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ОСНОВНЫХ БИЗНЕС-ПРОЦЕССОВ

В статье представлены основные вопросы, ответы на 
которые должно получить руководство при планиро-
вании изменений в аптечной сети и описании ситуа-
ции «как есть». Что же оказывает решающее значение 
в построении эффективной структуры функциони-
рования?

ТРАНСАКЦИОННЫЕ ИЗДЕРЖКИ: УЧИТЫВАЕМ ВСЕ

Выявление и последующее снижение трансакционных 
издержек — основа не только повышения конкурен-
тоспособности аптеки, но и обеспечения населения 
высококачественной и доступной фармацевтиче-
ской помощью. Рассмотрим поэтапный подход к ре-
шению вопроса.
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ПЕРВЫЙ ЗУБ

Как построить общение с клиентом при определен-
ном запросе, преследуя при этом и интересы потре-
бителя, и задачи эффективности продаж? Подробное 
изложение возможного алгоритма беседы при заяв-
ленной потребителем проблеме прорезывания зу-
бов у детей.

ДЕЛО ПРИНЦИПА

В бурлящей от споров и противоречий фармацевти-
ческой рознице еще встречаются оазисы, для кото-
рых прибыль второстепенна. Не верите? Представ-
ляем: Константин Самбулов, 24-летний провизор, 
который открыл в Подмосковье аптечный пункт 2 го-
да назад.
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