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摘 � 要:本文就中药自身特点和现有的国际营销模式特点,分析讨论了中药走向国际市场的不同营销

模式,认为在中药国际化举步维艰的状况下,中药连锁药店的国际化经营模式具有一定的优势和特点。
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一、中药目前在世界上的情况

虽然不可否认, 目前中药在世界的合法地位还处

在争论中,各国学术界、医务界、教育界对中药的认识

还处于初级阶段,中药在世界上的传播发展还必须经

过一段漫长而艰苦的道路,但是环境污染,生态平衡失

调,医源性、药源性疾病激增,老龄化社会降临,疾病谱

改变, 医学模式转变, 医疗费用直线上升,这些问题使

得人类 #崇尚自然 ∃、#回归自然 ∃的大潮汹涌而至, 包

括欧美发达国家在内的各国政府和人民,不约而同地

把希望投向了中医药,天然植物药越来越受到人们的

宠爱。在世界许多国家,植物药已成为消费者更加欢

迎的药品
[ 1]
。从世界药品销售总量的发展趋势看, 植

物药的销售总量正在逐年加大, 在世界药品销售的市

场份额中正在逐渐增加。据调查, 我国中药产品已经

销往 5个大洲的 130多个国家, 国际市场正在不断拓

宽,部分产品也已经成为了我国出口创汇的拳头产品,

出口贸易额逐年上升。这意味着中药袭击全球市场的

时机已经到来,但是由于中药目前面临的困境和其自

身的特点,不可能完全拷贝一般药品那样的营销方式

冲击国际市场,下面笔者就对中药走向国际市场可以

采用的几种不同营销模式进行探讨。

二、中药销售的模式

1. 诊所模式 (药房加医师坐堂 )

这种模式在欧美国家一般都是私人开设的中医诊

所,为了方便病人拿到自己开的药而在诊所里设立了

小的中药房,典型的诊所一般有一间接待室或候诊室,

一间诊断室, 2- 3间治疗室和一间中药房, 而治疗多

采用综合方法,以针灸、按摩、药物、气功及饮食学为主

要内容进行治疗与研究。给病人扎针和按摩后, 加上

拔火罐,或用红外线灯局部照射,在留针期间放催眠性

音乐,让病人感到很舒服, 起针后开汤药或中成药。这

种诊所模式在欧美却比比皆是。在美国的私人中医、

针灸诊所仅加州就有 800多家,在洛杉矶、旧金山到处

可见。这些私人诊所主持人多为中国医生,也有朝鲜、
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日本医生。在法国,已有近 2600个中医诊所,用中药、

针灸、推拿为病人治病, 针灸医生已近万名,每年用掉

中草药达 35000t左右。在英国仅伦敦地区就有私人

中医诊所数百家,甚至呈现饱和局面,而在其他地区私

人中医诊所分布并不均衡。有消息说在全英大约有

3000家中医诊所,英国政府也允许从中国大陆招聘中

医师
[ 2]
。

显然这种模式规模很小,数量和品种也不多,虽然

很多诊所都出现了门庭若市的局面, 但是大部分病人

都是冲着针灸、推拿去的, 医生为了配合治疗而开了一

些简单的中药,而且从现在的趋势来看,欧美等国家的

人更喜欢那些在中国受过高等中医教育的人开设的诊

所,所以这种诊所模式仍然比较适合私人开设。

2. 华人区药房模式

这种模式是在唐人街或华人聚居地才能看见的,

因为在欧美等国家政府不允许将中药作为药在一般的

城市上买卖。而在唐人街, 那里的中国人比较认同中

药,所以有些人就专门开了个中药房大张旗鼓的卖中

药,主要的顾客也是当地的中国人,但是很多唐人街的

中药房生意却火得不得了,据说在欧美,随着中医药的

名声渐响,中医和它神奇的疗效正逐渐被主流社会所

认同, 路过唐人街中药铺前,也常常能够看到许多外国

人在排队买中药,在国外由于中药的品种与数量十分

有限, 当地的中药零售价格要比国内同类药品高出 10

倍以上。尽管如此,许多人还是比较相信中医,认为中

医是自然疗法,既能治病养身, 又无毒副作用, 所以唐

人街中药房里中药很抢手, 中药品种和数量也比上述

的诊所模式里的要多,而且由于华人有吃中药治病的

习惯, 所以政府也没有太多的干涉,但是这种模式毕竟

没有走出华人区,还是相当具有一定的局限性
[ 3]
。

3. 超市模式

欧美国家的许多的大型超市里都有专门的药品专

卖,这种模式在中国也正在兴起,最大的优点就是大型

超市每天的客流量很大,真所谓 #树大好乘凉 ∃, 而且
也方便了消费者,但是这种超市模式里卖的一般都是

非处方药、保健品和化妆品等, 也有极少的处方药, 超

市里的药店一般也等于一个小药店, 规模不大。如果

作为保健品的中药采取这种模式进入国际市场也不失

为一种好办法,因为超市的大客流量可以保证中药不

需要额外的宣传就能与顾客的正面接触,而且这种模

式成本也不是很高, 对药品经营公司来说是一种很划

算的低成本扩张,唯一的缺点就是规模太小。不过目

前也正在兴起一种完全权独立的药品超市,即超市货

架上摆的全是药品,品种很多, 处方药、非处方药、保健

品、化妆品等任何有关健康的产品都在这里找得到,价

钱也比一般药店便宜,顾客可以自选,但是处方药仍然

要凭医生处方。

4. 连锁店模式

连锁店模式是目前比较流行的一种药品经营模式,

也是发展最快的一种模式,越来越成为药品经营者们的

宠儿,在药店几种经营模式也是最有前途一种。中药以

这种模式冲击国际舞台是最可能开拓市场的。这完全

是由连锁药店的自身特点决定的。接下来, 将重点从连

锁药店的特点出发来探讨中药的连锁店模式。

( 1)药店经营规模大。

分布广泛、分店量多是连锁药店的最重要的特征,

以美国为例, 美国连锁药店大多规模大、分店多分布

广、发展快, 加上近年来愈演愈烈的重组、合并趋势,规

模更加庞大,各分店多为 2000m
2
以上, 经营四五万个

品种。据 NACDS(全美零售药店协会 )给我国提供的

资料,美国最大的 10家连锁药店分店均超过千家, 最

大的 CVS在 2001年初分店多达 4087家。庞大的经

营规模也带来了巨额利润, 成立于 1892年的 CVS公

司是全美最大的连锁药店经营公司, 至 2001年 12月

底共有 4191家分店,分布于 33个州和哥伦比亚特区。

店的规模从 8000平方英尺至 12000平方英尺不等, 大

多数新开的门店规模都至少是 10, 880平方英尺,雇员

约有 53, 000名
[ 4]
。R ITEA ID公司有 3648家连锁药

店,广布于 30个州和哥伦 比亚特区, 全、兼职雇员共

有 77, 000名。WALGREEN公司到 2002年 2月共拥

有 3678家药店, 分布于 43个州和波多黎各列于第十

位的公司其分店数目也有 1000多个。庞大的规模使

这些公司获得了丰厚的规模效益, 如 R ITEA ID药店总

销售收入在 2001年 底达到了 144. 91亿美元, WAL�
GREEN公司 2002年 2月底销售收入达到了 140. 50

亿美元, CVS至 2002年 3月底净销售收入为 59. 7亿

美元
[ 5]
。

中药走连锁药店的形式是最佳途径。当然中药连
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锁店不可能一下子发展到上述那些连锁店的规模, 没

有那么大的市场,也没有那么多的资金, 但是, 可以选

择从华人相对较多的城市开始, 因为那里更容易被接

受,然后开始慢慢向周边辐射, 争取取得规模经济后建

立更多的连锁药房, 同时要借鉴国美和沃尔玛连锁店

采用的三个统一原则: 统一品牌,统一形象标识, 统一

服务, 例如在店面设计上可以采用古香古色的中国风

格,不仅输出产品,还输出中国的文化, 中药连锁店一

定程度上是中国文化的代表, 相信很多外国人会怀着

对中国文化的幢憬而走进中药连锁店, 这样才更有利

于在世界异军突起的中药连锁店独树一帜。

( 2)专业的药师队伍和服务。

世界上很多国家都以法律都规定药店里必须配备

专业药师,推行 #一师一士 ∃的制度, 即每个药店必须

配备 1位以上的药师和 1名药士, 设立药师咨询指导

用药服务台。药师、药士要审核处方,重点是要做好合

理用药的指导和咨询, 即药学服务。欧美等发达国家

药师的地位非常高,有些甚至超过了医生,不但有严格

的药师考核制度,同时也有苛刻的药师上岗要求,保证

药师的素质,归根结底是为了保证消费者的合理用药。

在中药的连锁店里, 也应该相应得有专门懂中药得药

师,虽然中药暂时只能采取保健品的形式出售,但是由

于我国中药博大精深,很多药中国人都不明白,更不用

提外国人了,所以药师的作用尤为突出,应该根据客人

的具体情况,因 #病∃施 #药 ∃, 这样不仅可以保证消费
者买到合适的保健品,同时也有利于提高中药连锁店

的声誉。

除了专业的药师外,世界上知名的连锁药店都还

提供专业的服务。例如 R iteA id,顾客在网上或在连锁

药店提供个人资料及相关的医疗健康信息,这些信息

将保持在顾客健康系统中, 系统根据数据库中顾客的

资料自动提醒药师, 注意顾客所购药品与其他处方药

或非处方药的可能的不良反应。利用这一系统, 药店

可为顾客提供全方位的药学服务, 同时顾客可定期收

到有关促销和打折消息的电子邮件。其实利用 IT来

进行管理和经营服务已经不是什么新鲜事了, 只是在

中国的连锁药店里用 IT提供药学服务还寥寥无几, 所

以当中药连锁店走向国际时, 应该多多借鉴国外成功

连锁店的经验,不断创新服务方式。

( 3)注重培养自有品牌。

在市场竞争中, 公司应最大限度利用现有的一切

资源,使其成为一种竞争力。品牌资源已经成为现代

企业发展战略的一种选择。当一个企业的品牌成为名

牌时就会产生品牌效应。如何利用品牌效应开发相关

的产品,使其化无形为有形, 为企业增加财富, 美国同

行的做法值得推崇。无论是 R iteA id、Walgreen还是

M ckesson, 都有自己的零售品牌。其做法是: 创造品牌

-提高品牌档次 -充分利用品牌效应一定牌生产。同

类的药品,正规厂家生产的与定牌生产的零售价格不

同后者低于前者。由于质量相同, 品牌不一商业企业

充分利用消费者对商业牌子的认同心理,紧紧抓住相

关层次的消费者,成为商业企业的又一利润来源。定

牌生产尽管零售价格低于正规生产厂家的商品, 但其

成本低,利润率远远高于正规生产厂家的利润率 , 其

毛利率可达 20%以上,甚至更高。

对于中药连锁店里经营的中药保健品,应该是集

合了中国一些质量高、疗效好的品种, 一定要从正规

的、质优、有保障的生产厂家进货, 杜绝假劣药流入国

际市场,以免给中药名誉带来负面的影响。发展自营

品牌还需时日,大型连锁药店发展自营品牌是大势所

趋,但是还有一个比较长的过程,因为药店的网络铺建

还有一个很漫长的过程。同时物流配送体系的建设也

需一个过程,有了物流,才可能去逐步发展自营品牌的

产品。网络小就带动不了自己的销量。他呼吁国内的

工业要有理性思维, 把资金、精力投入到生产和研发

上。药店要想有自营品牌,必须购买或自己研发产品。

这方面的投入是非常大的, 而且周期也会很长。这对

药店来说也是需要很多时间和金钱去经营的。否则自

营品牌也只能是虚设。所以目前最好还是采取 #合

牌 ∃发展战略。通过跟厂家合作、谋取门店里面最为
有利的陈列位置等他认为这样带来的是双赢的结果。

( 4)注重特色服务。

现在,世界上知名的连锁药店有越来越注重提供

特色服务,尽可能的降低 #药味∃, 从经营品种上看, 兼

营的食品、百货品种齐全, 琳琅满目, 药品只占一小部

分,但药品的价值在全部商品价值的 55%以上。核心

商品仍然分为处方药、非处方药、美容护理和保健用品

三大类,但同时也经营一些 #健康产品∃ -健康、美容、
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家庭护理、体育用品、服装和食品等, 从而体现了其经

营理念 -凡是与健康相关的产品都属于经营范围, 包

括适合特定人群 (如婴幼儿、妇女、老年人、残疾人等 )

需求的生活用品,满足人们 #一站购足 ∃的新观念。一
个还有很多药店都别具匠心的增加了许多特色的服

务,比如不少药店根据顾客的需要开展 24小时服务;

很多药店设有冰点区,以备某些想进来喝点冰饮料的

#特别顾客 ∃。这些给顾客带来难以想象的方便力与
实惠都应该为我们所采纳

[ 6]
。其实比起特色来中国

的中药房应该更具优势,除了店面的中国风之外,还可

以在店内设置卖一些有中国传统特色的小商品或食品

甚至服饰的柜台,这样不但可以更加吸引顾客,也可以

创些额外的收入。

( 5)充分利用现代信息技术。

由于连锁店具有规模大、分布广、分店多等特点,

这就要求连锁药店充分运用现代信息技术进行高效率

管理, 从而节省了费用,保证了经济效益。目前, 世界

知名的连锁药店的各分店均有先进的计算机信息系统

终端, 从而实现包括电子数据管理、卫星通信、配送盘

货控制、销售分析以至员工绩效考核的流程化、标准化

管理。各分店每日营业数据都以最快速度汇总至总

部,由总部充分掌握具体情况并决定下一步对策;总部

的所有指令也能即时到达数百家或上千家分店。此

外,药店大多不自设配送中心, 而依靠电子订货系统与

批商或供应商联络,由批发商实现配送。可以说,计算

机网络、POS扫描系统及 EDI对连锁药店的经营具有

不可估量的作用。充分利用现代信息技术对中药连锁

店的构建也是不可或缺的。

随着中国加入世界贸易组织, 国际医药市场领域

已经对我国敞开了大门,而植物药越来越为人们所接

受业为中药跨入国际市场推波助澜, 此时,我们应该多

多借鉴国外药品经营公司的成功经验, 因时、因地、因

量,选择合适的中药营销模式, 相信中药这个国家瑰宝

有朝一日一定会在国际市场上大放异彩。
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An Analysis: InternationalM arketingM odels for TCM

Wang Shu( Institute of Pharmaceuticals& B io technology, T ianjin University, 300072T ianjin )

Zhao Libin, G uo Zh ix in

(Tasly R&D Institu te, 300072 Tianjing )

Zhang Zhihua

(Ch ina Council for P romo tion of H igh T ech Indu stries, 111300B eijing )

Trad itional Chinesem edic ine, a schoo l o f med ic ine attracting more and more people∋ s attention in the world, is

striving fo r a ra ised share in internationa lm arkets. It is, how ever, not encouraged to blindly copy themarketing models

employed by other schoo ls o fm edic ines, as TCM has its own lim i,t so to speak. Th is art ic le d iscusses a number ofmar�
keting models thatmay help TCM enter the internationalm arkets, based on the spec ia l needs ofTCM and ex ist ing status

of internationalmarkets. O f the models, the cha in operat ion show s some strength that TCM can take advantage o f in a

tough international competit ion env ironmen.t

K eyw ords: trad itional Chinesemedic ine; in ternationalmarke;t market ing mode ls; cha in model
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