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信眼泪 案例1：连锁经营的模式刚在国内企业出现时，甲医

药企业看到了加盟连锁的商机：本企业创个招牌，帮别人办

个牌照，别人掏钱开店，便可坐收加盟费和管理费。于是甲

企业注册了一个连锁公司的执照，开始发展加盟连锁药店。

三五年下来，甲企业除了几间自己的直营店，旗下已有近三

百家连锁门店。这在外人看来，确是实力不菲。但甲企业的

高层苦不堪言：确实管不住这些加盟店！虽然招牌统一，但

商品统购统配没法统一、营销政策也统一不了，更要命的是

这些店总是在关键时刻出问题，例如，"非典"期间，有个别

门店擅自提价，差点祸及整个连锁公司。更有甚者，有的门

店进了其他供应商的药品却长期不付款，最后供应商找到公

司总部算账。 案例2：两年前，深圳一家新兴的连锁企业乙

进入广州市，第一家店开张便对外声称，一年之内在广州开

店40家，两年开店80家。然而，两年后，实际上开了不到5家

门店。不久前，连这几家店也因经营不善而关门大吉。 企业

的成长有其规律性。而且，这种规律力量巨大，一旦背离了

这种规律，便会受到市场的惩罚。 连锁药店是中国医药市场

上的一种新兴业态。作为新生事物，连锁药店有着营业网点

多、涉及地域广、劳动密集、体系复杂等特点。这一切都决

定了其经营者必须历经一个熟悉市场、汲取经验、培育人才

、研发零售技术、积累资金实力、培育品牌商圈的长期的艰

难过程。显然，仅有勇气和钞票是远远不够的。 随着药品零



售市场不断放开，新兴连锁企业如雨后春笋，其中有很多的

公司主体是批发企业或制药企业，他们希冀借助扩张零售网

络来优化营销资源。这些企业往往具有资金优势，但大都缺

乏管理技术和实战经验。经过几年"真刀真枪"的较量，有不

少连锁药店使尽浑身解数也打不开市场，因管理不善而被迫

退出市场的企业也因此元气大伤。需要警惕的是，这种趋势

仍有扩大之势。在退出的企业中，有前几年进入市场的"新

手"，也不乏品牌响亮的"老手"。市场无情，大批零售药店的

退出，更凸现了连锁药店经营的风险。 笔者认为，目前零售

药店投资正在从"火爆"向"冷静"转化，但这并不代表零售企业

的竞争强度就此下降。2005年零售业已全面对外资开放，近

期众多企业正频繁与国外知名连锁药店接触。可以预见，零

售企业经历了第一轮较低层次的价格战、布点战，下一轮的

竞争将出现多层面的战略竞争、技术竞争和人才竞争，其激

烈程度将有增无减。零售药店发展之路漫漫，需要业界人士

冷静应对。 循序渐进成长曲线四阶段 事实上，诸多世界著名

的零售企业如麦当劳、沃尔玛等都是经历了漫长的企业积累

和发展的过程，练好内功而后发力，其过程是艰辛而扎实的

。 笔者经过几年的实践、探索与思考，意识到我国连锁药店

的成长，存在一条"成长曲线"，这条"曲线"脉络清晰，风格独

特。所谓"成长曲线"，是指连锁药店从无到有，从小到大，

从大到强的进阶过程。在每一个阶段中，成功企业都经历了

探索、积累、发展、壮大的过程。 第一阶段，精耕体系，网

点运营。此时，经营者经过了理性的可行性论证，确定了企

业定位和经营宗旨，资金、人才和其他经营资源陆续到位，

连锁药店运营资格业已取得，企业经营管理体系开始建设，



门店按次序开发。 在此阶段，定位是否准确，机制是否科学

，体系是否健全，管理工具是否适用、管理是否协调有序等

，都是左右运营效率和成果的重要因素。同时，管理技术和

管理思想不断地在实践中得到确认、矫正和完善，并不断形

成一套科学、高效的管理体制，特别是管理标准、管理规范

、管理系统、管理理念等，这些将为下一步的扩张提供坚实

的管理基础。 第二阶段，板块运营，物流强大。零售药店的

物流配送系统需要很高的技术、智能化作业。门店达到一定

规模后，连锁企业的计划、采购、配送、调剂能力与效率成

为影响企业的市场占有率、企业形象和顾客满意度的关键因

素。 此时，强化采购能力、优化运营流程、广泛应用以计算

机和网络技术为支持的管理技术，可以实现事先控制、主动

配送等高效运作。"大道至简"，核心竞争力也在秩序化的运

作中成型。 第三阶段，资本运营，有序扩张。在形成核心竞

争力后，连锁企业力求进一步短时间内形成规模，此时，企

业扩张迅猛，势不可挡。精明的企业家将通过资本运作，对

有一定基础、一定规模、管理风格相近的企业实施参、控股

，借机扩张。相对于开办直营店，这种方式赢得了时间，减

少了竞争者数量，降低了成本，使企业在较短时间内达到较

大的规模，形成影响、控制市场之势。在此阶段，品牌影响

力、号召力不断提高，行业领袖地位初现端倪。 第四阶段，

品牌运营，快速扩张。进行资本运营后，企业核心竞争力、

品牌、规模强势已定。当品牌成为征服市场的利器，此阶段

正是发展加盟连锁、低成本扩张的大好时机。而加盟者可以

获得品牌嫁接，其市场占有率快速提升，管理水平和服务水

平也得到快速提高. 100Test 下载频道开通，各类考试题目直
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