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“一方面是成本不断提
高，另一方面是利润空间不
断被压缩，药店逐渐进入微
利时代。”在采访中，不论是
单体药店，还是连锁药店都
给出了这样的回答。“平价
药店”的开张，打响了港城
药品价格战的第一枪，引起
一轮轮的药品降价狂潮。

“现在常用药的价格基
本上都比较透明，再加上市
场的饱和，基本上所有的药
店都在打‘平民’牌，走‘微
利 ’路 线 。”张 庆 竹 告 诉 记
者。

为了卖出更多的药以
保证利润，药店纷纷以价格
战等竞争方式来“讨好”顾
客。在海滨小区一家大药房
内，一盒温胃胶囊卖 1 4元，
而在距离不远处的另外一
家连锁药店只卖1 2 . 5元，而
且碰到会员日或者搞活动
时还有折扣。

除了直接的价格战外，
各家药店的“会员日”、“折
扣 日 ”等 活 动 也 在 陆 续 展
开。一家药店将每月8号、18

号、2 8号定为会员日，顾客
在此日期购药可享受8 . 5折
优惠、参与买 1 0 0送 5 0活动
等。

同时，不少药店开始在
服务上下功夫，购药可享受
专业药师的免费服务，免费
订手机健康报，免费旁听健
康大讲堂等都成为他们拉
拢新老顾客的手段。

一场前所未有的药
店并购正在各地上演。
今年以来，烟台药品行
业动作频频：这边，烟台
本土企业联生大药房正
式与燕喜堂达成合作，
燕喜堂开始择机扩张；
那边，来自济南的漱玉
平民大药房与烟台医药
商城也达成了合作意
向。

有业内人士预测，
烟台的药店行业或将面
临大洗牌。面临机遇和
挑战，近3000家连锁药店
和个体药店将如何迎
战？港城药店发展又将
走向何方？

一纸“新规”令连锁药店如沐春风

“大概就是从2003年开始，新药店的审
批程序简化、准入门槛降低、各路资本纷纷
涌入药品零售业，导致药品零售店的数量
急剧增加。”在青年路附近经营一家药店的
张庆竹告诉记者，2003年以后，他的药店所
在的小区附近迅速出现了五六家药店，大
部分都是连锁的。

而位于商业中心的药店，密度还要远

远大于一般社区和偏远之地。在北马路附
近，不到200米的距离并排有5家药店，本草
大药房、金康大药房、燕喜堂各1家，还有两
家立健医药城。“自从取消了相邻最近的药
店距离300米以上的规定后，药店开始了扎
堆，哪里有商机，哪里就会接二连三地开起
一家又一家的药店。”

记者从烟台市食品药品监督管理局

了解到，烟台市目前已有药店 2 9 7 1家。
“从全国平均水平来讲，每3000人拥有一
家药店，而现在烟台大概是每2 0 0 0人就
拥有一家药店，已经处于饱和状态了。”
山东燕喜堂医药连锁有限公司烟台董事
李学文告诉记者，药店密度大自然给市
民带来了方便，但同时也使得药店之间
的竞争更加激烈。

连锁药店“唱主角” 占市场总数近三成

在烟台的近3 0 0 0家药店中，其中3 7

家连锁企业占据了相当大的市场比重，
仅立健、中医世家、燕喜堂3家连锁药店
就占到了烟台药店总数的近30%。

“现在药店生存越来越艰难了。”这
是记者在调查采访中听到最多的一句
话。为何会出现这种现象？李学文分析其
中的缘由时说，一方面国家不断下调药

品价格，药店的利润空间不断压缩，另一
方面则是药店成本的增加。

“现在药店门店的租金越来越贵，
成本也跟着涨了起来。”李学文说，烟
台市不断上调最低工资标准，药店还
要为员工购买医保、社保等，药店运营
的人工成本也越来越大，经营药店利
润越来越少。

利润空间不断被压缩，再加上连锁
药店的挤压，单体药店的日子可以说是
更加难过。“很简单的道理，同样是从药
厂拿药，拿1万件和拿1件的进价肯定是
不一样的，连锁药店在拿药时有绝对的
采购优势。”张庆竹的小药店是夫妻俩共
同在经营，由于房租不断上涨，药店的收
入越来越少，“有时候一天都没有收入。”

行业利润下滑 渠道为王是出路

在行业整体形势不景气的情况下，
与大部分连锁转修“内功”的战略不同，
一些连锁店仍然处于扩张的状态。“药品
零售行业永远不会消失，只要坚信这个
信条，企业就有继续扩张的理由。”在采
访中，山东燕喜堂医药连锁董事长于志
刚认为，行业发展必须先行扩张。

今年6月1日，联生大药房与山东燕
喜堂正式合并，原有的52家联生大药房
的门头陆续换成“燕喜堂”。随后，燕喜堂
又购买了中西大药房、庆华大药房、金象
等1 0家药店，目前在烟台地区已经扩展

到了90多家，预计到年底将突破百家。
尽管如此，烟台董事李学文也不

否认在快速扩张下，并不是所有的门
店 销 售 都 能 达 到 预 期 。“ 目 前 的 形 势
下，亏钱是肯定有的，而且新开门店的
盈利周期也在加长。”李学文提到门店
亏损时并不忌讳。“部分亏损的门店开
在新建小区，虽然短时间内可能亏损，
但是入住率一旦达到一定水平，便会
立刻扭亏为盈。”

遵循“渠道为王”的观念，连锁药店
大规模铺店，这其中最直接的利好就是

集团化采购带来的成本的降低。“一家连
锁企业旗下有上百家药店，他们可是实
现直接从厂家拿货，不仅减少了中间环
节，而且有跟厂家谈判的底气。而小药店
由于要货量小，只能从下面的经销商手
里拿货。”一位不愿透露姓名的药厂销售
代表告诉记者，从源头上，单体药店已经
失去了竞争的优势。

在采访中记者了解到，由于利于监
管和规范，国家也在鼓励连锁药店的发
展。从营业面积、人员配备等准入条件上
放宽了对连锁药店的要求。

“微利时代”

单体药店举步维艰

▲一条路上分布着四五家药店，为了招揽顾客都推出了促销活动。 本报记者 孙芳芳 摄

3000家药店静观行业洗牌
一个又一个并购案例说明，集团化采购已成零售药店新“威胁”
本报记者 孙芳芳
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