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“双11”网销头部企业这么打

声 音

本报记者颜 静文/摄
说起瑞人堂，想必台州市民都不陌生。

作为一家温岭本土企业，自 1995 年开设第
一家药店以来，历经 20多年发展，瑞人堂医
药集团股份有限公司目前已拥有直营门店
800多家，分布在杭州、温州、台州、宁波、金
华等地，是浙江省内规模最大的药品零售连
锁企业。

深耕线下市场的同时，瑞人堂在电商界
也打拼出了一番天地，并跻身医药电商行业
全国 10强。今年“双 11”购物节期间，台州电
商企业销售额TOP10中，瑞人堂是唯一一家
零售企业。

电商反哺实体经济

一年一度的“双 11”购物节，医药健康
领域的“买买买”同样火热。在这种形势
下，瑞人堂的电商销售战绩喜人，仅 11 月
11 日当天，成交量 10 万多单，约为日均销
量的 5倍。

这个增幅，放在其他行业，或许寻常。但
对于药品零售来说，不算容易。“药品本身具
有特殊性，和美妆、服饰以及其他一些快消
品相比，抢购需求有限。‘双 11’期间，店铺
满减活动力度虽大，但爆发性相对较弱，即
使是高血压、糖尿病等慢性病用药，也因有
使用期限，消费者不会盲目囤货。”瑞人堂电
商新零售中心B2C营运部部长张永辉说。

即便如此，瑞人堂仍然挺进了今年“双
11”期间台州电商企业销售额前 10强。对于
这个成绩，张永辉稍显淡定：“从开始的不到
10人到如今 200多人，我们的电商团队经过
多年成长，累积了一定经验，每年几场大促
活动都提前做好充足的供应和服务准备，即
使面对大量订单，整个链条也能从容应对。”

记者了解到，瑞人堂布局电商已有年
头。早在 2013 年，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 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。

在张永辉看来，作为一家传统零售企
业，瑞人堂通过发展电商，实现了对实体
经济的反哺。“网络销售针对全国市场，因
此品种数更加丰富，电商仓库作为中心
店，能为消费者提供更多的品种选择。电
商的采购量上去了，能为公司整体争取更
多的产品政策，降低采购成本，这样消费
者也能得到更多的优惠。”

不断探索优质用户体验

2014 年至今，瑞人堂在电商道路上一
步步走深走实，目前线上业务占比四分之
一，且比重正在持续上升。在此过程中，瑞人
堂亲历并见证了“双11”购物节的变化。

“‘双 11’是电商界的大节日，刚开始的
几年，购物狂欢的仪式感特别强，记得有一
年，单日销量较平日翻了 10倍。”张永辉说，
但随着电商平台越来越多，不断分流，且各
平台轮番抢跑“双 11”，活动周期从 1天拉长

到近 1个月，对商家和消费者来说，都有些
疲惫，“同时，商品线上售价更加透明，日常
活动的折扣力度相当，‘双 11’的价格优势
逐渐弱化。”

面对市场环境和消费趋势的变化，瑞
人堂探索优质用户体验的脚步不曾停下。
2019 年，其将分散的 B2C 业务、O2O 业务、
CRM 业务等整体“打包”，成立全新的新零
售部门。

“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
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。”瑞人
堂集团总裁张翔泓曾在采访中表示，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
注目标，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。”

瑞人堂：传统零售业的
“云”转型

瑞人堂电商新零售中心B2C营运部部长张永辉——

盲目“造节”不可取
2009 年 11 月 11 日，天猫商城举办了第

一届网络促销活动，创下惊人销售额，并将
“双11”打造成一年一度最为盛大的购物狂
欢节。

此后，“618”“双 12”等电商造节犹如雨
后春笋，加之“七夕”“端午”“中秋”等传统
节日促销，各大电商平台总会准时开启新
一轮的促销热潮，各种营销活动狂轰滥炸，

令人眼花缭乱。
“造节”频繁，就难以避免套路增多，因

此，商家激情减弱，买家们也有些疲软。我
认为，当下继续盲目“造节”弊大于利。

2009 年，“双 11”横空出世，在市场竞
争不够充分、折扣力度空前的条件下，一
定程度上激发了消费需求，对于促进电商
发展带来了积极意义。但是现在，电商发

展可以说是到了瓶颈期，一年到头各种
“节”，商家和买家的心态都趋于平淡。就
拿“双 11”来说，消费者熬夜“血拼”，解读
各种游戏规则，最终买到的商品价格不一
定是最满意的，而且冲动型消费多，退货
成本也高；商家也比平时更加辛苦，同时
退货率高，偏离了“达到最好的供求关系”
的初心。

本报记者周丽丽

“以前，高端改善人群喜欢买别墅，现
在却有所不同。”今年，不少中介发现，随
着大平层产品增多，本土不少改善型购房
者开始将买大平层作为理想居所。

“今年年初，我们一个客户卖掉一处
1000多万元的别墅，购买了一套CBD的大
平层。”台州居家房产中介负责人梁先生
说，这种情况以前并不多，但是现在越来
越多，“买家并不是缺钱，相反，是更愿意
居住大平层。”

不少中介表示，越来越多的购房者对
200 平方米以上的大平层“情有独钟”，不
仅仅因为大平层是大尺度、大开间、一梯
一户、功能完善、居住舒适，还因为开发商
建设的大平层大多位于城市核心区域，周

边配套齐全，大人上班、小孩上学或出行
购物都非常方便。别墅不再是豪宅的唯一
选择，大平层已慢慢成为高收入人群的居
住需求新方向。

现下，大平层产品也在不断升级。“现
在热门的大平层地段都非常好，开发商都
花大力气打造。”台州金都房产中介王先
生表示，原来台州所谓的大平层只是在面
积上或是灿头等方面下功夫，而现在开发
商还从地段、景观以及入户等各个方面着
手，“比如天合府，不论是环境还是 3.5 米
的层高，都有明显优势。”

另外，记者了解到，现在我市不少热门
的大平层项目其实价格不比一幢别墅便
宜。“我的一个客户卖掉别墅，去买大平层
项目，还需要加 200多万元的差价。”中介
梁先生说。

那么别墅和大平层，哪款受欢迎呢？
“喜欢大平层的，大多比较年轻。”梁先

生说，大平层均为多层或高层，一般都位
于城市比较繁华的地段，社区配套较完
善，比较适合事业繁忙年轻群体。同时，大
平层的面积较大，功能都集中在一个平面
上，人们能在同一平面展开居家、办公、社
交和娱乐等多元化的生活。而年龄偏大、
喜静又有时间在家的人更适合别墅，别墅
一般都有院子，可以种些花草、果蔬，生活
更显悠闲。

大平层VS别墅，
高端改善型住宅选哪款？

即使面对大量订单，瑞人堂供应链条也能从容应对。

本报讯（记者李 平）12 月 8 日上午，
由台州市农合联、台州市供销社主办的

“供富大篷车”进乡村系列活动走进椒江
水产码头。

据悉，为持续深化“三位一体”改革，推
进为农服务高质量发展，建设台州共同富
裕先进市，市农合联、供销社于今年 10月
起推出“供富大篷车”服务进乡村系列活
动，开展产品展销、农技培训、信用担保、普
法宣传、保险咨询、政策推介、民俗文化等
综合服务活动，助推乡村振兴战略实施。

自启动以来，“供富大篷车”已相继走

进温岭、黄岩、天台等地农村，并结合当地
农业特色开展相关服务活动，如在黄岩开
展“富山高山蔬菜产业高质量发展”研讨
会，在天台开展产销对接解决 2万斤高山
白萝卜、小香薯“卖难”问题。

此次在椒江，“供富大篷车”变身为“海
上供富大篷车”，以服务渔船、渔民、水产品
开展特色服务活动。期间，椒江农信担保与
椒江椒渔渔业专业合作社签订金融服务协
议，椒江利洋配送有限公司与渔民代表签
订物资配送服务协议，制作随身带的“椒江
海上供富服务卡”发放给渔民。

“供富大篷车”上渔船

志愿者助农采收

12 月 7 日，路桥区新桥镇的志愿者在台州市亿亨果园采收“红美人”柑橘。眼下正值
“红美人”上市忙季，新桥镇组织党员和巾帼志愿者来到果园，帮助果农一起采摘、搬运、
包装及联系客商，助力果农丰产增收。 本报通讯员王保初摄


