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https://www.100test.com/kao_ti2020/16/2021_2022__E2_80_9C_E

6_88_91_E4_BB_AC_E4_c23_16745.htm 没等“2005年连锁药

店100强（门店数、销售额）”出炉，就有相熟的连锁药店经

营者急切地打探了。每年的四月，在《中国药店》，在“百

强榜”这个全方位的坐标系中，每一个中国连锁药店的经营

者都在寻找着自己的位置，丈量着自己的进退。 在连锁药店

勃兴的最初几年，由于业态的高度单一均为“社区便利型”

药店。门店数曾经是衡量一个连锁企业规模和实力的第一重

要指标。后来随着千余平米以上的平价大卖场出现并越来越

呈后来居上之势，单店规模的悬殊导致门店数已没有可比性

，销售额就成了判断企业高下兴衰的“晴雨表”。因此，本

刊有意识地将2005年销售额排行前10名的企业拿出来解读（

见“十强论剑”），以探寻“强者之强”的奥秘。 与几年前

药店面孔高度统一的景象相比，这些中国药店的强势企业呈

现出了令人欣喜的多元面貌，依稀可见几种颇具个性的模式

： “平价＋大卖场”型 今年跃居排行榜首位的老百姓大药房

毫无疑问是这一模式的杰出代表。平价药店是具有鲜明中国

特色的产物，也许是在中国药品零售行业特殊时期的特殊创

造。但是“十强榜”中，诞生刚刚两三年的老百姓、开心人

显赫地占据两席，足以令人们对平价大卖场所抱持的偏见和

疑问烟消云散。“专业＋便利”型这是传统连锁药店的模型

，也仍然是当今中国药店的主流模式，销售十强中，以海王

星辰和深圳中联为代表。平价大卖场的异军突起对社区便利

型药店造成了严重冲击，从店型定位、价格策略到服务模式



遭到了全方位的质疑。但在痛定思痛之后，“专业便利”派

的步伐更加坚定“我们要考虑的是怎样做到更加便利，将专

业和便利做到极致。” “平价＋专业”型 当几年前成大方圆

黑马般地跃起，业界就在好奇地探究其成功的奥秘。它有大

卖场，也打平价牌，但不同于火爆张扬的民营“平价药店”

；它强调专业和优质服务，但也不同于姿态雍容价格、“高

贵”的传统药店。有人统计过，平价药房如“老百姓”，其

药品的毛利率在11%－12%，专业便利药店如海王星辰的毛利

率在22%－24%，而成大方圆的一般毛利率则在15%－17%，

这是介于前二者之间的模式。如果说成大方圆结合自身资源

从起点上就杂糅了二者之长形成了特有的“混血”模式，那

么老牌的连锁药店和平价药店则开始了两条腿走路，在坚持

原有的便利型药房之外，开始尝试平价大卖场的经营。“但

这是两件完全不同的事，一定要用两套不同的人马来做，从

采购渠道、商品线管理到服务模式都要形成差异化。”已经

有业内人士对这种做法提出警醒。 “网络＋物流”型 桐君阁

和湖北同济堂是少有的两个在“门店数”和“销售额”上都

高高在上的企业，这自然与他们独特的模式有关。与一般连

锁药店先建立配送中心、开办直营店形成一定之规后，再推

而广之吸纳加盟店不同，他们是先用加盟的方式建立起庞大

的网络帝国，再组建起相应的物流、配送体系，当在物流供

应链上具有了想当的控制力后，再整合网络成最紧密的门店

。这是一种遭受非议最多的模式，因为其中的不可控因素太

多，“冒险的代价”不是谁都能付得起。 但是它仍然成了中

国药品零售业一道另类的风景，不论是已然成功的还是依然

试步中的，正如本刊评论所说，模式没有高下之分，适合的



才是最好的。感谢所有为中国药店的进步作出的创造和努力

，因了这些创造和努力，这个行业才会有春天般的欣欣向荣
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