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平价药店鬟鬟惊现京城

伴随着接二连三沙尘暴而来的这个春

天，对北京的零售药店经营者来说注定是

个不平静的季节。一个名叫“德威治大药

房”的药店在并不繁华的东四环大张旗鼓

地开业，“各种药品平均降价25％”的大招

牌晃得人眼晕，给“春眠不觉晓”的京城

药品零售业带来不小的震动。再经过各大

媒体推波助澜地搅动，一时间给人一种京

城药店价格大战风雨欲来的感觉。

德威治大药房的总经理张玉宽可不愿

承担挑起京城价格战的恶名，他说：“我们

只是以一种我们认为适当的方式进入药品

零售市场，在合适的时间，合适的地点，做

了一件合适的事情。”对于记者“为什么认

为现在是一个合适的时间”的追问，张没

有正面作答。不言而喻的答案是，抢得“第

一家平价药店”的头衔就是抢得了最佳的

时机。据业内人士分析，在北京开药店的

大多是国有企业，历史包袱重，体制和机

制决定了他们谁也不愿意最先降价。谁成

为第一个“吃螃蟹”的人，谁就一定会碰

个头彩。

据说开业前，张玉宽几乎走遍了药品

价格战打得热火朝天的各大城市，他对扔

下这样一颗“平价”炸弹后的影响以及未

来的发展态势应该了然于心。虽然动用了

专业的策划公关公司进行了开业策划宣

传，虽然请来了一拨又一拨的媒体记者来

捧场，张玉宽却一再否认“平价药店”是

炒作的噱头。但不管怎样，正像一位专业

人士所言，“他们的目的是达到了。”一家

民营的单体药店开业，京城各大媒体争相

报道，这样的殊荣，连北京四大连锁巨头

都没有享受到。

平价的三个理由

德威治大药房称，他们的平价药房的

毛利为8％至10％，而其余大多数药房的毛
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利为35％左右。一位业内资深人士评价说，

药品是特殊商品，硬件设施要求高，经营

投入大，费用高，8％至10％的毛利根本不

可能赢利。记者就此事求证于张玉宽总经

理，张坦承，具体的毛利数字也许只是一

个宣传的口径，但我可以很负责任地告诉

你，做商业是以追逐利润为根本目的，我

绝对不会做赔本的买卖。

既然平均降价25％还有钱可赚，奥秘

在哪儿呢?张说，主要是去掉了不该有的

环节，挤掉了药品流通环节中的回扣，加

强了采购、结算、计划诸环节的控制，加

快了资金的流动速度和回收等。

首先，现款现货从厂家直接进货，这

样一下子就省掉了30％的流通费用。至于

从厂家直接进货占总采购药品的比例，张

拒绝透露。另外，张承认，药房中的一部

分产品并不是那些知名度高的大品牌产

品，因此价格上有优势。

其次，加强内部管理主要是内部“回

扣”的控制。张玉宽在“药行”摸爬滚打

了十几年，对其中的回扣猫腻再熟悉不过

了。剿灭回扣，以他的经验，一、一线销

售人员必须经常轮岗，使药厂的销售代表

找不到固定的内线推销；二、限制采购人

员权利，采购人员不能制定采购计划，无

权决定买什么药不买什么药；三、将采购

系统和结算系统分开，结算应由包括库

房、财务以及总经理等至少三个环节以上

的审核；四、给主要采购负责人一定的股

权或者期权，使其利益和企业利益挂钩。

现在，德威治药房两个主

要采购主管已经获得了药

店7．5％的期权。

张玉宽给出的第三个

理由是：把自己的利润降

到最低。“人家药店拿30％

的利，我只拿10％的利。”

另外，新开的药店没

有离退休人员等历史包

袱，管理机构精干，人员

少，经营费用自然比较低。

这也是在各地——无论是

成都、哈尔滨还是长沙，率

先挑起平价或者降价大旗的都是经营机制

比较灵活的民营药店的重要原因。

与上述城市第一个“吃螃蟹”的药店

一样，德威治大药房的背后也有一个实力

雄厚的大老板。这应验了此前附近几家药

店同行的猜测。德威治大药房隶属于北京

德威治生物工程技术有限公司，据公司董

事长王德旺介绍，德威治公司是去年底刚

刚成立的新公司，主要股东有北京鑫旺路

桥建设有限公司等法人和自然人。王称，

公司的资金实力非常雄厚，德威治大药房

作为公司的一个重要组成部分，在运作过

程中将得到足够的资金支持。

“价格战”的指数预测

京城第一家平价药店的开业，会不会

挑起北京药店的价格大战?这是药店、媒

体以及老百姓共同关心的问题。这种关注

并不是空穴来风，德威治大药房切入市场

  万方数据



的方式与哈尔滨的宝丰药店、长沙的老百

姓药房如出一辙。前者携带着上千万的资

金在哈市繁华的中央大街开了家几千平米

的药品大超市，价格低于当时的市场价

30％一40％，由此卷起哈市旷日持久的药品

价格战风暴，至今不见云开月明；后者一

开业就宣布药品平均降价45％，接着，长

沙的降价风开始从“老百姓”的周边蔓延，

直至两个月前近300家药店统一行动，大

幅度降低药价，据说目前，长沙市处方药

和非处方药的价格平均下降了30％。

张玉宽认为，德威治不会成为京城药

品价格战的先驱，他的理由有二：其一、北

京没有放开药品零售市场，每万人口一家

药店，店与店之间必须相隔350米等规定，

都导致药品零售业的竞争不充分，市场远

没有达到饱和的程度，不必要采用价格战

这种极端的方式进行竞争。其二、药店同

超市一样，是方便购买的场所，属近区域

性消费，辐射半径只在方圆5公里之内，北

京那么大，北京人的收入水平都决定了不

会有多少人大老远地跑来买点药。位于国

展附近某药房代经理的看法与张不谋而

合。他认为，由于德威治大药房位于城郊

结合部，规模与影响都不足以引起大范围

的药价大战。但他同时认为，平价药房的

最大影响在于给了消费者一个心理预期。

以前消费者都知道药价高，但不知道高多

少，平价药店给了一个量化的标准，对消

费心理有很大的影响，药店经营者对此要

有充分的思想准备。

对于价格战，一个共同的看法是，取

决于京城四大连锁巨头——同仁堂、医保

全新、金象、嘉事堂的态度。

与德威治药房只有一桥之隔的，是北

京医药股份公司医保全新大药房的一家加

盟店，这家春节后才开业的药店开业伊始

就遭遇了德威治的平价风暴。“生意肯定

受了很大的影响，”这家药店的宋经理说。

“那你们会不会跟着降价，把顾客抢回来

呢?”记者问。“不会。因为我们是连锁店，

由总部统一管理，药品都是总部统一配

送，统一价格。不是想降就能降的。”有记

者就此采访了北京医药股份公司的总经理

陈济生，这位北京医药经营业的女强人

称，不会调整在德威治附近那家医保全新

大药房的价格。无独有偶，嘉事堂药业连

锁公司的常务副总经理王英也表示，不想

对德威治的行为作任何评价，“但嘉事堂

不会参与价格战!”

与她们相比，金象大药房连锁有限公

司董事长徐军则要旗帜鲜明得多。“如果

在金象大药房的任何一家连锁药店附近出

现所谓的平价药房并影响到该连锁店的经

营，我们肯定会采取相应价格措施来应

对。”

连锁药店大腕们对平价药店的不同态

度使近期京城药品零售市场的走向充满了

变数。

“德威治”的三种命运

关于德威治命运的猜想实际上是关于

京城药店变数的猜想。

猜想一：业内人士分析，对于北京这

北京德威治大药房部分零售药品价格参照表

德威治大药房总经理张玉宽

样的大市场，必须采用连锁的方式进行推

广，不然很难产生像其他地区那样剧烈的

价格震荡。以德威治现在的实力，进行连

锁经营的时机尚不成熟。但德威治的行动

已经向周围的同行下了战书，在方圆5公

里之内的药店，不降价，毋宁死，一场小

范围的价格战在所难免。当降价药店的数

量达到了一定基数，四大连锁药店受到冲

击的药店数量肯定会增加，四大家族一应

战，价格战就会呈燎原之势，一发不可收

拾。而德威治也可凭借先发制人的优势，

积累起足够的品牌和信誉，以合资或加盟

形式扩大连锁范围。

猜想二：平价药店只是德威治切入市

场的一种炒作方式，以后会逐步减小降价

幅度，比如将平均降价25％调整为降价

20％乃至10％，以逐渐增加利润。尽管张

坚决反对这种说法，但在德威治药房散发

的一份《部分零售药品价格比较表》下有

一行易为人忽略的小字“此价格有效期自

2002年3月l 13至2002年6月1日”，不

能不使人产生这样的猜想。而药房将此解

释为“一种宣传策略”，又不能让人信服。

德威治开业时的轰动效应既使其风光八

面，也将其置于媒体和消费者的监督之

下，一旦出现价格反弹，无异于搬起石头

砸自己的脚。

猜想三：在同行的挤压下，在政府部

门的干预下或是因为自身经营管理经验的

不足，平价药店扛不了多久就关门大吉

了。这种结局不论是德威治还是消费者都

不愿意看到的。但这并非危言耸听。价格

是竞争的有效形式，但不是唯一形式，德

威治作为药品零售行业的新兵，对药品零

售市场的认识和具体的经营之道都有待深

化。■
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