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З повагою, 

Юрій ЧЕРТКОВ,  
шеф-редактор, директор компанії 
«Агентство Медичного Маркетингу»

Дорогі колеги!

За 24 роки незалежності нашої 
країни ми вже звикли, що в серпні 
в нас у календарі відзначено 
червоним довгоочікуваний 
державний вихідний. І лише 
віднедавна цей день, а також 
зміст слів «незалежність 
України» почали наповнюватися 
раціональним зерном.

І в кожного це зерно своє: в 
одних – пафосне майоріння 
державного стяга, у других – 
тепло і гордість у грудях, у третіх – 
історичні століття боротьби 
за свободу, а в когось останні 
півтора роки – усвідомлення 
своєї держави і національної 
ідентичності.

Любіть одне одного і Україну!  
З Днем Незалежності!
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Мы становимся динамичнее и активно принимаем все 
новое – перспективы, партнерство и конечно же знания!

Начните свой день «по-английски» в кругу коллег! 

Интегрируйте знания в свой личностный  
и профессиональный опыт!

Заполняйте регистрационную анкету: amm.net.ua/forms/english/  
и резервируйте место в выбранной Вами группе!

По вопросам условий и графиков обучения обращайтесь:  

Не упустите возможность летнего обучения  
в Тренинговом центре английского языка

 «high TECH»!
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Культура нации
Разные страны исповедуют различные культуры. 
К примеру, жители  США – типичные представители 
индивидуалистической культуры, а Южной Кореи и 
Японии – коллективистской культуры. В одних странах 
эффективным будет сообщение «Подари себе свежее 
дыхание», а в других – «Поделись освежающим дыханием 
с другими». 
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Я  часто бываю в Беларуси, Казахста-
не, Азербайджане.  Могу сказать, что их 
ментальность отличается от нашей. Возь-
мем, к примеру, общение с моим другом 
из Баку, который звонит мне по вайберу 
спросить, как в Киеве погода. Для меня 
в общении ценным является рациональ-
ный компонент, если нет полезной ин-
формации, я начинаю терять интерес, а 
для него важно общение ради отноше-
ний. Так же, как смс, благодаря которым 
можно существенно сэкономить 
время и рационально донести 
суть. Для меня они очень ценны, 
а вот для моих коллег из Грузии – 
нет, даже ответа по электронке 
нужно ждать вечность. 

Но, если ты приедешь в качестве гостя, 
они бросят все и будут тебя выгуливать, 
кормить и увеселять! Нашу выраженную 
индивидуальную направленность мы 
видим и в анекдотах: «нацарював би гро-
шей, і втік»; «на 2  украинца 3  гетмана»; 
«моя хата с краю» и т. д. 

Вспоминается анекдот, когда украинец 
поймал золотую рыбку, и она сказала, что 
выполнит любое желание, но с тем усло-
вием, что у соседа будет этого в два раза 
больше. Украинец подумал и попросил 
рыбку выколоть ему один глаз.

Нам почему-то из всех стран СНГ дей-
ствительно присущ дух индивидуалисти-
ческой культуры: меньше ориентированы 
на мнение большинства, редко сохраняем 
лояльность к работодателю. Наверное, 
это неплохо, во всяком случае, свобода 
для нашей нации является истинной цен-
ностью!

Люди из индивидуалистических куль-
тур, как правило, придают большой вес 
личному опыту. Соответствие своему 
прошлому опыту является для них наи-
более мощным мотиватором. А  так как 
люди, принадлежащие к коллективист-

ским культурам, преиущественно ориен-
тируются на опыт ближайшего окруже-
ния, то поведение этого окружения часто 
является более мощным мотиватором 
для них.

Например, нам нужна аналитика, а 
платить за нее не хочется. Вот как эта 
просьба должна выглядеть для украинца: 
«Послушай, Сергей, ты всегда мне помо-
гал, и я всегда старался помогать тебе, у 
меня к тебе просьба...».

А вот как она может выглядеть в стра-
нах с коллективистской культурой: «Сер-
гей, Вы и Ваши коллеги всегда так хорошо 
помогали нам раньше, и я надеюсь, что 
Вы сможете нам прислать обновленную 
аналитику...».

Возьмем, к примеру, медицинского 
представителя в Грузии. Для него был 
бы эффективен такой прием на визите к 

Люди из индивидуалистических 
культур, как правило, придают большой 
вес личному опыту.

http://amm.net.ua/podpiska-journal
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Почему продажи  
«не идут»?

Прежде всего важно решить для 
себя вопрос: готовы ли вы принять 
реальность, в которой от фарма-
цевтического работника требуется 
не его огромный пласт знаний, по-
лученных некогда в вузе, а умение, 
которым может похвастать какая-
нибудь бабушка Глаша с образо-
ванием в 9 классов, торгующая се-
мечками на базаре? Ведь главный 
профессиональный конфликт для 

Научиться 
продавать: 
миссия выполнима
От провизора всегда в первую 
очередь требовались навыки 
эффективных продаж, но сейчас 
ожидания работодателей выросли в 
разы. Покупательская способность 
упала, люди стараются тратить в 
аптеке как можно меньше, нередко 
отказываясь даже от необходимого. 
И в такой ситуации искусство продаж 
имеет ключевое значение. Вот только 
как им овладеть, когда руководство 
не готово ждать и требует высоких 
результатов прямо сейчас?
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фармацевта  – это противоречие между 
высокой миссией по защите здоровья 
населения и необходимостью хорошо 
продавать. Как правило, внешне многие 
соглашаются с руководителем или биз-
нес-тренером, когда он вдохновенно рас-
сказывает про важность прибыли для 
аптеки. Но внутри себя разрешить кон-
фликт непросто  – часто приходят мыс-
ли вроде: «Я не на это училась». До боли 
обидно, когда клиенты называют про-
визора «продавцом», в какой-то момент 
просто ноги не несут на работу. В  за-
пущенных случаях появляются симп
томы профессионального выгорания, по 
которым аптечные работники, наряду 
с врачами и учителями, занимают ли-
дирующие позиции среди всех профес-
сий. И  что тогда делает провизор? Вы-
разив внешнее согласие с заведующей, 
руководителем и всеми остальными, кто 
говорит с ним о продажах, по факту он 
ими не занимается, а осуществляет от-
пуск препаратов. В  примитивном виде 
отпуск  – это когда покупатель сказал: 
«Дайте это», а провизор в ответ протя-
нул упаковку: «Возьмите, с вас столько-
то». Так человек отгораживается от не-
обходимости проявлять активность в 
продажах и достигает какого-то компро-
мисса внутри себя: вроде бы он и про-
дает препараты, как от него требуют, но 
сохраняет достоинство, «не опускается» 
до уговоров и убеждений. Это связано с 
тем, что у многих из нас до сих пор зало-
жен стереотип, что продавать – это пло-
хо, стыдно и унизительно. И  большая 
личная трагедия, когда человек с такими 
установками стоит за первым столом.

Конечно, не всегда причины глубоки, 
как байроновские страдания. Нередко 
профессия фармацевта не соответствует 
характеру человека, но бывает, что ему 
просто лень развиваться и вполне до-

статочно «отстоять» смену и получить 
свою законную зарплату. Или же прови-
зор проработал за первым столом 30 лет, 
успел застать времена, когда продажи 
были проблемой государства, а не кон-
кретной аптеки, и не видит причин при 
своем огромном опыте как-то меняться. 
Устраивала всех его работа раньше  – 
устроит и теперь.

Наконец, сложно адаптироваться к 
требованиям работодателя молодым 
специалистам, которые недавно окон-
чили университет и сразу же попали во 
враждебную среду, где на них оказыва-
ется давление в стиле «Больше! Лучше! 
Дороже!». Хотя, как отмечают опытные 
заведующие, «с нуля» человека научить 
гораздо проще, чем переучить «бывало-
го» специалиста, который всеми правда-
ми и неправдами уходит от активных 
продаж.

Помоги другим сам

Но пришло время снять розовые очки: 
ситуация кардинально изменилась. Что-
бы выжить, аптеки оптимизируют рас-
ходы, оставляют у себя в команде толь-
ко эффективных людей. И если сегодня 
провизор позволяет себе роскошь игно-
рировать алгоритмы продаж и не прово-
дит грамотную фармопеку, то завтра он 
вполне может оказаться на улице. Уро-
вень безработицы растет, и всегда най-
дется кто-то, кто будет делать больше и 
лучше – если, конечно, допустить ситу-
ацию, при которой руководство начнет 
сомневаться в компетенции провизора.

Поэтому пути здесь два: либо кар-
динально сменить сферу деятельности, 
либо взять на себя инициативу и при-
нять необходимые перемены.

Начать можно с разрушения советс
ких стереотипов. Продавать стыдно  – 
это когда вся ответственность за здо

http://amm.net.ua/podpiska-journal
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Не продержавшись и года, правитель-
ство отменило референтное ценообра-
зование.

Постановлением Кабинета Мини-
стров Украины «О внесении изменений в 
некоторые постановления Кабинета Ми-
нистров Украины» от 22.04.2015 г. № 449 
отменено референтное (сравнительное) 
ценообразование на лекарственные 
средства (ЛС) и изделия медицинского 
назначения (ИМН), закупка которых 
осуществляется за счет государственно-
го и местного бюджетов.

Согласно указанному постановлению, 
Постановление КМУ «О  референтном 

ценообразовании на лекарственные 
средства и изделия медицинского назна-
чения, которые закупаются за средства 
государственного и местных бюджетов» 
от 02.07.2014 г. № 240 поменяло свое на-
звание. Теперь это Постановление КМУ 
«Вопросы декларирования изменений 
оптово-отпускных цен на лекарствен-
ные средства и изделия медицинского 
назначения» с аналогичными (дата, но-
мер) реквизитами.

Согласно Постановлению № 449, Ми-
нистерство здравоохранения Украины 
обязано корректировать задеклариро-
ванные цены на основании изменения 

С 1 августа 2014 года в Украине введено референтное (сравнительное) 
ценообразование на лекарственные средства и изделия медицинского 
назначения, закупка которых производится за счет государственного  
и местных бюджетов.

Референтное 
ценообразование: 
хорошая, но 
несвоевременная попытка

Юрий Сторожук,
юрист, специалист по гражданскому, 
хозяйственному и медицинскому праву
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курса валют, а Государственная инспек-
ция по контролю цен устраняется от 
участия в процедуре (раньше она предо-
ставляла заключение об экономической 
обоснованности оптово-отпускных цен 
на основе механизма референтного 
ценообразования).

Также Постановлением №  449 уста-
новлено граничную торговую (рознич-
ную) надбавку на ЛС и ИМН (вклю-
ченные в Национальный перечень 
основных ЛС и ИМН (кроме наркоти-
ческих, психотропных ЛС, прекурсоров 
и медицинских газов) и обязательного 
минимального ассортимента (социаль-
но ориентированных) ЛС и ИМН для 
аптечных учреждений).

Надбавка устанавливается на уровне, 
не выше чем 25 %, которые начисляют-
ся к закупочной цене с учетом налогов. 
Граничные надбавки (поставка − сбыт), 
в свою очередь,  установлены на уровне, 
не выше 10  %, которые начисляются к 
оптово-отпускным ценам с учетом на-
логов и сборов. При этом сумма стоимо-
сти закупки ЛС во внимание не берется.

Почему это случилось?
Чтобы ответить на этот вопрос, мы 

должны задать другой вопрос, который 
уже неоднократно обсуждали на стра-
ницах журнала «Рецепты аптечных про-
даж»: нужно ли Украине референтное 
ценообразование?

Вопрос звучит странно, учитывая, 
что более года назад он был разобран 
на составляющие и, как казалось, было 
принято единое решение. Неоднознач-
ное и не удовлетворившее всех, нужно 
оговорить сразу. Однако было доказано, 
что Украине нужно референтное ценоо-
бразование.

В нем (государственном контроле над 
ценообразованием ЛС и ИМН, которые 

закупались за государственные сред-
ства) виделась сила, что могла бы оста-
новить ценовую «болтанку», вызванную 
плавающим курсом доллара США и 
евро. Планировалось, что это возможно 
за счет:

1) реализации декларирования оптово-
отпускных цен на ЛС, которые отпуска-
ются по рецепту врача и включены в Го-
сударственный реестр ЛС (с применени-
ем референтного ценообразования);

2) формирования реестра оптово-от-
пускных цен на определенные ЛС на ос-
новании позитивного заключения упол-
номоченного учреждения относительно 
граничного уровня оптово-отпускных 
цен на ЛС;

3) расширения перечня ЛС, цена на
которые подлежит государственному 
регулированию.

Переход к референтному ценообра-
зованию на некоторые ЛС и ИМН не 
предполагал выделения дополнитель-
ных бюджетных средств (но прогнози-
ровалось увеличение объема работ для 
экспертного учреждения, уполномочен-
ного МЗ  Украины на проведение соот-
ветствующих работ), однако и конеч-
ный результат  – уменьшение или хотя 
бы стабилизация уровня цен на лекар-
ственные средства – также не предпола-
гался как очевидный.

Конечно же, учитывая объем прохо-
димых по референтному ценообразова-
нию ЛС, все равно оставались возмож-
ности и для «игор» ценами, учитывая, 
что исследование ведется сразу по не-
скольким странам. Коррупция, махина-
ции, лоббирование. Но это было малым 
злом по сравнению с теми преимуще-
ствами, которые открывались перед го-
сударством.

Но почему от него отказываются?

http://amm.net.ua/podpiska-journal
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Тонкости обучения
Утреннюю 4-ю сессию открыл Юрий 

Чертков, бизнес-тренер, директор ком-
пании «Агентство Медицинского Мар-
кетинга», который поднял важнейший 
для рынка вопрос: какими могут быть 
конкурентные преимущества аптечных 
сетей?

В аптечном сегменте, где все работают 
по единым правилам и предлагают почти 
идентичный ассортимент по примерно 
одинаковым ценам, отстроиться от кон-
курентов было сложно всегда. Но сейчас 
многие способы выделиться просто не 
работают. Так, не оправдывают себя игро-
вые стратегии (люди заняты выживани-
ем и настроены в основном скептично в 
отношении любых элементов игры), ори-
гинальный дизайн торгового зала, ориен-
тация на премиум-сегмент. Зато в тренде 
скидки, накопительные бонусы и другие 

возможности, с помощью которых по-
требитель может сэкономить деньги. До 
сих пор он сложно воспринимал аптеч-
ные бренды и покупал препарат в той или 
иной аптеке только потому, что проходил 
мимо. Сегодня у аптечных сетей появи-
лось «окно возможностей»: люди начали 
присматриваться к аптекам в поисках 
более выгодной цены, стали запоминать 
названия и более тщательно подходить к 
выбору. На этом этапе завоевать лояль-
ность к бренду можно, если предложить 
покупателю то, что ему нужно.

По данным поисковой системы 
Google за апрель 2015 года, лидером по 
количеству запросов является «дешевая 
аптека» – 127 270 кликов. «Где купить не-
дорогие лекарства» искали 70 130 поль-
зователей сети Интернет. Это еще раз 
подтверждает, что люди сегодня крайне 
чувствительны к цене. На третьем мес

Аптеки мира – 2015:  
от конкуренции 
к консолидации

(Продолжение, начало в № 7 (41), 2015)
Второй день IV Международного фармацевтического форума  
«Аптеки мира – 2015» был посвящен практическим аспектам аптечного 
бизнеса. Участники мероприятия делились наблюдениями  
о том, как сегодня изменился потребитель лекарственных средств, 
и предлагали решения, с помощью которых аптека может не только 
выжить, но и успешно развиваться в непростых для рынка условиях. 
Компания «Агентство Медицинского Маркетинга» выступила генераль-
ным партнером мероприятия. Организаторы – компании «Морион»  
и UkrComXPO, генеральный спонсор – компания  
«БАЙЕР», партнеры – компания Nobel и др.

(часть 2)
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те запрос «где купить качественные ле-
карства» – эту опцию искали 34 950 раз. 
Причем качество интересовало поль-
зователей больше, чем близость к дому 
(23  600 запросов) и сервис (8  760 за-
просов). На основе этих данных можно 
определиться с актуальными подходами 
к дифференциации на рынке. Правда, 
хотя цена занимает первое и второе мес
та в списке потребительских предпоч
тений, конкурировать в этом сегменте 
сложно: он уже занят брендом «Аптека 
низких цен». Все сети, которые пытают-
ся развиваться в данном направлении, 
имеют определенный успех, но 75–80 % 
рынка занимает первый бренд.

Сервис как преимущество уже ис-
пользуют аптечные сети «Мед-сервис» 
и «Аптека доброго дня». Зато до сих пор 
не занято на рынке такое преимущество, 
как качество, хотя для потребителя, на-
пуганного угрозой поддельных препара-
тов, этот показатель очень значим. 

Маркетинговое исследование ROMIR 
показало схожие результаты: на первом 
месте в списке потребительских предпо-
чтений – удобство местоположения апте-
ки, на втором – качество товара. Компания 
Nielsen также провела опрос в сегменте 
FMCG и выяснила, что соотношение цены 
и качества находятся на третьем месте по 
значимости для покупателя.

Важным звеном успешной конкурен-
ции остаются аптечные акции. Однако, 
по словам Ю.  Черткова, само по себе 
наличие каких-то промоакций не спо-
собно переориентировать потребителя 
на другую аптеку. Но на данный момент 
это эффективный инструмент, особенно 
акции по скидкам (согласно опросам, 
акции «дополнительный продукт бес-
платно» и возможность собирать баллы 
уступают скидкам в плане потребитель-
ской лояльности). 

Как вариант конкуренции по качеству 
Ю. Чертков предложил концепцию «Ап-
тека якісних ліків». В такой аптеке потре-
битель сам сможет убедиться в качестве 
товара, просканировав его с помощью 
специального устройства. Практика по-
казывает, что если человеку дать сделать 
что-то самостоятельно, это повышает 
его доверие к аптеке. В данном отноше-
нии интересен такой инструмент, как 
«электронный медицинский консуль-
тант», в котором запрограммированы 
алгоритмы ответственной самодиагнос
тики и самолечения, инструкции по пре-
паратам, концепции сетов, например, 
набор для роддома. С его помощью мож-
но дифференцироваться по услугам без 
больших временных и денежных затрат.

Еще один вариант  – отстроиться от 
конкурентов по персоналу. Но есть слож-
ность: заявляя, что в аптеке лучший сер-
вис, нужно быть абсолютно уверенным 
в том, что это действительно так. Ведь 
если персонал будет обслуживать посе-
тителей не лучше, чем в соседней апте-
ке, это позиционирование сразу сходит 
на нет. Важно, чтобы сотрудники уме-

Юрий Чертков

http://amm.net.ua/podpiska-journal
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Антигистаминные 
препараты:  
значимые 
фармакологические 
свойства

Современные антигистаминные препа-
раты должны отвечать требованиям, ко-
торые установлены European Academy of 
Allergy and Clinical Immunology (EAACI):
n	 способность селективно взаимо-

действовать с H1-рецепторами;
n	 дополнительная противоаллерги-

ческая активность;
n	 отсутствие взаимодействия с дру-

гими лекарственными средствами 
и продуктами питания;

n	 отсутствие взаимодействия с цито
хромом Р450;

n	 отсутствие седативного эффекта 
и токсических реакций, возмож-
ность назначения препарата при 
наличии сопутствующих заболева-
ний;

n	 быстрота развития клинического 
эффекта и длительное действие (на 
протяжении 24  часов), что позво-
ляет назначать препарат один раз в 
сутки;

n	 низкая вероятность развития то-
лерантности к препарату (тахифи-
лаксии).

Рассмотрим некоторые фармакологи-
ческие свойства современных антигиста-
минных препаратов, которые позволяют 
им соответствовать международным тре-

бованиям. Таким препаратом является 
Цетрин® с очень важным в своем составе 
действующим веществом цетиризином.

Объем распределения. Отношение 
общего содержания лекарственного ве-
щества в организме к его концентрации 
в сыворотке крови называется объемом 
распределения. Для антигистаминных 
препаратов оптимальным объемом рас-
пределения является показатель ниже 
0,6  л/кг. В  этом случае происходит эф-
фективное взаимодействие с целевыми 
Н1-рецепторами, а также отсутствует 
риск проникновения внутрь клеток и 
накопления в жизненно важных орга-
нах (Zhang L., Cheng L., Hong J. The clinical 
use of cetirizine in the treatment of allergic 
rhinitis. Pharmacology. 2013; 92: 14–25 (doi: 
10.1159/000351843)) (см. рис.).

Отсутствие преобразования в печени. 
Цетиризин принципиально отличается 
от всех других веществ, входящих в со-
став противогистаминных препаратов не 
только первого, но и второго поколения 
(лоратадин), тем, что он не подвергается 
метаболизму ферментными системами 
печени (цитохромы Р-450). Цетиризин 
выводится преимущественно в неизме-
ненном виде с мочой, при этом как у здо-
ровых людей, так и у лиц, которые страда-
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ют хроническими заболеваниями печени. 
Отсутствие метаболизма в печени обеспе-
чивает цетиризину возможность безопас-
ного применения в сочетании с другими 
лекарственными препаратами. 

Цетиризин является не пролекарством, 
а фармакологически активным метабо-
литом, поэтому терапевтический эффект 
наступает быстро, примерно через 20 ми-
нут (Гущин И.  С. Цетиризин  – эталон  
Н1-антигистаминного средства : пособие 
для врачей. – М. : ГНЦ «Институт иммуно
логии ФМБА России», 2008. – 24 с.). 

Селективность к Н1-рецепторам. 
С  60-х годов ХХ  в. стало очевидным, 
что все внешние проявления аллер-
гии в той или иной степени обусловле-
ны воздействием гистамина на первый 
подтип рецепторов (Н1-рецепторы). 
Это послужило обоснованием для соз-
дания соединений, высокоизбиратель-
но взаимодействующих именно с этим 
подтипом гистаминовых рецепторов 
и лишенных нежелательных побоч-
ных действий, свойственных неселек-
тивным антигистаминным препаратам 
первого поколения. Цетиризин облада-

ет высокоизбирательным сродством к 
периферическим Н1-рецепторам. Уста-
новлено, что сродство цетиризина к Н1-
рецепторам выше, например, чем у лора-
тадина (Гущин И. С. Цетиризин – эталон  
Н1-антигистаминного средства : пособие 
для врачей. – М. : ГНЦ «Институт имму-
нологии ФМБА России», 2008. – 24 с.).

Длительность терапевтического эф-
фекта. Современные антигистаминные 
препараты имеют большую длительность 
действия (12–48 ч), что позволяет назна-
чать их 1–2 раза в день, тогда как боль-
шинство препаратов первого поколения 
имеют небольшую продолжительность 
действия (4–12 ч) и требуют приема не-
сколько раз в сутки. Более длительное 
действие антигистаминных препаратов 
связано с тем, что они неконкурентно 
связываются с Н1-рецепторами, а обра-
зовавшиеся в результате этого лиганд-
рецепторные комплексы диссоциируют 
весьма медленно (Провизор. – 2004.  – 
№  9). Длительность терапевтического 
действия цетиризина  составляет более 
24 часов (Цетрин. Инструкция по меди-
цинскому применению).

Левоцетиризин = 0,40 л/кг
Цетиризин = 0,50 л/кг

Фексофенадин = 5,40 л/кг

Дезлоратадин = 49 л/кг
Ебастин (каребастин) > 100 л/кг

Лоратадин = 119 л/кг
Олопатадин 133,8 л/кг

Распрпеделение препаратов ограничивается:
- внеклеточным пространством
   (локализация Н1-рецепторов);
- клетками воспаления (мастфоцитами, 
   лимфоцитами, базофилами, 
   эозинофилами и т. д.)

0,6 л/кг

Распределение препаратов по всему телу:
- проникают внутрь клеток (Н1-рецепторы 
   отстствуют);
- проникают в соединительную ткань 
   (гладкие мышцы, кишечник, 
   мочевыводящая система, слезные 
   железы и т. д.)

Рис. Связь между потенциальным местом действия и объемом распределения часто исполь-
зуемых Н1-антагонистов
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Кто-то только едет в отпуск, где стал-
кивается со сменой климата и новыми 
условиями проживания, а у кого-то 
в социальных сетях уже стоит новая 
аватарка с красивым загаром  – в обо-
их случаях женщина переносит стресс. 
И  лактобактерии, из которых в норме 
на 95–98 % состоит нормальная микро-
флора влагалища, погибают, уступая 
место патогенным микроорганизмам. 
Так появляются кандидоз, бактериаль-
ный вагиноз и другие виды воспали-
тельных и невоспалительных измене-
ний во влагалище. 

Небезобидным может оказаться и 
курортный роман. Голова кружится от 
солнца и соленых брызг, и как-то 
не до мыслей об осторожности. 
А  уже дома, когда туман роман-
тики рассеялся, вдруг обнаружи-
вается «сюрприз» в виде заболе-
вания, передающегося половым 
путем (ЗППП). 

Чтобы на закате лета не мучить-
ся от проблем в интимной сфере, 

женщине важно позаботиться о своем 
здоровье заранее. Поможет в этом Та-
мистол®  – мирамистин в свечах, кото-
рый не только обладает широким спек-
тром действия на бактерии, грибки и 
некоторые вирусы, но и может служить 
в качестве профилактики ЗППП. К пре-
парату чувствительны герпесвирусы, 
ВИЧ, трихомонады, грамположитель-
ные и грамотрицательные бактерии, в 
том числе стафилококки, стрептокок-
ки, энтеробактерии и хламидии. Очень 
важно, что к мирамистину не прояв-
ляют устойчивости грибы рода Candia, 
ведь сегодня лечение молочницы явля-
ется большой проблемой из-за возрас-

Тамистол® –  
простое решение 
неудобных проблем
Летом настроение игривое и немного легкомысленное: хочется 
отвлечься от повседневности, понежиться на пляже, может быть, 
даже устроить себе небольшое романтическое приключение. Увы, но 
позитивные перемены нежный женский организм встречает так же, 
как и любой стресс. «Капризы» начинаются с изменения микрофлоры 
в интимной сфере, и если вовремя не принять меры, то медовый 
август может обернуться очень неприятными последствиями.
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тающей устойчивости грибков к противогриб-
ковым препаратам. В  то же время мирамистин 
эффективно справляется с этой проблемой, а 
благодаря высокому профилю безопасности мо-
жет применяться для лечения молочницы даже 
у беременных женщин.

Еще одно ценное преимущество препарата 
Тамистол® – под его действием снижается устой-
чивость вредных микробов к антибиотикам. То 
есть, если женщина приходит в аптеку, уже зная 
свой диагноз, в дополнение к основному списку 
препаратов стоит посоветовать ей Тамистол®, 
чтобы выздоровление наступило быстрее и ги-
некологическое заболевание не перешло в хро-
ническую форму. 

Если же посетительница просит крем для за-
гара, спрей от насекомых или другие «отпуск-
ные» позиции, Тамистол® логично впишется 
в список покупок, ведь он поможет защитить 
хрупкое равновесие в микрофлоре влагалища, а 

значит, отдых пройдет без «су-
венира» в виде вагинита или 
молочницы, да и шансы «под-
хватить» венерическую инфек-
цию значительно снижаются. 
В  отличие от других антисеп-
тиков, мирамистин действует 
только на возбудителей, не по-
вреждая мембраны клеток че-
ловека и не влияя на гормональ-
ный статус. Иными словами, 
при высокой эффективности 
Тамистол® достаточно безопа-
сен. Производителем препарата 
является отечественная группа 
компаний «Лекхим», поэтому 
цена на него вполне доступна – 
не секрет, что сегодня это важно 
для покупателей. Удобная фор-
ма – суппозиторий – позволяет 
использовать препарат в любое 
время. Тем более что и дозиров-
ка комфортная – по одной свеч-
ке 1-2 раза в сутки, в зависимо-
сти от целей применения. 

Широкий охват патогенных 
микроорганизмов, положитель-
ное влияние на иммунитет, поч-
ти полное отсутствие противо-
показаний  – все эти свойства 
делают Тамистол® хорошей 
рекомендацией для женского 
здоровья. К тому же это редкий 
случай, когда вместо пригорш-
ни таблеток, гелей и мазей мож-
но купить всего один препарат 
и получить нужный эффект.

Тамистол® – один 
заменяет многих!



32

К
Р

А
С

О
ТА

 И
 З

Д
О

Р
О

В
Ь

Е

Природная столовая негазированная 
вода  − основной компонент правильного 
питания. Калорийность на 100 мл = 0 ккал!!! 
Однако она имеет уникальный минераль-
ный состав, который определяется характе-
ристиками почв и регионом, где добывают 
данную воду. Например, вода из бюветов в 
разных районах Киева имеет совершенно 
неповторимый состав! В парке Шевченко − 
много марганца, на Троещине − железа. 

Адекватный питьевой режим обеспечива-
ет нормальный водно-солевой баланс и соз-
дает благоприятные условия для жизнедея-
тельности организма.

Вода! Кристально чистый, 
струящийся поток, 
несущий природную силу 
и позитивную энергию! 
Без нее, без воды, нет 
жизни... Она так нужна 
нашему организму...  
Как правильно пить воду, 
нормальный питьевой 
режим, возрастные 
нормы – эти вопросы 
очень актуальны. 

источник 
красоты

Вода -
Александра Кириленко, 
кандидат медицинских наук,  
врач-диетолог, кардиолог; 
член Ассоциации диетологов при  
НИИ питания МЗ Украины
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Баланс воды, в свою очередь, подраз-
умевает, что организм человека в процес-
се жизнедеятельности получает извне и 
выделяет наружу одинаковое количество 
воды. При нарушении этого баланса в ту 
или иную сторону наступают значитель-
ные изменения, вплоть до серьезных на-
рушений процесса жизнедеятельности.

При отрицательном водном балансе, 
то есть недостаточном поступлении в 
организм воды, страдают все внутрен-
ние органы, увеличивается вязкость 
крови, при этом нарушается снабжение 
тканей кислородом и энергией и, как 
следствие, повышается температура 
тела, учащаются пульс и дыхание, воз-
никает чувство жажды и тошнота, сни-
жается работоспособность.

С другой стороны, при излишнем питье 
ухудшается пищеварение (разбавляется 
желудочный сок), возникает дополнитель-
ная нагрузка на сердце. Организм стремит-
ся компенсировать количество поступаю-
щей воды за счет большего потоотделения, 
резко увеличивается и нагрузка на почки. 
При этом с потом и через почки более ин-
тенсивно начинают выводиться ценные 
для организма минеральные вещества, что 
нарушает солевой баланс. Даже кратковре-
менная перегрузка водой может привести 
к быстрой утомляемости мышц и стать 

причиной судорог. Поэтому, кстати, спор-
тсмены во время соревнований никогда не 
пьют, а только полощут рот водой.

Установлено, что суточная потреб-
ность в воде взрослого человека рав-
на 30–40  г на 1 кг веса тела. В среднем 
же принято считать, что в сутки чело-
век потребляет суммарно 2,5  л воды и 
столько же выводится из организма.

Для покрытия этих потребностей 
идеально подходит именно «вода». Все 
остальные напитки – компоты, сладкие 
воды  – это в лучшем случае компро-
мисс. Молоко и сок – это еда.

Кофе и чаи содержат кофеин  – нату-
ральное мочегонное. Поэтому считать 
данные напитки заменой воде нельзя. 
Они способны усугубить обезвоживание 
организма.

Суточная норма воды для человека

Возраст мл/кг Литров в день

7–9 90–100 2,5–2,8

10–12 70–85 2,8–3,4

13–14 50–60 2,6–3,2

15–18 40–50 2,5–3,2

После 18  лет  норма потребления 
воды составляет 40 мл на 1 кг веса. Если 
вы пытаетесь потерять вес  – 30  мл на 
1 кг веса.

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




№ 8 (42), 2015

Р
е

ц
е

п
ты

 а
пт

еч
ны

х 
п

р
о

д
а

ж

36 www.amm.net.ua

п
е

р
с

о
н

а

– Валерий Павлович, вы 
по образованию врач. Как 
оказалось, что вы стали 
заниматься фармацией? 
– Я прошел 10-летний путь в медицине 

в качестве врача, но фармацевтика меня 
привлекла новыми возможностями в ме-
неджменте. Сам я харьковчанин, окон-
чил Харьковский медицинский институт, 
работал кардиологом-реаниматологом 
в НИИ Терапии АМН Украины. Но на-
ступил момент, когда я понял, что нашей 

медицине не хватает квалифицированно-
го менеджмента, и я решил попробовать 
заняться этим новым направлением, по-
скольку в Украине неплохие врачи, умеют 
лечить, но совершенно не понимают, как 
этим всем управлять. 

С  фармацевтическим миром я столк
нулся в качестве исследователя, когда в 
Украине начали проводить серьезные 
клинические испытания иностранных 
препаратов. Я  тогда узнал много нового, 
в частности понял, как вообще формиру-

Валерий Кидонь: 
«Будущее за 
качественной услугой»
Команда компании «Агентство 
Медицинского Маркетинга» 
постоянно расширяется и 
пополняется новыми экспертами. 
Конечно, только самыми 
лучшими. О том, насколько 
бесконечной может быть тема 
управления процессом оказания 
услуги  в фармацевтике и  
медицине, что такое увлечение 
фармбизнесом, а также, какие 
новые направления будут 
развиваться в компании, 
рассказал специально для 
читателей журнала «Рецепты 
аптечных продаж» директор по 
развитию компании «Агентство 
Медицинского Маркетинга» 
Валерий Кидонь.
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ются принципы доказательной медици-
ны, которой учат в зарубежных медвузах. 
Было приятно ощущать себя причастным 
к чему-то такому большому, всемирному, 
глобальному. Вот с тех пор я стал более-
менее разбираться в лекарственных пре-
паратах, и мне очень хотелось, чтобы те 
препараты, которыми лечатся украинцы, 
были ничем не хуже тех, которые исполь-
зуют в США, Японии или странах Запад-
ной Европе.

Можно сказать, что увлечение изуче-
нием клинического действия лекарств из-
менило мою жизнь. Меня пригласила на 
работу немецкая фармацевтическая ком-
пания «Берингер Ингельхайм» в качестве 
медицинского представителя. Здесь надо 
сделать отступление: реальность того вре-
мени  – это середина «девяностых», когда 
внезапно оказалось, что доктора выписы-
вают своим пациентам несуществующие 
в украинских аптеках лекарства. Назначе-
ние врача есть, а лекарств нет. Препараты 
исчезали из аптек с какой-то невероятной 
скоростью, вместе с тем на рынке появ-
лялись как зарегистрированные, так и 
нелегальные препараты мутного проис-
хождения. Аптеки лишь начинали прива-

тизироваться и аптечный ритейл только 
становился на ноги. Это чтобы понимать, 
в каких условиях приходилось работать. 

Время было удивительное и интерес-
ное. Представляете, я в Харькове с по-
зиций взрослого врача-кардиолога с зар-
платой в двадцать долларов перехожу на 
должность в «Берингер» уже с зарплатой в 
четыреста. Мне дали машину, компьютер, 
телефон... Я  чувствовал, что все, жизнь 
удалась. 

– Как же вы оказались
в Киеве?
– Через год моя идиллия в Харькове

закончилась, руководство компании при-
гласило меня в столицу на повышение, по-
сле чего пришлось переехать вместе с се-
мьей в Киев, чтобы руководить такими же 
сотрудниками, как я на прошлой позиции. 
Уходил из компании я уже через 9  лет с 
должности главы представительства ком-
пании по Украине и Молдове. 

– Отличное ведь место, почему
решили уйти?
– Классика советского представления о

карьере – от станочника до директора за-

http://amm.net.ua/podpiska-journal
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Родина чупакабры  
и лекарственный  

парадокс

Где еще можно встретить сочетание пляжной романтики 
и развитого фармацевтического производства, как 
не в Пуэрто-Рико? Только страна, в которой сошлись 
воедино четыре культуры, могла вместить в себе стольких 
представителей Big Pharma, что вошла в пятерку мировых 
центров по объему выпуска лекарственных средств. Но 
времена меняются, и на острове, где круглый год светит 
солнце, бизнес-климат начал стремительно ухудшаться.
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Goodbye, Пуэрто-Рико?
Сегодня фармгиганты сворачивают 

свою деятельность в Пуэрто-Рико с та-
кой скоростью, какой могут похвастать 
только именитые гонщики «Форму-
лы-1». Буквально за последние три года 
здесь закрыли заводы или значитель-
но сократили производство компании 
Phizer, Novartis, Merck, Abbot, Baxter, на 
очереди  – Eli Lilly, которая обещает за-
крыть одно из трех производств до кон-
ца 2015 года. Объяснения этих действий 
производители дают самые разные: от 
истекших сроков патентов до реструк-
туризации и повышения эффективнос
ти производства. Вот только возникает 
вопрос, зачем всего год назад та же Eli 
Lilly заявляла о расширении мощностей 
по выпуску инсулина в Пуэрто-Рико, на 
что компанией планировалось выделить 
$200 млн. Большие планы на остров име-
ли и многие другие мировые фармком-
пании. Что же изменилось?

Прежде всего стоит вспомнить, поче-
му именно этот остров в Карибском море 
стал одним из лидеров на фармацевти-
ческой карте мира. «Золотой билет» вы-
пал стране благодаря непосредственной 
близости к США, торговым связям, а 
самое главное – низким издержкам про-
изводства и налоговым льготам. Соот-
ветственно, когда правительство Пу-
эрто-Рико последние моменты решило 

пересмотреть, производители несколько 
охладели к жаркому пуэрториканскому 
солнцу.

Сегодня не только внесен ряд изме-
нений в налоговое законодательство го-
сударства – к фармпроизводителям зна-
чительно возросли требования в плане 
качества. В  частности, правительство 
настаивает, чтобы оборудование на за-
водах было обновлено, а методы произ-
водства лекарственных средств  – усо-
вершенствованы. Неудивительно, что, 
подсчитав соотношение выгод и затрат, 
крупные компании в большинстве сво-
ем решили попрощаться с островом. 
Что это значит для страны, которая яв-

Как все начиналось
Расцвет фармпромышленности в Пуэрто-Рико 
начался в 1976 году, когда Конгресс США утвер-
дил ст. 936 Кодекса Службы внутренних доходов 
США, которая позволяла компаниям перево-
дить прибыль в США с минимальной налоговой 
ставкой. Остров превратился из бедного аграр-
ного сообщества в один из ведущих мировых 
центров производства фармпродукции. Срок 
действия этой статьи истек в 2006 году.

http://amm.net.ua/podpiska-journal
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в Древняя Греция:

(часть 3)

век Гиппократа

(Продолжение, начало в № 6 (40) – № 7 (41), 2015)

«Отец медицины» жил в период высочайшего расцвета 
эллинской культуры, когда каждая отрасль человеческой 
деятельности имела свои лица и имена, ставшие символами 
на тысячелетия. В политике это был век Перикла, в 
истории – Геродота, в философии – Сократа и Платона, 
в поэзии – Эсхила и Софокла, в области медицины – век 
Гиппократа.
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Конечно, Гиппократ не был «отцом ме-
дицины», которая в течение тысячелетий 
существовала и до него, но в свое великое 
время он был главой выдающейся Кос-
ской врачебной школы, олицетворявшей 
лучшие достижения древнегреческой ме-
дицины.

Гиппократ II Великий (около 
460–370 гг. до н. э.)
Сведения о жизни Гиппократа весьма 

ограничены. Первые биографии были на-
писаны лишь через несколько столетий 
после его смерти. И  все повествования 
носят отпечаток столь любимой греками 
легендарности. 

Достоверно известно, что Гиппократ 
родился на о. Кос. По отцу он принадлежал 
к знатному роду асклепиадов и вел свою 
родословную от сына Асклепия  – Пода-
лирия. Молодость провел странствующим 
врачевателем, много путешествовал по 
Малой Азии, Черноморскому побережью, 
Египту. Вернувшись на родину, долгое вре-
мя возглавлял Косскую врачебную школу. 
Слава о его искусстве распространилась 
во многих государствах. Последние годы 
жизни он провел в Лариссе (Фессалия), 
и скончался согласно одним источникам 
на 83-м, другим  – на 104-м году жизни. 
Местные жители долгое время чтили его 
могилу, и еще во II в. н. э. показывали ее 
путешественникам.

Гиппократ и фармация
Вся физиология, патология и фарма-

ция Гиппократа находилась в полном со-
ответствии с доминировавшими тогда 
в косской школе материалистическими 
воззрениями. Исходя из теории четырех 
первоначал (огонь, вода, воздух и зем-
ля), Гиппократ считал, что им отвечает 
четыре качества: сухое, влажное, теплое 
и холодное. В  человеческом же теле на-

ходятся четыре жидкости (соки): кровь, 
слизь, желтая и черная желчь. Причем со-
ставные части во всех телах однородны, 
различие между ними заключается лишь в 
пропорциях. В нарушении точной рецеп-
туры природы великий врачеватель и ви-
дел корни всех болезней. Лекарственные 
средства же, по его мнению, служили для 
устранения дисбаланса. А  обнаруживать 
свои свойства они должны по действию на 
одну из жидкостей.

«Если давать кому-либо лекарство, дей-
ствующее на слизь, то произойдет рвота 
слизью, если действующее на желчь  – то 
рвота желчью. При чрезмерных очище-
ниях лекарство прежде всего выводит 
сродную ему влагу, а затем уже за ней по-
следуют остальные». Сообразно с этим 
лекарственные вещества определялись в 
соответствии с их действием: «Если кон-
ституция слизистого свойства, необходи-
мо очищать книдскими семенами или кор-
нем гапсии, если желчного свойства  – то 
соком скаммония и диких колоквинтов».

В  рамках учения о четырех качествах 
тел Гиппократ ввел одну из первых класси-
фикаций лекарственных средств, разделив 
их на холодные, влажные, теплые и сухие. 
Позже эта теория была развита Галеном.

Лекарствоведению в целом «отец меди-
цины» придавал огромное значение: «Ле-
карства и их простые свойства, если тако-

http://amm.net.ua/podpiska-journal
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Лето – время отпусков. Мы мечтаем об отпуске целый год, поэтому 
планируем его долго и тщательно. Чем заняться, какое место 
выбрать? Можно, конечно, податься за кордон, но если хорошо 
подумать... В родной стране много замечательных мест. И для 
каждого можно найти то самое, заветное. Какое? Прислушайтесь 
к тому, что советуют звезды.

ОВЕН

Деятельным Овнам даже в отпуске не 
хочется сидеть на месте. Слава Богу, на 
просторах родной страны достаточно 
уголков, где им не придется скучать. 
Поезжайте в Карпаты. Катание на гор-
ных велосипедах, купание в быстрых 
реках, сбор ягод и грибов, пешие про-
гулки... Будете заняты похлеще, чем 
на работе. Но не забывайте, что если 
в своем деле большинство Овнов дей-

ствительно профи, то на отдыхе вы можете оказаться 
«чайником». Не верьте иллюзиям, если горная речка 

кажется вам почти что лужей. Тут вы играете на чужом поле и если 
не будете соблюдать правила, рискуете приобрести глубокие знания в 

области наложения шин, лонгет, жгутов и прочих радостей травматологии. Так что 
когда надумаете заняться рафтингом, возьмите инструктора. А в остальном Карпа-
ты – без сомнения, ваше место.

Звездные советы  
для путешественников

ОткрываемУкраину
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ТЕЛЕЦ

Для отдыха спокойных и консерватив-
ных Тельцов лучшее место  – Львов. Тут 
вас ждет масса уютных местечек, где мож-
но расслабиться и получить удовольствие. 
Выпейте кофейку в «Львівській копальні 
кави», отведайте штруделей в «Львівських пляцках», послушайте классическую музы-
ку в Опере. Разбавить размеренный отдых легким экстримом поможет обед на крыше 
«Дома легенд» или ужин в «Крыивке». Только, ради Бога, не засиживайтесь в карцере, 
это Тельцам ни к лицу. Ваши экзотические селфи с цепями на руках могут спровоци-
ровать гипертонию у непривыкших к экстриму родственников. Чтобы они не выехали 
выручать вас ближайшим поездом, сфотографируйтесь лучше со скульптурой Мазоха. 
Может быть, вас и осудят, но все-таки поймут. Приятного отдыха!

БЛИЗНЕЦЫ

Непостоянным и двойственным Близ-
нецам место для отдыха подобрать не 
просто. Но можно. Хорош, например, 
Каменец-Подольский  – удивительный 
город, где старина соседствует с совре-
менностью. Перемещаясь в Старую кре-

пость и обратно, Близнецы могут ощущать себя 
то храбрым Рыцарем или прекрасной Дамой, то 
завсегдатаем уютных городских кафешек. Не за-

будьте хотя бы иногда выходить из образа, чтобы не погорячиться и не затребовать у офи-
цианта дичь вкупе со шкурой неубитого медведя. Найдите немного времени и прогуляйтесь 
тихими спальными районами. Вы сможете лично убедиться, какие они чистые и ухоженные. 
Возьмите на вооружение личный опыт, несите его в массы, хорошее дело может получиться!

РАК

Спокойным, семейственным Ракам по-
дойдут Шацкие озера. Величественная и 
прекрасная природа предоставит вам мас-
су укромных мест. Вы сможете любоваться 
закатами над зеркальной водной гладью 
вдалеке от городского шума. Правда, не за-
бывайте, что ваши дорогие чада всегда готовы 
создать шум любой мощности в самом тихом и 
безлюдном месте. Поэтому приготовьтесь от-
ражать атаки любимых родственников, так как в отсутствие прочих подходящих объек-
тов они с удовольствием примутся за вас. Как ни странно, чтобы почувствовать себя на-
едине с природой, вам придется выбрать для отдыха достаточно густонаселенное место. 
Там детки смогут найти себе друзей, а вторая половинка – собеседников, собутыльников 
или приятелей по интересам. Вот тогда-то вы и сможете помедитировать на берегу. А как 
же иначе, любишь кататься – придется и саночки возить.
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