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Сегодня в нашей рубрике тайны 
успешной работы приоткроет дирек-
тор аптечной сети «Анкор» Павел Бо-
рисович Рожок.

- Павел Борисович, почему в 
2004 году вы решили организовать 
компанию именно фармацевтиче-
ской направленности?

П.Б.: Я и многие сотрудники, колле-
ги, с которыми мы сейчас трудимся, 
имели опыт работы в фармацевтиче-
ском бизнесе ещё в 1996 году. Рабо-
тали на разных должностях в разных 

компаниях. Логическим завершени-
ем было создание компании «Анкор», 
в которой мы хотели реализовать весь 
накопившийся потенциал и опыт.

- Как утверждают аптечные мар-
кетологи, в течение 40 секунд у кли-
ента складывается первое впечат-
ление о провизоре, а стало быть, и 
работе аптечного учреждения. На 
что как покупатель вы обращаете в 
первую очередь внимание?

П. Б.: Если стать на место клиен-
та, то вначале обращаешь внимание 
на интерьер аптеки, внешний вид со-
трудников, чистоту помещений, вы-
кладку товаров, на торговые стелла-
жи, наличие (или отсутствие) очере-
дей. Вот за эти 40 секунд может сло-
житься первое и зачастую оконча-
тельное мнение о работе аптеки.

- Чем вы руководствовались, на-
зывая аптечную сеть «Анкор»?

П. Б.: Слово «анкор» означает в пе-
реводе с французского «ещё», что го-
ворит об интенсивной стратегии раз-
вития предприятия. В некоторых пе-
реводах «анкор» означает «якорь», что 
также отражает суть компании - на-
дежность, опора, устойчивость.

- Современный бизнес - это не 
только планы и технологии, но и 
социальная ответственность. Чем 
радует «Анкор» своих покупателей 
в этом плане?

П. Б.: Разработана дисконтная про-

грамма, суть которой заключалась в 
том, чтобы люди с хроническими за-
болеваниями, которые посещают ап-
теку чаще других, имели возможность 
получить большую скидку, то есть мы 
ушли от обычной скидки для всех. 
Была сформирована социальная 
группа препаратов, наиболее востре-
бованных всеми слоями населения 
(таких препаратов больше ста), и на 
них уже заложено низкое ценообра-
зование, плюс к этому клиент получа-
ет дополнительно социальную скидку.

- Нужна ли украинской фармин-
дустрии поддержка государства? 
Или главное - чтобы не мешали?

П. Б.: Я могу ответить только за ту 
сферу, в которой мы ведём деятель-
ность, а именно о розничной торгов-
ле лекарственными препаратами. 
Считаю, что поддержка государства 
должна выражаться в чётко прописан-
ной программе развития здравоох-
ранения и понимании того, что, соб-
ственно, самое важное: страховая ме-
дицина, НДС на медикаменты, лицен-
зионные условия, Налоговый кодекс 
- ответы на эти вопросы необходимы 
для того, чтобы можно было выстро-
ить долгосрочную стратегию компа-
нии.

- Как вы считаете, в каком на-
правлении сейчас движется аптеч-
ный бизнес в общенациональном и 
мировом масштабе?

АптечнАя сеть «Анкор» -     
надежная опора Южной Пальмиры

В этот раз наша постоянная рубрика посвящена городу, 
который создавали люди высокой культуры, 
понимающие, насколько важно развитие образования, 
медицины, городу, где сплелись славные традиции 
классической архитектуры и новые ультрасовремен-
ные решения зодчих-модернистов. Благодаря этому 
уже в начале XIX века одесса выгодно отличалась от 
большинства городов огромной российской империи. 
Александр сергеевич пушкин точно и образно 
выразил это в крылатой строке «Здесь все европой 
дышит, веет…» пройдясь по улицам одессы, 
нас как профессионалов заинтересовали аптеки 
под неожиданным названием «Анкор», 
весьма далеким от медицины, хотя 
для приморского города 
вполне логичным, поэтому 
нам вдвойне стало интересно 
узнать о жизни 
этой аптечной сети.
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П. Б.: Что касается динамики фар-
мацевтического рынка, то она поло-
жительна из года в год. Рынок растёт. 
В общенациональном масштабе, по-
мимо роста, рынок в ожидании пере-
мен. Принятие новых лицензионных 
условий, политическая ситуация в 
стране, неопределенность инвесто-
ров - это те моменты, которые тор-
мозят развитие фармрынка. В то вре-
мя как во всем мире идет поглощение 
или слияние, наш рынок пока затих в 
ожидании.

- Как необходимо сотрудничать 
фармпроизводителям и крупным 
аптечным сетям, чтобы каждая из 
сторон была в выигрыше?

Б. П.: По поводу сотрудничества 
между крупными фармпроизводите-
лями и аптечными сетями могу ска-
зать, что должен быть постоянный ди-
алог хотя бы на уровне отдела марке-
тинга или медицинских представите-
лей. Наша компания имеет такой опыт 
общения с торговыми марками «Дар-

ница», «Артериум», «Борщаговский 
химико-фармацевтический завод» - 
это неполный список производите-
лей, с которыми у нас заключены мар-

кетинговые договоры, не считая пред-
ставительств западных компаний.

Информационная работа с перво-
стольниками, а именно проведение 
тренингов, круглых столов, совмест-
ное участие в выкладке (мерчандай-
зинг), совместные акции по продви-
жению продукции - вот ключевые мо-
менты успешного сотрудничества.

Редакция нашего журнала благо-
дарна Павлу Борисовичу за откро-
венные развернутые ответы. Южная 
Пальмира по-настоящему современ-
ный и европейский город и, как хо-
рошее вино, со временем становит-
ся еще лучше. Одесса растет вширь 
и ввысь, прокладывает новые дороги, 
ищет свои сокровища, а их на старых 
улочках еще немало, поэтому в дека-
бре вас, уважаемые читатели, ждет 
еще одна встреча с одесскими фар-
мацевтами. 

Подготовила Елена Щуцкая
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