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2004年，九州通集团的销售
收入达到84.6亿元，位列国药控
股、上海医药之后，在整个医药
商业企业销售排行榜中名列第
三。而湖北的另一家医药批发企
业湖北新龙药业有限公司实现
销售收入50亿元，估计应该可以
排到第五名（统计正式排名还没
出来）。
这两家企业说到底，渊源极

深，不仅都出身于“九省通衢”的
武汉，而且选择的经营模式也近
乎一样，在业内都是以“快批”著
称。但正如世界上没有两片相同
的树叶一样，商场上也不可能出
现完全一样的企业。这两家企业
自成立之初就开始了“你追我赶”
的游戏。随着各自规模的扩大，从
2004年开始，彼此竞争的动作也
越来越大。

联姻国药控
股，新龙能否实现
“借力”腾飞

一位业内人士评价说，尽管
九州通和新龙无论经营方式还是
管理理念都非常相似，但由于新
龙比九州通“出生”晚，这就使得
新龙不占“先发优势”；其次，新龙
在市场开拓和运作上比较谨慎，
可能错过了一些很好的发展机
遇。
但不是第一，并不妨碍新龙

成为一些大型企业希望联姻的对
象。

2004年8月，国药控股牵手新
龙，国药控股湖北新龙有限公司

成立。该公司注册资本为1亿元人
民币，主要从事医药配送物流业
务，国药控股和湖北新龙分别占
有60% 和40% 的股份；2004年 12

月，国药控股又收购广州新龙公
司。在国药控股去年底举办的一
小型答谢会上，总经理陈为刚亲
自将国控湖北新龙公司董事长杨
四知介绍给到会代表。陈为刚表
示，国药控股将在传统快批的基
础上，创出自己的特色，形成“新
快批”。
其实，国药控股并不是第一

个向新龙抛“绣球”者。早在2003
年8月，上海医药已经在该公司相
关报告中公开了与新龙合作建立
新公司的计划，但最终因具体条
件没谈拢而没能挽臂走上红地
毯。
值得注意的是，无论是国药

控股还是上海医药，都有深厚的
国有背景。他们看中新龙的，就是
其在低端市场的覆盖率和快速灵
活的经营机制，想通过新龙控制
湖北市场。那么新龙何以非要找
一个国资企业？杨四知对此笑谈：
“背靠大树好乘凉。”业内人士指
出，民营企业在发展过程中直接
受限于资本的不足。选择和国有
企业合作，首先是得益于资本的
投入；其次，国药控股是国内药品
代理代销的老大，实力和资源是
其他企业难以企及的。湖北新龙
成为其旗下一员，一旦“借力”成
功，前景是新龙单打独斗难以达
到的。
湖北新龙一位不愿透露姓名

的人士告诉记者，与国药控股合

作，新龙在资金方面“肯定会好一
些”，但在具体经营模式上并没有
大的改变。“国药控股提出的‘快
批带动零售，后台推动前台’的新
快批模式，是建立在资源整合基
础上的。目前这个事情还在做，我

们也希望他们能够尽快解决整合
问题。”该人士表示，针对以前没
有终端网络的软肋，湖北新龙正
在积极准备将触角深入到医院和
药店，使网络在市场中更深入更
扎实。同时记者还了解到，国药控
股正有意让新龙派人管理去年12
月刚建立起来的国药控股上海分
公司。但是像国药控股这样的集团
公司，要真正实现“六统一”和资源
整合显然还需要相当的时间。
“前途是光明的，道路是曲折
的”。正如一位分析人士指出，新
龙虽然选择了国控，但是它并没
有把自己名下效益最好的几家分
公司拿出去合作，比如京新龙、山
西新龙。由此可见，新龙的掌门人
对合作的试探意味。

依然我行我
素，九州通全力追
求自身发展

看着不断抛向新龙的绣球，
九州通显得格外冷静。是否也有
国内企业找过九州通谈合作？ 九
州通的相关人士告诉记者，有几

家国际公司曾和九州通高层交流
过相关事宜，但“因股权关系，都

没有成功”。
应该说，用“黑马”来形容九

州通并不过分。这家集团公司在
短短4年时间里，就实现了销售收
入从几百万元到84亿元的飞跃。
尽管其“窜货”行为有待规范，但
是由实力带来的话语权，使九州
通已经成为工业企业不可小觑的
渠道合作对象。
去年底，九州通分别在山东、

福建建立了分公司，开业第一个
月就实现了盈亏平衡，接下来的
几个月销售收入直线上升。其掌

门人刘树林对媒体表示：“我们目
前下属有8家公司，还要在3～5年
内发展到15家公司的规模，完成
九州通医药集团合理架构的建
设。”不仅如此，九州通还计划在
3~5年内，在全国15个城市建设大
型配送中心，2015年前，围绕这15
个大型配送中心，建设100个区域
配送中心。目前，武汉的物流中心
已经建成，北京的物流中心正在
动工。
为了提升自己对终端的掌控

能力，2003年底，九州通提出通过
加盟连锁的方法，建立自己的零
售连锁网络。不久在武汉、新疆等
地也都出现了九州通大药房。针
对北京市场，九州通也已经成立
了“北京九州通大药房连锁有限
公司”。今年3月19日，一家以医院
通路为开拓重点的专业纯销公
司———湖北九州通万 佳新特有
限公司又在武汉成立了。刘树林
表示，该公司的成立主要是弥补
九州通在医院网络覆盖上的缺
陷。
经过五六年的发展，显然，

九州通和新龙这两家从湖北省
拼杀出来的企业都已经凭着灵

活的经营方式在医药商业领域
分得了“一杯羹”。一直以来，无
论是在武汉市场还是在全国市
场，新龙所占的市场份额都居于
九州通之后。但谁敢说，新龙接
了国药控股的绣球后，除了满足
自身发展的需要外，不是希望借
此赶超九州通呢？九州通内部人
士曾告诉记者，新龙和国药控股
合作的消息传出，在九州通多多
少少引起了一些震动。而震动之
后，我们所看到的仍是九州通没
有片刻停息的发展步伐。其实从
行业和企业的发展角度来看，无
论是新龙还是九州通，你追我赶
未必不是好事。

从去年大输液丁基胶塞换与不换的沸沸扬扬，到今年初国
家食品药品监督管理局下发 “关于进一步做好淘汰普通天然胶
塞工作的通知”，注射用青霉素钾盐、钠盐粉针剂7月1日起使用
丁基胶塞的大限已经逼近，大输液企业如何消化成本压力也随
之成为各方瞩目的焦点。日前，占全国大输液年产能60% 的国内
8家重点企业高管在石家庄四药有限公司举办的大输液高层研
讨会上已经达成共识：从6月1日起分两步恢复性调整大输液市
场价格。他们认为，更换丁基胶塞、GMP新一轮认证和2005版《药
典》的修改成为大输液价格调整的机遇。
四川科伦实业集团董事长刘革新分析说，7月1日以后，三大

因素同时发挥作用，将会导致一半大输液企业被淘汰出局，促成
大输液价格恢复性调整：一是更换丁基胶塞。一个丁基胶塞将使
一瓶大输液增加成本0.26元左右，如果一个企业年产1亿瓶，仅
丁基胶塞企业每年就要增加成本2600万元；二是大输液行业在
2000年GMP认证完成后，到今年已经是第五个年头，新一轮认证
即将开始，认证需要资金，许多企业已经声称要退出；三是7月1
日以后2005版《药典》即将执行，新《药典》将大输液巡检时间从7
天延长到15天，这就意味着企业要增加一倍的库存，周转资金面
临考验。目前国内共有400多家大输液企业，其中有一半企业处
于停产或半停产状态，三大因素的影响将最终使这些企业被淘
汰出局。
“大输液行业往往是不景气时企业‘死’一片，有转机时很快
又‘生’一片，复产快是这个行业很难通过市场手段优胜劣汰的
原因之一。估计7月1号以后上述三种因素会使市场供应绷紧一
些。去年全国大输液的产量达到40亿瓶就是经过之前的价格竞
争，一些企业退出而释放的能量。”石家庄四药有限公司董事长
兼总经理曲继广说。
据介绍，大输液目前的价格已远远低于国家指导价格，500

毫升、250毫升、100毫升大输液每瓶价格分别是1.30元、1元、0.8
元左右，有些企业的价格更低。
“大输液恢复性调价幅度在0.3元左右，也就是丁基胶塞增
加的成本。我们准备分两步走，从6月1日起，调高0.1元，恢复正
常价格；从7月1日开始，丁基胶塞输液再调高0.25~0.30元，抵消
丁基胶塞成本。两次调价后的大输液价格仍低于国家指导定价。
这是大输液企业自救之举，希望患者和社会公众能够理解。”刘
革新说。
据了解，随着7月1日的临近，除了成本上升，丁基胶塞的市

场供应也让众多企业担忧。虽然目前国内生产丁基胶塞的企业

有100多家，但是丁基胶塞的原料丁基胶却基本依靠进口。密切
关注大输液行业并发起成立了国内大输液行业沙龙的北京嘉华
特咨询服务有限公司执行董事顾维军说：“整个行业要同时更换
四五十亿个胶塞，国外丁基胶供应商会不会趁机抬价？据我所知
全球两个最大供应商的供应保证是有难度的。现在俄罗斯的丁
基胶企业正试图打开中国市场，但进展情况还不明确。如果供应
商抬价，每个胶塞0.26元的成本守不住，大输液企业还会面临新
的成本压力。”
“我们在今年年初预算时已考虑了成本因素，双鹤马上要着
手在主导市场更换输液包装，下一步发展袋装输液，瓶装产品不
再发展了。”北京双鹤药业副总经理于顺廷说。双鹤药业的这种
应对策略也具有一定的代表性。

本报讯 中国药材集团公司日前受北京市药品监督管理
局委托，承担了《北京市中药炮制规范》（1985年版）的修订任
务，配合北京市药监局在3年内完成800多种规格的中药饮片
炮制规范和质量标准的修订工作。
据了解，中国药材集团公司近十年来在中药材生产基地

建设和资源保护利用战略研究、中药饮片炮制工艺和质量标

准、植物提取物质量标准研究等方面硕果累累，为“中国药材”
这一已有50年历史的国药品牌注入了新的活力和内涵：
在国家七部委领导下具体组织实施的“全国中药资源普

查”，在1996年荣获国家中医药管理局科技进步一等奖，1997

年获国家科技进步二等奖；与原卫生部药政局共同组织中国
医学科学院药物研究所、上海市中药研究所和济南中药厂联
合完成的“人工麝香研制”荣获1997年度国家中医药管理局科
技进步一等奖；1999年承担国家科技部 “九五” 科技攻关课
题———“川乌等10种中药饮片炮制工艺及质量标准示范研
究”，荣获国家“九五”攻关课题优秀科技成果奖。
这些科技成果的产业化，对整个行业的发展起到了重大

推动作用。特别是人工麝香，经过中国药材集团公司10年的积
极开拓，人工麝香已经得到了中药生产企业的认同和接受，为
完全替代天然麝香创造了条件，并间接促进了作为国家一级
保护物种野生麝的资源保护。
开展中药材GAP规范化种植基地建设和促进野生药材资

源可持续利用，是国家中药材产业现代化的发展方向。20世纪
90年代以来，中国药材集团公司与各地联合建设了80种药材
的20个生产基地。其中承德药材有限公司在国家森林公
园———塞罕坝机械林场建立的200公顷野生金莲花抚育基地，
在2004年7月通过了国家GAP认证检查，成为全国第一批通过
GAP认证的野生药材抚育基地。成都华泰药业有限公司在都
江堰建设的333公顷、70万株“三木”（杜仲、厚朴、黄柏）药材基
地，于2004年获得了中国医药保健品进出口商会颁发的“药用
植物绿色出口生产基地” 证书。而黑龙江省药材公司的低残
留、无公害人参，一直保持着对外出口的良好势头。
中药的标准问题一直是整个行业发展的软肋。从1997年

开始，中国药材集团公司与美国保他尼康公司合资成立了北
京裕科植物中间体开发有限公司，先后研制出36种植物提取
物的质量标准，通过分析检测，积累了大量基础数据和经验，
并直接应用到北京华颐中药制药厂的提取物生产和中国药材
集团公司的提取物出口贸易。2003年，北京裕科植物中间体开
发有限公司还承担了国家“十五”科技攻关课题———20味中药
提取物质量标准研究和中药提取物标准规范建立的研究，组
织17家企业和科研单位开展联合研究并取得显著成效。其中
连翘、黄芩提取物和广藿香油的研究成果已被 《中国药典》
（2005版）所采用。 （祝红五 赵润怀）

石药集团药物研究院挂牌成立

本报讯 石家庄制药集团日前在药物研发体系建设上迈出
重要一步，该公司在集团研发中心———中奇技术开发公司的基
础上，成立了石药集团药物研究院。成立后的药物研究院，拥有
博士3人，博士后1人，在研项目50余项。研究院与国内多所著名
院校建立了广泛的合作关系，将专门从事新药及制药技术开发、
转让，技术服务及咨询业务。 （马幼松）

华药翁沥通胶囊入列保护品种

本报讯 近日，国家中药保护评审委员会公布了第四十一号
公告，华北制药集团公司生产的“华北”牌翁沥通胶囊正式进入
国家中药保护品种行列，保护期限为7年。华北制药近年来积极
实施产品结构调整，在做精传统抗生素类产品的同时，搭建起生
物制药、维生素、植物提取物、免疫抑制剂等多个新产品发展平
台，同时建立了天然药物研究和生产基地，致力于疗效显著、毒
副作用低的天然药物的开发。翁沥通胶囊就是华药近年研制的
用于治疗前列腺增生的纯中药制剂。 （王卿）

占全球70%市场份额的欧姆龙公司在营销上力打服务牌，其产品售后服务网络目前已遍及全国42个城市，
拥有超过43家特约健康服务中心和16家健康咨询室。5月19日，欧姆龙特约健康服务中心落户北京西单109百
货。图为开业现场。 王婧莹 摄影报道

三大机遇促成

大输液恢复性
调价箭在弦上
文/本报记者 方剑春

九州通与新龙：殊途但求同归
文/本报记者 胡芳

同出身于“九省通衢”的武汉，经营模式近乎一样。一个选择与强势企业联姻，希
望“背靠大树好乘凉”；一个则按既定战略，“走自己的路”。

科技创新为中国药材
注入新内涵


