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唯有共赢  方能长久
医药代理行业向来竞争

激烈，想做出点名堂殊非

易事，广东人余仁澎应该

是少有的成功者之一。其

名下一个员工不足十人的

微型企业，通过与上游供

应商德昌祥的十年「牵手」，

目前已是业务遍及全国、

销售额过亿的药品渠道公

司。

2013 香港中医药展举办

前夕，记者走访了德昌祥

药材种植基地、药品代理

商以及公司员工，试图通

过众多「他者」眼光，求

解德昌祥两个百年薪火相

传之谜。

香港文汇报记者 路艳宁 

实习记者 徐江霞

贵阳、广州报道
■德昌祥組織員工赴雲南麗江旅遊。

兒子開朗活潑，工作順風順水，德昌

祥貴州事業部興義市場銷售代表楊仕君享

受着眼前的快樂和成就，恍若夢中——若

是兩年前，自己無論如何也不會想到，生

活還可以如此令人滿足。

楊仕君大學畢業後，也像很多人一樣

嘗試過很多工作。「我這人可能比較倒霉

吧，做啤酒銷售時應酬傷到了胃，後來又

出了一次小的車禍！」楊仕君自嘲。他偶

然發現，自己治病的各種藥物中，有三分

之二都是貴陽德昌祥公司生產的。做過銷

售的楊仕君敏銳地感覺到，德昌祥的產品

至少在貴州市場上佔有率不低，他開始對

這家公司感興趣，以至於他最終加入德昌

祥，成為其興義銷售公司的一名普通員工。

禍不單行。進入德昌祥剛一年，楊仕

君的厄運接踵而至。母親老邁多病，妻子

與自己離婚，寶貝兒子被查出患有先天性

心臟病。家庭重擔，壓得他喘不過氣來，「感

覺生活的大門已經緊緊關閉」。壓力從生

活傳遞到工作中，業績不斷下滑，最終引

起了上級的關注。

大出意外的是，就在楊仕君感覺走到

絕路的時候，一份倡議書開始在德昌祥內

部流傳，從興義到貴陽、從高官到新職員，

大家你五十，他一百……短短幾天，就籌

集了六萬元，為楊仕軍兒子捐款。

「錢雖然不多，但讓我在最困難的時

候感受到，自己不是一個人在戰鬥！」楊

仕君說。

目前，楊仕君兒子的身體狀況已經大

有起色，由於業績突出，自己也成為公司

的重點培養對象。「是公司對我的信任和

支持，以後不管遇到再大的困難，我都不

會放棄，我都會努力去做，我不但要做好，

將來而且還要做大，好好的回報公司和幫

助過我的同事們。」他說。

杨仕君：业绩是最好的回报

文化地理／公司／德昌祥／之四

已經連續30多天沒有一場有效降雨，

貴陽市修文縣大石鄉大石村的莊稼地

裡，作物懨懨地打着卷，雖還有些綠

色但毫無生氣，玉米棒子更是枯黃一

片。不過，德昌祥今年在大石鄉的丹

參種植基地，卻是一片綠油油的。

村民李德友正俯着身子忙着給丹參

「打頂」（掐去作物的頂尖，使之增產）。

作為村民小組長，為了起到帶頭作用，

他今年將自家近 10 畝好田都種上了耐

旱的丹參。

今年年初，德昌祥與修文縣大石布

依族鄉人民政府簽署《丹參產業發展

戰略合作協議》，約定德昌祥每畝地

免費提供 30-40 公斤左右的種苗，政

府提供肥料，引導村民種植中藥材。

按照協議，將在大石鄉種植丹參一萬

畝。

李德友坦承，三月份時政府動員群

眾種植丹參時，自己心裡也直打鼓。

是書記和鄉長特意帶來的政府與德昌

祥簽訂的合同，給大家吃了定心丸。

書記給大家開會說，只要大家種了，

不管多少德昌祥肯定會全部收購！」

大家這才安下心來，今年的種植面積

就達到 5000 多畝。

李德友會算賬，原來種玉米，好年

景每畝地收成折成現金不過五百塊錢。

按去年德昌祥在大石鄉試種丹參的結

果，每畝平均產量 300 公斤，產值可

達 6000 元左右，遠遠高於種玉米的收

入。

記者瞭解到，就是用這樣的方法，

德昌祥已在貴陽、修文、安龍、威寧

等地建立基地，種植了丹參、血人參、

黨參、桔梗、益母草、吳茱萸等優質

藥材。

緣定德昌祥

廣州盛夏夜，暑氣逼人，番禺科技園一

片沉寂。品着潮汕人最愛的功夫茶，廣東

健拓藥業有限公司總經理余仁澎，向記者

講述了他的創業點滴。

今年 45 歲的余仁澎是廣東潮州人。

1994 年 2 月，余仁澎作為廣東某醫藥公司

的員工，因業績突出被派任北京分公司經

理，專門經營進口藥品的代理推廣，積累

了豐富的藥品銷售經驗。2003 年，余仁澎

與他人在廣州共同成立廣東健拓藥業有限

公司，從打工者變成小老闆。「當時的規

模非常小，加上管理層也才不到十人，只

有一個小辦公室，小倉庫，幾台電腦，註

冊資本才一百多萬！」

余仁澎有着潮汕商人特有的精明。他敏

銳地感覺到，中成藥已經越來越受到國人

的重視，只要選對合作商，前景肯定非常

好。他注意到，地處西南的百年藥企貴陽

德昌祥，剛由國企改制而來，也許正是呼

朋引伴，百廢待興的大好時機。幾番接觸，

雙方一拍即合：健拓取得了德昌祥兩個獨

家品種的全國臨床市場總代理商資格，後

又取得另一當家品種的全國代理。

談及為什麼選擇德昌祥？余仁澎笑言，

一個藥企能夠綿延百年，肯定有其過人之

處，「質量和療效是明擺的」。

「近年來，德昌祥的發展勢如破竹！」

余仁澎說，作為德昌祥最大的藥品代理商，

健拓藥業也因此進入了一個黃金發展期。

目前該公司僅管理層就有近 40 名員工，

業務遍及全國，相關工作人員近千人，一

派欣欣向荣景象。

兩次虛驚凸顯至誠

余仁澎說，隨着健拓代理的德昌祥三個

獨家品種的市場佔有率越來越大，他的一

絲擔憂與日俱增。「王老吉和加多寶的品

牌之爭就是前車之鑒，看到品牌做得好了

就翻臉不認人，急於收回。這不僅是醫藥，

基本上所有商品領域都有可能出現這種現

象。」德昌祥會不會不能免俗？

不過，隨着合作的深入，他發現自己的

擔心純屬「杞人憂天」：德昌祥董事長姚

廠髮在多個場合表示，在業務合作上，德

昌祥與渠道商唇齒相依，絕對會遵守合約，

不會因為代理商受益多而取消合作。而德

昌祥公司總經理羅戰彪，日前在接受本報

記者採訪時也表達了同樣的觀點：德昌祥

將不遺餘力支持渠道商做大，做強，做長，

只有合理才能長久，只有雙贏才能最大。 

余仁澎的第二次擔心，出現在去年醫藥

界沸沸揚揚的「毒膠囊」事件中。與其他

膠囊劑藥物一樣，健拓代理的德昌祥芪膠

升白膠囊也遭到了醫院方面的質疑，要求

提供相關的證明檢測數據以消除院方和患

者的擔憂。

「連蜀中製藥、修正藥業都被捲入其中，

業內人人自危。如果真的不幸中招了，板

子不僅打在生產者身上，還有渠道商和醫

院，這些年的努力就白費了！」余仁澎表

示，自己身邊就有同行因為代理了涉事企

業的膠囊產品而遭遇「滅頂之災」。

萬幸的是，德昌祥能夠在此次事件中「獨

善其身」。「要做到產品質量過硬。產品

質量是企業生存之本，也是經銷商的發展

之本。這件事情，更加堅定我們公司代理

德昌祥的藥品的決心。」余仁澎說。

■余仁澎算是少有的成功者之一。   

包興戀 攝

药农尤重合同

■大石鄉大石村，德昌祥丹參種植基地。

2013 香港國際中醫藥展舉辦在即。繼

去年首次參展後，今年，德昌祥將第二次

參加展會，共襄盛舉。對本次展會，德昌

祥都有哪些期待？德昌祥又將帶給展會什

麼？帶着種種關切，本報記者於日前專訪

了德昌祥公司總經理羅戰彪。三十出頭，

英氣逼人，精明幹練，頗具專業素養，是

羅戰彪給人的第一印象。

記者：今年是德昌祥藥業第二次參加

香港中醫藥展，希望達到什麼樣的效果？

是否有開拓海外市場的打算？

羅：我們是抱着學習的目的去的，包

括瞭解同行的市場營銷方式和新的研發領

域，等等。基於產品質量的自髮帶動，在

東南亞各國已有德昌祥產品銷售。因此，

在做好國內市場的同時，我們會在各項條

件齊備的時候，適度考量海外市場。

記者：公司的產業格局未來會有哪些

變化？

羅：近期正在向上游原材料供應領域

拓展，成立 GAP 質量標準控制基地，專門

用來做規範化種植和研究。當原材料形成

一定規模，我們會在藥品生產的同時，做

一些保健品，比如丹參茶。

記者：您對公司倡導的「德文化」是

怎樣理解的？

羅：在我看來，以德製藥是基礎，以

德治業才是真正追求的目標，致力形成員

工愛戴，客戶信賴，股東受益，社會尊重

氛圍。上游下游形成合力，共同成長，一

起發展。

記者：近期有何重大舉措？

羅：我們已鎖定國內某知名女星，欲

請其代言拳頭產品「婦科再造丸」。這個

女星應該是個好媳婦、好妻子、好媽媽，

沒有負面新聞，溫柔賢惠。具體人選，暫

不透露。

( 本版圖片，除署名外，均為德昌祥

供圖 )

■羅戰彪透露，近期將聘請國內某一線知

名女星，代言公司拳頭產品。 

拟请一线女星代言拳头产品
——對話羅戰彪


