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黃明義華麗轉身 成功打響吉泰藥品 
記者王慰祖／專題報導
在藥品市場提到「吉泰藥品」，除了知道它是代

理國內外特殊疾病用藥、營養補充品等產品的專業

藥品代理商，另一個亮點就是吉泰藥品的操盤者，

正是縱橫國內製藥業40年的老將-黃明義。

是的，這位曾擔任台灣諾華Novartis第二任總經

理的資深藥業人，17年前卸下外商藥廠總經理職務

後，在沒有跨國藥廠的光環

加持下，如何華麗轉身，

帶領團隊從零開始打拚，

再創事業高峰，在特殊

疾病用藥與特殊營養補

充品等市場占有一席之

地，相信不少藥品市場

同業想要一窺他成功的

究竟，畢竟在競爭的藥

品市場，曾在外商藥廠擔

任高階主管，轉職後能夠

創業成功者是極其稀有。

事 實 上 ， 黃 明 義

在2001年底卸下台灣諾華總經理職務後，原本有機

會到其它外商藥廠、醫療器材公司或藥品代理商服

務，然而當時剛逾50歲的他，思考再過三、五年，

不論專業經理人做的再好，在外商既有的體制下，

還是會面臨同樣的人事變動問題，於是開始思考自

己的下一步要如何走下去。

合作子弟兵賣藥 重新打拚

剛好以前兩位任職輝瑞藥廠的子弟兵找上黃明

義，希望「前老闆」可以加入吉帝藥品公司成為股

東，因為相信他有能力可以帶領經營團隊到更高的

境界，加上當時吉帝尋求國外藥品代理時，國外原

廠要求合作的代理商要有外商藥廠高階經理人的背

景，因此，認為自己這輩子就只懂得「賣藥」的黃

明義，沒有思考太久就決定加入吉帝藥品，開始他

的中年創業之路。

黃明義說，在決定創業前後，曾拜訪以往在外

商藥廠合作的經銷商，希望老朋友給予創業上的建

議，結果經銷商再三的勸告都是: 「少了外商藥廠的

大樹保護，創業之路將會很辛苦，員工能夠請的愈

少愈好，最好是接了代理再放給經銷商，如此的成

本最低、風險也最低」。

但是黃明義思考後，深知這種「跑單幫或轉介平

台」的方式短期可能可以賺到錢，但就只是純粹的

利益導向，對於產品長期的發展有限，與自己創業

的想法有很大的落差，他希望將以往自己在外商藥

廠長達22年的經驗，能夠建構像是外商一樣有好的

產品、好的人才以及好的文化。

因此，最後黃明義決定走一條最辛苦最漫長，但

是他認為最有機會成功的創業之路，也從一開始只

有五、六位員工，到現在擁有六十多位員工。

黃明義在2002年加入甫成立幾年的吉帝藥品，從

一開始手上取得營養補充品與學名藥等產品，而衛

生署也剛訂定「罕見疾病藥物供應製造及研究發展

獎勵辦法」，吉帝藥品配合政府的政策，從國外引

進多項罕見疾病用藥，一步步從申請列入罕病用藥

名單，到取得藥證、健保，逐漸站穩了腳步。

拿下速養遼代理權 親自跑巿場
此外，黃明義在加入吉帝藥品沒幾年就拿到速養

遼（左旋麩醯胺酸）代理權，這項以往在百特手上

並非主力的產品，即使吉帝拿下經營權，一開始連

百特都不看好吉帝可以做起來，因為這項產品連在

美國市場的銷售成績都有限。

然而憑藉著對於市場的敏銳度，黃明義認為有機

會可以成功。因此，這位昔日帶領數百人的外商藥

廠總經理決定捲起衣袖，自己來跑市場。

黃明義開始一一拜訪以往熟識的血液腫瘤科及外

科醫師，當面請益這些意見領袖對於癌症營養補充

品的看法，雖然排斥此產品的醫師占了兩成，但仍

有兩成表示支持，還有六成是需要耕耘的客戶。

他強調，速養遼（左旋麩醯胺酸）是用於輔助癌

症病患緩解化放療副作用的營養補充品，而且是訴

求自費市場，最能夠成功的機會應該是設法讓醫護

人員了解它的優點，並且藉由大量發送樣品，透過

醫護人員建議病人可以參考使用，讓癌症病人使用

後改善生活品質，無形中協助醫師將病人照顧好，

特別是在減少副作用的情形下，讓病人能夠完成完

整的化放療療程，進而讓生活品質得到改善。也因

此，剛代理速養遼的前兩年幾乎都在發樣品，直到

第三年以後才慢慢打平開銷。

至於一開始要如何說服股東相信這種策略是有

可能成功？黃明義說，從理性的層面來看，他評估

約有七成的把握會成功，而「第六感」更是告訴自

己一定可以將產品做起來，兩位股東都是昔日的戰

友，在當年黃明義帶部屬時，就是一位很照顧部

屬，不會讓人吃虧的主管，因此很信任的讓黃明義

來操盤。

吉帝專注罕病巿場 吉泰比照外商規格
後來基於公司長遠的策略發展，希望依疾病科別

以及領域的不同，加速市場的發展計畫，吉帝藥品

仍專注於罕病市場，衍生出「吉泰藥品」，並由黃

明義負責吉泰藥品的運作。

談到如何將以往在外商藥廠的經驗帶到傳統藥品

代理商，黃明義分享，外商藥廠有很好的產品與制

度，資源也相對豐富，正因為期待吉泰藥品能夠朝

此目標努力，他開始形塑這種企業文化，一方面從

國內外找尋有潛力的產品，並且以最高等級的規格

符合所有行銷規範準則，包括邀請國外專家學者來

台參與研討會，均是比照外商藥廠的規格，完全遵

守外商的遊戲規則。

他強調，他曾擔任中華民國開發性製藥研究協會

（IRPMA）行銷規範委員會委員長達十多年時間，

所以創業後，吉泰藥品所有的行銷計畫均符合規

範，即使像是速養遼這種用來解決癌症病患化放療

副作用的非處方營養補充品，也是用藥品的規格在

經營。

黃明義指出，吉泰藥品在2002年獨家總代理美國

百特公司「速養遼（左旋麩醯胺酸）」的台灣銷售

推廣，並在2012年6月獲得美國百特公司同意，將

「速養遼」的全球獨家商標權、銷售權，以及製造

廠技術轉移到吉泰藥品。

速養遼鎖定醫護人員 比照藥品經營
因此，從百特接下「速養遼」的所有主導權之

後，吉泰確立了兩個方向，也就是鎖定醫護人員，

而且一切比照藥品規格，最重要是在市場長期經

營。

他表示，在吉泰藥品接下速養遼的經營權之前，

國外已經累積一千多篇論文證明補充左旋麩醯胺

酸，對於緩解癌症病患接受化放療產生的副作用是

有幫助，吉泰除了提供相關論文與臨床報告讓醫護

人員更有信心之外，同時在國內幾家醫學中心進行

臨床試驗，以最高的規格在經營這項非藥品的營養

補充品，事隔多年，如今「速養遼」已是該領域的

領導品牌。

卸下外商藥廠總經理職務 放膽中年創業

記者王慰祖／專題報導
談到創業初期的甘苦，黃明義說，沒有外商的大樹做為

靠山，一切都要靠自己，甚至創業後的第一場記者會邀請

函，他還不敢請同仁假日到公司幫忙處理，而是週日自己跑

一趟公司加班，一封一封的傳真到各報社，與以往任職外商

藥廠，總經理一聲令下就有整個團隊在幫忙做事比較起來，

可說是天壤之別。

此外，由於藥品代理商的行銷業務團隊人數有限，黃明

義在創業後開始親自拜訪醫師，而且有時得與其它藥廠業務

一樣等醫師上診或下診。除了親自跑客戶，針對在國內舉辦

的學術研討會邀請外賓參加，以及吉泰藥品參與醫學會議設

攤，黃明義也都是場場出席。

對於出國參與國際型學術醫學會，黃明義每年總會親自

帶團參加，十年來不間斷，也因此與醫界專家長期建立深厚

的交情與默契。

黃明義想到自己剛出道時，從一個不懂業務工作的菜

鳥，因為勤跑客戶，從一開始主跑開業醫藥房組的兩年半時

間，創下每一季都拿下業績第一名，擔任地區主管同樣也是

贏得季冠軍，因此讓黃明義在40歲不到，已升任輝瑞藥廠全

國業務經理，後來轉戰山德士藥廠，之後在與汽巴嘉基合併

為諾華藥廠，黃明義也在不到50歲擔任總經理，奠定今天創

業的基礎。

他分享，自己當年剛進入輝瑞藥廠之前擔任研究員與品

管工作，很感謝太太送了他一本「如何在40歲前成功」的

書，讓他正式轉戰業務工作，一路走來直到今天。

問到他個人的特質，以及不論是擔任外商藥廠總經理或

自己創業，均能有一番作為的訣竅，黃明義說，除了長期對

於藥品市場的了解，他認為自己始終要比別人更努力花時間

在工作上，例如第二天要拜訪的客戶，要穿的襯衫、領帶，

都要在前一天晚上規劃準備好，他經常告訴部屬，所謂的

「一日之計在於晨」、「一年之計在於春」，套用在他自己

身上，應該調整為「一日之計在前一晚」、「一年之計在前

一年年底」，凡事都要提早規劃，今天沒有達成的目標，隔

天繼續完成，總之要比別人多一分努力，才有成功的機會。

黃明義特別感謝兩位昔日戰友與事業合作夥伴當年力邀

他加入，除了讓他一圓創業的夢想，更重要是帶領一群優秀

的經營團隊持續深耕市場，讓企業能夠永續經營。

▲黃明義在擔任台灣諾華公司總經理任內，代表企業
接受時任總統陳水扁頒發「國家公益獎」。

▼黃明義於1993年獲頒「第一屆傑出藥品專業經理人」，由時任衛生署副署長葉金川頒發獎項。

  
  黃明義 小檔案
  學歷：

．英國Henley College & Brunel University企管碩士

．高雄醫學院藥學士/藥師

  現職：

．吉泰藥品公司董事長兼總經理

  經歷：

． 吉帝藥品公司副董事長兼總經理

．  瑞士山德士/諾華大藥廠營業處長/台灣區副董事

長兼總經理

． 史克美占大藥廠事業單位經理/行銷經理                     

． 輝瑞大藥廠業務代表/地區經理/全國業務經理

  藥界公協會經歷：  

．台灣藥品行銷管理協會(TPMMA)名譽理事長

．台灣藥品行銷管理協會(TPMMA)理事長                 

． 中華民國西藥代理商業同業公會監事會召

集人

．中華民國西藥代理商業同業公會常務理事

． 中華民國開發性製藥研究協會行銷規範委

員會委員

  得獎紀錄： 

．第一屆藥品傑出專業經理

．第三屆國家公益獎

．第五屆高雄醫學大學藥學院傑出校友
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  黃明義在17年前卸下外商藥廠總經理職務、華麗轉身，如
今已成為國內藥品代理市場的成功典範。
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