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대웅-한국릴리, 누이좋고 매부좋고!
국내-외국 제약기업 다시 밀월관계 … 판매권 확보 시 실익 따져봐야

판매권 회수 문제 등으로 한동안 소원한 관계에 있던 국내 제약기업과 다국적 제약기업이 최근 잇달아 판매 

제휴를 체결함에 따라 다시 밀월관계에 접어드는 것이 아니냐는 관측이 나오고 있다.

다국적 제약기업들은 외환위기를 전후해 국내기업과의 합작관계를 청산하고 100% 현지법인으로 전환하거나 

국내기업에 주었던 제품 판매권을 회수하는 등 독자 경영체제 확립을 적극 추진해왔다.

당시 미국계 회사인 한국화이자와 한국릴리, 스위스계 한국로슈, 프랑스계 롱프랑로라(현재 아벤티스파마) 

등이 국내회사와 지분 관계를 끊었으며, 한국MSD는 중외제약에 주었던 3개 제품(당시 연간 250억원 이상 판

매) 판매권을 회수한 바 있다.

그러나 동신제약은 4월1일 한국와이어스의 항생제 <오젝스> 등 10개 제품을 국내 독점판매키로 계약을 체

결했다. 와이어스가 지금까지 한국시장에서 팔던 제품의 상당 수를 동신제약이 팔게 된 것이다.

대웅제약은 2003년 2월 한국릴리에서 항생제 <시클러> 등 3개 제품 판매권을 받은 데 이어 3월에는 우울증 

치료제의 대명사로 불리던 <푸로작>을 공동 마케팅하기로 했다. 3개 제품은 대웅제약이 독점판매하는 한편, 

<푸로작>은 대웅제약이 의원급, 릴리가 병원급 영업을 맡았다.

유유는 3월 파마시아에서 결핵약 <마이코부틴> 등 2개 제품의 제조ㆍ상표ㆍ판매권 등을 인수해 자사 제품

화했고, 한올제약은 바이엘코리아의 고혈압 치료제 <바이프레스>에 대한 국내 판매권을 확보 했다.

국내 제약기업과 다국적 제약기업들의 잇따른 제휴는 국내기업은 다양한 제품군을 확보하게 돼 이득이고, 

다국적 제약기업들은 국내기업의 영업망을 활용해 판매를 늘릴 수 있을 것으로 보여 Win-Win 효과가 기대된

다.

다국적 제약기업들 역시 품목마다 다르겠지만 국내기업들 가운데 잘 할 수 있는 기업에 판매를 맡기는 것도 

좋은 방법이라며 좋은 파트너가 있다면 추가 제휴도 가능할 것으로 내다보고 있다.

그러나 한편에서는 일부 다국적 제약기업들이 한물 간 제품에 한정해 판매권을 넘기고 있어 국내기업들에게

는 큰 이익이 되지는 않을 것이라는 지적도 제기하고 있다.
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