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内 容 摘 要

内 容 摘 要

随着经济和社会的发展，人们对医疗和健康的关注程度大大提髙，近年来 

药品零售产业始终保持着高速发展的势头并显示出巨大的市场空间。与此同时， 

医药零售行业与传统医药分销业相比又存在着巨大的差异性。如何成功地进入医 

药零售市场，并成为该行业的领导者，目前已经成为众多医药分销企业亟需解决 

的新课题。

本论文将基于企业内外部环境分析、企业核心竞争能力与企业经营战略的 

相互作用和关系等研究，分析N H P集团医药连锁零售业务单元的总体战略、业 

务拓展模式、分阶段实施计划以及风险和应急计划等，希望对案例企业的可持续 

发展有所帮助，同时通过特定企业的分析研究，以供类似背景企业进行战略决策 

时借鉴参考之用。

全文由三个部分组成，主要内容为：

第一部分主要描述了 N HP所处的市场环境，包括医药零售连锁的缘起及概 

况、行业 PEST分析、市场状况扫描以及竞争分析。

第二部分在医药零售价值链分析的基础上，对该行业关键成功因素（CSFs) 

进行了定义，并相应地对N H P所具备的资源和战略能力进行了评估。基于市场 

机会和自身能力的分析，提出了 N H P进入医药零售连锁行业的总体战略，并对 

竞争策略和市场定位进行了描述。

第三部分侧重于N HP进入医药零售行业战略实施，包括中长期业务计划、 

市场拓展计划、釆购计划、物流计划、业务支持职能计划等。同时研究并指出实 

际发展战略中存在的潜在风险，并提出相应的应急方案和改进计划。

关键词：医药；连锁；发展战略
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Abstract

Abstract

With the development of Social and economy, people pay more and more 
attention to healthy and medical treatment. Pharmaceuticals retail industry is growing 
fast in recent years and still has great growing potential. On the other hand, 
pharmaceutical retail industry has great difference with traditional pharmacy industry. 
How to enter pharmaceutical retail market and take the leading place has become a 
significant and key initiative to domestic pharmaceutical distribution enterprises.

This paper is based on the analysis of enterprise internal and external 
environments，core competence and management strategy. Taking NHP chain store 
operation as subject, the article analyzes the general strategy, operation development 
pattern，implementation plan and risk analysis and emergency plan to help sustainable 
development of given enterprise. In the same time, the analysis of the specified 
enterprise will give reference to those enterprises with same background.

The paper consists of three parts. The major content of each is as follows:
Part 1: Briefly introduces the market environment of NHP, including the origin 

and general situation of pharmaceutical retail chain operation, PEST analysis, market 
situation scan and competition analysis.

Part 2: Defines the Critical Success Factors (CSFs) of pharmaceutical retail on 
the basis of value chain analysis of it, and evaluates the resource and strategy 
competence of NHP. Then makes a general strategy to NHP of how to enter 
pharmaceutical retail industry according to the analysis of market opportunity and self 

ability.
Part 3: Emphasizes on strategy implementation of NHP after entering 

pharmaceutical retail industry, including short term and long term operating plan, 
market development plan, purchasing plan, logistics plan, supporting function plan 

and so on. At last the article analyzes the potential risk of actual development strategy 

and present relevant solution and improvement plan.

Key Words: Pharmaceutical; Chain Store; Strategy.
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第 一 章 绪 论

第 一 章 绪 论  

第一节研究背景

医药产业是按国际标准划分的15类国际化产业之一，按照产业链从上游到 

下游的不同环节，医药行业可划分为医药工业（原料药、成品药及医药包装/医 

疗器械工业）和医药商业（医药批发及零售）两大领域。

全球最大的医药资讯调研公司IM S的数据指出，2006年全球药品销售额已 

经达到 6079亿美元，医药批发及零售业平均每年以7% 的速度增长医药行业 

也是中国最近十余年来增长最快的行业之一， 2006年中国医药市场比2005年 

增 长 2 8 % ,增长速度是世界平均速度的4 倍。波士顿咨询（Boston Consulting 

G ro u p )的分析家预测，到 2010年，中国医药市场规模有望达到340亿美元，成 

为世界第五大医药市场气

随着中国经济的持续增长和居民生活水平的提高，消费者对自身健康状况的 

日益关注，医药批发及零售业在医药行业中将扮演着越来越重要的角色，并成为 

我国医药行业增长的重要基础。在未来相当长的一段时间里，医药分销（特别是 

医药零售业）仍将呈现持续强劲增长的态势。

在经历了 6、7 年的高速发展后，现在己形成了一定的行业规模。2006年国 

内医药市场年销售额1875多亿元，医药批发企业约1.65万家，零售企业近14 

万家。③

随着业态的不断提升，产业资本的介入，加上中国加入WTO后对外全面放 

开分销业，对于我国医药分销企业而言，一方面，面临着具有雄厚资金实力的现 

代化跨国商业集团的冲击；另一方面，还面临国家全面推行G S P认证，药品降 

价的冲击以及卫生部门招标采购的压力。可以预见，未来几年内医药分销业的竞 . 

争和重组兼并将更加激烈。

为了寻找生存，中国医药商业正在酝酿深刻变革，“做大做强”的愿望比任

① IMS，Global Pharmaceutical Sales by Region[EB]. http://www.imshealth.com, 2007-03-20
② Vladislav Boutenko, Intellectual Property Strategies for Chinese Companies [EB]. http:// www.bcg.com. 
2007-01-30.
③国家食品药品监督管理局，2006年中国医药商业统计年报[EB]. http://www.cpi.gov.cn, 2007-02-05.
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NHP集团进入医药零售行业的战略研究

何时候都表现得更强烈。许多国内医药分销企业正在重新审视市场环境，寻找新 

的发展模式以应对变局己迫在眉睫。

第 二 节 NH P集团简介

N HP集团组建于1996年，是一家拥有总资产63.8亿元，净资产 17.6亿元 , 

员工 3200人，年销售额逾100亿元的大型医药企业集团，其主营业务由制药及 

医药批发两大部分组成。N H P下辖全资、控股、参股公司6 8家，境外公司、办 

事处 7 家，销地公司3 家，合资、全资和海外制药企业8 家。①

N H P的制药部分涵盖化学药、生物药、中药和医疗器械等诸多产品领域， 

近 3 年来，集团已成功研发国家级新药215个，开发上市一类新药十多个，获专 

利 120多项 , 其中发明专利40%以上, 为集团的长远发展提供了强大的技术支撑。 

目前，集团己经建立了中央研究院，汇集了以著名院士为首的上千名专业技术人 

员，主要致力于原创药研发和药品二次开发。为加快实现国内与国外业务的组合, 

N H P 正在积极建设海外研发和生产机构，计划在两到三年内形成比较完整的全 

球研发体系，力争在原创药和超级仿制药的开发上取得重大突破。

在医药批发领域，N H P 己形成了一个立足上海、覆盖华东、辐射全国的药 

品分销体系，经营药品8000多种，拥有客户6000余家，营销网格主要占据高端 

市 场 （二级、三级医院)，并成为3 5家跨国公司在中国的总代理和国际医药批发 

商联合会（IP W A )的唯一中国会员。目前，N H P正在上海桃浦建设占地三万平 

方米的医药物流中心，建成后将成为中国规模最大的、具有国际先进水平的医药 

物流基地 , 可继续保持NHP在国内分销、物流领域的优势地位。

作为一个战略领先、业务领先、发展领先的医药集团，N H P 正以建设具有 

国际竞争力的中国一流的医药大公司、打造中国医药商业航空母舰为战略目标， 

加快推进国际化战略，构筑国际合作平台，优化资源配置，实施品牌经营，拓展 

内外市场，在更高层次上提升核心竞争力，实现跨越性发展。

资料来源：N H P内部资料 .
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第 一 章 绪 论

第三节研究目的

近年来药品零售产业始终保持着高速发展的势头并显示出巨大的市场空间， 

未来五年内医药零售行业将保持每年18%的增长率®。对于N HP而言，积极拓展 

医药零售业务，建设以华南、华东为重点，辐射全国的连锁药店网络，是保证实 

现总体发展战略重要保证及业务高速成长的关键驱动力之一。

N H P集团管理层也意识到医药零售行业与传统医药分销业相比又存在着巨 

大的差异性。面对药品连锁零售市场的机遇与挑战，如何成功地进入医药零售市 

场，并成为该行业的领导者，目前已经成为N H P公司亟需解决的新课题。

本文将基于企业内外部环境分析、企业核心竞争能力与企业经营战略的相互 

作用和关系等研究，分析N H P医药连锁零售业务单元的总体战略、业务拓展模 

式、分阶段实施计划以及风险和应急计划等，希望对N H P的医药连锁零售业务 

拓展有所帮助，以应对医药零售市场的机遇与挑战。

® 国家食品药品监督管理局. 2006年中国医药商业统计年报[EB]. http://www.cpi.gov.cn, 2007-2-5
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NHP集团进入医药零售行业的战略研究

第二章医药零售业市场环境分析 

第一节医药零售连锁业概况

一、连锁药店概述

根据国际连锁业协会定义，连锁企业是指“经营一家以上的零售门店，其经 

营本质相同，隶属于同一资本、管理和商品政策实体”

产品自生产者经物流企业以及销售商到达消费者手里，实质是产品在供应链 

上的流动的过程。随着市场竞争的激烈、客户需求的变化以及企业业务范围的拓 

展，现代企业需要建立面向客户的供应链管理新模式，需要加强供应链各部门在 

信息、业务、管理，特别是物流业务管理等方面的网络化智能管理。可以说，供 

应链管理与企业核心业务的整合，降低企业运营成本、提供企业整体效益是企业 

发展的必然选择。

对于零售企业，供应链的管理主要包括进货品种、进货渠道、配货和补货以 

及销售管理等方面，在这里信息流成为最关键的要素，如每日动态的销售情况、 

缺货情况，客户的需求变化、选择合适的厂家或商业公司进货和补货，以及合适 

的进货量，从而保证成本的最低。

二十世纪末，以连锁业为标志的“第三次商业革命浪潮”正是供应链竞争导 

致的一场商业企业划时代的革命，在当代经济发达国家，连锁经营凭借其无可替 

代的优势已成为流通产业的一个重要组成部分，而以往的大商场经营方式则被危 

及生存已成为业界公认的事实。

医药连锁业的发展正是商业连锁业发展的一个缩影。在医药零售业方面，连 

锁药店或连锁化的经营方式正逐渐成为主流经营模式。医药连锁体系可分为直营 

连锁店和加盟连锁店两种型态，后者因连锁管理机构和各门店之间的契约规定双 

方的权利及各项事宜，故又称为契约连锁。

二、国际医药连锁业概况

美国是全球最大的药品生产和销售和使用大国之一，其用药量占全球用药量

° 萧野 . 连锁管理 3 0 0问答 [M ].北京：中国纺织出版社，2005.
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的四分之一。美国药品零售业，尤其是药品连锁经营在规模化、规范化、集约化 

方面都具有相当的水平。美国是医药分开的国家，医院只设住院药房，不设门诊 

药房，门诊病人取药后便到药店取药。目前除医院药房外，美国药店主要包括以 

下四种类型：

1) 独立药店

2) 连锁药店

3 ) 超市，即食品、药品的联营店，超市内要求配备药学专业技术人员

4 ) 综合商场，绝大多数大型综合型商场均设有药品专柜

近年来，美国医药市场竞争日趋激烈，独立药店有所减少，而连锁化的药店、

综合商场及超市却有所增加，并且出现了一些超大型的医药连锁零售企业，如美 

国最大的连锁药店CVS，目前拥有4500多家药店。2004年美国前十大连锁药店 

的处方销售额占全美零售药品份额的近50%左右。①

美国医药零售业在商品分类计划、采购、定价、促销、门店管理、顾客服务 

等环节中积累了丰富的经验。商品分类计划是指特定的商品种类计划、财务计划 

和推销的指标。它分成三个步骤；按商品品类组织釆购程序，制定商品财务指标 

和完成商品品类计划。商品釆购系统分成流行商品釆购系统和主要商品采购系 

统，两系统都需将商品与门店相联系，分析销售的业绩。在釆购前，零售商须作 

商品预算计划。商品预算计划的目的是建立具体商品交易的财务计划，但它不是 

整个釆购计划，因为它没有指出釆购哪种商品和釆购的数量。该计划仅明确每个 

月销售、资金周转率和投资收益增长率等方面的预算。预算计划结束后，就进入 

了釆购系统。釆购系统要记录商品流通的变化，特别是要记录每月有多少开支。 

为了使商品预算计划准确，商品计划者往往要买适量的商品，使真实月末存货数 

据与计划存货数据相等。在商品釆购中，选择品牌和品牌战略是商品品类计划的 

基本组成部分。零售商可以使用生产厂家的品牌，也可以使用私有品牌，每一种 

形式有其相对的优点。零售商有很多机会与供应商见面，洽谈新产品和订货等事 • 

宜。为了增强竞争能力，零售商与供应商形成战略伙伴关系，达成釆购、销售协 

议。

经营多样化是美国连锁药店的又一特点。2004年美国连锁药店的毛利率为

_______________________________第二章医药零售业市场环境分析 ______________________________

® 资料来源：普 华 永 道 （P W C )咨询报告 .
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___________________ NHP集团进入医药零售行业的战略研究___________________

28.3% ,低于综合商场一般商品销售毛利率（3 5 % ) ,因此美国连锁药店“集中化、 

大而全、一店购足”的经营理念十分突出气一个典型的美国药店的经营商品种 

类包括：处 方 药 （Rx)、非处方药（OTC)、医疗器械、化妆品、洗涤用品、一 

次性用品、文具用品、照相器材、糖果、厨具、玩具等，商品比例构成见图1。

图 1: 美国连锁药店商品比例构成

资料来源：NACDS，Chain Pharmacy Industry Profile, www.nacds.org

三、中国医药连锁总体概况

医药消费市场从“生产导向” 向 “消费导向”的转变使我国医药业零售市场 

的发展日新月异，新兴的连锁经营方式对传统的零售方式构成了严重的威胁。随 

着我国医药卫生体制改革、城镇职工医疗保险体制改革和深化以及分开核算、分 

别管理的呼声日高，医药零售业成为新的投资热点和社会热点。

医药连锁经营作为一种先进的营销经营管理模式，与传统的医药商业购销为 

一体的经营方式有本质的区别在于它的进货与销售职能是分离的，尤其是集约化 

配送模式，是产生规模效益、降低单位产品成本，提升企业竞争力的重要手段， 

这种集中配送的经营模式将彻底打破我国原有的医药四级批发体系。

近几年，医药零售业份额的逐步扩大，由 2000年的 6%升至 2006年的 16% ，

① 宋远方 . 医药物流与医疗供应链管理 [M ].北京：北京大学出版社 ,2005.
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一些经济发达的地区零售市场占到当地医药市场的30%以上。目前我国医药批发 

企业 1.65万家，零售企业（药店）14万家，其中连锁企业400多家，连锁企业 

销售额达 300亿元，相对于 2000年医药商业19.4%的增长，医药连锁业呈现成 

倍增长的趋势，初步显示这种先进的营销模式的优势。①

我国的药店除经营药品外，部分还经营保健品、中草药、医疗器械以及其他 

品种。据不完全统计资料显示，在药店销售中药品销售额一般占64%左右，保健 

品占 12%，中草药占9%，医疗器械占7%，其他品种占8% ® 。

目前我国的药店主要有医院药房、零售药店两种形式，其中零售药店包括独 

立门店、连锁药店（直营药店、合资药店、特许经营药店)。

1 ) 医院药房未来由于医药分业经营，将从医院中分离出来成为社会性的零 

售药店，目前釆用与医院收支两条线、销售总量控制、以及药品集中招标来防止 

以药养医和药品回扣，由于我国医院药品收入在实施总量控制后，至少还占医院 

总体收入份额的50%以上，因此近几年内我国很难实施医药分业经营，医院药房 

将仍然作为医院的二级科室存在。

2 ) 独立门店，是指我国现有的零售药店1 4万家的绝大部分。在行政管理 

上，直属于医药批发企业，是批发企业的附属物，在经营方式、经营的医药商品 

类别、商品配送方式、营销模式、人员结构、主要分布在城市等方面基本相同。 

由于国有机制资产和效益的分割，没有有效的监督和激励机制，目前面临发展的 

困境。

3 ) 连锁药店，我国大部分连锁药店是有原有的国有药店改造而来，现已经 

实现了专业化经营，但原有产权制度已经成为制约医药连锁业发展的瓶颈，这方 

面的改革有待于进一步加强。目前医药连锁业的规模偏小，在我国中心城市已建 

立了 400家医药连锁企业，年收入在300亿元左右，因此未来的发展空间很大。 

从连锁业的发展状况看，医药连锁业适宜于大资本、大集团运作。

中国入世后，医药行业未来的竞争将会更加激烈，而目前中国最大的连锁药 

店门店数也仅为1000多家，而美国是 4 2 00多家；美国医药企业平均利润率为 

2 .5 % ,而我国是0 .6 7 % ,无论是经营规模、盈利能力还是服务水平，我国药店都

______________________________ 第二章医药零售业市场环境分析 ______________________________

® 国家食品药品监督管理局 . 2006年中国医药商业统计年报 [EB].http://www.cpi.gov.cn，2007-02-05. 
②张继明 . 保健品、OTC药品、化妆品品牌营销实战 [M ].广东：广东经济出版社，2004.
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无法和国外的医药企业抗衡气同时，合资企业将会大量出现，一批非药品零售 

领域中的民营企业也将蚕食原有的医药市场的份额。

数据显示，前 5 0名医药连锁企业的门店总数为14600家，主要有以下特点：

1. 门店数量稳步增加

由于重庆桐群阁大药房连锁有限公司、江西黄庆仁栈华氏大药房有限公司兼 

并拓展供销社系统的零售网点，重庆和平药房连锁有限公司开拓农村市场，因此 

这三家企业的门店总数排名占据前三位。深圳海王星辰医药有限公司保持了较快 

的扩张速度，比 2005年增加 221家门店，分布区域有所增加，但部分中小城市 

及区域的连锁企业门店排名与销售额排名匹配度不佳。

2. 销售额快速增长

重庆桐君阁大药房连锁有限公司以18.5亿元的销售额排第一名，销售比2003 

年接近翻两番。哈尔滨人民和同泰连锁店合并后，销售排名因此靠前。上海华氏 

大药房、海王星辰、新华鲁抗零售连锁公司取得了快速增长。

3. 经济效益有所提高

药品批发企业所属的药品零售连锁企业都取得了较好的业绩，如北京医保全 

新大药房、广州健民医药连锁店的利润排名靠前，这与其母公司强大的品种支持 

是分不开的。重庆桐君阁大药房连锁有限公司、北京医保全新大药房有限公司的 

利润为排序前两名。

4. 经营规模不断扩大

由于经营集中度进一步加强，前 2 0名连锁企业的销售额占排序前100位总 

销售额的近6 0 % ,前 10名门店数之和占前5 0 门店总数的48.6%，前 1 0名的利 

润更占该项统计企业的62% 。

5. 连锁企业的核心店地位凸现

在多数药品零售连锁企业中，核心店占据相当重要的地位，个别企业甚至占 

销售额的80%以上。单店销售额较前的企业主要分布在广州、上海、北京或其他 

省市的以新特药品为主的药店，其特点是品种全、地理位置优越、有良好的社会 

公众形象，如北京王府井药品器械公司、石家庄乐仁堂、广州釆芝林、广州健民、 

合肥大药房等。上海第一医药商店更以20700万元的单店销售额雄居全国之首。

____________________________ NHP集团进入医药零售行业的战略研究____________________________

①资料来源：普 华 永 道 （p w c ) 咨询报告 .
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第二章医药零售业市场环境分析

6. 品牌和服务意识逐渐增强

经过药品价格激烈竞争后，一些企业逐渐增强了服务观念，树立企业品牌， 

如北京同仁堂、广州釆芝林、重庆桐君阁、石家庄乐仁堂等一些老字号历久弥新， 

上海第一医药商店、北京医保全新、北京复星金象、深圳海王星辰、重庆和平等 

企业品牌知名度也逐步增强。一些企业打出了各具特色的服务牌，使药店成为健 

康教育的场所。

总体而言，中国医药零售连锁业取得了长足的进步，但在发展过程中也面临 

着诸多亟待解决的问题：

1. 企业扩张速度过快

受药品降价等因素冲击后，许多连锁发展较快的企业的管理费用居高不下， 

利润下滑，经营举步维艰，甚至一些门店成为企业的包袱。

2. 企业改制速度滞后

国内药品零售企业所有制较为单一，仍以国有为主。中国加入世贸组织后开 

放药品分销市场，使企业改制迫在眉睫。

3 . 融资渠道单一

除上海第一医药商店借壳上市外，目前国内仍没有以药品零售为主业的上市 

企业。国内一些大的药品零售连锁企业争取上市，进行资本运作，整合零售网络, 

是一条可以选择的道路。

4 . 管理水平亟需提升

随着门店数的增加，管理手段若不能提高，导致企业运营成本不能降低，市 

场反应灵敏度降低，很难适应竞争日趋激烈的市场，广州非典所引发的问题对企 

业已是一个警告。

5 . 物流配送系统缺乏合理规划

强大的物流配送系统是支撑连锁药店的基础，但建立物流配送系统也要因地 

制宜，不可一哄而上，超越企业的自身实力和可预见的现实需要。

6. 药品零售连锁企业的独立地位需要体现

由于历史原因，中国药品零售企业多由批发企业的零售网点改制而来，是批 

发企业对销售终端的延伸。随着对销售终端争夺的日趋激烈，药品零售连锁企业

成为独立企业的独立运作地位需要重新认识和统一。
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