文）

★2005年3月29日, 邹平会仙药业
（集团）有限责任公司与俄罗斯伊姆基公
司正式签订了总投资800万美元的药物
化验免疫系统盒生产项目协议。(朱立海

焦永泉)

★近日，商务部公布了2005~2006年
度重点培育和发展的出口名牌企业名
单，鲁抗医药入选其中。

（李雪墨 钟芳）

★“2005年中国医药企业营销总监
高峰论坛暨医药企业工商战略结盟高峰

论坛”，于3月31日~4月1日在厦门大学召
开。 （胡芳）

★由中国医药质量管理协会、河南
省药品监督检验局、洛阳市人民政府主
办的中国医药诚信经营暨中原康城项目
研讨会，将于2005年4月15日~17日在洛
阳召开。 （卫东）

我国加入W TO 后，一些有实力的医药企业纷纷加大了
新药研发力度。近年来，已有一些有自主知识产权的新药上
市。新药研发投入大，周期长，那么，如何迅速打开市场，使
巨大的研发投入能够较快收回呢？

产品定价策略
具有创新性的新药在专利或行政保护期内基本上都属

于独家经营，按规定上市时其价格都属于政府定价范畴，而
政府定价时对企业的研发成本投入考虑得并不充分。
对于新药而言，定价不仅应该将企业所投入的研发费

用计入成本，也要将市场推广成本和生产成本计入总成本
中。否则，产品上市后再想涨价非常困难。

新药定价应在政府药品价格管理体系内，充分运用市
场定价法和心理定价法。即把市场的需求与顾客能够接受
的心理价位作为定价的参考，抛开成本，赚取其所能够赚取
的最高利润。
对于新药这类技术含量较高的产品，如果不能在市场

竞争强度较弱、竞争对手较少、产品技术和价格的透明度不
是很高的情况下获取超额利润，一旦产品专利保护期过去，
竞争者增多，企业就只能赚取最基本利润，这样也不利于企
业的可持续发展。
所以，从企业的发展角度来看，新药上市初期不妨将价

格定得高些，这样，当保护期一过，仿制产品出现时，就可以
迅速将产品价格下调，以确保产品销售期的延长。

应对不良反应
任何药物都可能存在不良反应。由于是新药，上市后还

可能会出现企业意想不到的不良反应，导致市场危机。对
此，企业应该早做准备。
首先，企业在新药上市获得经济利益的同时，也要对消

3月29日，河
南省委常委、省
委组织部长叶冬

松（左三）到河南
宛西制药股份有
限公司考察，他
对该企业发挥龙
头作用，带动西
峡县20多万农民
致富的做法给予
充分肯定，称赞
该企业为社会创
造了财富，为经
济社会发展做出
了积极贡献。

陈飞
于平
孙天伟
摄影报道

新药营销,

打好上市第一仗
文/曾朝晖

费者负责。对于新药可能会出现的不良反应，应该在药品说
明书中体现出来。美国的药品说明书中有三分之二的部分
用来讲药品的不良反应，而我国企业在这一点上还做得远
远不够。

其次，一旦有产品出现不良反应并引发危机，相关企业
应积极进行危机公关。2001年，拜耳公司得知其降血脂药
“拜斯亭”由于不良反应导致52名患者死亡的消息，主动宣
布全球停售“拜斯亭”并全部回收已经售出的药品，最终拜
耳公司损失高达80亿美元。面对经济利益和社会责任，拜耳
选择了后者。虽然从短期来看经济上损失不少，但长远来看
拜耳却由此赢得了良好的品牌形象。

知名度的打造
新进入市场的新药，打造知名度是一个难点。常规的做

法是召开产品推广会、新闻发布会。新产品上市，有可能成
为新闻点，尤其是那些由权威专家推荐的或填补某项空白
的新药，媒体也很喜欢。新药推出时，应该积极与新闻媒体
联系，借势为产品开道。
在新药知名度的打造中，恰当运用事件营销，往往可以

取得出奇制胜的效果。在这方面，国外有一个例子值得借
鉴。美国加州的一家药厂经过多年努力研制出了一种用于
治疗老年痴呆症的新药，但由于没钱做广告，这种新药推向
市场后，销路一直没能打开。后来，该药厂的公关人员看到
一则报道，说患上老年痴呆症的美国前总统里根正在与病
魔抗争，于是灵机一动：何不向里根先生赠送一些药品？ 于
是，该药厂在征得里根家人同意后，向里根先生赠送了一批
新药。该药厂的这一举动引起了新闻媒体的大量关注，很多
报纸、电视台和电台纷纷做了报道。这家药厂几乎没花什么
钱，就做到了一夜成名，新药的销售量也稳步上涨。
而中国一家民营企业杭康药业也充分利用了这一事

件，同样取得了成功。2003年7月，以该公司总经理沈祥熙为
首的一群中医药研究人员致信美国前总统里根的夫人南
希，表示对里根先生患有的老年痴呆症，有把握通过中医药
的调理，缓解病情。这一善意的举动得到了里根办公室的回
应，里根的治疗医生彼德森与杭康药业进行了联系，一时间
也引起了媒体的大量报道。

争取OTC身份
新药如果经临床应用证明有很好的安全性、疗效及性

价比，就应尽力争取成为非处方药（OTC），从而扩大市场。
成为OTC对于新产品营销所带来的好处显而易见，首先，
OTC是大众消费品，可以在大众媒体做广告，这对品牌的宣
传推广非常重要，因为品牌得到消费者的认可后，对这种产

品的购买动力才比较持久稳定。其次，OTC的生命周期较
长。根据统计，一个新药作为处方药的寿命周期平均约为8

年，而转成OTC后，平均寿命周期可长达34年，有的甚至超
过50年。比如拜耳的阿司匹林，在市场上已有100多年的历
史了。

携手华药，太极做大商业梦
文/尹�华

哈药 一季度生产经营实现“满堂红”
本报讯 在医药市场竞争异常激烈的形势下，哈药集团有

限公司产品营销捷报频传，1~3月预计实现营业收入23.49亿
元，同比增长17.7% ；利润总额1.77亿元，同比增长19.0% 。哈药
集团向实现其百亿元销售目标迈出了第一步。
据哈药集团董事长郝伟哲介绍，哈药集团新一届领导班

子上任后，在全力推进企业改制，引进战略投资者的同时，加
速产品创新和市场创新，有效遏制了部分经济效益指标大幅
度下滑的趋势。他们将企业降本增效工作从控制生产过程费用
进一步延伸到采购领域，通过开展物资比价采购审计和物资采
购质量、价格监控考核，对物资采购价格和质量进行有效的控
制和监督，最大限度地堵塞企业物资采购和资金管理中的漏
洞。1~3月，集团公司所属工业企业原材料采购成本整体同比降

低5％，商业企业采购成本降低2％。
在经营活动中，他们抓住市场亮点，完善销售服务和售后

服务，发动春季营销攻势，全面实施品牌营销战略，采取平面媒
体与影视媒体相结合，专业媒体与大众媒体相结合，企业品牌
塑造与产品品牌塑造相结合的策略，不断加大品牌及产品推广
力度，该集团重点控制的18个年销售收入超亿元品种销量均有
大幅度提高。
此外，该集团所属医药药材公司通过改制，重新组建成立了哈

药集团医药有限公司，还原了其独立法人地位。重组后的医药公司积
极转变经营理念，采取商业与工业结合的营销模式，工商一体的经
营优势得以有效发挥，经济效益明显提高，一季度实现营业收
入5.4亿元，同比增长18.8％。 （郑晓波）

石药 开拓农村市场 先从培训入手

企业资讯>>>


