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从0到1000，坐上浙江医药连锁头把交椅

瑞人堂是这样炼成的
记者 赵碧莹 见习记者 贾宁欣/文 记者 徐伟杰/图

1995年10月，在温岭这座海滨小城里，一家小小的药品零售店面悄悄地开了起来。小药店不过20平方米，只有夫妻两个
经营，凭借对质量的严格把控，招待着络绎不绝的顾客，这就是最初的瑞人堂。当时，或许谁都不曾预想到瑞人堂今天的样
子：坐拥超千家连锁门店，实现了浙江省全区域覆盖，成为省内规模最大的药品零售连锁企业，综合实力稳居全国20强。
从“0”到“1000”的背后，瑞人堂走过怎样一段路程？它是如何坐上浙江医药连锁头把交椅的？它快速发展的秘诀是

什么？它的未来又该是什么模样的？

有句话如此形容浙江企业家：“一有
阳光就灿烂，一遇雨露就发芽。”头脑活
络和敢为人先的浙商有着强烈的商业意
识，不惮冒险，敢于创新，善于把握每
一个机会。温岭企业家不可避免也带有
这种特征。

2015年，是温岭医药零售市场命运
发生改变的一年。
那一年，瑞人堂通过股权置换的方

式，将当地两家品牌连锁药房——温岭
康康药房与温岭大德生药房收入麾下。
从此，温岭零售药店“三巨头”开始了
抱团向全省布局之路。
那一年，瑞人堂“少帅”，也是如今

的瑞人堂医药集团股份有限公司总裁张
翔泓回到国内，全程参与了合并重组，
开始逐步走向台前。
这次的合并重组对瑞人堂来说是一

次挑战，更是一个新的开始。“自那之
后，我们才真正走出台州。”张翔泓记
得瑞人堂发展历程中的每一个时间节
点，“我们是在 2003年才开始连锁发
展的，在那之前，一直都是单店。”

2007年，瑞人堂正式走出温岭，走
向台州，在椒江开设了第一家分店。此
后，瑞人堂的身影遍布路桥、黄岩、临
海、玉环等县（市、区），渐渐积蓄起了
向全省进军的力量。
“三巨头”的合并重组正好给了瑞

人堂走出去的契机。
“合并之前，温岭本地零售药店市

场非常内卷，在价格、人才、经营成本
等各方面正面交锋，竞争可以用‘惨
烈’来形容，甚至为了抢一个店面，大
家在房租上都到了要竞价的地步。”这样
的竞争环境，并不利于打开企业发展空
间。直到温岭市场实现资源整合，瑞人
堂才有了向外扩张的底气。“走出台州，
这也是我们三家企业合并时达成的共
识。”

2017年初，瑞人堂把温州康盛堂纳
入事业版图，迈出了台州以外市场扩张
的第一步。
也是在这一年，瑞人堂接受华泰基

金 1亿元战略投资，借助资方的力量，
提高资本运作能力，加快收购步伐，为
其完成从县域连锁向省级连锁的蜕变奠
定了良好的基础。短短一年里，瑞人堂
新增门店数量就超过180家。

从温岭出发
向省级连锁蜕变

2015年，瑞人堂合并重组之初，在全台州门店不
过 200家左右；而如今过去不到 10年时间，瑞人堂已
坐拥门店超千家。是什么托举着瑞人堂坐上这趟快速
发展的“列车”？
在张翔泓看来，一方面依托于整个医药行业的发

展，人们对医疗保健的需求不断增长，给了瑞人堂快
速发展的空间；另一方面则是得益于瑞人堂一直以来
坚守的初心——产品质量是企业的生命线。
“买药瑞人堂，质量有保障”，这是瑞人堂发展之

初的口号。“后来在品牌升级时，我们曾想过换一个口
号，但最终否定了这个想法，继续坚持用这个口号。”
张翔泓说，“药品是救命的，无论企业、行业怎么变
化，保证药品质量是需要我们药品企业一直坚守的。
这是药品企业的底线，也是我们企业发展的生命线。”
如果说质量是瑞人堂的生命线，那么服务就是瑞

人堂的立足点。
“线上市场的兴起，给线下市场带来了不小的冲

击。我们一直在思考，如何去区分线上市场和线下市
场，不让线下门店沦为线上体验店。这就需要我们给
顾客一个走进实体店的理由。”张翔泓认为，服务就是
吸引顾客进店的突破口。
“好的服务可以把线下门店的价值体现出来，而

不仅仅是一个销售场景一样的存在。”他告诉记者，这
些年，瑞人堂一直在提升服务上下功夫。
在瑞人堂，商学院已经创办十几年时间，重点就

是为公司培养执业药师和初级药师。
“药店和普通的便利店是不一样的，药店任何岗

位的员工都要具备一定的专业知识，对日常的疾病要
有基本的判断能力，这样才能在顾客有疑惑时，给予
专业的解答。”张翔泓说，商学院成立至今，已经为瑞
人堂门店输送药师人才上千人，在为患者服务的过程
中，能够提供更加专业的建议。
去年，张翔泓还将商学院升级为会员慢病中心，

除了持续输出人才，还以慢病管理为切入口，开展精
细化的会员服务。“我们过去都是走粗放式的会员管理
路线。从2020年开始，我们投入了5000多万元，对管
理模式进行数字化改革，最初引入的是基本的会员管
理系统，如今已升级到慢病管理1.0系统。”
慢病管理1.0系统是以患者的需求为中心，围绕会

员画像、人群属性、消费特征等数据，对会员进行精
细化分类，为会员提供建档、预防、检测、用药指
导、跟踪等疾病的全周期服务。“我们重新定义线下门
店的作用和价值，那就是专业+服务，这也是我们未来
的发展方向。”张翔泓说。

专业+服务
给顾客一个进店的理由

相对于“老一代”企业家白手起家而言，年轻
一代企业家往往有着活跃的思维、开阔的视野和极
强的创新意识，在传承父辈的根基和精神的同时，
敢于开辟新赛道。
就如瑞人堂，面对滚滚而来的新零售浪潮，并

没有一味对抗，而是选择积极加入。
早在 2013年，瑞人堂就已获得医药电商C证，

开始从事网上药店业务。次年，瑞人堂正式入驻天
猫，开设第一家网上旗舰店。此后，瑞人堂在京
东、拼多多等多家平台的旗舰店相继开张。目前，
瑞人堂线上经营品种达 1万多种，涵盖慢病管理、
日常用药、滋补保健、个人护理、健康器械等八大
类产品，日均销量 2万单，在天猫医药行业排名第
六。
瑞人堂还针对不同类型的健康需求，发展健康

药房、瑞人堂西医诊所、国医馆等不同零售业态，
同时通过入驻美团、饿了么、京东健康、京东到家
等外卖平台，自建“瑞人堂健康到家”微信小程
序，迅速抢占个人用户的移动终端市场，日订单量
超1.5万单。
“当时用了半年时间，通过与阿里健康、美

团、饿了么、京东到家等第三方平台的合作，迅速
把线下门店搬到网上，把原本只能服务于半径0.5公
里的社区店，转型成为能够服务于周边 3公里的
O2O门店。”张翔泓表示，新零售业务已经成为瑞人
堂一个新的增长点，同时推动瑞人堂快速向“以用
户为中心”转型升级。
“首先，价格不是新零售用户的首要关注元

素，使企业脱离了线下的价格战泥潭；其次，非药
销售占比提高，增强企业的盈利能力；再者，服务
半径扩大，提升了单店的盈利水平；此外，通过技
术革新，能够更精准地触达和服务目标客户。”张翔
泓表示。
张翔泓还紧跟热点，“玩”起了时下流行的直

播。不同于“快餐式”的直播带货，他们探索了一片
需要时间精心打磨的内容直播领域——“深入原产
地”，以介绍药品原产地、加工地背后的故事为主题。
“我们去青海玉树探寻鲜虫草的‘秘密’，直播

它的生长环境，看看它是如何被挖出来的。我们还准
备去雁荡山，直播铁皮石斛的故事，甚至可以去东南
亚看看燕巢是什么样的，燕窝是怎么生产的。”张翔
泓说，“‘深入原产地’直播并不是为了卖货，更重
要的是让消费者真正了解这些产品，树立原产地理
念，以此潜移默化地提升企业质量和品牌的美誉度。”

加码新零售
开辟电商新赛道

2020年 1月，疫情的忽然暴发打
了全国一个措手不及。彼时，张翔泓
还远在国外。得知情况后，他半夜开
始打电话联系，从各地收购口罩，并
第一时间赶回国内主持局面。
“这是救命的东西，这时候千万

不能涨价，以前卖多少，现在还卖多
少。”张翔泓将指示传达到每一家连锁
店。同时，他紧急安排公司负责采购
的工作人员，兵分多路，前往各防疫
药品、用具生产企业采购，并自派物
流，以便第一时间运输物资。“作为台
州本土的医药企业，我们需要承担起
稳价格和稳供应的责任。”
不单单是积极解决口罩难题，去

年年底，随着疫情防控政策的调整，
多类常用药被列入新冠病毒感染者居
家治疗指南常用药参考表，市面上多
款常用药如退烧药出现脱销现象，供
不应求。
瑞人堂又迅速行动，在温岭各镇

（街道）上百家门店同时开展退烧药免
费发放活动，共发放退烧药上百万
颗，惠及数十万家庭。
“瑞人堂能有今天，最应该感谢

每一位辛劳的一线员工以及地区各级
领导的关怀、指导，所以我们致力于
做一家有社会责任感的企业，竭尽所
能回馈社会。我们坚持将利润的一部
分投入长期的公益事业，于国家、于
社会、于广大消费者、于公司都善莫
大焉。”这是创始人张冬明常说的话，
也是瑞人堂一直在坚持做的事。
炎炎夏日免费为清洁工人、教

师、警察、外卖小哥等群体赠送防暑
药品；启动“一杯水”公益活动，为
户外工作者提供免费的休息点及凉
茶；常年深入社区为老人免费测血
糖、量血压；开设 24 小时售药窗
口，方便群众⋯⋯2016年，瑞人堂还
成立“崇尚孝德·爱心基金”，通过
增利运作提升基金总额，同时每年
从经营利润中抽取一定比例注入基
金，用来资助困难员工和社会弱势
群体。
“药品零售是一份民生事业，在

此基础上，我们要主动承担起更大的
社会责任，实现更长久的社会价值和
企业价值。”张翔泓说，在公益路上，
瑞人堂不会停下脚步。

承担社会责任
公益路上步不停


