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C уважением, 
Юрий ЧЕРТКОВ,  
шеф-редактор, директор компании 
«Агентство Медицинского Маркетинга»

К нам хлынуло желтой волной
Обилие планов и мыслей 
С доходами полный отстой 
Но осенью хоть живописней 

Мы духом заново воспряли 
И воздух жизни стал здоров 
Цыплят по осени считали 
С симетиконом без ветров 

Сейчас не спать, укрывшись пледом
Сейчас эпоха шуток просит 
Насытившись комичным бредом 
Народ кутить пока не бросит 

Душа уносится в астрал 
На желтом осеннем ковре 
Кто выиграл, кто проиграл 
Неважно, ведь дело в игре

Верна себе, как королева 
Моя осенняя держава
Решив свернуть уже налево 
Решительно бежит направо.

Впрочем, чувство юмора спасет 
нас от любой – хоть осенней, хоть 
большой – депрессии. Тем более что 
фармацевты призваны спасать от нее 
своих многочисленных клиентов. Равно 
как и от насморка, кашля и сезонных 
обострений разнообразных болячек. Так 
что, помогая своим пациентам (и заодно 
увеличивая средний чек), относитесь к 
любой непогоде с юмором!

Чем ближе к нам дождливый промозглый ноябрь, тем 
чаще приходят на ум несколько депрессивные осенние 
куплеты…
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Первичная формула 
В последнее время все более присталь-

ное внимание притягивает к себе такой 
показатель, как LTV. Что зашифровано в 
этой аббревиатуре? 

На самом деле, это одна из важнейших 
метрик в бизнесе. LTV (Life Time Value) – 
это совокупная прибыль компании, по-
лучаемая от одного клиента за все время 
сотрудничества с ним. 

Есть также упрощенный вариант 
определения, который кратко характе-
ризует этот показатель,  – пожизненная 
стоимость клиента.

Современные техники 
продаж – это дополнительные 
источники дохода и, кроме того, 
генераторы прибыли, которые 
нельзя игнорировать даже 
самой успешной аптеке. Но в 
любой ситуации такие мощные 
инструменты нужно развивать 
и использовать с умом. Сегодня 
мы поговорим о двух из них, 
столь похожих и все же разных 
одновременно…

Допродажи 
или замены?
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Давайте попытаемся его представить 
в виде еще одного произведения. Если 
вдуматься, то LTV – это произведение P 
(среднего чека) на Qs. Напомним, что 
средний чек показывает, сколько денег 
за одну транзакцию нам в среднем пла-
тит клиент, а Qs – это среднее количество 
сделок с одним клиентом за определен-
ный промежуток времени (например, 
сколько в среднем покупок делает кли-
ент в течение года).

В  свою очередь, и  средний чек мож-
но представить как произведение снова 
двух показателей:

P = PU × D, где
• PU (Price Per Unit) – средняя стои-

мость одного товара в чеке;
• D (Depth) – глубина количества то-

варов в чеке.
Здесь у многих может возникнуть во-

прос, зачем нам нужен такой показатель, 
как средняя стоимость товара в чеке, 
ведь мы же всегда считали только сред-
ний чек и максимум глубину? Объясняю.

Заказчик (аптечная сеть): 
– Научите наших первостольников

продавать больше!
– А какой тренинг вам нужен?
– Проведите тренинг по cross-sell!
Напомню тем, кто забыл: cross-sell, 

или перекрестные продажи, – это также 
мотивация покупателя потратить боль-
ше денег, но уже через продажу товаров 
из других категорий, нежели изначально 
выбрал потребитель, то есть в первую 
очередь продажа сопутствующих това-
ров. Пример: шприц  – спиртовая сал-
фетка, антибиотик – пробиотик…

Диалог продолжается:
– А почему вы решили, что нужен тре-

нинг именно по cross-sell?
– Смотрите, как у нас много чеков…

большой трафик, а как мало товара в че-
ках, от двух до трех… Первостольники 

стесняются продавать, предлагать до-
полнительный ассортимент. Нужен тре-
нинг! 

Бесспорно, нужен. Но вот какой 
именно, необходимо уже разбираться 
детально. 

Давайте рассмотрим средний чек пер-
вой и второй торговой точки: P1 и P2. 
Предположим, что и у первой, и у второй 
точки средний чек равен 100  гривнам. 
Но есть одно «НО».

В  первой торговой точке посетители 
покупают два товара в среднем, стало 
быть, в среднем товар стоит 50 гривен.

А во второй точке в среднем приобре-
тается по четыре товара, то есть в сред-
нем товар стоит 25 гривен.

А теперь, внимание, вопрос: если этим 
двум торговым точкам провести тренинг 
по cross-sell, что бы произошло? В какой 
точке тренинг по cross-sell обеспечил бы 
больший эффект? Очевидно, что в пер-
вой. Какой тренинг нужен для второй 
точки? Конечно, тренинг по upsell!

Разные понятия 
«Кросс-сейл» (cross-sell)  – это при-

ем продаж для мотивации потребителей 
к приобретению дополнительных товаров 
или услуг из других категорий. На русский 
язык термин сross-sell переводится как 
«перекрестные продажи», что полностью 
отражает суть данного приема. 

Клиенты в процессе приобретения 
первого препарата подводятся к идее 

«Апсейл», или «апселлинг», – 
практика продаж, побуждающая 
клиентов приобретать 
сопоставимый, но более 
качественный продукт, чем тот, 
который они изначально выбрали. 

https://amm.net.ua/podpiska-journal
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Уже сколько лет подряд мы дожидаемся за-
конодательных изменений, которые если бы 
не полностью легализовали дистанционную 
продажу препаратов (хотя бы ОТС!), то как 
минимум ее бы упорядочили. Это упростило 
бы жизнь не только владельцам бизнеса или 
персоналу аптек, но и самим пациентам. 

Однако в ожидании украинцы не бездей-
ствовали! Отсутствие четкой внятной зако-
нодательной базы, к  счастью, не помешало 
многим создать и продвинуть собственные 
интернет-сервисы, сделать их успешными, 
не выходя за рамки правового поля. Имен-
но люди, непосредственно участвовавшие в 
становлении украинской фармацевтической 
е-commerce, стали спикерами практического 
семинара «Аптека  – управление продажами 
через Интернет», организованного «Агент-
ством Медицинского Маркетинга». 

26 сентября участники семинара получили 
возможность познакомиться со стратегиями, 
методами, практиками и отдельными кейса-
ми лидеров этой отрасли. Конечно, програм-
му информационно насыщенного семинара 
не перескажешь, даже если отвести этому со-
бытию целый номер. Однако «Агентство Ме-

Фармацевтическая 
e-commerce: 
развитие не остановить

Отечественный бизнес оценил возможности Всемирной паутины 
несколько позже, чем это случилось на Западе. Но прогресс 
неукротим: друг за другом просторы Интернета начали осваивать 
различные участники рынка. Естественно, очередь дошла и до 
аптек. И тут возникли практически те же проблемы, что и в США или 
Европе – онлайн-аптекам «закрутили гайки»… 

дицинского Маркетинга» поделит-
ся с вами самыми яркими идеями! 

Up-to-date
Мероприятие открыл между-

народный бизнес-тренер, врач и 
маркетолог, основатель «Агент-
ства Медицинского Маркетинга» 
Юрий Чертков, вначале расска-
завший о ключевых вызовах, кото-
рые должна принять и преодолеть 
отечественная сфера фармацевти-
ческой электронной коммерции. 
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В первую очередь Юрий Чертков обра-
тил внимание на то, как изменился – а для 
некоторых должен измениться  – менед-
жмент и маркетинговый подход с учетом 
потребностей времени. Как и прежде, 
бизнес зиждется на продажах, а  они за-
висят от маркетинга. Но маркетинговая 
стратегия должна уже выстраиваться в 
соответствии с последними тенденция-
ми. Потребитель должен хайповать при 
взаимодействии с продавцом!

Во времена хайпового маркетинга эф-
фективный бизнес должен соответство-
вать четырем критериям: 

1)	обеспечивать максимальный до-
ход;

2)	быть долговечным;
3)	забирать у собственника минимум 

личных усилий;
4)	реализовывать его миссию, лич-

ные амбиции.
Помимо изменения взаимоотноше-

ний с потребителем в сторону взаимно-
го хайпа, один из наиболее влиятельных 
мировых трендов – переход от воронок 
продаж на платформы: компании, су-

мевшие перейти в этот новый режим, 
стали безусловными лидерами рынка. 

Пожалуй, одним из важнейших эле-
ментов лекции Юрия Черткова стал ал-
горитм расчета уязвимостей бизнес-си-
стем, который показывает, как считать 
деньги, на что распределять ресурсы и 
где ловить уязвимости в бизнес-системе, 
чтобы быстро их устранять, не замедляя 
развития компании. 

Не бойтесь перехода в онлайн!
Сегодня на рынке все ярче отмечает-

ся еще один мировой тренд: ритейлеры, 
включая представителей аптечной роз-
ницы, стараются привести свои онлайн- 
и офлайн-точки продаж «к  единому 
знаменателю», то есть сделать их гармо-
ничными компонентами одного узна-
ваемого бренда. Этого достичь вполне 
реально, и как это удается, объяснил опе-
рационный директор прайс-агрегатора 
Tabletki.ua Дмитрий Наздрин.

Помимо интересных подробностей о 
рентабельности интернет-продаж лекар-
ственных средств и медизделий, он поде-
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лился наиболее распространенными страхами 
и мифами, с которыми доводится сталкиваться 
владельцам аптечной розницы перед «выходом 
в Интернет». В частности, спикер убедительно 
опроверг стереотипы о том, что…

•	 маржинальность онлайн-продаж очень 
низка из-за того, что цены прайс-
агрегаторов ниже, чем офлайн. На самом 
деле, по опыту спикера, маржинальность 
одного чека от онлайн-продажи выше, чем 
чека «классической» продажи офлайн;

•	 переход на модель продаж в Интерне-
те повышает расходы и впоследствии 
не окупается. В  действительности, при 
правильной постановке задач прибыль 
растет, причем очень быстро – срабаты-
вает правило операционного рычага. 

Кроме того, Дмитрий Наздрин затронул та-
кую важную тему, как боязнь каннибализации 
продаж препаратов «в  реальности» онлайн-
продажами. Аналитика, собранная Tabletki.ua 
за годы работы, доказывает обратное: «выход в 
Интернет» только формирует дополнительные 
чеки.

Конечно, положительный эффект достига-
ется лишь в случае построения качественного 
процесса обслуживания – а по словам спике-
ра, не все клиенты прайс-агрегатора достигли 
совершенства. Так что для новых игроков от-
крыты все перспективы быстрого развития. 

Западные стандарты 
Дистанционные продажи лекар-
ственных средств в странах ЕС 
регулируются директивой Ев-
ропарламента 2001/83/ЕС. Она 
устанавливает общие требова-
ния к интернет-ресурсам, кото-
рые задействованы в продажах 
препаратов. В частности, в ряде 
пунктов раздела VIIA последней 
редакции вышеупомянутой ди-
рективы, который посвящен во-
просам дистанционных продаж 
лекарственных средств населе-
нию, указаны достаточно четкие 
требования к оформлению стра-
ниц такого веб-ресурса. 
Например, на каждой странице 
сайта должны быть опубликова-
ны название аптеки, ее адрес, 
регистрационный номер (в  не-
которых странах даже указыва-
ют имя и контакты управляюще-
го (директора  / ответственного 
лица). 
Там же должен быть располо-
жен интерактивный логотип и 
сертификат о регистрации со-
ответствующим регулирующим 
органом (как правило, аналогом 
Гослекслужбы). Логотип должен 
ссылаться на официальный ре-
сурс  – сайт регуляторного ор-
гана. Если интернет-аптека не 
соответствует этим правилам, 
пользователям не рекомендует-
ся делать там заказ. 
В  странах ЕС ведутся реестры 
таких сайтов, осуществляется 
контроль, и за несоответствие 
нормам предусмотрены соответ-
ствующие санкции. Кликнув на 
логотип, посетитель может про-
верить регистрационные данные 
аптеки (а в некоторых странах – 
даже получить информацию о 
работающих в ней фармацевтах).
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Правовые нюансы  
в теории и на практике 
Очень серьезные моменты в работе ин-

тернет-аптек, волнующие без исключения 
всех владельцев и руководителей, очертили 
адвокаты  – партнер юридической компании 
«Правовой Альянс» Дмитрий Алешко и 
управляющий партнер юридической компа-
нии ОМП Николай Орлов. С  точки зрения 
юристов всесторонне рассматривались ос-
новные схемы и техники оформления заказов 
и оплата онлайн за лекарства.

Первый спикер разъяснил определенные 
правовые коллизии, касающиеся самой боль-
ной точки – доставки лекарственных средств 
из аптек, а  также привел два примера на 
практике, где фармучреждения при дистан-
ционных продажах, что называется, ступают 
на тонкий лед. 

Далее тема юридических аспектов и под-
водных камней дистанционной реализации 
лекарственных средств сменилась рассмотре-
нием возможности синхронизации украин-
ского законодательства с европейскими нор-
мами. Дмитрий Алешко представил публике 
положения из проекта изменений в Лицензи-
онные условия, в создании которого участво-

вала его компания. При разработке 
этого документа авторы ориенти-
ровались на положения директивы 
Европарламента 2001/83/ЕС.

Комплементарно дополнил речь 
своего коллеги Николай Орлов, вы-
ступив, так сказать, с позиций Dura 
lex, sed lex. Адвокат объяснил, что в 
системах дистанционных доставок 
препаратов нет ничего крамольно-
го: можно «продавать» лекарства в 
Интернете, оставаясь при этом в за-
конодательном поле. Если, конечно, 
«настроить» модели реализации и 
доставки по всей строгости зако-
на. Также Николай Орлов коснулся 
важной темы рекламы препаратов, 
очертив границы дозволенного в 
публикациях информации о лекар-
ствах на веб-ресурсах.
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IT-решения и статистика
Пока одни колеблются, другие берут и 

делают. Так поступил основатель серви-
са поиска и доставки лекарств Liki24.com 
Антон Авринский, поведавший слушате-
лям семинара о принципах умной логи-
стики для организации доставки лекарств, 
а  также сверхпопулярной на сегодня мо-
дели Uber. Отдельный интерес в высту-
плении спикера представляли наглядные 
модели В2В решений для взаимодействий 
маркет-плейсов с аптеками, клиниками, 
страховыми компаниями и пациентами. 

Но куда же без цифр?! Их в достат-
ке предоставил директор по развитию 
Tabletki.ua Сергей Макаринский. На 
примере ресурса Tabletki.ua слушате-
ли семинара смогли ознакомиться со 
свежими данными по потреблению ле-
карственных средств онлайн и офлайн, 
динамикой роста количества пользо-
вателей, портретом потребителей, их 
потребностями и объемом расходов. 
Именно с позиций потребителя спикер 
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оценивал работу аптек, указав на сла-
бые места бизнеса, которые препятству-
ют его росту. 

В лучшем электронном виде
Уже никто не станет спорить с тем, 

что в наши дни интернет-ресурс явля-
ется мощным оружием в борьбе с кон-
курентами – так что, возможно, скоро 
даже у небольших аптек появится ве-

ский повод создать или усовершенство-
вать свой сайт (кто до сих пор этого не 
сделал). Но реализовывать такие идеи 
необходимо с учетом интересов кли-
ента. Потребитель, который находит 
на сайте аптеки необходимый продукт, 
нуждается не только в его наличии, 
и  даже не в низкой цене! Ему нужны 
еще и гарантии качества, и  сопрово-
дительная информация (инструкция, 
комментарии других пользователей), 
а часто и подсказка специалиста… Все 
это может дать аптечный сайт. Или не 
дать. В зависимости от того, как он сде-
лан. 

Как построить и проапгрейдить свой 
сайт максимально эффективно и с ми-
нимальной потерей ресурсов, объяс-
нил Константин Костюшко, директор 

по инновациям сети «Аптека доброго 
дня». Он поделился с присутствующи-
ми секретами увеличения органическо-
го трафика и рассказал о трудностях, 
с которым приходиться бороться апте-
ке при продвижении в Интернете.

Подхватив идеи предыдущих спи-
керов, Константин Костюшко рассмо-
трел в контексте реализации успешных 
стратегий онлайн-продаж такие задачи, 
как разработка контент-стратегии и оп-
тимизация сайта. Отдельное внимание 
было уделено оформлению карточек 
товаров: дьявол в деталях! 

Ближе к «евронормам»
Ранее, еще до «эпохи Супрун», на 
рассмотрение выдвигался законо-
проект ЗУ «О  лекарственных сред-
ствах», основной целью которого 
является гармонизация украинского 
законодательства с европейским. 
К сожалению, он не был принят. 
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Миссия и видение –  
прежде всего 
Уникальные идеи и кейсы предо-

ставила директор по маркетингу сети 
фарммаркетов «ЛАСКАВА» Марианна 
Савинкова, предложившая варианты 
изменения подхода к «классическим» 
аптечным продажам. Изюминкой до-
клада стал опыт использования в работе 
сети полезных помощников – чат-ботов, 
при помощи которых удалось оптими-

зировать работу аптек и взаимодействие 
с их гостями. Именно гостями, а не поку-
пателями называет клиентов Марианна 
Савинкова, уверенная, что в основе любых 
трансформаций должны быть миссия и 
видение, то есть смысл существования и 
принципы деятельности компании – забо-
та о здоровье соотечественников.

Её идеи были созвучны с темой вы-
ступления основателя компании IWIS 
Евгения Медведского, который рас-
сказал о последних трендах в разработ-
ке мобильных приложений, помогаю-
щих реализовать все ту же благородную  
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миссию – помощь пациентам. Он од-
нозначно подчеркнул важность мо-
бильного приложения в экосистеме 
фармацевтической компании. Только 
продуманное мобильное приложение 
станет реальным помощником и для 
пользователя, и для компании. 

С заботой о потребителе
Органично закрыла мероприятие 

председатель общественной организа-
ции «Ліки Контроль» Наталия Гуран, 
поведавшая об опыте разработки мо-
бильного приложения, которое помога-
ет защитить украинских потребителей 
от фальсифицированных лекарств и 
безальтернативных назначений врачей. 
Так, она смело затронула тему фальси-
фикатов: по ее словам, статистика отно-
сительно поддельных препаратов долгое 
время преуменьшалась, и по факту укра-
инские потребители рискуют столкнуть-
ся с ними гораздо чаще, чему уверяли их 
регуляторы.

Мобильное приложение «Ліки Кон-
троль» (likicontrol.com.ua) – по сути, сво-
его рода электронный защитник прав 
пациентов, помогающий им не только 
проверить конкретную партию опреде-
ленного продукта, но и подобрать более 

выгодный аналог, свериться с инструкци-
ей, найти возможность получить препарат 
бесплатно по программе «Доступні ліки» и 
даже укомплектовать домашнюю аптечку. 

И себе, и людям 
Реализация лекарственных средств 

через Интернет  – процесс, который не 
остановить, и  актуальность проблемы 
упорядочения этого процесса дополни-
тельно обострит внедрение электронной 
системы здравоохранения. Всем сторо-
нам этого процесса – владельцам бизнеса, 
профильным и пациентским организа-
циям и самим потребителям – необходи-
мо объединиться для того, чтобы отече-
ственные регуляторы как можно скорее 
имплементировали соответствующие за-
конодательные изменения. 

Прозрачные продажи безрецептур-
ных средств через интернет-ресурсы 
выгодны всем. Пусть виртуальный мир 
станет теснее. И в большей степени вир-
туальные аптеки нужны потребителю. 
Если посудить, лекарство не является 
спонтанной покупкой, и, раз уж оно не-
обходимо, покупатель найдет и купит 
его в любой аптеке. Но гораздо удобнее 
сделать это онлайн.

Пресс-служба компании  
«Агентство Медицинского Маркетинга»
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Главная ошибка покупателя состо-
ит в том, что он недооценивает рисков 
нарушения когнитивных функций. 
Конечно, мы не можем решить про-
блему за него. Зато можем перевер-
нуть вверх дном каждое возражение 
и посмотреть на него как на завуа-
лированную просьбу: «Убедите меня 
купить». Или еще лучше: «Докажите, 
что я должен позаботиться о своем 
здоровье».

Работая с классическим препаратом 
Кавинтон Форте®, сделать это легко. 
Препарат содержит точную дозу вин-
поцетина – 10 мг, обладает огромной 
доказательной базой, не имеет воз-
растных ограничений, и, главное, име-
ет высокий профиль безопасности. 
Кавинтон Форте® показан для улучше-
ния памяти, концентрации внимания, 
нормализации мозгового кровообра-
щения и повышения умственной рабо-
тоспособности. 

Сигналом к рекомендации служат 
запросы: «Найдется ли средство от рас-
сеянности / проблем с концентрацией 
внимания», «Дайте что-то для улучше-
ния продуктивности / работоспособ-
ности», «Нужен препарат, помогающий 
при умственной усталости» и т. п. 

Итак, работаем со страхами.

Страх 1. Препарат действует  
в мозге – кто знает, какие будут 
последствия?
Аргумент клиента: «Может, лучше 

пропить что-то натуральное? Не хочу при-
нимать лекарство, которое влияет на мозг. 
У меня ответственная работа, мне нужно 
мыслить ясно».

Блокируем возражение: «Конечно, я 
вас понимаю. Вы ищите препарат для улуч-
шения памяти и повышения внимания, так? 
И чтобы не навредил, правильно? Именно 
поэтому вам подойдет Кавинтон Форте® – 
ведь это средство растительного происхож-
дения, которое достоверно улучшает память 
и повышает запоминаемость. Кроме того,  
Кавинтон Форте® не накапливается в орга-
низме, поэтому безопасен даже при длитель-
ном применении. Это оптимальный вариант».

Страх 2. А вдруг меня обманывают, 
пытаются подсунуть более дорогое 
средство?
Аргумент клиента: «Кавинтон Форте® 

стоит дорого, дайте что-нибудь подешевле».
Блокируем возражение: «Да, я вас по-

нимаю, сейчас все дорогое, и лекарства тоже. 
Но ведь речь идет о таких важных вещах, 

В предыдущих публикациях мы уже писали о том, как различные 
страхи наших посетителей становятся двигателем и одновременно 
тормозом аптечных продаж. Часто это причина, по которой люди 
лишают себя своевременной помощи. Как же превратить страх 
в мотивацию? Попробуем разобраться на примере Кавинтон 
Форте® – оригинального препарата для лечения и профилактики 
неврологических нарушений от венгерской компании «Гедеон Рихтер». 

Ошибки мозга и продажи  
в аптеке. Часть 2
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как память и внимание, здоровье сосудов моз-
га. Поэтому экономить на качестве не следует. 
Стоимость лечения Кавинтон Форте®  – всего 
15-16 гривен в день, это не так много, чтобы 
избежать осложнений мозгового кровообра-
щения».

Страх 3. Потрачу деньги на таблетки, а 
они, может, и не работают вовсе.
Аргумент клиента: «Знакомый лечился 

ноотропами, и они не особо помогли».
Блокируем возражение: «Вы абсолютно 

правы, лечиться нужно только проверенны-
ми средствами. Кавинтон Форте® – это клас-
сический препарат для улучшения когни-
тивных функций. Он содержит точную дозу 
действующего вещества – 10 мг винпоцетина. 
В такой дозировке препарат обеспечивает 
гарантированный эффект. Кавинтон Форте® 
успешно применяется уже более 30 лет для 
улучшения памяти и работы мозга, помогает 
быстро и легко запомнить новую информацию. 
Поэтому я рекомендую вам именно его».

Страх 4. Могут подсунуть что-то не 
то, лучше взять препарат, который 
советовали в Интернете / знакомые 
или родные.
Аргумент клиента: «Это точно такой же 

препарат, зачем мне брать Кавинтон Форте®, 
чем он лучше?»

Блокируем возражение: «Кавинтон 
Форте® – это оригинальный препарат, а не ге-
нерик, отличающийся от него своим составом. 

Информация для профессиональной деятельности медицинских и фармацевтических работников. 
Полная информация (характеристики, лечебные свойства) и перечень возможных побочных эффектов 
содержится в инструкциях по медицинскому применению,  доступных по ссылке www.drlz.kiev.ua.

Разный состав – разное действие. 
Именно по нему проводились все 
исследования винпоцетина, по-
этому он изучен лучше всех пре-
паратов ряда. Только об ориги-
нальном винпоцетине можно с 
уверенностью говорить, что его 
эффективность и безопасность 
подтверждены. А раз перед нами 
стоит такая задача, как улучшение 
когнитивных функций, лучше вы-
брать самый надежный вариант.  
И это Кавинтон Форте®».

Страх 5. Покупаю не для себя, 
а вдруг ошибусь с выбором?
Аргумент клиента: «Я поку-

паю для мамы, она и так принима-
ет целую кучу таблеток. Как они 
будут сочетаться? Не возникнет 
проблем?».

Блокируем возражение: 
«Да, некоторые лекарства прояв-
ляют побочные эффекты. Но мно-
жество исследований доказали, 
что Кавинтон Форте® совместим 
с другими средствами, не вступает 
в лекарственные взаимодействия, 
так что его можно применять с 
другими препаратами. Кавинтон 
Форте® – эффективен и безопасен 
в любом возрасте. Уверена, что 
он обязательно поможет вашей 
маме».

Кавинтон Форте®: забота о будущем начинается сейчас!



Р
е

ц
е

п
ты

 а
пт

еч
ны

х 
п

р
о

д
а

ж

22

П
Р

Е
П

А
Р

А
Т

 М
Е

С
Я

Ц
А

amm.net.ua/rap№ 10 (88), 2019

поддержка будущих  
и «начинающих» мам

Самый ответственный период
Все основные органы и системы будуще-

го ребенка закладываются в первые недели 
беременности, когда женщина еще даже не 
знает, что вскоре станет мамой. Она пита-
ется так, как привыкла, в то время как ее 
организм уже испытывает повышенную 
потребность в витаминах, минералах и 
других питательных веществах. Ведь все 
жизненно важные нутриенты плод полу-
чает от матери, а она – с пищей. 

Так неужели будущей маме следует пи-
таться «за двоих»? Конечно, нет! Достаточ-
но просто сбалансировать свой рацион. 
Хотя это проще сказать, чем сделать – как 
правило, мы едим слишком много очищен-
ных, рафинированных и крайне бедных 
полезными веществами продуктов. И даже 
богатый свежими овощами и фруктами 
рацион не гарантирует будущей маме по-
ступления всех необходимых нутриентов 
в организм, в  современной сельскохозяй-
ственной продукции их тоже недостаточ-
но. А если учесть часто возникающие при 
беременности проблемы (снижение ап-
петита, тошноту, рвоту), необходимость 
дополнительного приема витаминно-ми-
неральных комплексов, разработанных с 
учетом потребностей будущих мам, стано-
вится очевидной. 

Какой же из них можно смело реко-
мендовать будущей маме? Делая выбор, 
помните  – оптимальная формула должна 
содержать все необходимые матери и ре-
бенку ингредиенты, быть сбалансирован-
ной и, главное, безопасной. 

Идеальный выбор
В  арсенале отечественных фармацев-

тов найдется такое средство – это добавка 
«ПреМама дуо», специально созданная для 
обогащения рациона женщин, готовящих-
ся к беременности, а также беременных и 
кормящих мам. В чем же ее преимущества?
•	 «ПреМама дуо» содержит 11  витами-

нов, 10 минералов, а также ценные по-
линенасыщенные жирные кислоты 
ОМЕГА-3 в необходимых пропорциях. 
Такой состав является наиболее сбалан-
сированным среди других комплексов, 
предназначенных для этой категории 
пациентов.

•	 В  отличие от других витаминно-мине-
ральных препаратов, в  состав «Пре-
Мама дуо» входят действительно по-
лезные ОМЕГА-3: докозагексаеновая 
(ДГК) и эйкозапентаеновая (ЭПК) по-
линенасыщенные жирные кислоты. 
Эти типы ОМЕГА-3 не синтезируются 
в организме, но абсолютно необходимы 

Беременность – один из самых ответственных периодов в жизни женщины, 
ведь в это время в ее организме формируется и растет новая жизнь, и от со-
стояния здоровья будущей матери во многом зависит, родится ли здоровым 
ее малыш. Поэтому женщине следует планировать беременность и готовиться 
к ней еще с того самого дня, когда пара принимает решение стать родителями. 
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для физиологического течения беременности 
и рождения здорового ребенка. Докозагек-
саеновая и эйкозапентаеновая кислоты обе-
спечивают синхронность развития плода и 
плаценты, снижают вероятность преждевре-
менных родов. Достаточное количество этих 
ОМЕГА-3, поступающее через плаценту, а за-
тем и с грудным молоком, важно для правиль-
ного формирования мозга и органов зрения 
малыша, развития его костно-мышечной и 
иммунной систем.

•	 «ПреМама дуо»  – единственная витаминно-
минеральная формула для беременных, содер-
жащая квартет важнейших микроэлементов: 
хром, молибден, йод и селен. Хром и молиб-
ден – составляющие ферментов, необходимых 
для полноценного обмена белков, углеводов 
и железа. Всем известно, что йод необходим 
для нормального развития и функционирова-
ния щитовидной железы ребенка, но при этом 
мало кто помнит о том, что йод не усваивается 
без своего спутника, селена. Селен, содержа-
щийся в комплексе «ПреМама дуо» в необхо-
димом количестве, гарантирует этот эффект. 

•	 Фолиевая кислота, крайне важная для пра-
вильного развития нервной системы малыша, 
содержится в составе «ПреМама дуо» в доста-
точной, но не завышенной дозе.

•	 За счет содержания селена, цинка, витами-
нов С и Е «ПреМама дуо» обладает свойствами 
мощного антиоксиданта, защищающего орга-
низм будущей матери и плода от повреждаю-
щего действия свободных радикалов.

•	 Помимо этого, комплекс «ПреМама дуо» со-
держит и другие важные питательные веще-
ства – витамины D и В-группы, железо, каль-
ций, магний, медь и марганец в необходимых 
матери и ребенку дозах. 

•	 А вот витамина А в составе формулы нет, по-
скольку данные о влиянии избытка этого ве-
щества на плод противоречивы – безопасность 
прежде всего! Потребность в этом витамине 
несложно удовлетворить, употребляя в пищу 
рыбу, печень, яйца, зеленые и желтые овощи.

С заботой о двоих
«ПреМама дуо»  – это витами-

ны, минералы и ОМЕГА-3 жир-
ные кислоты в одном комплексе. 
Это удобно, ведь принимая «Пре-
Мама дуо», женщина получает 
весь необходимый беременной 
набор нутриентов.

«ПреМама дуо»  – это две ле-
карственные формы в одной упа-
ковке: в  таблетках содержатся 
витамины и минералы, а полине-
насыщенные жирные кислоты – в 
мягких желатиновых капсулах. 
Такая форма выпуска позволя-
ет развести прием витаминов и 
ОМЕГА-3 во времени, что более 
физиологично.

Рекомендуя «ПреМама дуо», 
не забудьте рассказать о режиме 
приема добавки. Он простой и 
удобный – 1 таблетка и 1 капсула в 
любое время дня, желательно по-
сле еды. Все нутриенты формулы 
сразу включатся в работу  – они 
подобраны с учетом сочетаемо-
сти, синергии и потребностей 
матери и ребенка, поэтому легко 
усваиваются!

«ПреМама дуо» знает,  
что нужно будущей маме!
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Развенчиваем мифы! 
На самом деле, разные сорта конопли 

(Cannabis) содержат различные биоактив-
ные вещества. Самые известные компо-
ненты – это тетрагидроканнабинол (THC) 
и каннабидиол (CBD). Химическая струк-
тура обоих соединений очень похожа, но 
все же действуют они на организм и пси-
хику человека по-разному.

Западные специалисты даже классифи-
цировали на этой основе само растение: 

•	 обычная конопля – это вид 
Cannabis, который содержит менее 
0,3 % THC; 

•	 марихуана – Cannabis, содержа-
щий уже более высокий процент те-
трагидроканнабинола. 

CBD можно извлечь как из конопли, 
так и из марихуаны, количество этого 
вещества варьируется в зависимости от 
сорта и условий произрастания. Кроме 
этого, растение конопли содержит мно-
жество других полезных фитокомпонен-
тов, но наиболее знамениты только эти 
два. 

THC vs CBD
И если психоактивный тетрагидрокан-

набинол востребован пока что преимуще-
ственно любителями релакса, то мирный 

Каннабис:  
развеиваем мифы!
Продукция с каннабидиолом (CBD), непсихотропным соединением 
каннабиса, приобретает огромную популярность, превращаясь  
в отдельную и очень перспективную индустрию. Однако, несмотря  
на широкую распространенность продуктов с каннабидиолом, 
общество еще не избавилось от «наркотических» стереотипов, 
связанных с этим всемирно известным растением.

каннабидиол уже долгие годы помога-
ет людям, заботящимся о своем здоро-
вье. 

Именно каннабидиол используется 
как диетическая добавка или лекар-
ство в форме гелей, жевательных кон-
фет, масел и даже кремов – это веще-
ство легально в большинстве стран, в 
то время как медицинская марихуана 
используется весьма ограничено и с 
большой осторожностью. 

Дело в том, что тетрагидроканнаби-
нол может спровоцировать кратковре-
менные побочные эффекты: сухость 
во рту, учащенное сердцебиение, по-
терю памяти и  др. Кроме того, долго-
срочное использование THC в высо-
ких дозах чревато и более серьезными 
последствиями. 

А вот каннабидиол не вызывает по-
бочных эффектов, даже при приеме 
в больших количествах, то есть его 
фактически никогда нельзя передо-
зировать. Тем не менее побочные эф-
фекты все-таки возможны – они могут 
возникнуть в результате использова-
ния CBD в сочетании с некоторыми 
лекарствами, в том числе отдельными 
антибиотиками, НПВС, бензодиазепи-
нами, варфарином.
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«Дайте-ка мне средство от вшей!», «Запор уже второй день, помогите!», 
«А что у вас есть от глистов?» – запросы, которые никто и никогда в аптеке 
не произносит громко и уверенно. За исключением, может быть, редких 
лиц с очень крепкой психикой, из которой морские узлы вязать можно. 
Еще бы, ведь попросить препарат для решения деликатных проблем – 
это как пустить провизора в свой дом, свою жизнь. Нет, хуже – в самые 
укромные уголки своего организма! И, конечно, человеку хочется по 
максимуму защитить собственное личное пространство, хотя бы от других 
сотрудников и посетителей аптеки. Как же ему в этом помочь?

Неудобные 
препараты: 
этикет провизора



amm.net.ua/rap

А
П

Т
Е

Ч
Н

О
Е

  
Д

Е
Л

О

№ 10 (88), 2019

Р
е

ц
е

п
ты

 а
пт

еч
ны

х 
п

р
о

д
а

ж

27

Шоу не must go on
Многие фармацевты, к  сожалению, 

неосознанно ставят вопрос по-другому: 
а зачем ему помогать? Речь об аптечных 
работниках, которые в ответ на неудоб-
ную просьбу начинают говорить гром-
ко и пространно, тем самым привлекая 
внимание окружающих. В отдельных за-
пущенных случаях еще и переспрашива-
ют по пять раз, словно на ухо туговаты: 
«Вам ОТ ВШЕЙ? Света, иди сюда, где у 
нас ОТ ВШЕЙ шампуни лежат? Вам для 
ребенка или для себя? А?».

Конечно, пример утрированный. 
И  мы надеемся, что ни один читатель 
журнала «Рецепты аптечных продаж» 
не узнал в нем себя. Но все-таки полезно 
помнить о главном: неудобные пробле-
мы относятся к зоне потенциально вы-
сокой лояльности клиента. Ведь это тот 
редкий случай, когда посетитель апте-
ки действительно нуждается в помощи 
провизора, его понимании и поддержке. 
При условии, что мы обслужим человека 
правильно, поможем решить проблему 
быстро и без лишних телодвижений, он 
вполне может стать постоянным поку-
пателем. И  при этом не концентриро-
ваться так дотошно на ценах, как другие 
клиенты.

Так что давайте не забывать: одно 
дело  – попросить в аптеке средство от 
насморка, и совсем другое – от лишая. 

Что мешает купить?
Итак, какие продукты из аптечного 

ассортимента относятся к «неудобным»?
В  первую очередь это препараты для 

повышения потенции, средства от за-
пора, геморроя, от паразитов. Если мы 
говорим о более молодой (до 30  лет) 
категории покупателей  – это предметы 
личной гигиены, средства контрацеп-
ции как для женщин, так и для мужчин, 

противогрибковые препараты, тесты на 
беременность.

Конечно, уже не все клиенты аптеки 
краснеют, как скромные девицы, по-
купая те же прокладки или средство от 
грибка. В  целом общество становится 
более открытым и терпимым, что позво-
ляет клиентам если не сообщать о своей 
проблеме всем и каждому, то хотя бы не 
стесняться, приобретая определенные 
препараты в аптеке. 

А вот причиной проблем при покупке 
«деликатного» ассортимента могут стать 
собственно смущение клиента, непро-
фессионализм первостольника, и  даже 
неудобная выкладка товаров.

Как себя вести
Существует несколько универсаль-

ных правил для отпуска продукта в по-
добных случаях.

Правило  1. Говорим тише. Если за 
спиной человека – очередь, лучше гово-
рить с ним так, чтобы вас слышал только 
этот человек, и больше никто.

Правило  2. Не надо повторять или 
тем более самому проговаривать вслух 
«неудобные» формулировки, например, 

https://amm.net.ua/podpiska-journal
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Издательский Дом «Медицинский маркетинг» представляет: 
Настольный справочник для провизоров  

и фармацевтов «PharmContinuum»

Издание второе – переработанное   
и дополненное!

Полезный справочник из рук в руки!

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.

Аптечный работник, который будет иметь под рукой  
данный справочник, избавится от необходимости приобретать множество 

дополнительной литературы по медицине,  
фармацевтике, навыкам продаж.  

«PharmContinuum» станет надежным помощником в его работе.

Заявку на справочник для вашей аптечной сети 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
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Багато років ми, як і більшість українців, що відпочивають взимку 
у Карпатах, знали Івано-Франківськ лише як місце, де лижники та 
сноубордисти пересідають з потяга на автобус до Буковелю. Та шила в 
мішку не сховаєш – слава про перлину Прикарпаття, місто з галицьким 
шармом та давніми європейськими традиціями, дійшла й до нас. Тож 
одного разу, власне, навесні цього року, ми вирішили не поспішати з 
катань додому. І залишилися на день у Станіславові: саме так до 1962 
року називалося це місто. І жодної хвилини про це не пошкодували!

Бастіон,  
Пасаж і «сотка»

Івано-Франківськ вартий того, щоб 
приїхати сюди не як на проміжну станцію, 
а саме заради міста. Тобто провести у 
Франківську цікавий та насичений вра-
женнями вікенд. Варіантів доїзду чимало. 
Найшвидший та найдорожчий – літаком 
(перевізник – МАУ), якщо пощастить і на-
трапите на акцію, вийде до 1500 грн з лю-
дини в один кінець. «Укрзалізниця» більш 

поблажлива до кишені мандрівника  –  
у вечірньому потязі 043 Київ – Івано-
Франківськ купейне місце можна прид-
бати менш ніж за 300 грн, а люкс – при-
близно за 600. Найкомфортнішим є 
потяг-трансформер з інтригуючим но-
мером 007: тут тобі і сучасний дизайн, 
по три розетки на купе, чистота, і ком-
фортний санвузол з біотуалетом (отже, 
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жодних санітарних зон!), і гаряча 
водичка у рукомийнику... Але це 
все коштуватимете 700 грн з люди-
ни в один бік – проте, як на мене, 
за співвідношенням ціна/якість цей 
варіант найкращий. Для подорожі 
власним авто слід обирати трасу 
Київ – Чоп (через Житомир, Ново-
град-Волинський та Рівне) до об’їзної 
Львова. Отримаєте лише позитивні 
враження – 530 км сучасної траси з 
великими мережевими заправками 
та зонами відпочинку. За Львовом 
повертайте на трасу Н09 і рухайтеся 
через Рогатин до Івано-Франківська: 
дорога тут неширока, зате ям та 
інших «прикрих несподіванок» не 
буде.

Краплина історії
Поки їдемо, маємо час на коротку 

історичну довідку. Вона допоможе відчути 
та краще зрозуміти дух міста, до якого ми 
прямуємо.

Історія Станіславова схожа на історію 
багатьох європейських міст. У 1661 році на-
щадок давнього шляхетського роду Андрій 
(Анджей) Потоцький побудував на перетині 
двох річок Бистриць, Надвірнянської та 
Солотвинської, фортецю, котра вже наступ-
ного року отримала Магдебурзьке право. 
Вдале розташування, з одного боку – мури 
та рови, з другого – непрохідні болота, до-
зволило місту витримати облогу турків. 

Від кінця ХVIII століття Станіславів 
потрапив під владу австрійців, фортеця 
втратила своє оборонне значення та була 
розібрана. По засипаних ровах проклали 
вулиці та площі, які вимостили каменем та 
цеглою з мурів. У XIX столітті тут з’явилися 
промислові підприємства, залізниця, філії 
віденських і львівських банків, відкрилися 
численні готелі, ресторани та кав’ярні – не-
великий Станіславів перетворився на один 
із центрів європейської культури і туризму. 

Після розпаду Австро-Угорщини в 
1918 році на цих територіях була створе-
на Західноукраїнська Народна Республіка 
(ЗУНР), й Станіславів недовго був її сто-
лицею. Місто ніколи не входило до скла-
ду Російської імперії, а радянський період 

https://amm.net.ua/podpiska-journal
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В мире существует, наверное, сотни две 
легенд и сказок о том, как девственниц 
приносили в жертву драконам, 
богам и просто злым чудовищам. Но 
в Никарагуа это не сказки, а часть 
реальной истории. В прошлом жители 
самой большой страны Центральной 
Америки были убеждены: если бросить 
в вулкан красивую молодую женщину, 
извержение немедленно прекратится. 
Странно, что привлекательные 
девушки у них не исчезли совсем, ведь 
на территории страны 18 вулканов. 
Неудивительно, что и сегодня 
дискриминация по половому признаку 
здесь остается одной из главных 
проблем, в том числе и в аптечном 
деле. Хотя, конечно, далеко не 
единственной…

Шокирующая Америка
В  стране, государственный де-

виз которой «На Бога уповаем!», 
проблем хватает. Бедность, неста-
бильная экономика, безработица 
и прочие «прелести», присущие 
не самым благополучным латино
американским государствам, здесь 
тоже цветут буйным цветом. А еще 
в стране вулканов много убийств. 
Так что туристы обычно Никарагуа 
объезжают стороной, несмотря на 
волшебную природу, сказочное по-
бережье сразу двух океанов и цено-
вую доступность отдыха.

В результате о местности, откры-
той Колумбом, ходят всевозможные 
«страшилки». И в том числе, конеч-
но, о  лекарственном обеспечении, 

Фармацевт  
в гамаке
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ключением может быть только отпуск нарко-
тиков: все-таки подсудное дело.

Еще одно несоответствие, которое броса-
ется в глаза украинскому аптечному работни-
ку,  – нет каких-то особых требований к раз-
мерам торгового зала. Во многих аптеках он 
представляет собой крохотный «предбанник» 
перед окошком провизора, где помещается 
всего один посетитель. Второму уже прихо-
дится стоять на улице и ждать своей очереди, 
чтобы войти в аптеку. 

Зато самих аптек в достатке: в одной только 
Гранаде работают 837  аптечных учреждений. 
Такого количества хватает, чтобы покрыть по-
требности населения.

Правда, начисто отсутствуют аптеки с экс-
темпоральным изготовлением лекарств. Зато 
есть «натуральные» аптеки, где продаются ме-
дикаменты на основе животных компонентов 
и лекарственных трав.

Интересно, что, вопреки стереотипам, в Ника-
рагуа очень развит аптечный сервис. Так, напри-
мер, распространена доставка препаратов на дом, 
осуществляемая бесплатно. А в торговом зале ап-
теки (если, конечно, он есть) часто работает врач. 
Консультация такого специалиста обходится все-
го в $2. Для сравнения: та же услуга в местном 
центре здоровья будет стоить примерно $50.

И  вот теперь мы подходим к главному  – 
к значению аптек и фармацевтов для никара-
гуанского населения.

местных аптеках и врачах. Если вдруг 
человеку необходимо посетить Ника-
рагуа, он набирает с собой пакет меди-
каментов, чтобы… удивиться по при-
лету.

Дело в том, что, вопреки мифам о 
стране пресноводных акул, с  аптеч-
ным делом здесь все обстоит не так 
уж плохо. Не США, конечно. И не Ка-
нада. Но для жителей благополучных 
стран настоящим шоком становятся 
местные цены на препараты, которые 
часто составляют не более 20 % от сто-
имости лекарственных средств в тех 
же Штатах, к примеру.

Генерики вполне доступны, многие 
даже одобрены FDA, и  это еще один 
приятный шок. В  целом ассортимент 
лекарственных средств в Никарагуа 
широк и многообразен и включает 
большинство мировых брендов и их 
аналогов. Большая часть препара-
тов импортируется: по информации 
базы данных ООН по международной 
торговле COMTRADE, объем импор-
та фармацевтической продукции в 
Никарагуа в прошлом году составил 
$375,55 млн. В основном – из США и 
Индии, в меньшей степени – из Мек-
сики, Испании, Германии, Китая. 

Очень удобно, что абсолютно все 
препараты можно купить поштуч-
но – вынужденная мера для никарагу-
анских аптек, связанная с бедностью 
местного населения, но зато плюс для 
посетителя аптеки. Любая таблетка 
доступна в единственном экземпляре. 
Правда, возникают вопросы к услови-
ям хранения и упаковке препаратов. 
Но это уже издержки географии. Как 
и отсутствие необходимости в предо-
ставлении рецепта. Да, на бумаге он 
нужен. Но по факту все, что угодно, 
отпустят без лишних вопросов. Ис-

https://amm.net.ua/podpiska-journal
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Ой, боюсь-боюсь!
Откуда берется страх конфлик-

тов? Понятное дело, что ссора – не 
особенно приятный процесс, но он 
как минимум не смертелен. Боль-
ше того, в  нем кроется огромный 
потенциал. Почему же мы боимся 
«столкновений» или, точнее ска-
зать, более тесного соприкоснове-
ния с другими. Можно выделить 
несколько причин:
l Опыт отвержения и страх 

быть непринятым. Нас учили 
быть хорошими. Помните слова 
из детства: «Какой плохой маль-

Конфликт… 
с интересом

Не знаю, как вы, а я панически боюсь 
конфликтов. Каждый раз, когда это 
происходит, я будто умираю – снова и 
снова. Поэтому внутри меня работает 
стойкая программа избегания 
«горячих» ситуаций: где надо – 
промолчу, где можно – улыбнусь, 
куда-то просто не пойду и уж в 
крайнем случае язвительно отшучусь. 
И только близкие, с кем чувствую себя 
в безопасности, удостаиваются чести 
ощутить всю мощь моего негодования 
или возмущения. Им достается самое 
«вкусное». Знакомо? А что если 
конфликты – это новые возможности? 
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чик – не дружи с ним!», «Надо делиться, иначе с 
жадиной никто не захочет гулять», «Не кричи, 
не шуми – это плохо, ты плохой». Если ты нехо-
роший (сюда же  – неудобный), кто же захочет с 
тобой общаться? А  конфликт  – это всегда риск. 
Это эмоции и в какой-то степени оголение соб-
ственной души  – момент уязвимости. Поэтому 
нам очень страшно, что такую нашу неприкрытую 
душу, наше эмоциональное проявление не примут. 
Классифицируют как «плохого человека» или, как 
чаще мы говорим во взрослой жизни, «слишком 
сложного», либо еще круче – «неадекватного». Мы 
боимся быть отвергнутыми, сохраняя безопас-
ную, как нам кажется, дистанцию. Но ведь на рас-
стоянии близости не случится. 
l Непредсказуемость. Конфликт – это всегда 

непредсказуемо. Хоть многие из нас и думают, что 
обладают даром ясновидения – то есть наверняка 
знают, как отреагирует тот или иной человек на 
наши слова/действия, но на самом деле мы этого 
знать не можем. Соответственно, предположить к 
чему все это приведет – тоже. Непредсказуемость 
лишает нас ощущения контроля – над собой, си-
туацией, обозримым будущим. А это пугает, пита-
ет тревогу и внушает панический страх.
l Постоянное чувство вины. Так уж полу-

чается, что многие из нас живут с вечным, пусть 
и вяло текущим, а  иногда и слабозаметным чув-
ством вины. Тот самый случай, когда на тебя еще 
никто не нападал, никто не обвинял, а ты уже вро-

де как защищаешься или извиня-
ешься, оправдываешься. 

Ощущение вины может быть 
за все и вся: чужое настроение, 
возникшие трудности на работе 
или в семье, не справляющегося 
со своими обязанностями со-
трудника, за своих детей или су-
пруга, ну и за себя, конечно, что 
не супергерой, который «тучи 
разведет руками». При таком 
положении дел, когда возникает 
конфликт, хочется лечь, слить-
ся с плинтусом и притвориться 
мертвым… А  как еще пережить 
это подавляющее чувство, будто 
ты создал это столкновение мне-
ний или чьего-то недовольства. 
l Конфликт как катастро-

фа. Нередко столь тесное сопри-
косновение с другим человеком 
(что аж становится горячо) мы 
воспринимаем как неизбежный 
разрыв отношений, катастро-
фу, которая накроет своими по-
следствиями и испортит жизнь 
или взаимоотношения. В  такие 
моменты мы воспринимаем мир 
черно-белым и замечаем лишь 
полярность: согласие и гармония 
и в противовес – стычка и непо-
нимание. Заметить в такой ситу-
ации конструктив, увидеть поло-
жительные варианты развития 
событий умеют не многие. Но, 
к счастью, это навык, который в 
состоянии приобрести каждый.

А что если... 
Наверняка, причин тоталь-

ной паники перед конфликта-
ми больше. Но мы постарались 
выделить наиболее распростра-
ненные. А что если этих страхов 

https://amm.net.ua/podpiska-journal
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Фармацевт – профессия творческая. Хотя бы потому, что 
многозадачная. Ведь работа в аптеке предполагает и глубокое знание 
ассортимента, лекарственных взаимодействий, фармакокинетики 
и прочих хорошо известных читателям вещей, и умение убеждать, 
продавать, выходить из конфликтов без репутационных потерь, 
и способность сопереживать, при этом глубоко не вовлекаясь, чтобы не 
выгореть… В общем, быть фармацевтом – это целое искусство. 

Неудивительно, что, проработав какое-
то время за первым столом или просто вос-
питываясь в семье фармацевтов, где главные 
ценности – человечность, ответственность, 
исследовательский азарт, талантливые люди 
с успехом реализовали свой потенциал в 
других областях. Даже если профессия про-
визора была мимолетной вспышкой в их 
карьере, все равно оставила глубокий след 
в их биографии. 

Герб с пилюлями
В мировой истории было не так много та-

лантливых политиков, о  которых потомки 
вспоминают даже спустя столетия – причем 
с благодарностью и восхищением. Однако 
флорентийскому роду Медичи это удалось. 
И не последнюю роль здесь сыграло проис-
хождение знаменитой семьи. 

По легенде, прославленная аристократи-
ческая фамилия берет свое начало от апте-
карей, и даже французскую королеву Екате-
рину Медичи, которая вышла из этой семьи, 
завистники и враги называли за глаза «ап-
текаршей», намекая на ее «неблагородное» 
происхождение. Еще говорят, что герб Ме-
дичи (желтый щит с красными шарами) 
также является отсылкой к аптечному делу 

Таланты 
родом из аптеки
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и символизирует пилюли от кашля. 
Да и само слово «Медичи» намекало 
на профессию медика (medico, del 
medico) – как известно, в те времена 
не было жесткой специализации, и 
аптекари часто по совместительству 
были и врачами.

Род Медичи задавал тон движе-
нию научной и творческой мысли в 
средневековой Флоренции, которая 
подарила миру целый ряд шедевров 
искусства и калейдоскоп научных 
достижений. 

Представители дома Медичи не 
только правили Флоренцией, но и 
являлись прославленными мецена-
тами, особенно для художников и 
архитекторов. Микеланджело, Бот-
тичелли, Тициан, Рафаэль – все они 
творили под эгидой флорентийских 
правителей. 

Не обходили Медичи стороной и 
фармацию. С их легкой руки расцве-
ло старейшее аптечное учреждение 
в Европе  – Санта Мария Новелла, 
которая до сих пор считается самой 
красивой аптекой в мире. Именно 
Медичи сделали аптеку доступной 
для всех флорентийцев, наделили 
правом наносить на этикетки сво-
их продуктов их знаменитый герб и 
дали ей мощный толчок в развитии. 

Курс – на северный полюс
Еще один пример, подтверждающий, что 

жажда открытий в семье фармацевтов пере-
дается генетически, даже если дети выбирают 
другой путь, – Андре Соломон Август, швед-
ский инженер, одним из первых применивший 
воздушный шар для исследования Арктики. 
Современники подчеркивали, что известный 
ученый отличался ясным умом и сильной во-
лей, чертами, унаследованными от родителей. 
В  семье фармацевтов поддерживался культ 
спартанского воспитания детей, и это повлия-
ло на его характер.

В  честь исследователя, который ценой 
жизни пытался воплотить мечту, названа се-
верная часть острова Западный Шпицберген 
(Земля Андре).

Витал в облаках
Английский фармацевт Люк Говард по-

сле окончания обучения открыл собственную 
аптеку в Лондоне. Однако интерес к есте-
ственным наукам заставил его наблюдать за 
погодными явлениями и вести подробные 
дневники. Они-то и легли в основу новой но-
менклатуры облаков  – кучевых, слоистых и 
перистых, определив важность облаков для 
климата и погоды. За вклад в метеорологию 
фармацевт Люк Говард был избран в 1821 году 
членом Лондонского королевского общества. 
Такой вот неожиданный поворот!

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


Встал, умылся, прихорошился, поел, отправился на работу, 
потрудился в поте лица, вернулся домой, поужинал – и спать… 

И так день за днем, разве что времена года за окном меняются. 
Скучно? Однако жизнь – это совсем не обязательно рутина. Чтобы 

привычные будни стали праздником, достаточно включить в список 
ежедневных дел кое-что для себя лично. Это кое-что мы называем 
«хобби», «увлечениями», «любимыми занятиями». Прекрасно, когда 
между хобби и работой можно поставить знак равенства. А если 

нет – все в наших руках. Выбираем увлечение по душе – и действуем! 
Естественно, в свободное от работы время.

Хобби:
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ОВЕН
Все увлечения Овна связаны с физической актив

ностью. Неисчерпаемый запас энергии этого знака требу-
ет выхода, поэтому спокойные хобби – не для него. Овен 
всегда куда-то спешит или с кем-то соревнуется. При 
желании из этого знака получился бы настоящий байкер 
(или байкерша – чем черт не шутит!), а если средств на 
такое дорогостоящее хобби нет, велосипед тоже сгодится. 
Оседлав двухколесный, Овен быстро находит компанию 
единомышленников, на лету осваивает азы и, mamma mia, 
начинает летать по пересеченной местности, демонстри-
руя «коллегам по средству передвижения» свои незауряд-
ные способности. А-А-Астанавитесь! Иначе придется по-
любить вязание или вышивку – чем же еще заняться, пока 

иметь или  
не иметь?
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с поломанной ноги снимут гипс? Если такие перспек-
тивы вас не радуют – оттачивайте мастерство в про-
цессе упорных тренировок. Или займитесь танцами.  
В этом деле есть масса возможностей удовлетворить 
собственные амбиции – что ни месяц, то соревнования. 
То по самбе, то по румбе – дерзайте, вы талантливы!

ТЕЛЕЦ
В отличие от Овнов, Тельцы предпочитают более спо-

койные увлечения. Независимо от пола, представители это-
го знака любят и умеют готовить. Практически из ничего Телец 
может сотворить кулинарный шедевр – даже если финансы дав-
но спели романсы, этот знак проведет ревизию в холодильнике 
и выдаст такое, что на запах сбегутся все соседи. Многие дамы-Тельцы отлично 
шьют. Не потому, что экономны и не желают расставаться с деньгами на шопин-
ге. Просто у этого знака так много требований к предметам гардероба, что даже в 
магазинах известных брендов эти леди морщат нос – разве все это можно носить? 
Кстати, и вышивание этому знаку не чуждо – нервы спокойны и тяга к прекрасно-
му удовлетворена. А в нелегкие времена такое хобби может и прокормить – ручная 
работа нынче в цене!

БЛИЗНЕЦЫ
Близнецы – натуры компанейские и общительные, и увлече-

ния у них такие же. Почти каждый Близнец обладает литератур-
ным даром, только писать мемуары «для души» этот знак вряд 
ли станет. Скорее, заведет блог на какую-нибудь неоднозначную 
тематику. Тут же появятся подписчики, хорошие и разные, и 
Близнец с чувством глубокого удовлетворения нырнет в бата-
лии в соцсетях. Швыряя меткие фразы в лагерь оппонентов, этот 
знак испытывает нечто вроде экстаза. А еще Близнецы любят 
посещать всевозможные курсы. Особенно та-
кие, где можно без стеснения блеснуть свои-

ми способностями, например, иностранных 
языков. Не английского, конечно: для Близ-

неца это слишком банально. Но вот японский 
или китайский – самое оно. Почему бы и нет, если скоро 
полмира будет говорить по-китайски…

РАК
Не стоит звать Рака на каток или велопрогулку – этот знак 

не любитель активных развлечений. Даже если и пойдет, то 
быстро выдохнется. Зато на всяких выставках, связанных с 
интерьером, Рак – частый гость. Он с энтузиазмом изучает сай-
ты по домашнему дизайну и подолгу задерживается в магазинах 
с приставкой «хоум». В свободное время представители этого 
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