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采收期提前 30多天
青蒿素全球销售看好，而生产原料开始告急。今

年夏天，全国各药厂对重庆青蒿资源的抢夺战提前开
打，且愈演愈烈。国内青蒿主产地之一的重庆丰都县
日前通报，原本计划 7 月 20 日开采的青蒿，今年采
收期提前 30 多天。
青蒿俗称苦蒿，是提取青蒿素 （主要用于治疗疟

疾等热带疾病）的主要原料。近年来，随着制药技术
的发展，青蒿的药用价值和经济价值逐渐显现。
据丰都县农委负责人介绍，青蒿作为药用原材，
对采收时间有严格要求。该县青蒿的最佳采收期为 7
月份，但今年从 6 月初，当地药材贩子就开始收购，
并贩卖到湖南、四川等地药厂。而青蒿采收期提前，
亩产青蒿干叶量将从 180 公斤降至 140 公斤。同时，
青蒿素含量也将从 8‰减至 3‰。

青蒿干叶收购价同比翻倍
据丰都县不完全统计，从 6 月初至今，成都三

奇、昆明制药、湖南吉首、广西南药、上海复星等近
10 家药厂，都已进入产区争抢青蒿。目前，青蒿素
行情已从去年的 3000 元/公斤飙升至 7000 元/公斤。

同样是丘陵地区，重庆周边的湖南、贵州、湖北
等省市也种植青蒿，为何这些药企舍近求远来渝抢
夺？ 诺华集团采购员认为，重庆由于特殊的地理、气
候条件，已成为中国首屈一指的青蒿种植基地，而周
边地区的青蒿种植产量和品质远不及重庆。
据丰都县有关人士介绍，各地药厂雇用药材贩

子，拿着秤直接跑到农户家收购。为了将有限的原料
抢到手，这些药厂纷纷提高采购价格。去年青蒿干叶
价格为 4 元/公斤，现在有厂家开价至 7 元/公斤。因
为出价高，外地药厂已从丰都县 “抢” 走大约 500 多
吨青蒿干叶。
在丰都县建有青蒿种植基地的大方通和制药厂负

责人称，今年该公司与瑞士诺华集团签订了 20 吨青
蒿素供应合同，需要收购 4000 吨干叶进行提炼。由
于外来药厂提价收购，今年通和制药的采购成本至少
要增加 800 多万元。

重庆药厂争建基地
据重庆市涪陵区京可制药的负责人介绍，来重庆

抢青蒿的，主要是那些没有生产基地的制药企业。因
自建基地投入太大，这类药厂只能到外地“抢购”。
据了解，除大方通和药厂今年需 4000 吨青蒿干

叶外，华立控股、涪陵京可两家重庆当地药厂年需求
量也在 1 万吨以上。
为了应对青蒿大战，重庆当地药厂正在抓紧建设

青蒿原料基地。华立控股公开的资料称，在酉阳已建
成 10 万亩青蒿种植基地。京可制药也称，已在涪陵、
武隆建成 2.5 万亩基地，大方通和制药则计划到 2007

年，将生产基地规模扩大到 6 万亩，从而不再为青蒿
原料发愁。
来自重庆市丰都县等青蒿主产地的最新消息，自

上周起青蒿的收购价开始回落，每公斤下降 0.5 元。
丰都县有关人士称，青蒿收购秩序目前已恢复正常。
丰都县副县长杜海波说，2004 年，由大方通和

制药承担的 “丰都县青蒿种植基地建设项目” 获得了
1040 万元国家三峡库区产业国拨基金的支持 （分 3
年拨付）。青蒿项目实施后，丰都县青蒿种植面积将
大大增加，青蒿干叶年产量将达 11000 吨左右。

中国制药领域的开放与跨国制药企业在中国登陆，是中国整体
经济国际化的必然结果。对于中国制药领域的开放，不同时期、不同
的利益主体可能做出不同的评价。
对于国内制药企业来说，一开始随着跨国制药企业的进入，原有

的格局被打破，竞争增加，压力增大，企业可能会因此产生一些不满。
但随着时间的推移，竞争加速了中国制药企业的结构调整，促进了中
国制药企业的发展，对于那些在竞争中最后生存下来并发展壮大了
的本土制药企业来说，制药领域的开放的的确确是一件好事。
从普通消费者的角度来分析，制药领域的开放，一方面让他们拥

有了更多、更先进的药物，为他们的健康提供了更有力的保障，但同
时由于先进的药品价格相对较贵，也增加了普通消费者在医疗保障
方面的支出，可谓有喜有忧。
对于政府管理部门来说，跨国制药企业进入后带来的税收和就

业机会无疑是很受欢迎的，但同时对本土企业的冲击也让他们担忧。
更重要的是，跨国制药企业的进入，给政府在管理上提出了更高的要
求，但同时跨国制药企业带来的先进管理经验也帮助政府部门提升
了管理水平。
总之，无论如何，制药领域的开放与跨国制药企业的进入是中国

经济国际化的必然结果，是不可逆转的。因此，与之相关的所有部门、
企业和个人，应该在认同的前提下，更好地适应新环境，谋求新发展。
（作者为北京大学光华管理学院教授，本文由本报记者张旭采访
整理）

谁会想到，如今年销售收入达 3亿多
元、利税6000万元的大输液知名企业石家
庄四药有限公司，4年前还是一个年销售
额不过7000万元，却有着6000万元应收账
款的“烂摊子”。

建立营销制度

2000年春节前，时任石家庄制药集团
副总经理的曲继广只身来到石家庄四药，
等待他的是简陋办公楼里的丝丝寒气、账
面上仅仅几千元的流动资金和长期被拖欠
的高达6000万元的应收账款。春节放假7
天，曲继广闭门谢客，几乎在厂里呆了7
天。
“据说过去厂里用钱都得求着销售人

员回点款，这种现状必须扭转！”曲继广回
忆刚到四药的情形时仍难掩激动。
春节一过，曲继广立即召集营销部门

开会，并下死令：应收账款的50% 当月必须
收回。同时，为了治理产品销售中的不法
行为，他还请检察院相关人员进厂，给销
售人员宣讲法律知识。对于曲继广的这些
做法，有人好心提醒他：“老曲，如果把这
些销售员惹急了，厂里的销售就更完了。”
对此，曲继广回答：大部分员工是好的，是
制度不严让少数人钻了空子，制度严了，

会让红得更红，让黑的没有市场，慢慢也
会变红。
结果证明，曲继广对营销部门的整顿

是正确的———当月四药即收回应收账款
4000万元。
为了建立一支健康有力的营销队伍，

曲继广在四药推行了一套严格的考核办
法，将销售人员的业绩与收益挂钩，业绩
突出者月薪上万元，业绩极差的则一分钱
没有。为了规范销售过程，四药对销售人
员的管理实行一票否决制，即只要发现销
售人员在销售中有违规行为就做开除处
理。
目前四药已在全国建立18个办事处，

有市场销售人员120多人。对这些分散在全
国各地的销售人员进行远程管理，四药自
有办法，“开始我们要求各办事处每周汇
报工作进展情况，现在改为每月在网上汇
报。同时，销售经理们每月有24天都出差在
外检查各个办事处的工作情况。”曲继广说，
“我希望销售人员每年有5% 的末位淘汰，这
样销售队伍就会不断注入新活力。”

瞄准高端市场

2001年，刚刚理顺的四药面临着如何
进行市场定位的选择。在考察了欧美一些

企业后曲继广放出豪言：瞄准高端市场，
做中国最好的输液企业。
当年，四药锁定了输液和中成药两大

产品定位，启动了停滞多年的产品研发工
作，并积极招募人才。同时在产品销售上
也打破了商业代理的单一营销模式，开始
探索商业、终端和OTC多渠道并行的新路。

2002年2月，投资2亿元、具有国际先进
水平的四药输液高新技术产业园正式开
工。在输液行业已经进入 “一瓶大输液卖
不过一瓶矿泉水” 的微利时代，业内许多
人对于四药的“疯狂”举动表示不解。而曲
继广自有其想法，他认为企业要想在竞争
激烈的市场中求得一席之地，采用低价策
略虽然最为实际、见效最快，但并非长久
之计，品牌经营才能基业长青。
基于这样的经营思路，四药产业园首

先确立了能源低消耗、环境低污染的 “绿
色宗旨”，对输液生产过程中的制水工艺进
行改革，将原来的“反渗透离子树脂交换法”
改成先进的“双级反渗透法”，告别了生产过
程使用酸碱的历史。产业园从产房环境到生
产设备的选择都坚持“高标准、高起点、高水
准”，按照国际GMP标准建造，工艺布局和主
要设备实现了和国际接轨。
四药的输液产品几年来也一直 “游弋

在合资企业高端产品与国内企业低端产品
之间”。曲继广认为，随着国内输液行业的

发展，合资企业的产品已渐渐失去优势，
像四药这样的企业在3年内将会与合资企
业短兵相接。“四药将逐渐放弃玻璃瓶产
品，主攻方向为塑瓶塑袋产品，未来将是
玻瓶、塑瓶、塑袋产品三分天下。”

服务创造销量

每年的六七月份是输液产品销售的淡
季，而四药通过请医务人员参观企业的办
法使销售淡季不淡。
“产业园一期建成后，我们邀请了山

西、山东、上海、北京等地医院的相关人员
到公司参观，四药先进的生产工艺和华北
第一家自动化的物流中心给他们留下了良
好印象。通过这项活动，四药的销售也取
得了事半功倍的效果。”曲继广说。
四药在营销中非常注意收集客户的意

见，开通了24小时服务热线，并将服务电
话印在产品包装袋上。同时，企业管理者
也经常亲历市场一线，走访医院。该公司
一名售后服务人员对记者说：“我们现在
一张小小的医嘱签，都是在医生和护士的
建议下经过多次改进完成的。”
良好的产品质量和完善的市场服务，

使四药在各省招标采购中屡屡中标，且销
售收入一直保持30% 左右的增长。

欧泰格博士在礼来公司供职的25年中，大部分时间是在亚洲国家，
他曾先后担任礼来公司驻泰国、缅甸、老挝以及柬埔寨等国的市场总经
理，以及韩国、日本市场的总监。现在，用他自己的话说，“终于如愿以偿
来到了亚洲最大的国家、最具发展潜力的医药市场———中国。”
礼来公司目前在中国的市场规模还不算大。据了解，在2004年礼

来公司全球收入的138亿美元中，中国市场的贡献不到2亿美元。那么，
谙熟亚洲市场的欧泰格博士准备如何拓展中国市场呢？“以前所未有
的速度，将新药引入中国。”欧泰格博士如此回答记者。
欧泰格博士说，礼来公司要想继续拓展在中国的业务，在竞争中

保持领先地位，就必须不断为客户提供更大的价值。为此，礼来公司将
在今后5年中推出10个新产品，以满足中国市场的需求。其中有治疗癌
症的“Al im ta”，治疗小儿注意力缺乏多动症的“S tratt era”，治疗抑郁症
的“Cym balta”和治疗糖尿病的新药等。今年，礼来公司在中国市场推
出的新产品将有3～4个，如已经上市的治疗ED 新药“希爱力”、治疗糖
尿病的“优泌乐”，以及不久后将上市的治疗恶性胸膜间皮瘤的化疗药
物“力比泰”。这样的新药上市速度是在中国的跨国制药企业中前所
未有的。
据介绍，礼来公司用于治疗小儿注意力缺乏多动症（ADHD）的

非刺激性药物“Strat tera”，在中国的 III期注册临床研究已于今年5月
完成，正在积极准备上报国家食品药品监督管理局审评。用于治疗抑
郁症的5-羟色胺及去甲肾上腺素再摄取抑制剂 “欣百达（Cym bal ta
）”在中国的 III期注册临床研究也已完成所有病人的入组工作，该药
在美国还被批准用于治疗焦虑症（GAD）及糖尿病引发的周围神经病
变性疼痛。

本 报讯（记 者 魏 小刚）7月 8日，北 京时 空
超越科技有限公司在人民大会堂召开全国医药
流通行业发展研讨会，探讨如何通过信息化帮
助传统的医药流通企业实现经营模式、盈利模
式、服务模式的全面突破。会上，时空公司推出
了 面向医 药 商业 企业 的移 动商 务全 面 解决 方

案。
与会专家认为，医药流通企业 无论是规模

化还是精细化，都与成 本的 控制 密切 相关。传
统 的规 模复 制、 扩张 模式 将企 业 带入 了规 模
增 加、利 润减少 的瓶 颈。 只有 借助信 息技 术，
才 能实现 商业 企业 经营 模式的 变革 。

★近日，山东新华制药两个产品投产上市：一个是该公
司与中国预防医学科学院合作开发的一类新药三苯双脒肠
溶片（商品名力卓），一个是老药新做品种阿咖片（阿司匹林
和咖啡因的复方制剂，商品名度安）。 （逄增志）

★青海省富康医药集团有限责任公司日前在西宁成
立。该集团的前身是青海省富康医药有限责任公司，2004年
销售额达1.3亿元。 （马惠芳）

★湖北潜江制药国内首创的单支日剂量包装的滴眼液
“瑞珠”日前上市。潜江制药斥资3000万元整线引进的美国
滴眼液生产线，将吹瓶、灌药、封口3个生产步骤在同一无菌
环境中一次完成，产品无需加入防腐剂。 （方剑春）

★日前，山西亚宝药业集团股份有限公司研发的新药
“益心胶囊”投产上市。 （杨聪敏）

★黑龙江省佳木斯晨星药业有限责任公司日前更名为
“黑龙江多多药业有限责任公司”。 （胡芳）

★近日，西安杨森、潍坊海王企业高层管理论坛在潍坊
举行, 来自山东省医药商业企业的300余名代表参加了会
议。 (卢锡奂 孙锦科)

★河南新谊医药集团近年来苦练内功效果明显，已连
续3年保持年销售收入增长30% 以上。 （胡化立）

★最近，北京博康健基因科技有限公司首家获得国家
食品药品监督管理局颁发的新一代抗真菌药伏立康唑片的
生产批件，从而结束了国内没有生产销售该药的历史。

（李红光）

★上海绿谷集团的抗癌中药双灵固本散日前以中成药
身份在新加坡注册成功，此外，在日本、菲律宾、泰国、南非、

美国以及欧洲的注册工作仍处于受理阶段。 （王宝龙）

石家庄四药决胜输液高端市场
文/本报记者 方剑春

前不久，华北制药集团开展了“华药与贵州人民心连心”捐赠活动，向贵州黔南州受洪灾地区捐赠了三万两
千余件衣物和利乃沁等药品。图为华药集团公司党委副书记、纪委书记庄明峰代表华药员工把捐赠物品交给当
地领导。 黎炜 摄影报道

以前所未有的速度
将新药引入中国
文/本报记者 张旭

礼来（中国）公司新任总裁
欧泰格博士称———

制药领域开放的影响
文/刘学

本报讯 (记者 胡文华) 已有309年历史的西藏
自治区藏药厂近年来不断更新观念，牢固树立“围着
市场转、跟着市场变”的竞争意识，积极调整销售策
略，主动参与市场竞争。在2004年4600万元销售额
的基础上，今年 1至 6月销售比去年同期增长了
30% 。其“甘露”品牌也被国家有关部门评为中国驰
名商标。
西藏藏药厂把打造名牌企业和名牌产品作为塑

造企业核心竞争力的重点，并采取以下措施加大终
端市场的营销力：一是请专家为产品设计了“甘露”
品牌商标，经注册后在产品外包装上使用。二是在成
都、广州、北京等经济发达地区设立办事处，建立起

自己的营销队伍，积极开拓市场。三是采取请进来、
走出去的办法，对医疗机构进行学术推广，请内地医
疗机构的医务人员去企业实地考察，感受藏医药的
文化氛围和GMP认证后现代化的藏药生产企业，请
资深的藏医药专家到内地授课，与内地同行进行学
术交流，让他们更多地了解藏医藏药。四是加强对藏
医药的宣传，培育潜在市场。为配合销售，他们还聘
请藏医药专家定期到一些主要城市搞巡回义诊，向
消费者宣传藏医药。最近，他们又在北京、成都等地
成立了“甘露会员俱乐部”，为会员建立个人档案，提
供个性化服务，并在甘露网站上请专家释疑解惑。同
时还在药店终端设立了藏药零售药品专柜。
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