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ПОДПИСЫВАЙТЕСЬ!

ПОЛУЧАЙТЕ ПОДАРКИ!

Подпишитесь на журнал РАП 
на 2017 год и получите электронную версию 

книги «Аптечная машина продаж» 
или справочник «PharmContinuum. 

Золотые скрипты аптечных продаж» – 
на выбор В ПОДАРОК



Друзі, наш перший цьогорічний випуск ми підготували в друж-
ньому тандемі любові та нових знань.

2017 рік уже відзначили і за китайським календарем, у лютому 
святкуємо День закоханих, і на такій романтично-релаксній ноті 
можемо рухатися далі –  за новою порцією професійних навичок J

Ви можете сказати, що навчання і любов – несумісні поняття, 
так само, як розум і серце, які завжди «змагаються», хто головні-
ший. Однак у нашій справі треба балансувати: знання – це сила, 
а щире і чуйне серце спеціаліста – запорука любові клієнтів, ло-
яльності до аптеки і, як результат, – збільшення середнього чеку! 
Навчаймося, бо ми того варті! 

З повагою 

Юрій ЧЕРТКОВ,  
шеф-редактор, директор компанії 
«Агентство Медичного Маркетингу»
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Фразы,  
которые  
имеют силу

Слова имеют силу, 
слова и есть сила! 

Как известно, словом 
можно исцелить, но 
можно и навредить. 

В данной публикации 
я начну анализировать 

некоторые 
эффективные и 

неэффективные 
речевые модули, 

которыми мы 
пользуемся 
в процессе 

профессиональной 
и жизненной 

коммуникации. 

Многие люди считают, что у них 
есть природные способности к влия-
нию и убеждению. В предыдущих пуб
ликациях мы писали о побудительных 
аптечных продажах.

Предлагаю вам пройти импровизи-
рованный чек-лист, если фраза пол-
ностью соответствует вашему стилю 
продаж – ставьте 3, если частично со-
ответствует – 2, не соответствует – 1.

ПРИЕМЫ УСИЛЕНИЯ РЕЧИ В ПОБУДИТЕЛЬНЫХ  
АПТЕЧНЫХ ПРОДАЖАХ

1.	 Я очень часто угадываю потребности 
своих клиентов.

2.	 Я  часто предлагаю что-то, что сам 
потребитель не спрашивал, ориенти-
руясь на его истинные потребности.

3.	 Я часто озвучиваю выгоды от приоб-
ретения тех или иных препаратов. 

4.	 Я  никогда «не впариваю», а пред-
лагаю варианты в доверительной и 
дружелюбной манере. 
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5. Я часто аргументирую свое пред-
ложение.

6. Если позволяет время, я могу рас-
сказать короткую историю, чтобы
доказать правильность выбора
препарата.

7. Я стараюсь не использовать слож-
ные слова и слежу за тем, понима-
ет меня потребитель или нет.

8. Я стараюсь общаться на том язы-
ке, на котором ко мне обращается
клиент.

9. Я задаю вопросы своим клиентам
более чем в 50 % случаев.

10. Если посетитель говорит «я поду-
маю» и планирует уйти без покуп-
ки, я стараюсь задать вопрос, что-
бы он все-таки что-то приобрел.

Если вы набрали более 25  баллов, то 
ваш стиль аптечных продаж является 
побудительным. То есть вы занимаетесь 
не просто отпуском товара, а творческим 
активным процессом, направленным на 
рост среднего чека и высокий коэффи-
циент удовлетворенности потребителя. 

Очень важно понимать, какие фразы 
говорить, а какие нет. И  дело не толь-
ко в запрещенных словах (Чертков  Ю. 
«Вредные» слова в аптечных продажах // 
РАП. – 2016. – № 6 (51). – С. 20). Дело в 
речевых модулях, конструкциях речи и 
манере говорения. 

В данной публикации мы остановим-
ся на определенных фразах, речевых мо-
дулях.

И вначале – вот такой парадокс: луч-
ше говорить не то, что хочется ска-
зать, а то, что хотят услышать. 

Часто мы не понимаем истинного инте-
реса нашего клиента и вещаем то, что хо-
тим. Но для побудительных продаж важно 
задавать вопросы, внимательно слушать 
ответы и предлагать более комплексное и 
эффективное решение для клиента. 

Также важно актуализировать
проблему – то, что теоретически понят-
но, но практически мало кто это делает. 
К  примеру, у нас стоит задача продать 
пачку сигарет некурящему человеку. На 
первый взгляд, задача невыполнима, но 
это не так. Я постоянно покупаю сигары 
в дьюти фри для своих друзей. Достаточ-
но поинтересоваться, курит ли человек, 
может быть, у него есть друзья, которые 
курят, возможно, они оценят суперсигару 
как подарок? 

Потребитель обращается за противо-
гельминтным препаратом. Всегда ли он 
помнит о том, что лечиться должна вся 
семья? Женщина в очередной раз приоб-
ретает флуконазол для лечения молоч-
ницы. Возможно, стоит задуматься и о 
партнере? Мужчина покупает витамины 
для себя. Вероятно, в период эпидемии 
стоит приобрести витамины для всей 
семьи? Актуализация проблемы  – это 
очень эффективная модель продаж. Вы 
скажете «Нет времени спрашивать!» Ну, 
хорошо, если у вас так, только правда в 
том, что трафик аптечных посетителей 
резко падает, и если вы не найдете время 
задавать уместные вопросы на актуали-
зацию неявной потребности, то такую 
возможность найдет аптека напротив.

Третий прием усиления – конкрети-
ка и точность.

Роковая ошибка при аптечных про-
дажах  – чрезмерное обобщение. Часто 
первостольник имеет в виду какой-то 
конкретный препарат, но не говорит об 
этом. К  примеру, первостольник реко-
мендует какой-то пробиотик или что-
то местное… Потребитель не любит ду-
мать, он склонен выбросить в корзину 
сознания все то, чего он сразу не понял, 
все то, от чего он не получит осязаемой 
и простой выгоды. Вопросы и рекомен-
дации должны быть максимально кон-

http://amm.net.ua/podpiska-journal
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PHARMCONTINUUM НАСТОЛЬНЫЙ СПРАВОЧНИК ДЛЯ ПРОВИЗОРОВ И ФАРМАЦЕВТОВ

МЕДИЦИНА  
ДЛЯ ПЕРВОСТОЛЬНИКА

Предстательная железа  – непарный ор-
ган мужской половой системы, вырабаты-
вающий секрет, входящий в состав спермы. 
Железа расположена в малом тазу между 
мочевым пузырем и прямой кишкой. Через 
предстательную железу проходит уретра 
(мочеиспускательный канал). Простата име-
ет правую и левую доли и перешеек; состоит 
из железистой и гладкомышечной ткани. Сна-
ружи простата покрыта плотной соедини-
тельнотканной капсулой. Железистая ткань 
органа  – это множество мелких железок, 
каждая из которых имеет свой выводящий 
проток. Протоки сливаются вместе, образуя 
более крупные. И в мелких, и в крупных про-
токах имеются расширения – синусы, в кото-
рых накапливается секрет (простатический 
сок). Он представляет собой мутную жид-
кость белого цвета, которая участвует в раз-
жижении спермы и активизирует движение 
сперматозоидов. В  то же время секрет про-
статы является прекрасной питательной сре-
дой для развития бактерий, а выстилающие 
синусы клетки  – хорошим субстратом для 
жизни внутриклеточной половой инфекции 
(хламидии, микоплазмы, уреоплазмы, виру-
сы). Предстательная железа не имеет собст
венных магистральных кровеносных сосу-
дов и кровоснабжается мелкими сосудами из 
нескольких источников. Поэтому скорость 
кровотока в предстательной железе исходно 

Большинство из нас наверняка 
слышали о таком заболевании, как 
простатит. Этот термин объединяет 
воспалительные заболевания пред-
стательной железы (prostata) у муж-
чин различной этиологии. Патология 
широко распространена. Грустная 
медицинская шутка о том, что после  
30 лет простатитом страдает 30 % 
мужчин, после 40 – 40 %, после 50 – 
50 % и т. д., имеет под собой доста-
точно оснований. И этому в немалой 
степени способствует анатомичес
кое строение простаты. 

Мужское здоровье 
(простатиты, эректильная 

дисфункция)
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НАСТОЛЬНЫЙ СПРАВОЧНИК ДЛЯ ПРОВИЗОРОВ И ФАРМАЦЕВТОВ

низкая, что предрасполагает склонность 
как к инфицированию, так и к формирова-
нию застойных (конгестивных) изменений 
в самой ткани простаты. Эти обстоятельст
ва во многом определяют многообразие 
клинических форм простатита.

Тем не менее само по себе попадание 
инфекции в простату вовсе не означает 
развитие воспалительного процесса. Что-
бы мужчина заболел, обычно требуются 
еще и определенные предрасполагающие 
факторы. Какие именно?
n	 Сильное общее переохлаждение ор-

ганизма.
n	 Частые и болезненные запоры. Эпи-

зодические запоры, как правило, не 
влияют на работу предстательной 
железы. 

n	 Работа в постоянном сидячем поло-
жении. Медики убеждены, что риск 
возникновения данного заболевания 
актуален для тех, кто в течение рабо-
чего дня не имеет возможности (или 
просто ленится) на несколько минут 
встать и просто размяться.

n	 Длительное половое воздержание 
или беспорядочная половая актив-
ность. И  то и другое в одинаковой 
степени вредно для мужского орга-
низма в целом и для здоровья про-
статы в частности.

n	 Различные хронические воспали-
тельные заболевания (например, 
хронический бронхит, тонзиллит, 
кариозные зубы).

n	 Ранее перенесенные венерические 
или урологические заболевания. 

n	 Гормональные нарушения (абсо-
лютная или относительная андро-
генная недостаточность).

n	 Угнетение иммунной системы, вы-
званное недосыпанием, неполно-
ценным питанием, слишком ин-
тенсивными занятиями спортом, 

хроническими стрессами и др.
n	 Воздействие провоцирующих фак-

торов приводит к ухудшению крово
снабжения простаты, застойным яв-
лениям в малом тазу, при попадании 
инфекции  – к активному размноже-
нию бактерий и развитию в железе 
воспалительных явлений.

Различают четыре основные формы
простатита: 
a	 острый бактериальный;
a	 хронический бактериальный;
a	 хронический абактериальный  – 

синдром хронической тазовой боли 
(СХТБ), воспалительного либо не-
воспалительного характера;

a	 бессимптомный (гистологический).
Симптомы острого бактериального 

простатита:
n	 высокая температура;
n	 сильные боли в промежности, в па-

ховой области, над лобком;
n	 боли при мочеиспускании;
n	 плохое общее самочувствие;
n	 снижение либидо и потенции. 
При хроническом бактериальном 

простатите (заболевание длится более 
трех  месяцев) клиническая картина чаще 
бывает стертой. Симптомы могут отсутст
вовать вообще. Очень часто проблемы с 
потенцией и половым актом списываются 
на общую усталость, психологическую на-
грузку на работе, на отсутствие отдыха и, 
соответственно, человек просто не пони-
мает, что он болен. 

Симптомы хронического простатита:
n	 возникающие и достаточно быстро 

проходящие боли в промежности, 
паховой области, над лобком;

n	 снижение полового влечения;
n	 изменение длительности полового 

акта (в отдельных случаях – быстрая 
эякуляция, в других – значительное 
удлинение полового акта);

http://amm.net.ua/podpiska-journal
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ОСТРЫЙ ЯЗЫК
Организатором мероприятия выступи-

ла компания «Агентство Медицинского 
Маркетинга». Информационные партне-
ры – журналы PharmaChief и «Рецепты ап-
течных продаж». 

В  числе участников семинара были 
руководители, маркетологи и продакт- 
менеджеры фармацевтических компаний, 
аптечных сетей и частных клиник, аккаунт- 
менеджеры, копирайтеры. 

Магию слова участники постигали в 
одном из самых живописных мест столи-
цы – отеле Visak на Оболонской набереж-
ной, откуда открывается красивый вид на 
заледеневший Днепр. Атмосфера зимней 
сказки заранее располагала к рождению 
креатива. 

Модератором и первым спикером 
стал Юрий Чертков, директор компании 
«Агентство Медицинского Маркетинга», 
бизнес-тренер, автор книг и тренинговых 

Продаем убедительно: 
в фокусе – 
фармакопирайтинг
Когда повсюду стоит навязчивый рекламный шум, у компании остается 
только два способа донести информацию о себе: перекричать конкурентов 
или предложить свои продукты и услуги так, чтобы потребитель 
услышал без лишней нагрузки на уши. Услышал, пришел и купил. Тому, 
как добиться такого эффекта с помощью одной лишь силы слова, был 
посвящен открытый семинар «Искусство написания продающих текстов 
для продвижения фармацевтических препаратов, медицинских услуг и 
аптечных сервисов», который состоялся в декабре в Киеве.
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методик. Его мастер-класс «Заветные
слова для сбычи мечт» выявил актуаль-
ные тенденции в текстовом продвижении 
фармацевтических и медицинских товаров 
и услуг, а также помог участникам освоить 
наиболее эффективные текстовые приемы. 

Свое выступление Ю.  Чертков начал с 
напоминания, в каких конкретно случа-
ях важен грамотный копирайтинг. Так, 
мастерство написания текста необходи-
мо при составлении текстов для слайдов 
на презентации, рассылок, объявлений, 
коммерческих предложений, листовок и 
буклетов. И  чем короче текст, тем выше 
значимость каждого слова  – например, в 
наружной рекламе или на визитках. 

Структуру продающего текста бизнес-
тренер представил следующим образом: 

1. Заголовок, который привлекает
внимание читателей, «процеживает» це-
левую аудиторию и сообщает главную вы-
году от дальнейшего чтения.

2. Несколько слов «втягивающего»
текста, которые заинтересуют человека и 
окончательно убедят его в необходимости 
читать дальше.

3. Описание проблемы языком це-
левой аудитории (эмоционально, но без 
перебора). Этот пункт особенно важен в 
фармацевтическом и медицинском бизне-
се, ориентированном на широкого потре-
бителя, поскольку специалисты склонны 
ударяться в сложную терминологию, что 
недопустимо в нише В2С и ведет к пол-
ному непониманию текста. В то же время 
в В2В, напротив, уместны кое-какие тер-
мины, подчеркивающие принадлежность 
компании к одному профессиональному 
кругу с потенциальным клиентом.

4.	 Продукт компании как способ ре-
шения проблемы. Чтобы представить так 
свой препарат или услугу, недостаточно 
просто рассказать о них. Каждая харак-
теристика должна трансформироваться в 

выгоду для читателя, отвечать на его воп
рос «Почему это важно для меня?». Луч-
ше всего выгоды воспринимаются в виде 
списка.

5. Цена и ее обоснование. Как от-
метил Ю.  Чертков, не стоит бояться от-
пугнуть потенциального клиента высо-
кой ценой. Ведь если донести ценность 
продукта, то цена станет логичной и не 
вызовет негативной реакции. Причем 
низкую цену тоже желательно объяс-
нить, чтобы повысить доверие потреби-
теля к товару. Например, если препарат –  
генерик отечественного производства, 
то можно подчеркнуть, что «свое, родное 
стоит дешевле» и «зачем платить больше, 
когда действующее вещество генерика та-
кое же, как у оригинального препарата». 
Наконец, в этом случае можно сделать ак-
цент на патриотические настроения. В то 
же время цена на зарубежный препарат 
обосновывается тем, что это «высокое ев-
ропейское качество, стандарты развитых 
стран, проведенные клинические иссле-
дования, надежность, изученность». 

6. Временное ограничение. Такой
прием при написании продающего текста 
повысит значимость продукта.

7. Призыв к действию – обязатель-
ный этап написания рекламного матери-
ала, без которого вся остальная работа 
практически лишена смысла.

По опыту бизнес-тренера, лучше 
всего строить копирайтинг по техно-
логии SPICE, которая расшифровыва-
ется так: simply  – простота, profit  – вы-
года, impartiality  – непреднамеренность, 
certainly  – уверенность в результате, 
empathy – сопереживание. 

«Наш мозг устроен таким образом, что 
стремится все упрощать. Самые простые 
призывы воспринимаются лучше всего, 
ведь в них не нужно глубоко вникать, все 
посылы на поверхности. Вот почему при 

http://amm.net.ua/podpiska-journal
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В нашей стране целебная липа тоже пользуется по-
пулярностью  – долгие зимы и сырое межсезонье спо-
собствуют распространению простудных заболева-
ний, особенно среди детей. Но природа может помочь! 
Фармацевты отечественной компании «Vishpha» для 
лечения простудных заболеваний разработали «Ма-
липин»  – сироп для детей с уникальным комплексом 
свойств на основе сухого экстракта липы. Благодаря 
фитонцидам и дубильным веществам, содержащимся 
в растении, «Малипин» оказывает противовирусное 
и бактерицидное действие. Однако натуральные ком-
поненты сиропа не просто уничтожают вирусы и бак-
терии, но и усиливают иммунные возможности само-
го организма. Таким образом, «Малипин» наносит по 
возбудителям респираторных инфекций настоящий 
«двойной удар»! 

Большинство родителей знает, как часто во время 
простудных заболеваний у детей поднимается темпе-
ратура и как порой непросто ее «сбить». Жаропонижа-
ющее действие «Малипина» по своей силе сравнимо с 
действием синтетических антипиретиков. Но родители 
могут быть спокойны – при применении «Малипина» 
маленькому пациенту не угрожают присущие «синте-
тике» неблагоприятные побочные эффекты. У малыша 
кашель? В таком случае «Малипин» ему просто необхо-
дим, ведь в сиропе содержатся активные вещества, со-
четающие муколитические и отхаркивающие свойства. 
В детском возрасте, когда кашлевой рефлекс еще толь-
ко формируется, а мокрота отличается повышенной 
вязкостью, требуется препарат от кашля именно с та-
кими качествами. Как болеутоляющее и противовоспа-
лительное средство, «Малипин» эффективен при боли 

С давних времен наши предки собирали и сушили липовый цвет. Если в 
семье кто-нибудь заболевал – готовили ароматный напиток и лечили кашель, 
боролись с лихорадкой и насморком. Недаром говорят, что новое – это хорошо 
забытое старое. В прошлом веке терапевтические свойства липы подтвердили 
ученые, и полезное растение начали использовать в официальной медицине. 

«Малипин»   
           спешит на помощь

в горле, насморке, общем 
нарушении самочувствия и 
других проявлениях ОРВИ. 
Ребенок отказывается от 
лекарств? Благодаря при-
ятному вкусу малины лече-
ние маленького пациента 
не будет сложным. Всего по 
5  мл натурального сиропа 
2–3 раза в день малышам от 
1 года до 3 лет или по 4-5 раз 
в день старшим – и просту-
да обязательно отступит!

«Малипин» – без 
жара и простуды!

Идет рекламная 
кампания препарата 

«Малипин» на ТВ

Инструкция по применению препарата «Малипин» - http://compendium.com.ua/info/251915/malipin

новинка
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способно спровоцировать не только респи-
раторные симптомы. Многие на собственном 
опыте знают, что обозначает фраза «продуло 
спину или шею» и как могут болеть суставы в 
сырую и холодную погоду. Даже в этом случае 
без «Розтирана» не обойтись! Чтобы спра-
виться с неприятными ощущениями, следует 
всего лишь втереть мазь в кожу над местом 
боли и поверх наложить теплую повязку. 
И,  наконец, самое важное: «Розтиран»  – не 
просто средство, которое противостоит симп
томам простуды. Натуральные ингредиенты 
мази обладают выраженной противовирус-
ной и бактерицидной активностью, а значит, 
устраняют причину болезни. До окончания 
«сезона простуд» еще далеко, следовательно, 
самое время порекомендовать посетителю ап-
теки «Розтиран» – безопасное местное лечеб-
ное и профилактическое средство. 

«Розтиран» – природный помощник 
при простуде для всей семьи.

И  вы это средство знаете. Яркая и 
уже хорошо знакомая упаковка «Розти-
рана» от фармацевтической фабрики 
«Vishpha»  – вот оно, лекарство, кото-
рое обязательно должно быть в каждой 
домашней аптечке. Переохлаждение? 
Активные компоненты масел пихты, 
эвкалипта и мускатного ореха в комп
лексе с ментолом, тимолом и камфарой 
помогут усилить кровообращение в 
месте нанесения, а это уже согреваю-
щий эффект. Втирая мазь между ло-
патками или в область грудины можно 
остановить начинающийся сухой ка-
шель или облегчить отхождение мо-
кроты при влажном. Такая процедура 
гораздо более приятна, чем обжигаю-
щее действие горчичников, особенно 
когда приходится лечить ребенка. Если 
несколько раз в день наносить «Роз-
тиран» на кожу крыльев носа, можно 
избавиться от неприятного ощущения 
«заложенности». Втирание мази в кожу 
области висков помогает при голов-
ной боли, ведь эфирные масла «Розти-
рана» обладают спазмолитическим и 
противовоспалительным эффектами. 

Но это далеко не все полезные 
свойства этой замечательной мази. Не 
стоит забывать, что переохлаждение 

Зима в который раз преподносит нам сюрпризы. Непривычно сильные 
морозы сменяются резким потеплением и сыростью. И все это 
буквально за один день. Перепады погоды – стресс для организма, 
который просто не успевает адаптироваться, иммунитет ослабевает и 
человек становится уязвимым для инфекционных агентов – вирусов и 
бактерий. Однако не каждое переохлаждение влечет за собой простуду. 
Если знать «правильное» средство, то заболевание можно предупредить 
или остановить на стадии появления первых симптомов. 

Переохлаждение? 
«Розтиран» – решение

UA/6397/01/01 от 31.07.2012

в новом 
дизайне
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Большинство патологических процессов в области 
горла – воспалительные заболевания инфекционного 
происхождения. Поэтому применение  местных анти-
септических средств – основное направление лечения 
таких болезней. Эффективный местный антисептик  
должен соответствовать целому ряду критериев. Прежде 
всего обладать широким спектром действия в отноше-
нии бактерий, вирусов и грибов, которые могут вызывать 
воспалительные процессы в горле. Этому критерию пол
ностью соответствует «Люгс» фармацевтической фабри-
ки «Vishpha». Его основой стал йод, к которому чувстви-
тельно большинство патогенов – грамотрицательные и 
грамположительные микроорганизмы, кишечная палоч-
ка и возбудители грибковых инфекций. Антибактериаль-
ный эффект йода усилен действием эвкалипта, дубильные 
вещества, элаговая кислота, флавоноиды которого тоже 
обладают антисептическими свойствами. Эфирные мас-
ла эвкалипта придают препарату «Люгс» приятный вкус, 
что крайне важно для средства, применяемого местно. 
Раздражающее действие йода на слизистую горла смягча-
ет входящий в состав препарата «Люгс» глицерин – и это 
тоже один из важных критериев, характеризующих опти-
мальное средство для локального лечения патологии гор-
ла. Не менее важна и лекарственная форма. «Люгс» –  это 
спрей, и преимущество такой формы состоит в том, что 
благодаря распылению лекарства над очагом воспаления 

Болит горло? «Люгс» – 
правильный выбор! 
Горло человека – сложная анатомическая 
структура, через которую воздух движется 
в дыхательную систему, а пища – в 
пищеварительный тракт. Здесь происходит 
согревание, увлажнение и очищение  воздуха,  
с помощью расположенных в горле образований 
мы можем глотать, издавать звуки, ощущать вкус 
пищи, слышать. Вот почему проблемы в этом 
отделе организма  приносят человеку не только 
боль, но и множество других неудобств, от 
которых хочется избавиться как можно быстрее. 

именно в этом месте создает-
ся максимальная концентра-
ция действующего вещества. 
Такую точность «попадания в 
цель» не могут обеспечить ни 
средства для рассасывания, ни 
жидкости для полоскания гор-
ла. В то же время удлиненный 
распылитель-дозатор, которым  
оснащен флакон спрея «Люгс», 
позволяет делать это макси-
мально эффективно. Наличие 
у препарата  столь важных ка-
честв по праву сделало «Люгс» 
препаратом выбора для мест-
ного лечения  как острых, так и 
хронических воспалительных 
заболеваний горла. А доступ-
ная цена – лишь одно из мно-
жества его преимуществ. Болит 
горло? Рекомендуем «Люгс»  – 
это правильный выбор!

«Люгс» – потужна 
допомога хворому 
горлу!
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Пробелы в семейной 
аптечке

Что будет, если давить на 
одну и ту же кнопку целыми 
днями? Рано или поздно она 
сломается. Так же работает и 
организм человека: под дейст
вием постоянных вирусных 
атак ресурсы иммунной систе-
мы истощаются, повышается 
восприимчивость к возбуди-
телям инфекции. Как итог – из 
одной простуды «перепрыги-
ваем» в другую, «просто нас
морк» приобретает затяжной 
характер, нередко перерастает 
в хронический бронхит, ларин-
гит или дает другие серьезные 
осложнения. 

Проводя фармопеку при 
ОРВИ, нужно помнить, что 
по отношению к простудам у 
большинства людей сложился 
стереотип «Не учите меня, я и 
сам все знаю». Особенно если 
ОРВИ и грипп в доме – частые 
гости. И чтобы достучаться до 

Острые углы 
лечения ОРВИ
Первая волна гриппа закончилась, но на подходе вторая, к тому 
же в дебрях общественного транспорта, в супермаркетах, школах 
и садиках свободно «гуляют» и многие другие вирусы, способные 
надолго усложнить жизнь всей семье. А при неграмотном лечении, 
когда люди пытаются справиться с инфекцией с помощью одних 
лишь симптоматических средств и бабушкиных травок, вероятность 
серьезных последствий от перенесенного ОРВИ возрастает 
многократно. Как же правильно скорректировать запрос посетителя 
аптеки?

посетителя, важно показать, что провизор пони-
мает, чего именно люди ждут от противовирусно-
го препарата.

Каждый без исключения человек хочет «одной 
таблеткой» решить все проблемы – быстро устра-
нить симптомы, укрепить ослабленный иммуни-
тет и скорее вернуться в рабочее состояние. Таким 
образом, лекарственное средство должно быть «на 
все случаи жизни», чтобы справлялось с инфекци-
ей и на начальном этапе ОРВИ, и когда заболева-
ние уже в разгаре.

Обоснованный выбор
В аптечном ассортименте такой препарат есть – 

это хорошо известный каждому фармацевту  
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Гропринозин® с действующим веще-
ством инозин пранобекс. Проверенное 
годами средство обладает двойным дей-
ствием  – противовирусным и иммуно
модулирующим. Такой комплексный 
подход позволяет одновременно пода-
влять размножение вирусов и укреплять 
защитные силы организма, благодаря 
чему значительно сокращаются сроки 
заболевания, уменьшается количество 
осложнений и снижается вероятность 
рецидивов.

Если начать прием препарата сразу 
же, как только появились первые при-
знаки простуды, он поможет избежать 
развития инфекции. И  в таком случае 
дальнейшие мероприятия по лечению 

могут и не понадобиться  – человек бы-
стро почувствует себя лучше и сможет 
вернуться в рабочий режим.

Важное преимущество: Гроприно-
зин® разрешен к применению и самым 
маленьким, и взрослым людям. Очень 
удобно, что препарат выпускается в 
двух лекарственных формах  – таблет-
ки и сироп. Взрослому, конечно, проще 
выпить таблетку, а вот годовалому ре-
бенку больше подойдет ложечка вкус-
ного сиропа. 

Помогаем грамотно

Как же правильно предложить препарат 
Гропринозин®?

Рассмотрим варианты.

Запрос 
покупателя

Рекомендация провизора Дополнительный 
аргумент

Дайте что-то 
эффективное 
от гриппа / 
простуды / ОРВИ.

В вашем случае подойдет 
Гропринозин® – эффективный 
противовирусный препарат. 

Препарат одновременно 
препятствует размноже-
нию вирусов и активирует 
защитные силы орга-
низма. Благодаря этому 
вы быстрее встанете на 
ноги и сможете избежать 
осложнений.

Дайте что-то 
от высокой 
температуры / 
кашля / насморка / 
ломоты в суставах 
и общей слабости.

Вы берете средство только от 
симптомов ОРВИ и гриппа, но 
лечение таких инфекций требует 
комплексного подхода. 
Возьмите еще и Гропринозин® – 
он воздействует на саму причину 
заболевания, так что с помощью 
этого препарата выздоровление 
наступит быстрее.

Если принимать препарат  
с первых дней 
заболевания, другие 
лекарства могут вообще  
не понадобиться.

Дайте что-то для 
ребенка, простуда 
уже в четвертый 
раз за сезон.

Если простуды бывают так часто, 
возможно, инфекцию не долечи-
ли или ослаблен иммунитет.  
Возьмите Гропринозин® – он  
поможет организму малыша 
справиться с инфекцией  
и уберечь его от новых простуд.

Для детей есть в форме 
вкусного сиропа. 

Гропринозин® – решение проблемы ОРВИ и гриппа!
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Эффективность доказана!
Для борьбы с пеленочным дерматитом 

в лаборатории Медицинского научно-
производственного объединения «БИО-
КОН» разработаны специальные средст
ва «Доктор Биокон», рекомендованные 
дерматологами для детей от рождения. 
Эффективность новой линейки, представ-
ленной кремами «ЦИНКОДЕРМ БЕБИ» и 
«БИОПАНТЕНОЛ БЕБИ», подтверждена 
клиническими исследованиями, проведен-
ными на базе Ивано-Франковского област-
ного кожно-венерологического диспансера. 

Крем «ЦИНКОДЕРМ БЕБИ» содержит 
15 % оксида цинка, экстракты ромашки и 
календулы, масло ши. Оказывает противо
воспалительное и подсушивающее дейст
вие на кожу, защищает от раздражающих 
агентов, уменьшает покраснение и снима-
ет раздражение.

Крем «БИОПАНТЕНОЛ БЕБИ» содер-
жит 5 % D-пантенола, масло ши, экстракты 
череды и алое, аллантоин. Способствует 
процессам заживления и восстановления по-
врежденных участков кожи, снимает раздра-
жение, увлажняет, питает и смягчает кожу, 
улучшает ее защитные функции. Средство 
рекомендовано для ежедневного ухода за 
нежной сухой кожей детей любого возраста, 
начиная с грудного, а также в качестве про-
филактики пеленочного дерматита у ново-

«Доктор Биокон» – бережный 
уход для самых маленьких 
Рождение малыша – важнейший момент в жизни родителей.  
Но с его появлением на свет сразу возникают вопросы по уходу за 
тонкой и чувствительной кожей ребенка. Малейшее повреждение или 
неправильное использование присыпок, мыла, подгузников – и ее 
состояние ухудшается, нередко вплоть до пеленочного дерматита.  
Как же уберечь маленького от неприятной проблемы?

рожденных и для регулярного ухода за 
сосками в период кормления грудью. 

Преимущества средств
Кремы «ЦИНКОДЕРМ БЕБИ» и 

«БИОПАНТЕНОЛ БЕБИ» для детей 
выпускаются в форме эмульсии, созда-
ющей на поверхности кожи гидрофоб-
ный барьер, более стойкий к специфи-
ческой агрессивной среде. Специально 
подобранный рН 5-5,5 соответствует 
физико-химическим процессам при пе-
леночном дерматите. 

Кремы имеют приятный запах и пре-
красно распределяются по коже.

«Доктор Биокон»  
для детской кожи: безопасно, 
натурально, эффективно!
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Полезный справочник из рук в руки!

Заявку на издание можно оформить,  
позвонив по телефонам: (+38 044) 423 44 99, 290 85 04, 452 22 03 (факс)

или написав нам на электронный адрес: admin@amm.net.ua
www.amm.net.ua

В справочнике изложены практические рекомендации  
по работе с посетителями аптек, представлены  

подходы по синдромальной экспресс-диагностике 
заболеваний непосредственно в аптеке с целью 

рекомендации наиболее ПОДХОДЯЩИХ препаратов.

В издании представлены 26 нозологий 
симптоматического лечения. Каждая тема состоит 

из трех частей: Медицина для первостольника, 
Рациональная фармакотерапия и Скрипты 

инициативных продаж. Такая структура дает 
возможность работнику аптеки получить максимум 

полезной практической информации для построения 
качественной коммуникации с клиентом  

и рекомендации необходимого ему препарата  
для лечения. Рекомендовано для фармацевтов 

и провизоров, студентов старших курсов 
профильных учебных заведений.

Успейте заказать!
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настольный справочник для провизоров и фармацевтов
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http://amm.net.ua/pharmcontinuum.html
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Инстинкт самосохранения

Давайте сначала поговорим о том, за-
чем нужно постоянно учиться и повы-
шать свой профессиональный уровень. 
На первый взгляд, ответ прост – чтобы 
больше зарабатывать. Но, оказывается, 
кроме этой очевидной цели, есть и дру-
гие, не менее важные причины, которые 
подталкивают нас к развитию.

Американский психолог А.  Маслоу 
еще в 1954 году описал потребности че-
ловека простым и наглядным способом 
(рис. 1).

Какое отношение процесс обучения 
имеет к удовлетворению наших потреб-
ностей? Все достаточно просто.

Как мы видим, основание пирами-
ды – это физиологические потребности. 
То есть еда, вода, одежда или, проще го-
воря, деньги. 

Как знания и навыки, полученные 
при обучении, влияют на наш доход? От-
вет очевиден: напрямую!

Ясно, что чем лучше аптечный работ-
ник умеет продавать, тем выше средний 
чек. И, соответственно, интереснее выгля-
дит переменная часть зарплаты. Сотруд-
ник с более высоким профессиональным 
уровнем имеет больше шансов продви-
нуться по карьерной лестнице. Еще не-
давно вы были фармацевтом, а с новыми 
навыками можете претендовать на долж-
ность заведующего современной аптекой. 

Максим Мясников, 
коммерческий директор «Академии  
Непрерывного Фармацевтического Обучения»

Я, как и вы, очень люблю конфеты. И все же никогда не думал, что, 
прожив много лет, столкнусь с чудом, и обыкновенный «чупа-чупс» 
станет отправной точкой в моей жизни. Но обо всем по порядку…

Секрет, который заставит 
людей любить вас, или 
Как один «чупа-чупс» 
круто изменил мою жизнь
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Грамотный и мотивированный 
сотрудник всегда чувствует защи-
щенность, когда аптечный бизнес, 
в котором он работает, стабилен. 
У  него нет страхов, что сегодня 
клиенты не придут, а если и при-
дут, то все равно ничего не купят. 
Он всегда спокоен и уверен в том, 
что неудач с посетителями не бу-
дет. Такой сотрудник знает, как 
правильно и аргументировано по-
мочь каждому, кто переступил по-
рог его аптеки. И помимо навыков, 
необходимых для эффективной 
работы в рамках своих обязаннос
тей, компетентен в вопросах, ко-
торыми не владеет обычный 
фармацевт. 

У американского писателя 
Ричарда Баха есть замечательная 
фраза: «Если вы хотите иметь то, 
что никогда не имели,  – начните 
делать то, что никогда не делали». 
Ее часто цитируют в соцсетях, но 
что именно она значит? Допус
тим, вам свойственно стремиться 
к большему, и вы готовы сделать 
над собой усилие, чтобы стать 
авторитетным специалистом для 
посетителей, сформировать пул 
лояльных клиентов и в итоге за-
рабатывать больше денег. Пока 
другие коллеги работают в аптеке 
«от звонка до звонка» и не могут 
дождаться конца смены, чтобы 
поскорее уйти домой, а там упасть 
на диван перед телевизором, вы 
учитесь, развиваетесь, растете как 
специалист. И  вот наступает мо-
мент, когда вы готовы применить 
свои новые знания на практике. 
И  происходит абсолютно логич-
ная вещь: они работают! Вашим 
менее любопытным коллегам 

остается лишь недоумевать, почему клиенты 
аптеки постоянно спрашивают вас, ссылаются 
на ваше мнение, дорожат знакомством с вами и 
с трепетом рекомендуют своим родным и близ-
ким: «Пойди вон в ту аптеку, там работает Га-
лина Сергеевна, она все объяснит и подскажет, 
что лучше взять». Иными словами, новые зна-
ния и навыки, полученные при обучении, кон-
вертируются в любовь довольных посетителей.

Научились? Пользуемся!

Почему же клиенты, независимо от возраста 
и пола, так реагируют на грамотного аптечного 
работника? В  чем секрет? Все просто! Обуча-
ясь, вы, прежде всего, заботились о здоровье 
своих посетителей. И  люди это чувствуют! 
Так что теперь, когда курс обучения завершен, 
пусть страхи поселятся в соседней аптеке, по-
стоянные посетители которой очень скоро ста-
нут вашими стабильными покупателями.

Чудеса начинаются и в аптечном коллекти-
ве. Когда проходит время вопроса «Как она это 
сделала?!», рождается другой, более важный: 

Рис. 1. Пирамида потребностей по А. Маслоу

http://amm.net.ua/podpiska-journal
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Глубокое уважение к своим корням и многовековые 
традиции – тот фундамент, на котором стоит испанская 

фармация, между прочим, имеющая самую богатую историю 
в Европе. И сегодня, вместе со стандартизацией и всеми 

современными тенденциями, в местных аптеках сохраняется 
дух семейственности и родственного тепла.

Большая 
испанская

семья
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Бизнес по наследству
«Европейская фармация зародилась 

у нас!», – с гордостью заявляют Италия, 
Эстония, Франция и ряд других стран, где 
имеется какое-нибудь древнее аптечное 
строение, точная дата постройки которого 
неизвестна. И можно было бы поверить им 
на слово, окунуться в изучение старинных 
манускриптов, выслушать истории гидов. 
Вот только есть одна крохотная неувя-
зочка. Почему-то достаточно пройтись по 
любому испанскому городку, чтобы ста-
ло ясно: именно здесь сформировались те 
пресловутые высокие стандарты, на ко-
торые сегодня ориентируется весь мир. 
И дело не в древних зданиях и великих 
ученых. Просто Испания – то место, где 
чтят семью и бережно передают лучшие 
наработки от отца к сыну. Вообще, семья 
для испанца – большой и любящий клан, 
в основе отношений – поддержка. Семья 
яростно защищает честь, права, работу 
братьев, теток, сестер, племянников… Не-
удивительно, что в аптечный бизнес ново-
му игроку здесь сложно пробиться: буду-
щие кадры для существующих на рынке 
аптек готовятся с пеленок. 

Фокус на сервис
Знакомый зеленый крест можно 

увидеть в любом населенном пункте, 
на каждой улице. Всего в Испании 
чуть более 21 тыс. аптек. Количест
во контролируется: каждая аптека 
должна обслуживать 2,8–4 тыс. че-
ловек. Аптеки регулируются Генкон-
сульством официальной Ассоциации 
фармацевтов, которое осуществляет 
поддержку профессии и разрабаты-
вает политику по аптечной практике. 
Открыть новую аптеку непросто, кон-
куренция между ними высока. При 
этом аптечное дело, как и профессия 
фармацевта, высоко ценится и явля-

http://amm.net.ua/podpiska-journal
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Он не понравился ей с первого взгляда. Слишком 
самодовольный, абсолютно уверенный в своей не-
отразимости, что делало его в принципе вполне при-
влекательное лицо чуть ли не отталкивающим. Вокруг 
царило радостное оживление. Крупное мероприятие 
в жизни украинской фармы собрало под крышей эле-
гантного столичного отеля самую разную публику – от 
собственников бизнеса до провизоров. Таня попадала в 
разряд последних: за этот год она показала лучшие ре-
зультаты по продажам в своей аптечной сети, и руко-
водство, похоже, было не прочь перевести способную 
девушку на более высокую должность. Так что когда 
встал вопрос, кто поедет на трехдневный семинар в 
Киев, выбору начальства удивилась, пожалуй, только 
сама Таня.

Поначалу она чувствовала себя как Золушка на балу: 
все такое золотистое, изысканное, фееричное. И  вы-
ступления именитых спикеров не разочаровали – Таня 
впитывала информацию, как губка, торопливо записы-
вая мудрые мысли гуру маркетинга в блокнот. Прямо 
сейчас перед ней открывался новый мир, впереди мая-
чили заманчивые перспективы, и она от души наслаж-
далась своей поездкой. Пока не объявили кофе-брейк. 
Вот тогда-то, ожидая своей очереди за чашечкой аро-
матного капучино, девушка услышала за спиной лени-
вый недовольный голос:

– С каждым годом все хуже и хуже. Я даже ехать не 
хотел. Ну что это такое: усадить руководителей рядом 
с простыми фармацевтами? О  чем вообще нам гово-
рить? Еще и вопросами своими глупыми на сессии вре-
мя отнимают.

– Да, уровень уже не тот, – тактично согласился со-
беседник.

Таня украдкой бросила взгляд за спину и увидела 
двух импозантных мужчин из разряда тех, кого назы-
вают «хозяевами жизни». Обладатель ленивого голоса 
был в роскошном деловом костюме графитового от-
тенка, который даже на вид казался ужасно дорогим. 

без правил
Любовь
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И часы на руке тоже явно не у китайцев на 
рынке куплены. Опустив глаза ниже, Таня 
наткнулась на начищенные до блеска чер-
ные туфли, в которых можно увидеть свое 
отражение. И внутри все сжалось от непри-
ятного чувства. Как будто она – вор, кото-
рый пробрался на чужой праздник жизни и 
теперь притворяется одним из уважаемых 
гостей. Хотя на самом деле ее место не здесь. 
Очередь чуть продвинулась, Таня сделала 
шаг вперед, поневоле продолжая прислу-
шиваться к разговору мужчин. Второй, оче-
видно, решил подбодрить своего претенци-
озного коллегу и уже веселее заметил:

– Зато, Дима, свежая кровь. Много новых
лиц, женщины красивые.

– Где? – повисла пауза, во время которой
сторонник субординации, видимо, обводил 
взглядом все просторное помещение. В кон-
це концов, скучающим тоном резюмировал:

– Не вижу ничего интересного. И вооб-
ще, семинар – не место для таких знакомств.

«Уж точно не с таким хамом, как ты!», – 
раздраженно подумала Таня. На самом деле 
фантазия познакомиться с симпатичным 
мужчиной преследовала ее с того самого 
момента, как заведующая сообщила о пред-
стоящей поездке. Раньше в Киеве девушка 
не бывала, и ей легко было представить себе 
какую-нибудь романтическую картинку. 
Что-то вроде: вот он в толпе замечает ее, та-
кую красивую, постройневшую после двух-
недельной диеты (только белки, никаких 
углеводов, а упоминание сладостей вообще 
приравнивалось к нецензурной брани). 
И сразу понимает, что нашел то, что так дол-
го искал. На фуршете они знакомятся, руки 
случайно соприкасаются, он предлагает по-
казать ей столицу из окна своей иномарки, а 
потом… Ох уж это «потом», мечтательное, 
полное мелодраматичных штампов, кото-
рые заполняли ватным облаком голову с тех 
пор, как она рассталась со своим гражданс
ким мужем Славиком. Шесть лет бытовой 
рутины, обещания, что вот-вот будет белое 
платье и кольца, только нужно «немного 

присмотреться», «понять, что мы точно 
подходим друг другу», «решить вопрос с ра-
ботой». Отговорок у него было много, а вот 
реальных действий как-то не очень. Нако-
нец Таня поняла, что подрядилась работать 
прислугой с окладом в виде сомнительного 
удовольствия делить диван в малогабаритке 
с безответственным и ленивым маменьки-
ным сынком. И вообще: «Зачем нам новый 
шкаф? Старый свою функцию выполняет и 
меня вполне устраивает». 

Где-то на этом месте она собрала вещи и, 
наконец, вздохнула с облегчением. По край-
ней мере не нужно больше с кукольной улы-
бочкой объяснять подругам и родным: «Да 
мы пока не спешим, хотим узнать друг друга 
лучше». Славик, кстати, женился через три 
месяца после их разрыва. 

А вот у Тани как-то не задалось. То ли до-
верие к мужчинам начисто пропало, то ли 
работа в женском коллективе по четырнад-
цать часов в сутки не способствовала рома-
нам. Но факт оставался: на смену реальным, 
хоть и плохоньким отношениям пришли 
лишь розовые фантазии, в которых фигури-
ровал гипотетический Он (с большой буквы 
и с придыханием). Конечно, красивый, вы-
сокий, обязательно успешный, как и поло-
жено нормальному идеалу. А еще понимаю-
щий и чуткий. 

На днях Таня с горечью поняла, что в 
этом феврале впервые за много лет она бу-
дет отмечать День влюбленных в компании 
одного лишь своего образа. Уныленько так, 
даже без дешевых розочек с подвявшими 
лепестками, которыми радовал ее бывший. 
И когда ехала в столицу, где-то глубоко ро-
дилась безумная надежда: а вдруг?

Циничные слова незнакомца вернули ее 
с небес на землю. Потому что, очевидно, 
принцы предпочитают принцесс, а не де-
вочек, стоящих за первым столом где-то в 
небольшом городке. И проходя в зал на вто-
рую сессию, Таня твердо решила завязывать 
с глупыми выдумками и, конечно, не зада-
вать вопросов спикерам.

http://amm.net.ua/podpiska-journal
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Дети  
и социальные сети
В эпоху 
социальных сетей 
родители по 
профилю ребенка, 
его аватару, 
списку друзей, 
по тому, чем он 
делится и что 
публикует, могут 
многое понять 
о его жизни и 
личности, выявить 
тенденции, 
которые он сам 
порой может еще 
не осознавать. 

Сегодня мы попытаемся максимально полно опи-
сать, какую же информацию об особенностях личности 
ребенка мы можем почерпнуть, имея в распоряжении 
только его профиль в социальной сети. Большинство 
людей зарегистрированы во всех возможных социаль-
ных сетях, поэтому анализ не составит особого труда. 

Итак, первое, на что стоит обратить внимание,  –  
какая социальная сеть является базовой, то есть 
какой из них ребенок пользуется чаще и больше всего. 
Вконтакте – самая популярная социальная сеть среди мо-
лодежи в нашей стране благодаря большому количеству 
аудио- и видео-контента, в том числе и порнографиче-
ского характера. Профиль в ней есть если не у всех, то 
практически у всех, поэтому исходя из наличия аккаун-
та только в одной этой сети сделать выводы невозмож-
но. Facebook чаще говорит об обстоятельности и вдум-
чивости, усидчивости, умении слушать собеседника,  
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аргументировать собственное мнение, 
сеть ориентирована на более взрослую 
аудиторию, у ресурса более строгие пра-
вила в отношении контента. Twitter  –  
типичные пользователи этой социаль-
ной сети активны и подвижны. Очень  
быстро переходят от слов к делу, не любят 
пустые разговоры. Основная функция 
Instagram   – демонстрация своей жизни. 
Высокая активность здесь присуща лю-
дям уверенным в себе, демонстративным.

Ник. Обычно в социальных сетях 
ник стоит между именем и фамилией 

или же отображен в ссылке на профиль. 
Уменьшительно-ласкательные прозвища 
(Оленька *Солнышко* Титова, Настюша 
«Ласковая» Аврамова) говорят о некой 
инфантильности. То же можно сказать о 
никах, свидетельствующих о мании вели-
чия (Царь, Королева). Если же в роли про-
звища выступает прилагательное, то чаще 
всего это выражение стремления ребенка 
к обретению некоего качества или статуса 
(Счастливая, Позитивный, Популярная). 

Очень интересная часть профиля  – 
аватар. Это излюбленный пункт анализа 

http://amm.net.ua/podpiska-journal


№ 1–2 (58), 2017

Р
е

ц
е

п
ты

 а
пт

еч
ны

х 
п

р
о

д
а

ж

54 www.amm.net.ua

ГО
Р

О
С

К
О

П

В День влюбленных так хочется сделать избраннику сюрприз!  
И привычные  сердечки и валентинки в этом случае – лишь 

видимая часть айсберга. Приложение, так сказать, к основному 
блюду. Что именно украсить алым сердцем и перевязать 

шелковой лентой – вот в чем вопрос! Попробуем на него ответить.

ОВЕН
Хотите осчастливить подарком любимого Овна? На здоровье, но прежде чем от-

правиться на поиски подходящего сюрприза, будет полезно вспомнить, что ваш ода-
риваемый – яркий индивидуалист, всячески доказывающий свое бесспорное право 
на первенство и уникальность. Тут не обойдешься вылазкой в ближайший торговый 

центр и покупкой привычного сервиза, упакованного в обертку с сердеч-
ками. Придется приобрести нечто эксклюзивное, то, чего ни у 
кого нет и в ближайшем будущем не появится. Однако магазин 
ненужных вещей – не то место, где водятся подарки для Овна. 
Оригинальное и неповторимое для этого знака должно нести 
функциональный смысл, поскольку Овен – деятельный знак. 
Возможно, наилучший подарок стоит поискать среди гаджетов, 
а может, там, где продается спортивный инвентарь, карты, ком-
пасы, навигаторы и прочие помощники в выборе верного на-
правления. А как же иначе? Ведь Овен – первопроходец и его 

миссия – прокладывать путь всему зодиаку!

Дареному 
коню…
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ТЕЛЕЦ
Подарок для Тельца должен выглядеть внушитель-

но. Не поймите буквально, приобретать любимому 
диван или комод и нанимать службу доставки вовсе 
не обязательно. Но и рыться в бездонных карманах в 
поисках наспех купленной безделушки не стоит – вас не 
поймут. Даже если вы извлечете из кармана бриллиант 
в несколько карат. И хотя Телец действительно любит по-
настоящему ценные подарки (выражение «золотой Телец» 
появилось неслучайно!), для этого знака важна не только сама 
вещь, но и то, как вы ее преподнесете. Красивая упаковка, ленты, 
открытки, стихи собственного сочинения – и практичный Телец 
воспримет самый недорогой презент как драгоценность. А если вручить его в 
романтическом месте, под музыку и при свечах – и вовсе растает! Каким бы ма-
териалистом ни был Телец, но и он понимает, что настоящая любовь бесценна! 

БЛИЗНЕЦЫ
Двуликим Близнецам одного подарка мало, подарите два, 

пусть даже и небольших. Один – для хобби и отдыха. Вы ведь 
знаете, чем увлекается ваш единственный и неповторимый 
Близнец? Спортивная одежда, наборы для творчества, до-
рожные сумки (ну как же без путешествий), красивые пред-
меты интерьера – подойдет все. Если же смотреть с другой 
стороны, трудно не заметить, что Близнецы превозносят 
свой интеллект и потому наверняка оценят умную книгу, ка-
кую-нибудь технологическую новинку или билеты на хоро-

ший концерт или фильм. А вот вкусности дарить этому знаку 
не стоит – подумают, что желудок для вас важнее истинных 

ценностей, а натура у Близнецов тонкая…

РАК
Рак любит уют и горячо приветствует всякого рода стиль-

ные штуки для дома. Ракам сродни красивая посуда, чашки, 
вазы, сервизы, а также салфеточки-скатерочки, домашние 
тапки, пледы и прочие приятные мелочи. Не откажется 
этот знак и от коллекционных вещей – картины и подсвеч-
ники займут в его доме достойное место. Женщина-Рак с удо-
вольствием будет носить подаренные любимым ювелирные 
украшения, особенно если они не похожи на те, что носят 
другие. Не готовьте подарок Раку в последнюю минуту. Если 
вы долго обдумывали и выбирали подходящую вещицу, одари-
ваемый обязательно это почувствует и оценит. Не забывайте 
об упаковке – этому знаку нравится извлекать «жемчужину из 
ракушки». Ведь предвкушение сюрприза тоже крайне приятный процесс!

http://amm.net.ua/podpiska-journal
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Чему учат  
в Академии Непрерывного 
Фармацевтического Обучения?

 5 преимуществ обучения
на рабочем месте 

Что дарит своим 
ученикам АНФО?
5 чудесных эмоций провизора 
во время обучения

5 фобий провизора  

УЗНАЙ У РУКОВОДИТЕЛЯ,  КОГДА 
МОЖНО НАЧАТЬ ОБУЧЕНИЕ В АНФО

рациональная фармацевтическая опека
основы медицины для первостольников
навыки аптечных продаж, аптечный маркетинг
юридические аспекты  для работников аптек
ликбез по лабораторным исследованиям

дистанционно
в удобное для провизора время и обстановке
с любого устройства с доступом в интернет
всего 20 минут в день
интересный и комфортный формат подачи знаний

удовольствие от увеличения зарплаты, гордость 
от возможности карьерного роста
радость  от позитивного внимания  руководителя
восхищение от признания статуса эксперта 
в коллективе, уважение посетителей и любовь 
покупателей
ликование от понятной 
и справедливой мотивации
счастье от уверенности 
в завтрашнем дне

Недовольство из-за 
отсутствия  справедливого 
поощрения
Отсутствие внимания 
руководства к достижениям
Стресс от общения 
с посетителями
Слабая премиальная часть 
в доходе
Тревога  за сохранение своего 
рабочего места и неуверен-
ность в завтрашнем дне
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