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От автора

Дорогие коллеги!
С большим удовольствием предлагаю ваше­

му вниманию вторую книгу из уже полюбившей­
ся вам серии «Репетитор аптечных продаж». Пре­
жде чем перейти к первой главе, позвольте обра­
тить ваше внимание на следующие проблемы эф­
фективности, которые и побудили меня написать 
эту книгу:
♦ работники первого стола перегружены зна­
ниями о различных методиках продаж, а на прак­
тике не знают, в каких ситуациях и какими из них 
лучше пользоваться при взаимодействии с поку­
пателями, в результате предпочитают молча их об­
служивать;
♦ работники первого стола не знают всего то­
варного ассортимента своей аптеки и алгоритмов 
работы с ним;
♦ работники первого стола вынуждены само­

стоятельно заниматься такими вопросами, как анализ спроса, разработка пред­
ложений по увеличению объемов продаж и покупательского потока в свою апте­
ку, разработка и проведение маркетинговых акций, оптимизация мерчандайзин­
га, внедрение элементов категорийного менеджмента, даже при наличии марке­

«

тинговых подразделений в аптечных сетях;
многие работники первого стола при огромной мотивации к росту, как к профес­
сиональному, так и к личностному, боятся проявлять свои лидерские качества в

I
продажах;

♦ на фармацевтическом рынке наблюдается расширение ассортимента как ориги­
нальных, так и дженерических препаратов, вводятся новые законодательные пра­
вила и инициативы в отношении отпуска АС, а это требует от аптечных специали­
стов постоянной актуализации своих профессиональных знаний.
Надеюсь, что моя работа поможет вам не только разрешить все вышеизложенные 

проблемы, но и побудит вас примерить на себя статус лидера.
Пользуясь случаем, хочу поблагодарить руководителей и сотрудников аптечных 

сетей, с которыми я вместе работала. Особую благодарность выражаю руководите­
лям аптечной сети «Нова Вита» (г. Москва): Владимиру Кабаеву, Дане Алборовой, 
Маргарите Кабаевой. Ваша верность аптечному делу, высокий профессионализм, 
творческий порыв всегда вдохновляют меня и поддерживают .в работе. Особую при­
знательность хочу выразить аптечному коллективу сети «Самсон-Фарма» (г. Мо­
сква) и заведующим аптеками: Юнисовой Марине Николаевне, Смирновой Елене 
Сергеевне, Журбиной Маргарите Вячеславовне, Якимец Аюдмиле Павловне, Бланк 
Людмиле Викторовне, Садыковой Мирославе Юрьевне за возможность внедрения 
оригинальных маркетинговых технологий и удовольствие от совместной работы.

Желаю вам всего самого хорошего в профессии и в жизни!

Ваша Ирина Кравчук

Г
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