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З НОВИМ 2020 РОКОМ! З РІЗДВОМ ХРИСТОВИМ!
                           Boldog új évet! Boldog Karácsonyt!
                                                      Happy New year! Merry Christmas!

Команда Gedeon Richter

Нехай прекрасні зимові свята
принесуть мир, спокій і злагоду  
та впевненість у майбутньому!



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

Друзья, нас ждет високосный год 
Металлической Крысы.

В этом году будет работать правило трех Р: 
работать – работать – работать J.

Прекрасный год для развития собственных 
профессиональных навыков и честного 
заработка.

Астрологи не рекомендуют хитрить  
в предстоящем году, объединять чеки, 
манипулировать фактами. Только честная 
работа будет вознаграждена, Крыса  
не прощает обмана.

Запланируйте в этот год какое-то регулярное 
и полезное занятие, займитесь спортом, 
пойдите на курсы, о которых давно мечтали.

Не стоит чрезмерно рисковать в наступающем 
году и радикально что-то менять.

Мы искренне желаем вам сберечь  
и приумножить все хорошее и по возможности 
избежать всего плохого J.
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В парадигме People Promotion, которая больше ориентирована не на продукт, 
а на человека, появилось много новых понятий, таких как «инсайт», Agile 
или «хайп». Перемены произошли настолько стремительно, что уместно 
вставлять актуальные словечки в свою речь мы научились, а вот применять 
инновационные методы на практике – еще не совсем. Во второй части 
практической конференции Product Management Conference, организованной 
«Агентством Медицинского Маркетинга» в партнерстве с компаниями 
SMD и D2Health, эксперты рассказали, как удержаться и расти на рынке, 
и прояснили многие туманные термины.

Железный человек 
фарммаркетинга – 2019

Особенно интересным в этом ракурсе 
стал доклад «Хайп-маркетинг!», ко-
торый представил Юрий Чертков, мо-
дератор конференции, международный 
бизнес-тренер, врач, директор компании 
«Агентство Медицинского Маркетинга». 
Специально для участников мероприятия 
Ю. Чертков изложил в сжатом виде осно-
вы своей авторской методики, в которой 
адаптировал стратегию хайп под фар-

мацевтический рынок. Необходимость 
появления такой методики, по словам 
эксперта, обусловлена тотальной сменой 
восприятия информации потребителем.

ДЛЯ СПРАВКИ:  
полный видеокурс «Хайп-
маркетинг» состоит из 26 шагов 
по увеличению прибыли в 
фармбизнесе с помощью надежной 
маркетинговой стратегии.

Продолжение, начало в РАП № 11, 2019
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этот показатель ставится во 
главу угла. А  там всегда 

должны оставаться про-
дажи! Ведь, как говорит-
ся, «лиды на хлеб не на-
мажешь».

Сегодня, когда мар-
кетинг стал персонализи-

рованным до предела, важ-
но сосредоточиться не на том, 

чтобы перекричать конкурентов. Гораздо 
эффективнее работает «разрешительный 
маркетинг» (понятие, введенное Сетом 
Годином), когда человек дает нам личное 
разрешение на взаимодействие. Сделать из 
незнакомца друга и превратить его в по-
купателя – самый мощный способ оказать 
влияние на поведение клиента. На этом 
построено большинство бизнес-проектов 
в социальных сетях. Клиента нужно пере-
вести на так называемое внутривенное 
вливание, когда он доверяет бренду на-
столько, что воспринимает нашу инфор-
мацию без сопротивления. Это наилучший 
способ продажи продукции, особенно до-
рогой.

Начинать нужно со стратегии: с изучения 
рынка, целевых аудиторий, конкурентов и 
своих сильных сторон, а также с понимания 
четких путей перехода от текущего состоя-
ния в желаемое. 

Именно на уровне стратегии наиболее 
высока цена ошибки и составляет 100 еди-
ниц из 100 возможных. На уровне тактики 
ошибка равна 10 единицам, а в операцион-
ной деятельности – единице. 

Ю. Чертков объяснил, в чем 
принципиальное отличие 
хайп-подхода в маркетин-
ге: мы не ищем свою нишу, 
в  которую подойдем, как 
нужный кусочек пазла, не 
пытаемся эту нишу искус-
ственно «выпилить» в головах 
потребителей или «воткнуться» 
в свободное место, куда мы даже 
не подходим, с помощью грубой 
силы. Это как в анекдоте про 
омоновцев: когда они получили 
задание подобрать фигурки пра-
вильно (треугольники, квадра-
ты и круги), то выиграли самые 
сильные омоновцы  – они засу-
нули круги в квадраты, а квадра-
ты  – в  треугольники. Однако 
Push-маркетинг уже не работает.

Хайп  – это о другом. Хайп  – 
способ превратить компанию 
или ее продукт в тот самый под-
ходящий фрагмент. Если не в ре-
альности, то в потребительском 
сознании. В  итоге мы прочно 
укореняемся на рынке, получа-
ем продажи и высокую прибыль. 
В целом же Hype-Marketing – это 
комплекс стратегий по выстраи-
ванию взаимоотношений между 
субъектами рынка, в  результате 
которого все стороны взаимно 
«хайпуют». То есть испытыва-
ют эмоциональное возбуждение 
по конкретному поводу. Потре-
бители  – потому что вот такая 
замечательная у нас компания, 
и такие чудесные у нее продукты, 
а  компания  – потому что идут 
продажи.

Как отметил Ю.  Чертков, се-
годня многие маркетологи сосре-
доточены на конверсии, именно 

Юрий Чертков: «Клиента нужно 
перевести на так называемое 

внутривенное вливание, когда он 
доверяет бренду настолько, что 
воспринимает нашу информацию без 
сопротивления»
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✓	 оценить каждый из ресурсов 
по степени его важности для 
вашего рынка (10 – очень важ-
ный, 1 – наименее важный);

✓	 проанализировать получив-
шиеся ресурсы с точки зрения 
уникальности для рынка (0 – не 
уникальный, 5 – уникальный);

✓	 оценить ключевые ресурсы по 
7 основным критериям (0 – нет, 
1 – да);

✓	 сложить показатели по каждо-
му ресурсу и выбрать ТОП-10 
ресурсов.

Критерии оценки ресурсов:
l	 Коммерциализируемый  – кон-

вертируемый в деньги.
l	 Редкий – дефицитный.
l	 Сложный в копии – сложно за-

менить, сделать аналог.
l	 Принадлежит бизнесу, а не че-

ловеку.
l	 Долгосрочный  – может ли 

стать основой долгосрочной 
стратегии.

l	 Связан со знанием  – в  основе 
ресурса лежит уникальное зна-
ние.

l	 Соответствует идее бизнеса  – 
в основе лежит ключевая идея 
и миссия компании.

Ю.  Чертков напомнил о законе 
степеней в брендинге: чем выше кон-
куренция, тем уже фокус!

Также эксперт представил концеп-
цию РДВС, которая расшифровыва-
ется как «резонанс», «дифференци-
ация», «вера», «сейчас». По мнению 
Ю.  Черткова, большое значение 
имеет первый показатель. Ведь если 
препарат резонирует, то все хорошо, 
и в принципе ничего менять не надо 
(яркий пример  – «Виагра»). Что ка-
сается дифференциации на рынке, 

Что необходимо иметь для перехода из 
текущего состояния в желаемое? Нужные 
знания, умение применять специальные 
инструменты. А откуда берутся знания? Из 
команды. Команда подбирается, развивает-
ся, обновляется. 

Ю.  Чертков сделал акцент на важности 
определить собственные ресурсы, в  пер-
вую очередь ключевой ресурс. Без анализа 
своих ресурсов попросту невозможно сде-
лать такое предложение для целевой ауди-
тории, которое выгодно отличалось бы от 
конкурентов. Ресурсы – это материальные 
и нематериальные составляющие потен-
циала компании, по сути, ее возможности. 
Уникальным является ключевой ресурс, он 
дает основное отличие на рынке и служит 
основой долгосрочного стратегического 
маркетингового преимущества. Но компа-
нии, как правило, не анализируют и даже 
не знают всех ресурсов, которыми облада-
ют. При этом эксперт рынка подчеркнул: 
невозможность отыскать ключевой ресурс 
с первого подхода не означает его отсут-
ствия. 

Чтобы его найти, нужно:
✓	 написать список текущих ресурсов 

(человеческих, инфраструктурных, 
материальных, «знаниевых», времен-
ных, репутационных и пр.);

✓	 составить список легкодостижимых 
ресурсов компании;

100
1

10

Стратегия, 
цена ошибки

Тактика, 
цена ошибки

Операционная
деятельность
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то сегодня она менее значима, чем 
показатель «вера». Вера важнее от-
личий и вполне может заменить и 
резонанс, и  дифференциацию  – на 
этом строятся продажи, к примеру, 
диетических добавок. Рассказыва-
ется история, и  потребители в нее 
верят. Поэтому, когда мы что-то 
продаем, важно сразу для себя по-
нять: мы идем в «резонанс», «диф-
ференциацию» или в «веру (сто-
риз)», и продавать кейсами в рамках 
выбранной стратегии. Наконец, 
«сейчас» – стратегия, направленная 
на мгновенный отклик аудитории. 

Также спикер представил эле-
менты Agile в процессе внедрения 
Hype-Marketing, рассказал о пере-
менах в пути потребителя, связан-
ных прежде всего с необходимо-
стью триггеров, объяснил, что такое 
петля лояльности.

Ю. Чертков подчеркнул: понима-
ние рынка изменилось. И  сегодня 
лучшее определение: рынок  – это 
место на полочке в сознании потре-
бителя.

В продолжение темы 
ресурсов, в  частно-

сти человеческих, 
Евгений Вороной, 
руководитель от-
дела франчайзин-
га компании STT, 

поделился с участ-
никами конференции 

новой классификацией 
под названием «EQ-киллеры». В  своем 
выступлении эксперт сосредоточился на 
способах повышения эффективности кросс-
функциональных команд, а также на опреде-
лении тех сотрудников, которые способны 
отравлять атмосферу в коллективе и мешать 
достижению поставленных целей.

Е.  Вороной отметил, что команда не 
бывает однородной. В  компании всегда 
работают люди с разным функционалом, 
а  значит, и  с разным уровнем интеллекта, 
неодинаковым темпераментом, харизмати-
ческими и лидерскими качествами. И един-
ственный способ объединить их – эмоцио-
нальный интеллект. 

У любого человека есть исходный код – это 
IQ – коэффициент интеллекта (способность 
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к анализу, прогнозированию, умение ста-
вить задачи и искать варианты для их до-
стижения), EQ  – эмоциональный интел-
лект (способность распознавать эмоции, 
свои и окружающих) и VQ – коэффици-
ент тела, или коэффициент жизненной 
энергии (возможность мотивировать, 
быть лидером, вести за собой людей).

Таким же исходным кодом обладает и 
команда. Вычислить его можно, сложив 
вместе IQ, EQ и VQ всех членов коман-
ды, разделенные на количество участни-
ков команды. Исходный код типичной 
кросс-функциональной команды, со-
гласно видению Е.  Вороного,  – это Ле-
бедь + Рак + Щука. 

Как же объединить их с помощью EQ?
Е. Вороной подчеркнул: в первую оче-

редь нужно избавиться от EQ-киллеров 
(они же, по другой классификации, 
«офисные вредители»). Это люди, ко-
торые очень сильно подвержены нега-
тивным эмоциям, и  80–85  % рабочего 
времени испытывают эту эмоцию, в ней 
находятся и не собираются ее терять. 
Их не всегда легко распознать, ведь не-
гативные эмоции бывают не только ак-
тивными (такими как ярость, гнев), но и 
скрытые, пассивными (уныние и печаль, 
которые никак не дифференцируются). 

Основные признаки EQ-киллеров:
-	 EQ-киллеры уверены, что посту-

пают единственно правильным 
способом.  

-	 Их невозможно переубедить сме-
нить линию поведения, поэтому 

руководителю даже не стоит тра-
тить на это свое время. 

-	 На уровне задач такие люди вы-
полняют все, что им поручают. 
Они принимают задачу, создают 
алгоритмы, бегут их внедрять, но 
цели не достигают. 

-	 При этом обладают высоким уров-
нем негативного влияния на дру-
гих членов команды. 

Фактический ущерб от деятельности 
таких сотрудников измеряется милли-
онами. Ведь они воздействуют на EQ 
команды. И если внутри уже есть вреди-
тель, с помощью только лишь IQ или VQ 
такой коллектив не удержать.

Е.  Вороной представил авторские 
типы EQ-киллеров, объяснил их вну-
треннюю негативную мотивацию и 
предложил способы решения проблемы 
с каждым из типов. 

Более материаль-
ной теме посвятил 
свое выступление 
Кшиштов   Сед-
лецки, старший 
партнер ABSC 
LLC, 2015–2017, 
президент Европей-
ской Бизнес Ассоциа-
ции (ЕВА, Польша), хариз-
матичный доклад которого назывался 
«Секреты ценообразования в фар-
мацевтическом сегменте».

Установить правильную цену на про-
дукт – одна из самых сложных задач на 
рынке. Это непростой, многофакторный 
процесс. 

К.  Седлецки напомнил об основных 
стратегиях ценообразования:

1.  Общая стратегия  – суммируются 
цена производства, расходы, какая-то 
маржа, и получается цена.

Евгений Вороной: 
«EQ-киллеры уверены, 

что поступают единственно 
правильным способом. Их 
невозможно переубедить сменить 
линию поведения»
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2. Tagret Profile – цена устанавливает-
ся на основе желаемой прибыли, кото-
рую рассчитывает получить компания.

3.  Value-based pricing  – цена базиру-
ется на ценности продукта, которая по-
является в глазах потребителя. Это не 
объективная ценность, а то, как ее видит 
производитель. 

4.  Value-pricing  – то же самое, но в 
основе – более объективный и честный 
подход.

5. Сравнительная стратегия – на осно-
ве цен конкурентного окружения.

Также цена различается в зависимо-
сти от срока пребывания препарата на 
рынке.

Ценообразование для нового продук-
та зависит от того, является ли он инно-
вационным (и  тогда можно «собирать 
сливки», выходить с высокой ценой, 
ведь, по сути, мы – своего рода IPhone от 

фармы) или же генериком (в этом случае 
цена низкая, потому что в приоритете – 
пенетрация, захват доли рынка).

К. Седлецки представил несколько ва-
риантов Product Mix Pricing-стратегий, 
рассказал об основных ловушках, в  ко-
торые можно попасть, придерживаясь 
той или иной стратегии. Рассмотрел 
специфические фармстратегии. Так, по 
его словам, компания может вычеркнуть 
продукт на менее интересном рынке, 
чтобы сохранить свои позиции на более 
прибыльных рынках (например, сохра-
нить уровень цен).

При этом, формируя свои цены, мар-
кетологи не должны забывать об угрозах 
регулирования цен. Ведь налоговая служ-
ба уже давно разобралась в применяемых 
на рынке схемах. К  тому же Антимоно-
польный комитет Украины сегодня куда 
более пристально изучает ценообразо-
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вание в фарме, особенно если доля 
рынка компании более 30  %. В  та-
ком случае государство может обра-
щать внимание и на региональный 
уровень цен, о  чем игроки рынка 
часто забывают.

По словам эксперта, рано или 
поздно каждый продакт-менеджер 
сталкивается с ситуацией, ког-
да ему предлагают снизить цену. 
И  здесь нет общего рецепта. Есть 
лишь более или менее удачные при-
меры.

К.  Седлецки привел кейс, когда 
на фоне кризиса 2013  г. позиции 
продукта на рынке после катастро-
фического падения удалось спасти 
снижением цены «на грани бешен-
ства», то есть в 5 раз! После такого 
тотального снижения цены доля 
продукта постепенно выровнялась 
в соответствии с первоначальны-
ми показателями, а цена выросла в 
два раза с последующими планами 
увеличивать ее дальше. Участников 
конференции заинтересовало, как 
рынок воспринял такое резкое па-
дение цены. К.  Седлецки отметил, 
что целевая аудитория была очень 
благодарна. Поскольку препарат 
входил в Rx-группу, то она состояла 
в основном из врачей. Месседж ока-
зался простым: «Мы хотим, чтобы 
продукт был доступен». И это сра-
ботало.

Аспекты формирования цены 
на лекарственную продукцию ос-
ветила и Татьяна Ромашова, стар-
ший продакт-менеджер терапев-
тического бизнес-юнита компании 
ACINO (Швейцария), в  докладе-
кейсе «Дорогое VS бесплатное, 
у кого больше шансов?».

Т.  Ромашова рас-
сказала о том, как 
на рыночное цено
образование влия-
ет реимбурсация, 
и  какие стратегии 
игроки могут ис-
пользовать, чтобы 
продвигать ориги-
нальный препарат наряду 
с генериком. 

Как подчеркнула специалист, реимбур-
сация изменила правила игры для многих 
участников рынка. Так, в аптеках повышается 
клиентоориентированность, поскольку в ус-
ловиях, когда все лекарственные средства из 
списка на возмещение стоят во всех аптеках 
одинаково, конкуренция по цене становится 
невозможной, и  остается только локация и 
сервис. На врачей возросло визитное давле-
ние. Для всего же фармбизнеса реимбурса-
ция – своего рода социальная нагрузка. 

Как же действовать в таких условиях про-
изводителям лекарственных средств, не 
включенных в список реимбурсации?

В  фокусе закономерно оказались эмо-
ции, создание имиджа продукта и внесение 
дополнительной ценности для целевой ау-
дитории. Т.  Ромашова обратила внимание 
участников на то, что в условиях реимбур-
сации необходимо использовать все рычаги 
воздействия на Sales Force: и материальную, 
и  нематериальную мотивацию. Дополни-
тельная ценность продукта и компании 
продумывается по каждому пункту, спор-
ные моменты превращаются в преимуще-
ства. В  одном из примеров, приведенном 
экспертом, производитель бренда заявлял 
швейцарское качество, однако мощности 
располагались в Украине. На вопрос: «Поче-
му вы говорите о том, что у вас европейское 
качество, если завод стоит на территории 
Украины?» ответом было: «И  мы гордимся 
этим! Благодаря тому, что завод расположен 
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близко, мы можем быстрее реагировать на 
потребности рынка и обеспечивать более 
низкую цену без потери в качестве». 

Подытоживая свое выступление, Т.  Ро-
машова обобщила все предыдущие выводы: 
расти на некоммерческом рынке, где основ-
ные драйверы – продукты, которые назнача-
ются бесплатно, сложно, но в принципе воз-
можно, если искать нестандартные подходы.

Доклад-БОНУС «За-
меряем темпера-

туру фармацевти-
ческой рекламы: 
нейромаркетин-
говые инсайты» 
представила Ка-

терина Ильченко, 
управляющий партнер 

Neuro-knowledge, основа-
тель первого нейромаркетингового агент-
ства в Украине.

По словам спикера, нейромаркетинг – тот 
инструмент маркетинга, который поможет 
ответить на вечный вопрос: какие средства 
компании тратятся впустую?

Согласно исследованиям, более 50  % в 
ROI компании зависят от контентной части. 
15–20  %  – это медиастратегия, 30  %  – дис-

трибьюция, промоакции. Но фак-
тор того, что именно вы говорите, 
в  процентном соотношении силь-
но перевешивает. Причем его поч-
ти невозможно оценить. 

95 % решений принимаются не-
осознанно. Множество примеров 
показывают, что люди не готовы 
тратить ресурс мозга на какие-то 
потребительские решения, свя-
занные с покупкой. Поэтому все 
они входят в поле неосознанных, 
и наше сознание к ним доступа не 
имеет. Если спросить человека, по-
чему он поступил так или иначе, 
он не сможет точно ответить. 

И если мы не знаем точную при-
чину, почему сработала та или 
иная маркетинговая стратегия, то 
оказываемся в положении средне-
векового доктора, который гадает: 
может быть, это помогло, а может, 
и то.

Нужно смотреть в корень. Тем 
более что все процессы, важные 
для маркетинга (внимание, запо-
минание, эмоциональное вовлече-
ние, мотивация), имеют физиоло-
гическую природу. И как давление 
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или температуру, их можно изме-
рить.

Исследовательская компания 
Nielsen в 2016 г. на протяжении 9 ме-
сяцев изучала точность прогноза по 
каждому виду исследований, которые 
сегодня применяются в мире. Соглас-
но результатам, опросы дают всего 
22  % точности прогнозирования по-
требительского поведения, в то время 
как методы нейромаркетинга – 84 %. 

Рассматривая рекламу «под ней-
роскопом», К. Ильченко предложила 
несколько эффективных решений. 
Так, эксперт заметила, что удоволь-
ствие для мозга  – это когнитивная 
легкость. Мозг не любит напрягать-
ся и благодарен, когда ему легко. 
Поэтому лучший подарок, который 
фармкомпания может сделать мозгу 
потребителя, – дать ему легкое сооб-
щение, которое не будет перегружать 
информацией. Для этого нужно вы-
делить всего один работающий аргу-
мент.

Не стоит полагаться на логотипы в 
углу экрана – они не читаются. В луч-
шем случае их видят 50  % зрителей. 
Гораздо эффективнее создать не-
обычный образ, который привлечет 
внимание и облегчит запоминание. 

Кроме того, на запоминаемость 
влияют эмоции, а не повторения, по-
этому в рекламе препаратов лучше 
использовать метафоры, «прилипаю-
щие» сюжеты.

Что же касается страха как мотивации 
купить лекарственное средство – страх ра-
ботает, но нужно знать меру.

В  завершение своего интересного до-
клада К.  Ильченко призвала продакт-ме-
неджеров быть разнообразными в своих 
рекламных кампаниях, ведь удивление по-
вышает вовлечение. И посоветовала доба-
вить нейроизмерения в маркетинг.

«Как придумать 
идею, если ты не 
Огилви?»  – так 
назывался послед-
ний доклад насы-
щенной програм-
мы конференции, 
и  выступил с ним 
Денис Поступной, 
основатель агентства 
bravebranding.ua, консультант по марке-
тингу и брендингу.

Эксперт начал с ответа на вопрос, по-
чему качество и эффективность украин-
ской рекламы так отличаются от таковых 
в США. По словам Д.  Поступного, раз-
ница в том, что на Западе реклама заро-
дилась гораздо раньше, когда основным 
носителем месседжа компании был текст. 
Таким образом, реклама начиналась с 
идеи. Ведь без нее невозможно текстовое 
сообщение. И это дало толчок развитию 
всей индустрии. У нас же реклама начи-
налась с дизайна, а не с идеи, поскольку 
во много раз возросло влияние картин-
ки. И просто не сформировался тот пул 
креативных рекламщиков, который был 
там.

Сегодня, в условиях, когда реклама уми-
рает, теряет привлекательность и переста-
ет быть сексуальной, пришло время пере-
нять принципы, идеи, настроение и веру в 
успех у великих – таких как Огилви, кото-
рый, по сути, не более чем миф. Легенда об 

Катерина Ильченко: 
«Удовольствие для 

мозга – это когнитивная 
легкость. Не перегружайте 
потребителя деталями. 
Работают простые сообщения»
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идеальном маркетологе. И все же его 
принципы актуальны и сегодня для 
продакт-менеджеров и руководите-
лей отдела маркетинга. Среди них:

✓	 Потребитель  – не дебил. Он  – 
ваша жена.

✓	 Брендинг и продвижение – это 
самое вкусное в работе марке-
толога. Наслаждайтесь процес-
сом в полной мере.

✓	 Главный человек в творческой 
команде – вы. Только вы видите 
полную картину.

✓	 Если реклама не помогает про-
давать, то она не креативна.

Д. Поступной пояснил: быть Огил-
ви  – это не только уметь создавать 
яркую рекламу. Прежде всего, это 
умение продавать. Если раньше мож-
но было продать товар при помощи 
убеждения, то теперь работают толь-
ко эмоции.

В  завершение спикер перевернул 
весь доклад с ног на голову и сооб-
щил, что Огилви легко превзойти, 
ведь он – прошлое маркетинга. В ка-
ноничном понимании время яркого 
креатива и хлестких слоганов ушло. 
Наступила эра отношений, эра брен-
динга, сторителлинга, вовлеченности 
и сопричастности. 

И мы сегодня знаем о потребителе 
гораздо больше. Фактически знаем 
имена и фамилии своих клиентов, 
знаем, что они едят, о  чем думают и 
чего хотят. В нашем арсенале удиви-
тельные инструменты, которые пре-

Денис Поступной: 
«Если раньше можно 

было продать товар при 
помощи убеждения, то теперь 
работают только эмоции»

вращают мечты в реальность. И  пришло 
время их использовать.

***
Вторая конференция-практикум Pro

duct Management Conference завершилась 
дружеским фуршетом. В  процессе пост-
формального общения участники и орга-
низаторы сошлись во мнении, что вектор 
движения на фармрынке впервые за долгое 
время определен так четко. И хотя челове-
коориентированный маркетинг требует от 
продакт-менеджера порой нечеловеческих 
усилий, когда ясна общая тенденция, есть 

необходимый инструментарий и понима-
ние потребности целевых аудиторий, дви-
гаться вперед получается намного уверен-
нее. А  на таких платформах, как Product 
Management Conference, спикеры вдох-
новляют, как да Винчи, который, кстати, 
в свое время был абсолютным новатором. 
Он умел вызывать новые эмоции к своему 
продукту.

Пресс-служба компании 
«Агентство Медицинского  

Маркетинга»
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Люди хотят доверять своей интуиции, ведь 
она якобы не врет, часто они принимают реше-
ние не алгоритмами, а сердцем.

Попробуйте пройти следующий тест. Каж-
дый понедельник вам дают выбор: точно полу-
чить 30 тысяч долларов, получить 40 тысяч 
с вероятностью 80 % и ничего не получить с 
вероятностью 20 %.

Что вы выберете?
Я проводил этот тест сотни раз, 90 % людей 

выбирают первый вариант.
А это ошибка!
Правильный вариант  – второй, его цен-

ность – 32 тысячи долларов.

К сожалению, часто мы 
сталкиваемся с ситуацией, 
когда первостольники 
считают, что каждая 
ситуация индивидуальна 
и продажи невозможно 
алгоритмизировать. Это 
еще один миф, о котором  
я хотел с вами поговорить  
в этом материале.
Природа обозначенного 
суждения на самом деле 
достаточно глубинна.

Алгоритмы 
продаж  

не работают, 
любая 

ситуация 
уникальна?
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Люди дают интуитивный ответ, по 
типу лучше синица в руке, чем журавль 
в небе.

Даже признанные эксперты проигры-
вают формулам, «цифре» и алгоритмам.

Да, с этим не все согласятся, но судите 
сами. Эксперты пытаются быть умнее, 
мыслить независимо и принимать во 
внимание сложные комбинации факто-
ров.

Многочисленные исследования про-
демонстрировали, что люди уступают в 
точности формуле либо алгоритму.

В 1997 году компьютер обыграл Гарри 
Каспарова.

По данным Д.  Канемана, опытные 
радиологи противоречат себе в 20 % слу-
чаев, когда повторно видят одни и те же 
снимки. Шансы преступника на осво-
бождение резко возрастают, если заседа-
ние проходит после обеда.

Алгоритмы работают лучше «эксперт-
ного мнения». Важно, чтобы алгоритмы 
были простыми, достоверными и функ-
циональными.

Однажды за завтраком начинающий 
врач спросил Вирджинию Апгар, как 
оценить состояние новорожденного? 
«Это просто»,  – ответила она и набро-
сала пять параметров: пульс, дыхание, 
выраженность рефлексов, мышечный 
тонус, цвет кожных покровов, и три ва-
рианта оценки (0, 1, 2). Алгоритм родил-
ся в 1953 году, простой алгоритм анесте-
зиолога Вирджинии Апгар работает до 
сих пор!

Конечно, у людей есть нетерпимость к 
алгоритмам, формулам, искусственному 
интеллекту.

Эта антипатия очень сродни тому, что 
многие предпочтут естественное синте-
тическому и искусственному.

Какое яблоко лучше  – деревенское 
или с наклейкой из супермаркета?

Предубеждения еще больше усили-
ваются, когда решение имеет важные 
последствия. Рассказ о ребенке, погиб-
шем из-за ошибки алгоритма, вызывает 
большее негодование, чем если бы вино-
ват был человек, эта разница в эмоцио-
нальном накале мгновенно формирует 
моральные предпочтения.

К  счастью, враждебное отношение к 
алгоритмам постепенно ослабевает.

В  частности, компания «Агентство 
Медицинского Маркетинга» явля-
ется соорганизатором конференции 
MEDTECH, состоявшейся 2-го ноября 
в Минске в рамках знакового бизнес-
форума HI-TECH NATION. На меро-
приятии участники слышали истории, 
как телемедицина спасла жизнь отцу, 
как инновационные технологии об-
наруживали образование, которое не 
видел глаз человека, как мобильное 
приложение решало «букет» сложных 
проблем.

Конечно, инновации не остановить, 
часто они рождаются в одиноких голо-
вах инноваторов, и  люди не понимают 
их ценности, до поры до времени. Зна-
менитая цитата Форда: «Если бы я спра-
шивал людей, что им нужно, они попро-
сили бы более быстрых лошадей».

За алгоритмами и автоматизацией ап-
течных продаж будущее.

Помните фразу Николаса Кейджа 
из кинофильма «Пророк»: «If you can see 
the future, you can save it».

Конечно, аптечные клиенты не хотят 
автоматизированных и машинальных 

Алгоритмы работают лучше 
«экспертного мнения». Важно, 
чтобы алгоритмы были простыми, 
достоверными  
и функциональными.

https://amm.net.ua/podpiska-journal
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всесвітньо відомі бренди 
екстреної контрацепції

Що таке аборт для жінки? 
Провізор як працівник охорони 
здоров’я легко згадає про 
наслідки, що несе організму 
штучне переривання вагітності, 
зокрема збій у гормональній 
сфері, у низці випадків – важке і 
тривале відновлення організму, 
проблеми з фертильністю. Проте 
нерідко їх навіть не можна 
порівняти з психологічною 
травмою. З розмірковуваннями: 
«А скільки років зараз було б 
моїй дитині?». Зі страхами: «А чи 
зможу я народити здорового 
малюка у подальшому?». Якщо 
ж починаються труднощі із 
заплідненням, перша думка: 
«Це все через аборт». Жодна 
жінка не мусить отримувати 
такий важкий досвід. І завдяки 
надійним засобам екстреної 
контрацепції від компанії «Гедеон 
Ріхтер» їй вже давно не потрібно 
робити вибір ціною в життя.

Коли не слід сидіти  
склавши руки
Аби в родині панували мир та ща-

стя, дитина має бути бажаною. А  для 
цього жінці потрібно психологічно та 

Іноді найнебезпечнішим  
контрацептивом є його відсутність

Американське керівництво JHPIEGO
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виникнути непередбачувана ситуація. 
Саме тоді на допомогу приходить екстре-
на контрацепція. 

Головна відмінність екстреної кон-
трацепції від планової полягає в тому, 
що її можна використовувати після ста-
тевого акту для запобігання небажаної 
вагітності.

За досвідом життєвих історій з аптек, 
більшість фармацевтів розповідає про 
хвилювання жінки, вона у розпачі, часто 
не знає, що робити. Тому в роботі фарма-
цевта важливо бути не лише експертом у 
галузі екстреної контрацепції, але й дру-
гом, який заспокоїть, порадить і підтри-
має.

Часто жінку хвилює, щоб обраний 
метод запобігання вагітності був най-
безпечнішим, щоб не завдавав шкоди і 
не призвів до безпліддя у майбутньому. 
У кращому випадку вона йде до аптеки з 
обережними запитаннями щодо безпеч-
ніших варіантів. І ось тут провізор може 
вплинути на ситуацію одразу в двох пло-
щинах:
l	 по-перше, підтримати і заспокоїти 

жінку, розповісти про існування 
сучасних методів екстреної контра-
цепції, які допоможуть запобігти 
виникненню небажаної вагітності, 
коли здається, що вже занадто пі-
зно, розвіяти її сумніви і страхи;

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.

фізично підготуватися до материн-
ства, знати, що народити  – її свідо-
ме рішення, що несе лише радість. 
Вагітність не має перетворюватися 
на пастку, коли обидва виходи із 
ситуації – важкий тягар. В ідеалі за-
безпечити контроль репродуктивної 
функції для народження тільки ба-
жаних дітей можна завдяки плану-
ванню сім’ї. Проте у реальному жит-
ті не все можна спланувати. Про це 
свідчать і дані ВООЗ, згідно з якими 
щороку у всьому світі у 6 млн жінок 
настає незапланована вагітність.

Україна, на жаль, серед країн-ліде-
рів за цим показником.

За даними «Центру медичної ста-
тистики МОЗ», у  2018 році 46  552 
жінки мали незаплановані вагітно-
сті, з яких 387 – неповнолітні.

Чому складається така ситуація?
Стратегічна оцінка політики, про-

грам і досліджень «Аборти та кон-
трацепція в Україні» (ВООЗ, МОЗ 
України, 2008) свідчить про те, що 
понад 32  % заміжніх жінок та при-
близно 38 % одружених чоловіків не 
використовують сучасні засоби за-
побігання вагітності.

Дві третини (66  %) усіх абортів 
були зроблені жінками, які кори-
стувалися певним методом контра-
цепції, але цей метод не спрацював. 
Велика частина жінок (42  %) кори-
стувалися традиційним методом, 
особливо методом переривання ста-
тевого акту (28  %). До того ж 36  % 
жінок, які практикують перериван-
ня статевого акту, протягом 12 міся-
ців після початку користування ним 
мали випадки невдалого викори-
стання методу.

Навіть якщо жінка користуєть-
ся плановою контрацепцію, може 
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l	 по-друге, підібрати для клієнтки 
надійний і високо безпечний пре-
парат, з яким вона буде впевне-
ною в тому, що це не зашкодить 
їй у майбутньому.

Контрацепція, а не аборт
Не існує «безпечних» абортів. Іноді 

жінка має сумніви: «Почекаю, може ва-
гітність не настане, раптом що – зроб
лю аборт». 

Про наслідки цієї важкої для орга-
нізму та психіки процедури вже йшло-
ся вище. Тому вкрай важливо поясни-
ти відвідувачці аптеки: у будь-якому 
разі краще задіяти всі можливі 
методи, аби запобігти аборту, ніж 
його робити. 

Якщо жінка хвилюється про наслід-
ки застосування таблеток екстреної 
контрацепції, можна пояснити, що 
прийом якісних сучасних препаратів, 
таких як «Постинор» та «Ескапел», 
є набагато безпечнішим для її майбут-
нього здоров’я, ніж аборт.

«Постинор» та «Ескапел», що міс-
тять левоноргестрел  – речовину, яка, 
за оцінкою ВООЗ, є  «золотим стан-
дартом» екстреної контрацепції (Інф. 
бюлетень № 244, 2012). Обидва препа-
рати – всесвітньо відомі бренди і засто-
совуються близько 40 років більш ніж у 
100 країнах світу.

Ефективність цього методу стано-
вить 99  %, що підтверджує метааналіз 
клінічних досліджень ВООЗ за участю 
5859  жінок, опублікований Європей-
ською службою з нагляду у сфері лікар-
ських засобів (EMA) у 2014  р. Згідно 
з механізмом дії левоноргестрелу, він 
перешкоджає настанню вагітності за 
допомогою «перенесення» овуляції. 
Тобто запобігає виходу яйцеклітини і 

можливому заплідненню, якщо вчасно 
прийняти таблетки (протягом 72  го-
дин після статевого акту). Саме тому 
цей спосіб захисту прийнятий євро-
пейською спільнотою як контрацепція, 
а не як аборт.

«Постинор» і «Ескапел» – це не пе-
реривання вагітності, а  запобігання її 
виникненню!

Надійність та безпека
Велика група страхів жінок щодо за-

стосування «гормональних» екстрених 
контрацептивів пов’язана з піклуван-
ням про вплив на нормальний гормо-
нальний фон. 

У бюлетені ВООЗ за 2016 р. наголо-
шується, що речовина левоноргестрел 
є високо безпечною, майже не має по-
бічних ефектів і не завдає шкоди май-
бутній фертильності.

Ще один страх, який гальмує за-
стосування «гормональних» табле-
ток українськими жінками, пов’яза-
ний зі здоров’ям майбутньої дитини, 
якщо жінка прийняла «Ескапел» або 
«Постинор», не знаючи про вже існу-
ючу вагітність.

І  знову можна її заспокоїти: доведе-
но, що левоноргестрел не впливає на 
перебіг вагітності і не чинить негатив-
ного впливу на розвиток плоду в разі, 
якщо жінка прийняла таблетку занадто 
пізно.

Завдяки високому профілю безпеки 
«Постинор» та «Ескапел» можуть за-
стосовувати навіть матері, що годують 
грудьми, та підлітки.

Згідно з висновками ВООЗ, до екс-
треної контрацепції левоноргестрелом 
можна вдаватися стільки разів, скіль-
ки відбулося екстрених випадків. І все 
ж таки бажано уникати повторного 
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прийому таблеток під час одно-
го й того самого менструального 
циклу, щоб не сталося порушень 
циклу.

Відомо понад 400 млн ситуацій, 
коли препарати левоноргестрелу 
від компанії «Гедеон Ріхтер» до-
помогли жінкам захистити себе 
від неприємних наслідків неза-
хищеного сексу. Лише 2  таблетки 
«Постинор» або 1 таблетка «Еска-
пел» протягом 72 годин після ста-
тевого акту допомагає уникнути 
ризику незапланованої вагітності.

НІ

НІ

ТАК

ТАК

ТАК

«Постинор» та «Ескапел»: впевненість замість аборту!

Алгоритм відпуску препаратів «Постинор» та «Ескапел»

Запитання 1:
Вас цікавить контрацепція  

для жінок?

Запитання 2:
Вам потрібна планова 

контрацепція?

Запитання 3:
Чи правильно я розумію: все вже 

відбулося, і ви хочете бути впевнені  
в тому, що вагітність не настане?

Запитання 4:
З моменту події минуло 

менше 72 годин?

Порада:
Вам потрібно 
звернутися до 

лікаря-гінеколога

Рекомендація:
Візьміть «Постинор» або «Ескапел», вони містять 
левоноргестрел, на сьогодні це засіб екстреної 

контрацепції № 1 у світі. Гарантія того, що вагітність 
не настане, – 99 %, це найвищий показник серед 
усіх контрацептивів. До того ж препарати високо 
безпечні: їх можна приймати навіть матерям, що 

годують грудьми. Щоб уникнути ризику, достатньо 
лише 2 таблеток «Постинор» або 1 таблетки 

«Ескапел» протягом 72 годин після статевого акту. 
Який препарат вам дати?

Дати впевненість
Під час роботи з відвідувачкою ап-

теки важливо розуміти: якщо жінка 
схвильована через сумніви щодо засто-
сування препарату, можна заспокоїти 
її і відповісти на запитання. Пояснити, 
що «Ескапел» або «Постинор» справ-
ді безпечні і надійні, рекомендовані 
ВООЗ та застосовуються більш ніж у 
100 країнах світу.

Подивімося, як краще їй допомогти, 
на прикладі розмови провізора з жін-
кою, яка не може одразу чітко вислови-
ти свою потребу.
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стьев ортосифона способствуют 
мочеотделению, а  значит, вы-
ведению из организма патоген-
ных бактерий и их токсинов, 
а  также избытка жидкости и 
солей. Компоненты этих расте-
ний в комплексе с мятой переч-
ной и травой зверобоя помога-
ют справиться с болезненными 
спазмами гладкой мускулатуры 
мочевыводящих путей  – одним 
из самых неприятных симпто-
мов цистита. А экстракты куку-
рузных рылец и хвоща полево-
го препятствуют повреждению 
слизистой оболочки мочевого 
пузыря и появлению кровоте-
чений. «Урохолум», уникаль-
ная фитокомбинация в удобной 
форме капель,  – незаменимый 
помощник при первых призна-
ках цистита. 

«Урохолум» – надежная  
и быстрая защита почек.

А знаете ли вы, какая патология в холодную пору года 
по распространенности не слишком отстает от простуд? 
Ответ на этот вопрос особенно важен для женщин, ведь 
речь идет о цистите! С  этой проблемой хотя бы раз в 
жизни сталкивалось большинство представительниц 
прекрасного пола. Симптомы заболевания крайне не-
приятны и серьезно сказываются на качестве жизни  – 
бесконечные позывы к мочеиспусканию и «зависи-
мость» от туалета, боли внизу живота, рези при попытке 
мочеиспускания и ощущение неполного опорожнения 
мочевого пузыря. Чтобы не стать жертвой цистита, да-
мам следует соблюдать несколько простых правил:

•	 избегайте переохлаждения. Тонкие колготки и ми-
ни-юбка – не самая подходящая одежда в морозную 
погоду, выглядеть модно можно и без риска для здо-
ровья;

•	 пейте не менее 1,5 литра чистой воды в день, частое 
опорожнение мочевого пузыря – эффективная про-
филактика размножения в нем патогенных бакте-
рий;

•	 в  вашей домашней аптечке обязательно должен 
быть «Урохолум» от Житомирской фармацевтиче-
ской компании Vishpha. 

Почему именно «Урохолум»? Потому что в его состав 
входит 10  экстрактов лекарственных растений, каждое 
из которых обладает собственным «почечным» тера-
певтическим эффектом. Благодаря составу «Урохолум» 
действует на все патогенетические механизмы развития 
цистита. Биологически активные вещества травы спо-
рыша, плодов дикой моркови и шишек хмеля обладают 
бактерицидным и противовоспалительным свойствами; 
экстракты березовых почек, цветов бузины черной и ли-

Каждый провизор знает, что с наступлением хо-
лодного сезона посетители чаще всего приобрета-
ют в аптеке средства для профилактики и лечения 
так называемых простудных болезней – гриппа и 
ОРВИ. Ничего удивительного в этом нет – зимой 
заболеваемость респираторными инфекциями 
увеличивается в несколько раз. 

Продолжается рекламная 
кампания препарата 
«Урохолум» на ТВ  

и в интернете

«Урохолум» – сила 
природы против цистита

  U
A
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55
/0
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01

uroholum.com.ua

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.
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А есть за что. Ведь у самого Альфреда Нобеля, который и учредил 
желанную всеми учеными мира награду, имелись причины нежно 
относиться к фармацевтической науке. Благодаря открытию 
лечебных свойств нитроглицерина его удалось спасти от смерти 
во время одного из приступов стенокардии. И с тех пор серьезные 
открытия в фармакологии время от времени поощряются заветной 
премией. И, конечно, успехи коллег дают провизору повод гордиться 
выбранной профессией. И напоминают о том, что без специалистов, 
которые изучают, производят и реализуют лекарственные средства, 
современный мир не смог бы существовать.

Миссия:  
спасти человечество.  
За что фармацевтам дают 
Нобелевскую премию?
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Звезды сияют с небес
После чудесного спасения с помощью 

нитроглицерина Альфред Нобель все 
больше увлекался наукой, работал сам и 
щедро поощрял перспективные исследо-
вания молодых ученых, особенно в об-
ласти фармакологии. То есть можно уве-
ренно утверждать, что вся эта история 
с Нобелевской премией «закрутилась» 
благодаря фармакологии. 

Не за что, дорогие представители дру-
гих сфер деятельности J.

Кстати, факт из биографии меце-
натствующего изобретателя динамита, 
возможно, и является причиной, по ко-
торой открывают Нобелевскую неделю 
всегда вручением премии по медицине и 
физиологии.

Сегодня фармацевты продолжают со-
вершать великие открытия, о  чем гово-
рят награды последних десятилетий.

Кто же те самые «суперстар» фарма-
кологии, которые посвятили себя поиску 
препаратов от страшных болезней века?

Китайская полынь  
против малярии
Миллионы жизней по все-

му миру спасены благо-
даря препарату под на-
званием «артемизинин». 
Его открытие принад-
лежит женщине-фар-
макологу с экзотичным 
для нас именем Ту  Юю. 
Между прочим, за долгие 
годы это первый ученый из 
Китая, награжденный пре-
стижной премией (замечательное 
событие произошло в 2015 г.). 

Открытое Ту Юю вещество – экстракт 
из китайской полыни  – было описано 
в качестве противомалярийного пре-
парата в III в. Сама Юю была в первую 

очередь специалистом по традиционной 
китайской медицине  – ее знакомство с 
наукой, по собственным воспоминани-
ям, началось намного позже.

А как же все так вышло?
В конце 1960-х годов девушку, которая 

только что окончила институт, пригла-
сили в специальный партийный отдел.  
И там она услышала примерно такую речь: 
«Ту Юю, на тебя полагается сам Великий 
Кормчий Мао! Наши солдаты гибнут во 
Вьетнаме от малярии. Ты должна найти 

средство от этой болезни. 
Ты же не можешь обма-
нуть доверие Мао!».

Обмануть такое вы-
сокое доверие, конечно, 

было очень страшно. Но и 
задача не из простых. Многие 

уже пробовали найти спасение 
от малярии, однако потерпели фиаско. 
Почему же молодому фармацевту пору-
чили такое серьезное дело? Мотивация 
партийных боссов оказалась интерес-
ной: Ту Юю занималась традиционной 

https://amm.net.ua/podpiska-journal
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«Покатушки» 
в Буковелі!
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На вокзалі Івано-Франківська 
просто на виході з поїзда на вас 
чатуватимуть водії приватних 
маршруток. До будь-якого готелю 
в Буковелі вас довезуть за 120 гри-
вень. З  людини, звичайно. До речі, 
маршрут потребує окремої ува-
ги. Якщо ви зійшли з потяга у 
Франківську і не побачили жодної 
сніжинки, турбуватися не варто. Бу-
ковель – особлива кліматична зона, 
і  вперше зустрітися зі снігом іноді 
можна лише на під’їзді до курорту – 
це справжнє диво, острівок зимово-
го раю посеред сірого безсніжжя.

Дістатися мети
До Буковелю нескладно дістатися 

власним авто. Дорога до Львова май-
же ідеальна, від Львова до Івано-
Франківська через Рогатин  – вузька, але 
відремонтована, пролягає повз мальовничі 
містечка, а далі – яка вже є… Тобто швид-
ко не доїдеш  і, щоб не втрапити до ями, 
цю ділянку краще долати засвітла. Тим, 
у  кого немає чотириколісного друга, або 
просто поціновувачам більш спокійного 
пересування раджу скористатися послу-
гами рідної залізниці. Найкомфортніший 
варіант – потяг-трансформер із загадковим 
номером 007. Для киян цей варіант дуже 
зручний – поїзд рушає з Києва о 22:22, а у 
Франківськ прибуває о 07:55. Потяг має 
купу переваг і лише два недоліки. У кожно-
му купе є кілька розеток, тож про заряд сво-
го гаджету можна не хвилюватися. У вагоні 
тепло, чисто, санвузол – як у літаку, тобто 
жодних санітарних зон протягом маршру-
ту  і (о  диво!) гаряча вода у рукомийнику. 
Щодо недоліків – ящик під полицею зама-
лий для стандартної валізи, і  якщо ви не 
бажаєте їхати із торбами під ногами, муси-
те виштовхувати речі нагору, туди, де за-
звичай зберігають ковдри та подушки. Дру-
гий мінус – ціна. Близько 700 грн за місце в 
купе – це дорожче, ніж авіаквиток на лоу-
кост із Києва до Стокгольма! Але вибір є – 
у найпопулярнішому сорок третьому поїзді 
купейне місце коштує удвічі дешевше. 
Умови звичайні, пострадянські, але поїзд 
цілком пристойний. Тож обирати вам. 

Новий рік! Казковий час, коли ми особливо потребуємо дива. 
І атмосфери, в якій у будь-яке диво легко повірити. Звісно, 
створити її можна і вдома, але власні стіни, як їх не прикрашай, 
все одно нагадуватимуть про буденність. Тож шукати різдвяну 
казку краще там, де вона живе з пізньої осені майже до самого 
літа, – у Карпатах. Щодо нас, то кожної зими ми відвідуємо 
веселий, гамірний та водночас затишний Буковель – особливе 
місце, де завжди панує атмосфера свята. Отже, поїхали!

https://amm.net.ua/podpiska-journal
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А что, если не спать?
Активным перфекционистам, а  также тем, 

кто страстно любит жизнь и хочет успеть как 
можно больше, порой катастрофически не хва-
тает времени в сутках. Хочется, чтобы и ночью 
были силы не спать, а  действовать, действо-
вать, действовать. Однако опции такой в чело-
веческом организме, к счастью или сожалению, 
не предусмотрено. Хотя были и такие, кто пы-
тался доказать обратное. Первый официаль-
ный рекорд был зарегистрирован в 1963  году. 
Молодой американец Рэнди Гарднер вместе со 
своим другом, которому жребий отвел роль 
человека, фиксирующего процесс, решили по-
ставить эксперимент – максимум без сна. Что 
получилось? 264 часа 30 минут (11 дней) бодр-
ствования! 

Что нужно знать  
о бессоннице?
Как это ни странно, но 
красота и здоровье тесно 
связаны с количеством 
и качеством нашего 
сна. Около 35 % людей 
«обречены» на уставший 
вид и проблемы со 
здоровьем – именно 
столько людей во 
всем мире (согласно 
статистике) страдают от 
бессонницы. О причинах 
нарушения и возможных 
вариантах изменения 
этого неприятного явления 
мы и поговорим.
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После него были и другие желаю-
щие побить его достижение. Однако 
представители Книги рекордов Гин-
неса отказались регистрировать по-
добные попытки, так как это сильно 
влияет на здоровье. Проведенные 
ранее опыты на грызунах демонстри-
ровали, что отсутствие сна приводит 
к смерти. Подтверждает этот факт и 
история людей с диагнозом фаталь-
ная семейная бессонница. Открыл ее 
Игнацио Ройтер в 1979 году, наблю-
давший смерть двух родственниц 
своей супруги от бессонницы. Это 
редкое и неизлечимое заболевание, 
неизбежно приводящее к смерти. 

Так что сон – важная составляю-
щая нашей жизни, здоровья, адек-
ватности и достаточно цветущего 
внешнего вида.

Для чего нужен сон?
Сон – естественный физиологиче-

ский процесс, необходимый нам так 
же, как воздух, вода, еда. Пока мы 
пребываем в объятиях Морфея, ра-
бота всех систем жизнеобеспечения 
организма замедляется: кровяное 

давление падает, пульс становится реже, об-
мен веществ достигает низшей точки актив-
ности, ослабевает чувствительность нерв-
ной системы к свету, звукам и даже к боли.

Мозг человека использует это время, что-
бы избавиться от избыточного электриче-
ства и даже токсинов, очистить систему па-
мяти, оценить физическое состояние тела, 
чтобы разработать программу действий для 
поддержки организма в пределах нормы. 
Поэтому те, кто утверждает, что сон – залог 
здоровья, категорически правы.

В  среднем организм взрослого здорового 
человека настроен на 8-часовой сон. Детям, 
конечно же, в зависимости от возраста, тре-
буется больше времени на такой вид отдыха. 
Так же, как и женщинам. Продолжительность 
их сна на 20-90 минут дольше. И все потому, 
что женский мозг чаще всего работает в ре-
жиме многозадачности, а потому ему необхо-
димо больше времени на восстановление.

Кстати, спать долго не означает спать ка-
чественно. Приведем основные критерии 
хорошего сна: 
n	 быстрое и легкое засыпание;
n	 отсутствие пробуждений ночью;
n	 свободное и легкое пробуждение 

утром. 

https://amm.net.ua/podpiska-journal
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Круглая серебряная луна 
плавала в облаке, как пу-

динг в сливочном соусе. Вокруг 
раскинулось звездное небо, даже 
без дневной подсветки не черное, 
а  темно-синее и какое-то таин-
ственное, даже торжественное.

Еще два часа  – и  все оно взор-
вется фейерверками, заполнится 
запахом горелого пороха от празд-
ничных петард, утонет в радост-
ном хоровом крике из каждой 
квартиры каждого дома. С Новым 
годом! Все эти окна с люминес-
центными гирляндами будут гре-
меть от музыки, звенеть в унисон 
стуку высоких бокалов на длин-
ных ножках. Тех самых, которые 
по-прежнему достают из серван-
тов лишь по крупному поводу. 
С Новым годом! Как заговор…

Саша сидела на застекленном 
балконе с бокалом любимого игри-
стого и рассматривала зимний 
пейзаж со странным чувством. 
Все последние месяцы она жила 
на грани. Расставание с любимым 
мужчиной было болезненным. Но 
еще хуже  – одиночество. Страш-
ное слово, за которым стояла пу-
стая квартира, и  ее не могла со-
греть даже ее обожаемая кошка. 
Пушистому трехцветному комоч-

Новогодний 
подарок
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ку просто не хватало тепла на всю пу-
стоту Сашиной души.

Пустой дом, в который не хотелось 
возвращаться – и невозможно не вер-
нуться. Ведь он не снаружи, а внутри 
нее.

Саша старалась держать себя в ру-
ках, улыбалась и говорила подругам, 
что у нее все хорошо.

Но вот наступает Новый год – а она 
совсем одна. 

Можно было бы поехать к маме 
с бабушкой, провести праздник с 
близкими. Саша содрогнулась: ну да, 
красивое клише. А  что на деле? Це-
лый вечер нервов из-за накрывания 
стола в последний момент, как лю-
бит делать мама, а  потом любимая 
семейная забава  – расспросы, не хо-
чет ли Денис вернуться (и  неважно, 
что это Саша решила с ним порвать). 
А  потом бабушка недовольно подо-
жмет губы и будет многозначительно 
молчать, как памятник осуждению. 
А мама продолжит задавать вопросы, 
на которые просто нет сил отвечать. 
Особенно сегодня, когда все так ра-
достно подытоживают свою жизнь за 
последний год.

На балконе стало немного зябко. 
Саша вернулась в тепло квартиры и 
попробовала включить телевизор. 
Нет, не идет. Глядя на счастливых 
людей по ту сторону экрана, их лица, 
светящиеся надеждой, стало горько 
и обидно. В  раздражении выключи-
ла. Ну вот, опять тишина. И  только 
радостный рокот соседей где-то на 
нижних этажах. И  пьяное караоке  – 
с девятого. 

Нет, так дальше продолжаться не 
может! Если она одна, это не значит, 
что нужно быть одинокой. В  огром-
ном Киеве наверняка еще многие 

люди встречают главный праздник в 
году вот так, и почему бы им не скра-
сить ожидание полночи приятным 
общением?

Саша решительно взялась за свой 
смартфон, нашла какой-то городской 
чат и просто написала: 

– Всем привет! С наступающим!
– Привет, девчонка, ты почему в

столь радостный час в сетях висишь? 
Ладно, я – на работе, ничего не поде-
лаешь. Ну а ты?

– А  я просто... одна,  – неожидан-
но для себя честно призналась Саша. 
И замерла, прислушиваясь к чему-то 
внутри: стоило ли сразу так распа-
хиваться перед незнакомцем? Через 
полминуты пришел его удивленный 
ответ:

– В самом деле? Давай с тобой по-
говорим!

– Хорошо, давай, – пожала плеча-
ми Саша. Странно, но после его пред-
ложения мрачные мысли сразу раста-
яли, как снежинки на теплой ладони.

Завязался легкий разговор. Собе-
седник, который представился Иго-
рем, так мило шутил, с интересом, но 
очень тактично расспрашивал о ее 
жизни… А потом вдруг предложил:

– Слушай, я  уже освобождаюсь,
пришел напарник... Может быть, про-
звучит странно, но как насчет того, 
чтобы встретиться сегодня?

– Сегодня? Но до Нового года
остался час, – растерялась Саша.

– По-моему, вполне достаточно,  –
с приятной уверенностью возразил он.

– Хорошо, а  где? И  что мы будем
делать?  – Саша сама не верила в то, 
что говорила. Какие встречи посреди 
ночи? Еще и с незнакомым мужчи-
ной. Вдруг он вообще маньяк какой-
нибудь…

https://amm.net.ua/podpiska-journal
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1Коли поняли 
приказ, 

выполняйте в сей 
же час
Что вы знаете о  повели-

тельном наклонении? Если 
хотите, чтобы окружающие 
игнорировали ваши прось-
бы, даже более того  – зли-
лись и негодовали, когда 
их высказываете, вам очень 
нужно изучить этот вопрос, 
причем основательно. По-

Наверное, каждый хоть раз в жизни кому-
то помогал, и так же нуждался в помощи. 
Оказывать поддержку тем, кто рядом, 
кого любишь, – более чем нормально. 
НО(!) Почему, оказывая услугу одним 
людям, чувствуешь себя человеком и 
делаешь это с удовольствием, а для 
других категорически не хочется ничего 
делать? Причем независимо от того, 
какая именно помощь нужна. Хотите 
знать, как просить о помощи так, чтобы 
люди совершенно не хотели помогать? 
Вот инструкция.

Как  
отбить 

желание 
помогать?
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велительное наклонение  – именно 
то, что нужно! Сядь, принеси, дай, 
сделай, достань, подай, купи, сходи, 
мотнись и  т.  д. Учитесь выражать 
свои просьбы, как приказы – кате-
горично и безапелляционно, лишая 
человека даже возможности поду-
мать над ответом и выбрать, может 
он что-то сделать для вас или нет. 
О том, хочет ли, вообще никто не 
спрашивает! А если не может, пусть 
ищет возможности. Разве вас вол-
нует чужое горе? Иногда ради при-
личия к подобному приказу можно 
добавить «пожалуйста», ну так, для 
разнообразия или связки слов. Все 
равно оно принципиальной роли не 
сыграет. Ведь приказ есть приказ и 
должен звучать соответственно.

Я встречала людей, которые про-
сят о помощи именно таким спосо-
бом. Удивительно то, что даже если 
для оказания этой самой помощи 
вам нужно лишь пошевелить ми-
зинцем, вам все равно не хочется 
этого делать. Скорее наоборот – хо-
чется категорически, показатель-
но отказать, чтобы человек понял, 
в чем его ошибка. Но... он особо не 
спешит понимать и вряд ли поймет. 
Часто такой прием используют лю-
ди-жертвы, которым необходимо 
страдать, чувствовать себя отвер-
женными, нелюбимыми. Им нуж-
но гордо нести свое несчастье, как 
флаг, размахивая им направо и на-
лево. Поэтому вся суть в том, чтобы 
попросить о помощи так, чтобы ее 
никто не оказал. Это даст возмож-
ность страдать от отказа, упиваться 
своим горем и гордиться этим одно-
временно. В  любом случае менять 
манеру выражения просьбы такие 
люди не собираются. Именно она 

дает нужный им результат  – очередной 
повод для ощущения себя несчастными.

2Ты виноват в том, 
что не виноват

Еще один шикарный способ выражать 
свою просьбу – давить на чувство вины 
и стыда. Разве может быть сильнее мо-
тивация? Некоторые абсолютно уверены, 
что убедительнее и действеннее ничего 
нет. Начинайте обвинять сразу. Пусть это 
будет такой прелюдией к вашей просьбе.  

Ну, например: «Я знаю, что тебе вечно не-
когда, но, может быть, ты все же соизво-
лишь и сделаешь хоть что-то для меня?» 
либо «Сколько можно тебя просить?», или 
«Неужели ты не видишь, в  чем я нужда-
юсь?» Хлестайте по щекам своими об-
винениями того, в  ком нуждаетесь. 
Ни к чему вообще баловать людей 
адекватным выражением просьбы, 
да еще и «пожалуйста» говорить. Пусть 
ему будет стыдно. Пусть чувство вины на-
полнит его до краев. И может быть тогда 
он изо всех сил, из кожи вон, но попы-

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


Приближается Новый год, а это значит, что мы говорим «до 
свидания» Желтой Свинье и ждем в гости совсем другого зверя – 

Белую Металлическую Крысу (или Белую Мышку, кому как больше 
нравится). Давайте встретим ее как можно позитивнее, ведь 

давнюю примету – «как встретишь Новый год, так его и проведешь» – 
пока никто не отменял!

Новый год  
к нам мчится, 

скоро все 
случится!
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ОВЕН
Овны, не отказывайте себе в удовольствии встретить Но-

вый год дома! Не хотите дома – тогда идите в гости к род-
ственникам, за работой вы давно забыли, как они выглядят! 
И  не говорите, что в ресторане лучше, мол, потом посуду 
мыть не надо. Это такие мелочи! Зато как приятно накрыть 
новогодний стол – икра черная, икра красная, икра замор-
ская – баклажанная… Кстати, Крыса на диете не сидит, по-
этому готовьте горячие и холодные закуски, птицу и даже 
пиццу! Не забудьте поставить на стол орешки на блюдечке 
с золотой каемочкой, мышки такое любят! А  вот тяжелые 
жирные продукты не подавайте, да и с крепкими напитка-
ми в новогоднюю ночь лучше не переборщить – от того, кто 
провел праздник лицом в салате, брезгливая Крыса весь год 
будет нос воротить! Вот вкратце и весь план на новогодние 
торжества для Овнов. Вам все понятно?
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ТЕЛЕЦ
Говорят, встречать Новый год с Тельцами – к деньгам. 

А  значит, этому знаку будут рады в любой компании. 
Вот и встречайте праздник с друзьями. Если в это вре-
мя рядом с Тельцом окажутся и Близнецы, вам можно не 
покупать шампанское – такая «гремучая смесь» и без ал-
коголя взорвет любую вечеринку. Кстати, о праздничном 
столе. Телец с удовольствием создает кулинарные шедевры, 
а встреча Нового года – самое время продемонстрировать 
друзьям свои таланты. Приготовьте несколько необычных, 
возможно, даже экзотических блюд, пусть наслаждаются. А  к 
праздничному наряду подберите яркие, сверкающие украшения. 
Вам давно пора блистать, да и хозяйке года гламурные безделушки 
по душе. Действуйте!

БЛИЗНЕЦЫ
Близнецы, ясное дело, в эту ночь будут петь, плясать и радо-

ваться жизни. Да так, что где бы они ни находились, окружающим 
мало не покажется. На всякий случай, не уходите далеко от дома. 

Все, чем завален новогодний стол, за один заход съесть все равно 
не удастся, поэтому праздничная ночь вполне может перерасти в 
не менее праздничный день… Но для веселья «нон стоп» нужно 

где-то брать силы, а подремать между двумя частями party гораз-
до удобнее дома. Да и переодеться не помешает, вторую серию ве-
черинки вполне можно провести на свежем воздухе! И да, о важ-
ном… Близнецы, без сомнения, весь Новый год будут гвоздем 

программы, но ведь и другим гостям не захочется целый вечер 
молчать. Так что делайте паузы между собственными шутками-

прибаутками. Пусть Козерог или Весы хотя бы тост скажут!

РАК
Раку в новогоднюю ночь придется выбраться из своего укры-

тия. Любите тихие семейные посиделки? Как-нибудь в другой 
раз! Неугомонная Крыса настоятельно рекомендует приобре-
сти что-нибудь светлое (хоть костюм, хоть платье), поупраж-
няться в искусстве макияжа – и бегом в лучший ресторан! 
Или хотя бы в гости. Можно вместе с семьей, так будет весе-
лее. Не забудьте захватить подарки друзьям. Кстати, дарить 
в наступающем году следует восточные сувениры, статуэтки, 
обереги. Они принесут удачу, если подарите от всей души. Не 
стесняйтесь преподнести головку эксклюзивного сыра, Кры-
са одобрит, ведь это ее любимое лакомство. А вот дорогие по-
дарки делать нежелательно, хозяйка года не поощряет расточи-
тельство. Впрочем, Рак и сам не транжира, хотя и не жадина…

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