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在湖南，益丰大药房最
喜欢被拿来与老百姓大药
房比较。 市场人士看来，他
们是竞争激烈的对手，是抢
占市场的“最大冤家”。

益丰药房从常德起家，
在周边城市站稳脚后，才
“杀”进长沙，走的是“周边
包围省城”的道路，高毅坦
然：“不是不想来长沙，但是
当时长沙已经有了老百姓
大药房， 它已经家喻户晓
了，所以我们就采取了‘农
村包围城市’的战术。”

不过， 这并不意味着，

在高毅的眼里，老百姓就是
益丰的“死对头”。

恰恰相反， 他很乐意有
这样一个对手：“一个企业需
要竞争对手， 就好比跑步比
赛中，只有冠亚军激烈角逐，
冠军才能远远甩掉后面的
人，也才能长得更身强力壮，
若冠军无陪练无压力， 很难
与其他人拉开差距。”

他还说， 益丰和老百
姓， 虽然都是湖南企业，但
着眼的都是全国市场，连锁
药房的市场那么大，两家企
业根本谈不上“短兵相接”。

■记者 黄利飞

3月22日中午，天气晴好。长沙蔡锷北
路彭家井巷内百余米处，一家挂着全绿色
招牌、门口设了个粉色气球拱门的药店赫
然在目。

益丰大药房挂牌成功、成为中国第一
家沪市主板上市的连锁药房后，这家连锁
药房在长沙城区的门店装饰都如是这样，
而且店内几乎每种药品都贴上了“5折、2.5
折、2折”的特价标签，好不喜庆热闹。

药房上市了，投资者们在意的，是公司
业绩好不好股价高不高； 公司高管们欢欣
鼓舞的，是未来发展如虎添翼；而普通老百
姓最想知道的， 是背后的老板是如何成功
的，以及从此买药会不会更便宜一些？

创业灵感：开家像超市的药店

2015年2月17日， 赶在马年的最后两
天， 湖南益丰大药房在上交所鸣锣上市，
首日股价“秒停”自是不在话下，开年后还
一连走出五个涨停板，至上周五3月20日，
益丰药房收盘价为48.05元， 较之19.47元
的发行价上涨近147%。

董事长高毅说， 公司上市的这一个
月，他的欣喜劲儿早已平复，心情最激动
的时候， 是去年12月3日下午得知公司过
会时，真的是欣喜若狂，“不过也就两三分
钟就过去了，当一直为之努力的结果到来
时，还真的没有想像中的那么兴奋。”

高毅的持续兴奋点，在于他从创立益
丰药房到公司上市的这个过程中，成功攻
克各种难题所带来的成就感。比如2001年
6月时， 本是常德市鼎城区药材公司批发
部经理的他，在常德开了第一家平价药店
超市。

这种改变，其实也得于偶然获得的灵
感。

“在做药品批发时，因为我们卖的药
比医院的要便宜很多，很多亲朋好友都会
找来。”高毅说，有一次一名朋友的母亲来
到批发公司， 说要一次性买半年的药，我
干脆就带她到仓库货架上去选，就像逛超
市一样边走边选，拿得多了就顺手给她递
上一个篮子。

“看着那样的一个情景，我就在想，为
什么不能把仓库货架的这种销售模式，直
接推到消费者面前去呢？”

由此，益丰药房就掀开了从常德到全
国、从第1家到第810家平价药店的连锁征
程。

赚钱理念：己欲利而先利人

益丰药房开张后， 打出了两个口号，
一个是“假一罚十”，另一个是“药品价格
比国家核定的零售价平均降价45%”。

出身医药世家的高毅认为，这两点是
连锁药房能够“连锁起来”的根本。

14年过后，尽管益丰药房已经发生了
很大的变化，但这两条始终没有变。高毅
甚至还说，益丰上市之后，随着规模扩大
和市场聚焦带来的成本下降，以及与上游
供应商议价能力的提升，药店能够更多的
让利给顾客。

对于药店是否能够赚更多的钱，高毅
相信的是“己欲利而先利人”，他说：“对于
药房来说，解决了顾客的健康问题、满足
了顾客对服务的要求，卖商品就是水道渠
成的事情，西方的‘先利他后自利’，说的
不也是这个道理吗？”

这是这位自大学毕业后就一直在医
药行业摸爬滚打的企业家的经商哲学，也
是益丰药房企业文化的核心。 在高毅看
来， 益丰药房能够在成立14年就成功上
市，“永远保持聆听顾客的声音和体验顾
客的习惯”这一要素，是排在第一位的。

药房湘军：风投的宠儿

益丰上市了， 老百姓也
即将紧随而至。 在2014中国
药品零售企业竞争力百强榜
单中，老百姓、益丰、养天和、
千金、怀仁、诺舟、九芝堂等
一批药房，都是湖南企业。

“药房湘军” 之风采，或
可从中略窥一二。

与此同时， 资本市场对
药品零售行业的关注度持续
提升， 越来越多的资本涌入
药品零售行业， 比如投资老
百姓大药房的泽星投资，益
丰药房的第二大股东著名风
险投资基金———今日资本。

2008年时， 益丰药房还
排在行业第19位， 只有70家
门店， 今日资本拿出了2个
亿，力促其销售数字从3亿做
到20多亿， 行业排名跻身前
五。

知道今日资本掌门徐新
的人， 都知道她的投资策略
就是打造品牌、长期持有。她
说，无论是在互联网、消费品
牌和连锁业，从京东、唯品会
到益丰大药房， 我们只选志
存高远、争第一的企业。

不仅如此，在益丰药房
成功上市，今日资本获利不
菲的情况下，徐新并不打算
就此卖掉益丰药房的股份，
她说，这家公司就像一只生
蛋的金鸡一样，它在不断地
生蛋， 我为什么要卖掉它
呢？“它现在规模是20亿，做
到100个亿时， 利润就有10
个亿， 我们有30%的股份，
分红就能拿到3个亿， 每年
的分红就相当于百分之百
的回报。”

解析

益丰为何能成湖南首家上市连锁药房

上市之后的益丰药
房， 募集资金的投向是计
划4年内在湖南、 湖北、上
海、江苏、江西五省市新建
连锁药店550家，并通过收
购兼并方式择机拓展。

与此同时， 网上药店
也紧锣密鼓建立起来。

据高毅介绍， 益丰药
房于2013年启动了电商业
务， 目前益丰大药房网上
药店官方商城已建立并运
营，在天猫、京东商城开设
了医药馆和旗舰店， 还实
现了实体门店购药用手机
支付宝支付的O2O模式。

“我们还随时准备着
国家在网销处方药和网上
医保卡方面的政策放开，
而在这之前， 是电商团队
的打造。”

在高毅看来， 做任何
事情都要遵循“先人后事”
的原则。

“2005年时，常德有一
个制药企业以很便宜的价
格出售， 我都已经投标了，
但是最终还是放弃了，因为
从药品零售到制药，其实已
经跨界，我当时又没有找到
合适的人一起干，没有人做
不成事，就作罢了。”

他意识到网上药品与
商品销售的最大区别在
于， 药品与专业的服务分
不开，是所谓“东西可以乱
买，药不能乱吃”。

于是， 打造一支既是
医药方面的行家， 又熟悉
网友的消费习惯、 懂互联
网技术以及拥有互联网思
维的队伍， 是益丰下一步
的突破核心点。

益丰的上市，让资本市
场又多了一个财富传奇故
事。既然是故事，少不了有
启承转合。

“启”自当追溯至2001
年6月， 益丰药房在常德开
的第一家店。

高毅描述说，这是一家
与以往药店截然不同的药
品零售店。店内不再是高高
柜台、 老旧店堂的格局，而
是与超市一般的开架自选。

“以百货超市的形式来
开药店为当时全国首见。益
丰率先打出了比国家核定
零售价下调45%的旗帜，这
个举措掀起了整个行业的
变革之风。” 这是益丰药房
的第一次模式之变。

后来几年， 药品平价超
市逐渐铺开，药价几无降价空
间。也正是那时，越来越多的
顾客反映：导购员老是让我买
他们代理的药，促销过度了。

于是，高毅撤掉了代理
商导购员，开始培养自己的

导购员，直接与厂商对接的
同时， 既降低了厂商的广
告、营销费用，顾客也买到
了更便宜的药，益丰也由此
获得更多利润。如是，“三得
利”模式的开创，就构成了
益丰的第二次模式之变。

2005年后，药品超市渐
渐成为一种普遍业态，高毅
说：“行业内，看得见的是价
格战，看不见的是商品疗效
和专业服务。”

益丰的商品品类已经
从单纯的中成药、 医疗器
械，到各种保健品、生活便
利品，甚至给顾客提供从小
病治疗、用药跟踪、慢病管
理和预防保健的健康服务。
这便是以商品多元化和服
务多元化为基础的“大健康
药房”， 亦是益丰药房的第
三次模式之变。

如今，随着电商时代迅
猛发展，益丰药房以医药电
商为导向的第四次模式之
变，已然行进在路上……

【同自己比赛】
“14年四次流程再造和标准化修订”

【同行业对手过招】
“冠军需要陪练，才能远远甩掉后面的人”

【与时代竞争】
“打造电商团队是下一
步突破核心点”

观察

药房湘军
被称作“生蛋金鸡”

2015年2月17日，益丰药房登陆上交所。

益丰大药房成立14年后于今年2月登陆上交所， 成为
湖南第一家上市的连锁药店。

样本 药房湘军受资本青睐，2014中国药品零售企业竞争力
百强榜，湘企占七席。

群像


