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С уважением, 

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

По традиции новую жизнь начинают 
с Нового года, с первого сентября 
и с каждого понедельника. Было 
время, когда считалось, что Новый 
год наступает именно осенью. Тогда, 
наверное, все «начинали новую жизнь» 
с удвоенной энергией.

Поэтому, друзья-коллеги, берем свои 
новые силы и бегом создавать для 
себя новые возможности. 

Ну а мы, конечно же, поможем. 
В новом сезоне наша команда 
представила для фармрынка новый 
обучающий проект – АНФО (Академия 
непрерывного фармацевтического 
обучения), благодаря которому вы 
сможете постоянно улучшать свой 
профессиональный уровень и расти 
как профессионал. Также мы ждем 
вас в нашем тренинговом центре 
английского языка «high TECH», где  
вы не просто приобретете новые 
знания английского, но и сможете 
освоить важный навык, который 
позволит вам в дальнейшем изучать 
его без проблем самостоятельно.

Осень пришла – учиться пора!

Дорогие друзья, 
с началом нового 
сезона вас!
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розпочинає передплату на 2016 рік!



№ 10 (44), 2015

Р
е

ц
е

п
ты

 а
пт

еч
ны

х 
п

р
о

д
а

ж

6 www.amm.net.ua

А
П

Т
Е

Ч
Н

О
Е

 Д
Е

Л
О

Как правило, на привлечение клиентов расходуются серьезные 
ресурсы. Аптечные сети и производители продумывают 
бонусные акции, дают скидки, к тому же аренда помещения в 
проходном месте съедает значительную долю бюджета. Также 
часто большие деньги вкладываются в рекламу... И все это 
может быть уничтожено подчистую при первом же личном 
общении ваших первостольников с клиентами.

Возникает резонный вопрос: зачем 
вообще тратить силы и средства на при-
влечение клиентов, если ваши перво-
стольники все равно их загубят? 

Вы можете пытаться привлечь кли-
ентов в вашу аптечную сеть различ-
ными способами, можете тратить на 
это сколько угодно сил и средств, но в 
конечном счете только профессиона-
лизм вашего «продающего персонала» 
определяет успех или неудачу всех этих 
вложений. 

В  действительности продажи  – это 
профессия, а аптечные продажи – слож-
ная профессия. Однако часто в нас за-
ложено несерьезное отношение к про-
дажам. Как-то все понимают, что нельзя 
поставить неподготовленного человека 
к станку  – руки оторвет, также все по-
нимают, что не лягут под скальпель не-
опытного хирурга, который оперирует 
«по интуиции», а поставить неподготов-
ленного к продажам человека за первый 
стол аптеки – это пожалуйста, лишь бы 

Аптечные 
продажи – 

сложная 

профессия



www.amm.net.ua

А
П

Т
Е

Ч
Н

О
Е

 Д
Е

Л
О

№ 10 (44), 2015

Р
е

ц
е

п
ты

 а
пт

еч
ны

х 
п

р
о

д
а

ж

7

разбирался в теблетках и рассказывал от 
чего они помогают.

Но я повторю, что продажи – это от-
дельная профессия! Не имея базовых 
навыков, многие первостольники ра-
ботают откровенно слабо, часто они не 
поднимаются выше 20  % собственного 
потенциала. 

Владельцы аптечных сетей должны 
неустанно следить за профессиональной 
квалификацией своего продающего пер-
сонала. 

Можно, конечно, просто сидеть сло-
жа руки и верить, что ваши сотрудники 
классные профессионалы. В  отдельных 
случаях может даже повезти, но ждать, 
что уровень всех сотрудников будет 
высоким сам по себе  – значит верить в 
чудо, которое, конечно, может произой-
ти – после второго пришествия Христа.

Очень часто страшно вкладывать в 
обучение сотрудников, ведь существует 
вероятность, что они обучатся и уйдут, 
но еще страшнее, что они НЕ обучатся и 
останутся...

Этот страх, как ни прискорбно, гово-
рит прежде всего о низкой управленчес
кой цивилизованности. Сотрудники 
могут уйти в любом случае, а аптечная 
сеть, которая занимается обучением и 

мотивацией персонала, потенциально 
сможет привлечь и удержать лучших со-
трудников.

Да, некоторые работники уходят после 
того, как их начинают заставлять учиться 
и больше стараться, но нужны ли вам та-
кие подчиненные? 

Время восприятия  
и принятия новых знаний 
и навыков
Существует классификация людей по 

психологическим особенностям раскач-
ки и врабатываемости.

1. «Новаторы», «сотрудники-стар-
теры» (эту группу сотрудников называ-
ют «технологическими энтузиастами»). 
Ставку на таких людей нужно делать, 
когда аптечная сеть решила серьезно и 
системно заниматься обучением. Дан-
ная группа очень падкая на различного 
рода новшества, эффективные приемы 
коммуникации с пациентами, новые тех-
ники допродажи препаратов и т. д. «Но-
ваторы»  − первостольники, склонные к 
риску, они любят экспериментировать, 
пробовать что-то новенькое. «Новаторы» 
склонны доверять мнению коллег – тоже 
«новаторов», либо хорошему тренеру. 
Они часто моложе, лучше образованы 
и более мобильны, по сравнению с кол-
легами. «Новаторы» любят порыться в 
Интернете и активно порасспрашивать 
медицинских представителей. Охотно 
рекомендуют дорогие новинки. В общем 
объеме персонала их доля составляет 
2,5  %. Хотя группа и малочисленная, но 
она очень важна во время начала обуча-
ющего проекта.

2. «Ранние последователи» (первые
энтузиасты, которые следуют за «нова-
торами»)  – часто лидеры мнений в кол-
лективе. Им, как правило, сопутствует 

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


АНФО это:
n	 Качественное обучение сотрудников без отрыва от работы
n	 Огромный массив уникальных учебных материалов
n	 Индивидуальная компоновка курсов обучения, направленная на 

решение конкретных задач
n	 Статистика, позволяющая узнать все о компетенциях сотрудников
n	 Эффективный мотивационный инструмент
n	 Увеличение аптечных продаж
n	 Привлечение дополнительных ресурсов от производителя

МЫ ОБУЧАЕМ – ВЫ ЗАРАБАТЫВАЕТЕ!

Академия 
непрерывного 
фармацевтического 
обучения
www.pharmatest.org
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«Вот объясняешь им все, тратишь 
полчаса, а они все равно не 
покупают», «Не могут внятно сказать, 
что им надо», «Приходят сбросить 
в аптеке свой негатив», – если 
перед собой или другими провизор 
оправдывается в таком русле, значит, 
дело плохо и ему необходимо что-
то менять в своей работе. Потому 
что проблемы с клиентами – это 
упущенные продажи, и вряд ли 
руководство воспримет их как 
безобидный недочет. Итак, где же 
прячутся те камни, об которые чаще 
всего разбивается успешная аптечная 
коммуникация?

О ч е р е д ь , 
спешка, уста-
лость или 
просто «все 
достали» – 

причин может 
быть масса, но 

вряд ли они послу-
жат оправданием отсутствию ба-
нальной вежливости. Ведь не зря 
нас с детства учат с улыбкой здо-
роваться и прощаться, говорить 
«спасибо» и «пожалуйста». А  уж 
в аптеке, которая по существу 
является клиенториентирован-
ным бизнесом, не поздороваться 
с посетителем – вообще смертный 

ТОП-7 ошибок
за первым столом

Ошибка 
№ 1. Ни 

здравствуйте,  
ни до свидания
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грех. Все люди ценят внимание, каждый 
претендует на исключительное отноше-
ние к себе. Как только клиент понимает, 
что провизору не до него, он может из-
менить свое поведение, в запущенных 
случаях – даже закатить скандал. Исклю-
чение – ситуация, когда человек очень 
спешит и дополнительные реверансы 
его только раздражают, но тут нужно 
действовать по обстановке. И даже для 
таких «срочных» клиентов аптечный 
must have – приятное прощание. Он мо-
жет на выходе уже не слушать, но где-то 
в голове отложится, что здесь не только 
быстрое, но и качественное обслужива-
ние. Огромная ошибка – отворачиваться 
от покупателя, как только тот убрал свой 
кошелек в карман, и сразу переходить к 
следующему. Завершающая фраза долж-
на остаться приятным послевкусием от 
общения и звучать как приглашение к 
новым визитам именно в эту аптеку. 
Возможны вариации от стандартного 
«Спасибо за покупку», «Приходите к 
нам еще» до «Всего вам доброго», «Не 
болейте, будьте здоровы». А можно где-
то позаимствовать или самому приду-
мать свою «коронную» фразу, которая 
придаст прощанию позитивный заряд.

На страницах «РАП» 
неоднократно публи-

ковались материалы 
психологов и бизнес-
тренеров по типиза-
ции личности. Поче-

му они так актуальны, 
что к ним возвращаются 

снова и снова? Да потому 
что еще Гиппократ 2500 лет назад от-
метил различные типы темперамента у 
людей, и на протяжении всей истории 
его выводы только подтверждались и 
дополнялись новыми данными. Сегод-

ня не вызывает сомнения, что ко всем 
людям нужен разный подход. Конечно, 
каждому обеспечить индивидуальную 
консультацию не получится, но хотя 
бы по основным признакам это сделать 
можно, ведь все типологии обычно сво-
дятся к трем-четырем основным типам, 
которые несложно запомнить и отрабо-
тать «в поле». Если аптечный работник 
учитывает тип личности клиента, у того 
складывается впечатление, что в этой 
аптеке с ним говорят на одном языке, его 
понимают, и он охотнее придет сюда в 
следующий раз и сделает больше поку-
пок. Можно встретить мнение, что такой 
подход – это манипуляция. Не совсем 
так. Ведь умение понимать людей важно 

не только для более увесистого среднего 
чека, но и для качества аптечной кон-
сультации. Когда провизор делает раз-
личия для клиентов, находит «ключик» 
к общению с ними, он и помочь может 
лучше, потому что так ему проще выяс-
нить, что на самом деле беспокоит кли-
ента, и провести грамотную фармопеку. 
А непонимание и неправильный подход 
только раздражают покупателей. 

Ошибка 
№ 2. 

Все равны, 
все едины

http://amm.net.ua/podpiska-journal
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большому 
кораблю – 
большое  
плавание

Отдать швартовы.  
Теоретический этап

«“Аптечная регата” включала два 
этапа: теоретический и практический. 
В рамках первого из них было проведено 
обучение фармацевтов, провизоров и за-
ведующих аптеками. В качестве трене-
ра выступил автор проекта «Аптечная 
регата» и наш надежный партнер из 
Киева  – Юрий Чертков, директор ком-
пании “Агентство Медицинского Марке-
тинга”, специализирующейся на обуче-
нии фармацевтического и медицинского 
персонала. Юрий Чертков  – талантли-
вый тренер, маркетолог, автор четы-
рех книг. Его книга “Аптечная машина 
продаж” уже стала бестселлером среди 
топ-менеджмента Украины. С  боль-
шим интересом ее читают и наши со-
трудники»,  – отметила Лариса Фло-
ровна Близнюк, заместитель директора  

ООО «Управляющая компания холдинга 
“Аптека групп”». 

В  первый день тренинга провизора-
ми и фармацевтами в интерактивной 
форме были освоены техники продаж, 
правила дополнительных продаж, опрос 
по СПИН, рекомендации двух препара-
тов, работа с частыми возражениями, 
короткие метафоры. Все техники были 
опробованы и многократно закреплены 
в практических кейсах. Это был позна-
вательный, интенсивный и очень полез-
ный день для каждого, кто присутство-
вал на мероприятии. 

Второй день обучения был посвящен 
работе с заведующими аптеками. Они на 
практике осваивали умение развивать 
собственные управленческие компетен-
ции, налаживать систему конструктивно-
го обучения, регулирования и контроля 
деятельности первостольников. Учились 

Аптечная регата: 

20 июля в Республике Беларусь в ООО «Управляющая компания 
холдинга  “Аптека груп”» были подведены итоги уникального проекта 
«Аптечная регата». Он стартовал в аптеках ADEL и «Добрыя лекі»  
в апреле этого года. Всего участие в проекте приняло 97 сотрудников 
из 24 аптек 



www.amm.net.ua

О
Б

У
Ч

Е
Н

И
Е

№ 10 (44), 2015

Р
е

ц
е

п
ты

 а
пт

еч
ны

х 
п

р
о

д
а

ж

19

проведению мотивационных совещаний, 
предоставлению правильной обратной 
связи персоналу, выявлению лидеров в 
аптеке и подтягиванию отстающих.

Все навыки двух дней отрабатыва-
лись на пяти ведущих брендах компании 
Abbott.

Курс на победу.  
Практический этап

После обучения в аптеках ADEL и 
«Добрыя лекі» был объявлен конкурс, 
направленный на выявление победителя 
в продажах пяти брендов Abbott.

Аптеки-участницы оценивались по 
следующим критериям: 
n	общий объем продаж по заданным 

продуктам в упаковках;
n	динамика роста продаж в процентах;
n	оценка «тайный покупатель». 
Данная система оценки была выбра-

на не случайно. Комплексный подход 
позволил претендовать на победу не 
только аптекам с высокой проходимо-
стью, но и аптекам с небольшим това-
рооборотом.

Соревнование длилось в течение трех 
месяцев. Его участники активно вклю-
чились в борьбу  – и отличные резуль-
таты не заставили себя ждать. Уже на 
старте «Аптечной регаты» был получен 
200 % рост продаж в упаковках по задан-
ному ассортименту. 

У причала. Итоги

Подведение итогов «Аптечной ре-
гаты» собрало в офисе Управляющей 
компании лучших из лучших. Лариса 
Флоровна Близнюк, идейный вдохнови-
тель и куратор проекта, напомнила со-
бравшимся, с чего все начиналось, рас-
сказала о ходе конкурса и впечатляющих 
промежуточных результатах. Например, 
аптека №  4 ЗАО  «Медфарм» в первый 

конкурсный месяц буквально «взорвала 
продажи»: динамика роста продаж со-
ставила 850 %. 

Итоговый рост продаж среди всех 
аптек, принявших участие в проекте, со-
ставил 192,13 %! И это с учетом сезонно-
го падения числа покупателей в аптеках. 

Участники проекта показали высокие 
результаты и по методу оценки «тайный 
покупатель». За три месяца было сдела-
но 75  контрольных срезов работы со-
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трудников аптек. Первая волна дала результат 
83,8 %, вторая – 84,3 %, и во время третьей вол-
ны проверки никто не расслаблялся – 84,8 %! 

Важным достижением «Аптечной регаты» 
стали не только высокие показатели по задан-
ным критериям, но и рост профессиональных 
навыков первостольников и заведующих ап-
теками. И  самый главный результат  – пози-
тивные отклики покупателей сети аптек ADEL 
и «Добрыя лекі».

По словам Ларисы Флоровны, такие резуль-
таты стали возможны лишь благодаря высоко-
му профессионализму, сплоченности и целе
устремленности команд-участниц.

Поздравить победителей проекта «Аптеч-
ная регата» пришли представители компании 
Abbott в Беларуси Наталья Степанова и Екате-
рина Русецкая. 

«Проект “Аптечная регата” пилотный для 
компании Abbott не только в рамках предста-
вительства в РБ, но и в целом на простран-
стве СНГ. Это масштабное мероприятие впе-
чатлило уровнем организации и достигнутых 
результатов. Успех проекта  – во многом за-
слуга руководителей холдинга “Аптека групп”, 
которые относятся к сотрудникам как к ло-
комотиву компании, ее движущей силе. Мы 
поздравляем всех организаторов и участников 
проекта, желаем профессионального и лич-
ностного роста. Уверены, это далеко не по-
следний совместный проект компаний Abbott 
и “Аптека групп”. Ведь маленькие победы – за-
лог большого успеха!», – такими словами пред-
варила награждение лучших продакт-менед-
жер Наталья Степанова. 

К участникам и победителям проекта «Ап-
течная регата» во время мероприятия обра-
тился и его автор Юрий Чертков.

«Уважаемые участники “Аптечной регаты”! 
Очень радует, что вы учились вдохновенно, но 

еще больше радует, что вы смогли практически 
реализовать заложенный в вас потенциал!

Цельная, наполненная смыслом и профес-
сиональными достижениями жизнь, на мой 

Победители проекта 
«Аптечная регата»

1 место: аптека № 7, 
ООО «Фарммаркет-плюс». 

2 место: аптека № 8, 
ЗАО «Фарммаркет». 

3 место: аптека № 2, 
ООО «Фарммаркет-плюс». 
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взгляд, намного интереснее, чем 
просто прожигание времени впус
тую. Во время и после обучения я 
нисколько не сомневался, что ре-
зультат будет отличным. Ведь 
в вас верит руководство, кото-
рое продумывает качественные 
системы мотивации, но самое 
главное – ваши искренние горящие 
глаза. 

4 место: аптека № 22, 
ООО «Фарммаркет-плюс». 

5 место: аптека № 11, 
ЗАО «Медфарм».

Обладателям 1-го, 2-го и 
3-го мест были вручены 

подарочные сертификаты 
от интернет-гипермаркета 

21vek.by.

Такой проект, как “Аптечная регата”, мы 
проводим впервые. Когда мы задумались, какой 
сети в СНГ его предложить, то решение при-
шло мгновенно. Конечно, аптеки ADEL! Сеть, 
которая поддерживает все инновационное и 
эффективное, сеть с высокими стандартами 
обслуживания покупателей. Важно также то, 
что данная сеть ВСЕГДА исполняет взятые 
на себя обязательства и упорно идет к наме-
ченным целям. Ведь сам по себе качественный 
тренингово-мотивационный проект это мак-
симум 30 % успеха. Важно довести все до ума, 
поверить и настойчиво идти к поставленным 
целям!

Посещая холдинг “Аптека групп”, я вижу 
серьезные улучшения: еще более мотивиро-
ванную и сплоченную команду, все более яркий 
брендинг аптечных точек, лучшие ассорти-
ментные инновации и ориентацию на основ-
ную ценность – заботу о пациентах!

Со стороны видно, что и “текучесть кад
ров”, традиционно высокая для аптек, в “Ап-
тека групп” минимальная. Это значит, что 
компания взращивает собственные кадры, 
постоянно думает об их профессиональном 
росте, устраивает мотивационные соревнова-
ния, качественные тренинги и т. д. 

Коллеги, само по себе обучение  – это уже 
большие инвестиции в вас и большое доверие 
со стороны руководства. Существует такая 
шутка: “А вы не боитесь, что обучите сотруд-
ников, а они от вас уйдут? Нет, я боюсь, что 
не обучу и они останутся”.

Отдельное спасибо заведующим аптеками, 
которые взялись за данный проект и честно 
работали, старались вдохновлять собствен-
ным примером, наставлять!

Очень надеюсь, что достигнутый эффект 
не будет “затухать”, а подобный драйв мы со-
храним и в последующем!

До встречи, коллеги!».  
пресс-служба  

ООО «Управляющая компания  
холдинга «Аптека груп»»
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Проект закона сейчас согласовы-
вается на государственном уровне. 
Несмотря на то, что по состоянию 
на сентябрь 2015 года проект не по-
дан в ВР Украины, он может прин-
ципиально изменить порядок веде-
ния кадрового производства.

Дополнительно это прямо от-
разится на процедурах оформле-
ния пенсии по выслуге лет (это 
касается фармацевтов, работников 
здравоохранения, иных групп ра-
ботников), приема и увольнения 
с работы, а также на возможности 
обращения в суд, в том числе – по 
трудовым спорам, для компенса-
ции времени вынужденного про-
гула и т. д.

Есть ли жизнь 
после отмены 
трудовых книжек?..

Юрий Сторожук,
юрист, специалист по гражданскому, 
хозяйственному и медицинскому праву

Министерство экономического развития и торговли Украины 
выступило с инициативой по отмене трудовых книжек. Проект 
ЗУ «О внесении изменений в некоторые законодательные акты 
Украины (относительно упрощения ведения кадровой роботы 
плательщиками налогов)» в августе 2015 года появился на сайте 
Министерства. Готова ли Украина к отмене трудовых книжек?

А что за рубежом?

Другие страны, например, уже давно живут 
без трудовых книжек.

Трудовые книжки были введены в Германии 
(еще при Гитлере) в 1935 году. Просуществовали 
они в ФРГ до 1945 года, а в ГДР – до 1967-го. Экс-
периментировали с трудовыми книжками также 
Франция и страны социалистического лагеря.

На данный момент в ряде стран (Франция, 
Германия, Италия, Австрия, Испания) суще-
ствует нечто вроде «трудовой карточки» (в 
разном виде, в том числе в электронном), в 
которой фиксируется трудовая биография. 
Но подобный документ работник имеет право 
предъявлять только по своему желанию.

В  абсолютном большинстве стран трудовая 
биография фиксируется в базе данных Пенси-
онного фонда (или иных фондов социального 
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страхования). Эти же фонды регулярно 
предоставляют информацию работни-
ку, информируют о размере пенсионных 
отчислений, гарантируют качественный 
учет данных.

Получается, что трудовых книжек за 
рубежом все-таки нет. Но есть высокий 
уровень взаимодействия работодателей 
и социальных органов. И  значит, изба-
вившись от трудовых книжек, мы во-
обще останемся ни с чем  – и без трудо-
вых книжек, и без взаимодействия, и без 
электронной базы социальных органов?!

Проблемы с трудовым стажем

Как показывает практика, большая 
часть вопросов врачей и работников аптек 
в разделе «Правовая защита врача» (amm.
net.ua) касается пенсии по выслуге лет, то 
есть трудового стажа. И  большое коли-
чество сложных ситуаций начинается с 
того, что в трудовую книжку вписывается 
не должность согласно Государственному 
классификатору, а «произвольная вари-
ация». Свое развитие ситуация получает 
при обращении в Пенсионный фонд. По-
тому что начинаются ворчания по поводу 
того, «подходит должность под специаль-
ный стаж или не подходит» и т. д.

Классификатор профессий существу-
ет много лет, однако и сейчас названия 
должностей пишутся не по нему. Возни-
кает ситуация, когда при заполнении тру-

довой книжки работник отдела кадров 
решает сам: писать названия должностей 
по классификатору или так, как нужно 
компании сейчас, «подставляя» работни-
ка под проблемы с пенсионным обеспече-
нием потом.

Поэтому на сегодня в Украине тру-
довая книжка  – главный документ, кон-
тролируемый работником, который под-
тверждает его стаж и опыт работы. И это 
основной документ, с которым работник 
обращается в суд при нарушении своих 
трудовых прав!

Знаете ли вы, сколько  
в украинских судах трудовых 
споров о пенсии? 

В  судах Украины около 5  млн дел по 
нарушению Трудового кодекса в части 
исчисления трудового стажа при начис-
лении размера пенсии.

Зачем отменять  
трудовые книжки?

Авторы проекта имеют свои оригиналь-
ные аргументы на этот вопрос, которые 
они изложили в пояснительной записке:

Аргумент А. На администрирование от-
дельной трудовой книжки уходит 1 час ра-
боты уполномоченного специалиста в год. 

Аргумент Б. По состоянию на 2013 год 
в Украине насчитывалось 1,7  млн пред-
приятий и около 8,7 млн работников.

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


Насморк. Природное лечение!
Применяют при:
• ринитах любой этиологии (вирусный, 

бактериальный, аллергический) 
и видов (вазомоторный, сухой, 
гиперпластический, атрофический)

• у детей с 2 лет (по назначению врача)

В комплексном лечении при:
• вирусных инфекциях3, 4

• аллергических заболеваниях3, 4

Ринит (насморк) любой этиологии
(вирусный, бактериальный, аллергический)

и вида (вазомоторный, сухой, 
гиперпластический, атрофический)

Информация для профессиональной деятельности медицинских и фармацевтических работников. Полная информация о препаратах содержится в инструкциях 
по медицинскому применению. Полный перечень возможных побочных эффектов указан в инструкциях по медицинскому применению препаратов.
ЭУФОРБИУМ КОМПОЗИТУМ НАЗЕНТРОПФЕН С (EUPHORBIUM COMPOSITUM NASENTROPFEN S). Состав. 100 г препарата содержат: Argentum nitricum D10 — 1 г, 
Hepar sulfuris D10 — 1 г, Hydrargyrum biiodatum D8 — 1 г, Mucosa nasalis suis D8 — 1 г, Sinusitis-Nosode D13 — 1 г, Euphorbium D4 — 1 г, Luff a operculata D2 — 1 г, Pulsatilla 
pratensis D2 — 1 г. Побочные эффекты. Возможно развитие аллергических реакций в случае повышенной чувствительности к компонентам препарата. Р.С. № 
UA/6010/01/01 от 06.04.2012 г. ЭНГИСТОЛ (ENGYSTOL ®). Состав. 1 таблетка содержит: Sulfur D4 — 37,5 мг, Sulfur D10 — 37,5 мг, Vincetoxicum hirundinaria D6 — 75 мг, 
Vincetoxicum hirundinaria D10 — 75 мг, Vincetoxicum hirundinaria D30 — 75 мг. Побочные эффекты. В отдельных случаях возможны реакции гиперчувствительности, 
включая сыпь, зуд, ангионевротический отек. Р.С.: № UA/2053/02/01 от 07.03.2013 г. Производитель. Биологише Хайльмиттель Хеель ГмбХ, Германия.
1. Крамарев С.А., Палатная Л.А., Шамугия Б.К. Альтернативные методы лечения и профилактики гриппа и ОРВИ у детей // Методические рекомендации МЗ Украины, –2006 г. –37 с.
2. Ценнер С., Метельманн Хорст В. Опыт терапии гомеопатическим лекарственным препаратом-спреем — результаты мультицетрического исследования на 3510 пациентах // 
Биологическая Медицина. — 1996; 1: 22–28.
3. Биологише Хайльмиттель Хеель ГмбХ: Энгистол — противовирусный иммуностимулятор // Монография по препарату Энгистол / Пер. с англ. М.: Арнебия, 2011. – 23 с.
4. Никоненко А.Г. Энгистол — эффективный антивирусный, иммуномодулирующий препарат // Здоров’я України. — 2005; 3 (112): 43.

Оказывает на слизистую оболочку носа:
• противовоспалительное
• противоотечное
• прямое противовирусное1, 2

• иммунокорригирующее действия
• способствует восстановлению защитных 

функций слизистой оболочки носа1, 2

Оказывает1, 3, 4:
• непрямое противовирусное действие
• дезинтоксикационное действие
• активирует неспецифические 

защитные механизмы организма

     Применяют у детей с рождения,
  беременных и кормящих (по назначению врача)3, 4

     Без сосудосуживающих
и гормональных компонентов!
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Да и наши хронические проблемы, поза-
бытые летом, с наступлением осени снова на-
поминают о себе. В результате мы не только 
чихаем и кашляем, в это время года особенно 
часто встречаются заболевания почек и моче-
вого пузыря, обостряются проблемы с пище-
варением, дает о себе знать желчный пузырь. 

Комплексный препарат «Урохолум» Жи-
томирской фармацевтической фабрики 
«Вишфа», созданный на основе десяти ком-
понентов растительного происхождения, 
оказывает выраженный эффект как при 
острых и хронических заболеваниях моче-
выводящих путей (цистит, уретрит) и почек 
(нефрит, нефроз, пиелонефрит), так и при 
воспалительных заболеваниях желчевыво-
дящих путей и их дискинезии. Кукурузные 
рыльца, трава спорыша и плоды дикой мор-
кови, входящие в состав препарата «Урохо-
лум», способствуют растворению камней и 
песка в почках, мочевом и желчном пузырях. 
С возникающими при этих патологиях боля-
ми и спазмами помогают справиться шишки 
хмеля, зверобой и мята перечная. Трава хво-
ща полевого, кукурузные рыльца и спорыш 
уменьшают свойственную этим заболева-
ниям кровоточивость, а в комплексе с бере-
зовыми почками, цветами бузины черной и 

листьями ортосифона («почечного чая») спо-
собствуют моче- и желчевыделению, а значит, 
нормальному пищеварению и выведению из 
организма негативных продуктов обмена. 
Эфирные масла компонентов «Урохолума» 
обладают бактерицидными, противовоспа-
лительными и спазмолитическими свойства-
ми, нормализуют тонус гладких мышц моче- 
и желчевыводящих путей. Трава зверобоя, 
содержащаяся в «Урохолуме», – не только 
эффективное вяжущее, кровоостанавлива-
ющее, желче- и мочегонное средство, но и 
прекрасный природный антидепрессант. Он 
повышает иммунитет и помогает быстро 
восстановиться после болезни. Уникальное 
сочетание эффективных и безопасных рас-
тительных компонентов позволяет приме-
нять «Урохолум» и с целью профилактики 
рецидивов моче- и желчекаменной болезни. 
Препарат имеет доступную цену, приятный 
вкус и удобную капельницу-дозатор. 

«Урохолум» – сила природы  
для ваших почек!

десять помощников в одном флаконе

Свойственное нашим широтам резкое наступление осени для 
многих не проходит бесследно. Иммунитет, ослабленный внезапно 
наступившим холодом, не справляется, инфекции без труда 
проникают в организм и мы чувствуем, как заболеваем. 

№ РС UA/11755/01/01 от 15.04.2013

Продолжается рекламная кампания  
препарата «Урохолум» на ТВ (интернет) 

и в прессе.  
uroholum.com.ua



www.amm.net.ua

П
Р

Е
П

А
Р

А
Т

 М
Е

С
Я

Ц
А

№ 10 (44), 2015

Р
е

ц
е

п
ты

 а
пт

еч
ны

х 
п

р
о

д
а

ж

27

Как правило, при неосложненном заболевании 
применяют лекарственные средства местного воздей-
ствия. Чтобы терапия оказалась эффективной, такое 
лекарство должно быть безопасным и обладать целым 
рядом свойств – оказывать противовоспалительное, 
антибактериальное, смягчающее действие. В течение 
многих лет таким средством был широко известный 
раствор люголя с глицерином, содержащий сильный 
местный антисептик – йод. Однако раствор имеет 
специфический запах и очень неприятен на вкус, а 
смазывание горла может вызвать рвотный рефлекс. 
После процедуры пациент ощущает сильное жжение. 
В отличие от традиционного раствора люголя, спрей 
для горла Люгс® Житомирской фармацевтической фа-
брики «Вишфа» обладает всеми его лечебными свой-
ствами, но лишен подобных недостатков. У препарата 
Люгс® более мягкий вкус, а выраженное противоми-
кробное и дезинфицирующее действие йода усиливает 
входящая в его состав настойка эвкалипта. Эфирные 
масла, флавоноиды, горечи, смолы и дубильные веще-
ства эвкалипта делают его таким же эффективным ан-
тимикробным и противовоспалительным средством, 
как и йод. Соединив эти два мощных компонента, 
отечественные фармацевты получили современное 

Люгс®–
лечить горло просто!
Простудные заболевания – неизменные 
спутники сырой и холодной осени. И почти 
всегда простуда сопровождается болью в горле, 
так как слизистая горла – один из главных 
барьеров на пути вирусов и бактерий. Приняв 
на себя основной удар, слизистая воспаляется 
и отекает, появляются болезненные жжение и 
першение, осиплость голоса, боли при глотании 
и разговоре. Если больное горло не лечить, 
инфекция из острой может превратиться в 
хроническую, а со временем осложниться 
проблемами с сердцем, легкими или почками. 
Поэтому чем раньше начато лечение, тем 
быстрее и ощутимее будет результат.

лекарство, которое, в отличие 
от многочисленных леденцов 
и пастилок, не только облег-
чает симптомы воспаления 
горла, но и справляется с ка-
таральной, фолликулярной и 
даже лакунарной ангиной и с 
успехом применяется при сто-
матитах, глосситах и гингиви-
тах. Удобная лекарственная 
форма – спрей с удлиненным 
распылителем-дозатором – 
позволяет максимально точно 
орошать воспаленную слизи-
стую, не вызывая неприятных 
ощущений. Кроме этих до-
стоинств, у препарата Люгс® 
есть еще одно, очень важное 
в наше нелегкое время, – до-
ступная цена

Люгс® – потужна 
допомога хворому 
горлу! 
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Чего хочет женщина? У провизора 
есть свой ответ на этот вечный 
вопрос, особенно когда 
покупательница обращается к нему 
с проблемой молочницы. Вряд ли 
она ждет, что в аптеке ей поставят 
точный диагноз или пропишут 
полный курс лечения – с такими 
целями обычно идут к врачу. 
Женщина хочет поскорее устранить 
неприятные симптомы – зуд, жжение, 
дискомфорт, которые беспокоят 
и мешают ее активной жизни!

Жизнь на бегу
Батарея средств для устранения 

симптомов вульвовагинального 
кандидоза, прозванного в наро-
де «молочницей», выстроилась 
на аптечной полке, как женихи 
перед богатой невестой, и каждая 
упаковка твердит о своих преиму-
ществах. Но прежде чем перейти 
к продаже, нужно решить, что бу-
дет лучше для самой посетитель-
ницы. Не секрет, что молочница 
часто «не долечивается», потому 
что местные формы препаратов 

«Гинофорт» –
комфорт одной дозы
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очень неудобны: кремы вытекают, а 
чтобы правильно ставить вагинальные 
свечи на протяжении положенных 7-10 
дней, нужно иметь массу времени и 
желания, а также занять горизонталь-
ное положение. Но вот беда: многие 
женщины сейчас ведут более активный 
образ жизни, чем мужчины. Знакомая 
картинка: один ребенок в школе, дру-
гой – в детском саду, дома нужно все 
убрать-приготовить, а на работе на-
чальство требует отчет. Когда в таких 
условиях думать о долгом и трудоемком 
лечении? В итоге через 3-4 дня, когда 
исчезают очевидные симптомы, жен-
щина «забывает» применить лекарство, 
ей кажется, что «все прошло», и про-
цесс переходит в хроническую форму. 
Известная аптечная история: провизор 
советует какой-то препарат от молоч-
ницы, а в ответ слышит: «У меня такое 
есть, с прошлого 
раза остались две 
или три таблетки». 
Так и бегают наши 
женщины по кругу, 
тратя деньги и  вре-
мя, но не решают 
проблему… 

Вот почему, по 
мнению гинеколо-
гов, единственной гарантией того, что 
пациентка пройдет положенную тера-
пию, является курс, состоящий из одно-
кратного приема препарата. Этот вывод 
совпадает и с желанием самих женщин, 
которые часто живут в режиме «нон-
стоп».

Самой короткой дорогой
Быстрый результат может обеспе-

чить препарат «Гинофорт» с иннова-
ционной системой VagiSite, которая 
представляет собой уникальную фор-

му подачи активного вещества. Специ-
альная система глубокого введения без 
вытекания не требует горизонтального 
положения тела, а значит, можно купить 
препарат и тут же использовать и сразу 
начать лечение. Женщина  продолжает 
свой активный, наполненный событи-
ями день, а  «Гинофорт» уже работает. 
Благодаря высокой степени биоадгезии 
«Гинофорт» приступает к терапии с мо-
мента введения: препарат обволакивает 
воспаленный участок слизистой и ра-

ботает без переры-
ва на протяжении 
4,2 дней 1. Кроме 
того, что это пре-
парат-трудоголик, 

он очень качественно выполняет свои 
обязанности, облегчая симптомы уже 
в первые 24 часа. Исследования пока-
зывают, что такой результат от приме-

•	 ОДНОКРАТНО 
•	 Удобно – начало в любое 

время
•	 Быстро устраняет симптомы!
•	 Высокая степень 

биоадгезии 2 – 4,2 дня
•	 Эффективно 1 на все Candida!
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нения препарата «Гинофорт» на целые 
сутки опережает действие флуконазо-
ла2 и на двое суток  – эффекты крема 
с миконазолом 3. Таким образом, ре-
комендуя «Гинофорт», провизор под-
сказывает женщине кратчайший путь 
решения проблемы вульвовагиналь-
ного кандидоза. Дома, на работе, в по-
ездке  – теперь не важно где. Женщина 
может сразу начать лечение и вернуть 
себе комфорт!

Вопрос-ответ
Итак, выбор сделан. Остается один 

вопрос: как просто и ясно донести поль-
зу препарата до посетительницы аптеки? 
Рассмотрим несколько ситуаций.

Вариант 1
– Что у вас есть, чтобы быстро изба-

виться от жжения и зуда в деликатной 
сфере? 

– Возьмите «Гинофорт», он устраня-
ет симптомы молочницы уже в первые 
сутки и использовать его можно, не до-
жидаясь вечера.

Вариант 2
– Обычно от молочницы я покупаю 

свечи, которые назначает врач. Врач в 
отпуске, к другому не хочу идти, что по-
советуете?

– Возьмите «Гинофорт», его нужно 
применять всего один раз, и не обяза-
тельно дожидаться вечера – не вытекает. 
А грибы Кандида к нему очень чувстви-
тельны, так что состояние должно быст
ро улучшиться.

Вариант 3
– Дайте, пожалуйста, флуконазол. 
– Если это состояние повторное, 

возьмите лучше «Гинофорт». Он обе-
спечивает более стойкое выздоровление 
и устраняет неприятные  симптомы в 
2 раза быстрее 2.

Вариант 4
– Я все время в разъездах, долго ле-

читься некогда. Нужен надежный препа-
рат, и чтобы все быстрее прошло.

– В вашем случае подойдет крем  
«Гинофорт» со специальной системой 
однократного применения. Резуль-
тат почувствуете уже в первые сутки. 

«Гинофорт» – быстрое 
устранение симптомов  
за один прием!

1 Гінофорт. Інструкція для медичного застосування лікарського засобу.
2 Larry S. Seidman & Campbell K. Skokos. An evaluation of butoconazole nitrate 2% Site Release vaginal cream 

(Gynazole-1) compared to fluconazole 150 mg tablets (Diflucan). Infectious Diseases in Obstetrics and Gynecology, 
December 2005; 13(4): 197–206.

3 Brown D, Henzl MR, Kaufman RH; Gynazole 1 Study Group. Butoconazole nitrate 2% for vulvovaginal candidiasis: 
new, single-dose vaginal cream formulation vs. seven-day treatment with miconazole nitrate.  J Reprod Med. 
1999;44:933-938.
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День рождения – это всегда 
праздник, наполненный яркими 
красками, смехом, музыкой 
и, конечно же, подарками. 
15 сентября такой грандиозный 
праздник состоялся в центре 
Киева – аптека ALLANI отметила 
свое шестилетие на отечественном 
фармацевтическом рынке. 

Непосредственно с аптекой и форма-
том ее роботы наши читатели уже знако-
мы благодаря освещению в нашем жур-
нале («Рецепты аптечных продаж», № 6 
(29), 2014). К празднованию шестилетия 
ALLANI мы также с радостью присоеди-
нились. 

О празднике

Вход в аптеку был украшен яркими 
цветами и служил фотозоной для посе-
тителей. Также возле аптеки всех про-
хожих развлекал трехметровый плю-
шевый белый медведь. К празднованию 
могли присоединиться все желающие. 
Ведущий мероприятия приглашал про-
хожих принять участие в розыгрыше 
ценных призов и самом праздновании 
дня рождения. Весь день клиенты и 
гости аптеки имели возможность уго-
ститься праздничными капкейками и 
фрешами, получить гарантированные 
подарки и провести профессиональную 
фотосессию. В ALLANI царила празд-
ничная и веселая атмосфера, играла жи-
вая музыка. Сотрудники аптеки получи-

ли ряд комплиментов и поздравлений от 
довольных клиентов. 

«Это событие в первую очередь для 
нас доказательство того, что нас ува-
жают и любят постоянные посетители, 

подари клиенту праздникАптека ALLANI: 

С днем рождения, друзья! 
Процветания вам,  

много клиентов и самых 
лучших идей!!!
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что мы не перестаем их удивлять и 
они идут к нам. Мы выдержали тяже-
лые времена на фармрынке, а также 
трудное время событий на Майдане. 
За годы существования наша аптека 
прошла ребрендинг и стала еще лучше 
(дизайн помещения, оборудование и 
т. д.), также в нашей аптеке мы начали 
предоставлять клиентам спецуслуги: 
массаж тела, рук, ног, диагностика со-
стояния кожи и волос, тестирование 
косметики. Постоянные подарки и си-
стема лояльности делают посещение 
аптеки ALLANI еще более приятным 
и позитивным. Берегите свое здоро-
вье!», – поделилась своими эмоциями 
Алла Зиневич, директор сети ALLANI.

Инновации

Хотелось бы отметить, что в аптеке 
квалифицировано подходят к консуль-
тированию клиентов и следят за по-
стоянным улучшением качества пре-
доставляемых услуг, при этом смело 
используя инновационные решения. 
Например, накануне празднования в 
зале аптеки появилось новое устройст
во – «электронный консультант», раз-
работанный компанией «Агентство 
Медицинского Маркетинга». Благода-
ря этому устройству теперь  клиенты 
могут быстро, не ожидая в очереди, 
самостоятельно подобрать необхо-
димый им безрецептурный препарат 
при помощи специально разработан-
ного алгоритма самодиагностики, оз-
накомиться с полными инструкциями 
нужных им препаратов, акциями и 
скидками, предлагаемыми аптекой, а 
также оценить качество работы про-
визоров в данном учреждении. 

Пресс-служба компании «Агентство 
Медицинского Маркетинга»

http://amm.net.ua/podpiska-journal
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18 сентября в Международном 
выставочном центре в рамках 
выставки «InterCHARM-Украина» 
прошла ежегодная конференция 
«Pharma Beauty» для игроков 
нелекарственного аптечного рынка, 
а также рынка аптечной розницы. 
Организатором мероприятия 
выступила компания «Эстет Медиа», 
официальным партнером – компания 
«Стикс Украина», а стратегическим 
партнером – компания «Агентство 
Медицинского Маркетинга».

Начало Конференции было посвяще-
но цифрам на фармрынке. Первый спикер 
Ирина Горлова, директор компании SMD, 
рассказала о динамике продаж косметики 
в аптечных сетях в условиях экономичес
кой нестабильности в стране. «Ситуация, 
конечно, очень сложная, и в этом году мы 
получили такой спад рынка, которого еще 
на отечественном рынке мы не пережива-
ли. Динамика рынка аптечной косметики в 
2015 году (январь – июль) негативная во всех 
измерениях: в долларах США (-55 %), гривнах 
(-9 %), упаковках (-36 %)», ‒ сказала спикер.

Далее Елена Лагутина, руководитель на-
правления базы данных стран  СНГ компа-
нии «Proxima», уже более детально оста-
новилась на анализе продаж косметики в 
аптеках Киева и Киевской области, где сег-
мент данной категории товаров в аптеках за-
нимает самую большую долю по всей Украи-
не – практически 7 % (по всей стране – 4 %). 
По мнению специалиста, учитывая постоян-
ное колебание курса валют, более правильно 
будет предоставлять аналитику по продажам 
именно в национальной валюте и упаковках. 
«На период июля 2015 года мы получили сле-
дующую картину по продаже косметики в 
аптеках: (+37 %) в гривнах и (-8,52 %) в упа-
ковках, по сравнению с аналогичным перио-
дом прошлого года», – резюмировала спикер.

После неутешительных аналитических 
данных многих слушателей, конечно, вол-
новали такие вопросы: что будет с рынком 
дальше, какие сейчас настроения и пове-
дение у покупателя? На эти вопросы более 
детально отвечал Виталий Брык, директор 
по работе с розничными сетями компании 
«Nielsen» (Украина и Беларусь). 94 % украин-
цев считают, что в стране кризис, при этом 
63  % полагают, что такая ситуации сохра-
нится следующих 12 месяцев. И такие кри-
зисные настроения повлияли на поведение 
потребителя: 64 % тратят меньше на покуп-
ку одежды, 58 % будут экономить на газе и 
электричестве, 55 % сокращают расходы на 
развлечения вне дома и 54  % переходят на 
более дешевые продуктовые бренды.

Виктория Запоточная, эксперт фармацев-
тического рынка по вопросам бизнес-консуль-
тирования, тренер, раскрыла тему стратегий 
продаж аптечного ретейла. Спикер отметила, 
что сегодня в фарме активно развиваются 

Конференция  
«Pharma Beauty 2015»
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такие категории, как изделия медицинского 
назначения и гигиена: детская, женская и по 
уходу за больными. И для того чтобы эффек-
тивно сформировать ассортимент в аптеке, 
необходимо четко понимать индивидуальные 
предпочтения целевой аудитории.

Особое внимание и живое обсуждение на 
Конференции вызвали актуальные правовые 
вопросы. Так, Лидия Санжаровская-Гур-
лач, старший юрист компании «Правовой 
Альянс», обсудила с участниками прави-
ла добросовестной рекламы и промоции, а 
также требования законодательства в дан-
ном вопросе, а Виктория Филатова, гла-
ва правления Ассоциации «Парфюмерия и 
Косметика Украины», глава технического ко-
митета-171 «Продукция парфюмерно-косме-
тической промышленности»,  – спорные во-
просы Закона Украины «О стандартизации». 

Юлия Гагарина, разработчик органичес
ких продуктов компании «Ecolife», пред-
ставила доклад на тему «Органическая кос-
метика: как продать, когда потребитель ее 
не ищет» и поделилась с участниками ин-
формацией о преимуществах органической 
косметики, по сравнению с косметикой по-
пулярных брендов, а также рассказала об эф-
фективных инструментах увеличения объе-
ма продаж с помощью работы с персоналом.

С  темой «Психология переговоров. Пер-
вый час первой встречи» выступил сертифи-
цированный эксперт в области психографии, 
член Ассоциации психографии (Штуттгарт), 
консультант по управлению, бизнес-тренер 

компании «Агентство Медицинского Мар-
кетинга» – Павел Ковальский. Докладчик 
рассказал, что с помощью психографии 
можно найти индивидуальный подход к 
клиенту, разделить людей на 81 возможный 
тип личности. Но для продавцов базовыми 
являются три: тип мышления – люди, кото-
рые «много думают», тип отношений – люди, 
которые «много говорят», тип активности – 
люди, которые «много делают».

Первые в разговоре часто апеллируют к 
логике и цифрам, имеют среднюю тональ-
ность речи, редко смотрят в глаза и, казалось 
бы, практически не слушают, приходя в ап-
теку, ищут возможность получить профес-
сиональную информацию, консультацию, 
возможность избавиться от необходимости 
брать на себя ответственность. 

Вторые в разговоре не придерживаются 
логической цепочки и ожидают от собесед-
ника эмоций. С  ними следует искать зри-
тельный контакт, уделять внимание эмоцио
нальной составляющей, апеллировать к 
чувствам, возможно, в какой-то степени 
даже завязать дружеские отношения.

Третьи педантичны, в разговоре использу-
ют короткие предложения, задают конкретные 
вопросы и требуют на них четких ответов. 

От того, насколько точно вы сможете оце-
нить тип клиента, с которым ведете пере-
говоры, и понять его особенности, зависит 
успех вашей сделки.

Пресс-служба компании «Агентство 
Медицинского Маркетинга»

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

Природная 
красота – 

Блестящие волосы, бархатная 
чистая кожа, крепкие ногти... 

Вот визитная карточка каждой 
леди в любом возрасте! Это 

основные характеристики 
и показатели здоровья, 

естественное украшение 
любого наряда, макияжа и 

прически.
Как сохранить свою 

красоту и не потерять ее в 
сумасшедшем ритме жизни, 
придать коже здоровый вид, 
укрепить волосы и ногти? На 
этот вопрос есть достойный 

ответ!



www.amm.net.ua

К
Р

А
С

О
ТА

 И
 З

Д
О

Р
О

В
Ь

Е

№ 10 (44), 2015

Р
е

ц
е

п
ты

 а
пт

еч
ны

х 
п

р
о

д
а

ж

37

Хотите блестящие здоровые волосы, 
крепкие ногти? В первую очередь кор-
мите их правильно! 

10 основных продуктов 
для красоты!

1Белковые продукты; яйца 
куриные или перепелиные,  

белые сорта мяса и говяжья 
печень 

Все эти продукты  – источник строи-
тельного материала для клеток – полно-
ценного белка, в желтке же содержаться 
фосфолипиды, например, лецитин, не-
обходимый для прочности и эластично-
сти кожи. Мясо и печень − кладезь таких 
незаменимых микроэлементов, как же-
лезо, цинк, медь, селен. Без них наруша-
ется структура и отмечается выпадение 
волос, начинают ломаться и слоиться 
ногти. В сутки необходимо: 2 перепели-
ных или 1  куриное яйцо, 150  г белого 
мяса или 100 г печеночного паштета (до-
машнего приготовления). 

2Цельнозерновые каши 
и хлеб

В зерновых и бобовых много кремния, 
магния, калия, растительного белка, ко-
торые стимулируют выработку колла-
гена, укрепляющего эпидермис кожи, а 
также витаминов группы  В, активиру-
ющих рост волос и способствующих ее 

обновлению. Каши и цельнозерновой 
хлеб с семечками и орехами богаты рас-
тительной клетчаткой  – биосорбентом. 
Эти продукты способны помочь из-
бавиться от токсинов и шлаков в орга-
низме, улучшить пищеварение и обмен 
веществ, очистить кожу, избавиться от 
пигментных пятен и высыпаний. Кожа 
станет заметно лучше и свежее, если в 
день съедать не менее 300 г цельнозерно-
вых продуктов.

Александра КИРИЛЕНКО, 
кандидат медицинских наук,  
врач-диетолог, кардиолог; 
член Ассоциации диетологов при 
НИИ питания МЗ Украины

http://amm.net.ua/podpiska-journal
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– Иван Николаевич, начнем  
с официоза. Как вы оказались 
среди управленцев в сфере 
медицины и фармы?

– Я начал заниматься практической 
и научной медициной с первого курса 
Киевского медицинского института. Ра-
ботая в клиниках и лабораториях НИИ 
педиатрии, акушерства и гинекологии, 
я познавал азы врачевания и систем-

ный подход в исследованиях больного 
и здорового человека. Мои родители на-
учили меня учиться и работать, ценить 
людей. На моем пути встретились хо-
рошие учителя: академик  Е. М. Лукья-
нова, профессора М. Л. Тараховский, 
Я.  П.  Сольский, Б. М. Венцковский, 
А. Г. Цыпкун. В студенческие годы я воз-
главил Студенческое научное общество 
Первого лечебного факультета КМИ. 

Иван Сорока: 
«Здравоохранение 
будущего должно быть 
системным»
Иван Николаевич Сорока, 
президент Украинского 
медицинского клуба, 
заслуженный работник 
здравоохранения Украины, в этом 
году отмечает профессиональный 
юбилей – 25-летие трудовой 
деятельности на руководящих 
должностях в сфере медицины 
и фармы. О том, какое будущее 
украинской медицины, какие 
главные проблемы сейчас 
существуют в здравоохранении 
и на фармрынке страны и как 
так вышло, что украинская 
команда врачей стала чемпионом 
мира, – рассказал специально 
для читателей нашего журнала 
И. Сорока.
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Это дало мне возможность получить 
много контактов в сфере здравоохране-
ния  в Украине и за рубежом.   Мне по-
счастливилось  стать первым граждани-
ном Украины, который начал работать 
с иностранными представительствами 
фармацевтических компаний. Уже в 
1992 году я возглавил департамент ме-
дицинского маркетинга в представи-
тельстве компании «Гермед», которая 
фактически представляла большую 
часть фармацевтической промышлен-
ности Германии («Арцнаймиттельверк 
Дрезден ГМБх», «Берлин-Хеми», «Кре-
вель Мойзельбах», «Йена Фарм», «Бра-
ун Мельзунген», «Квайзер Фарма», «Бик 
Гульден», «Эспарма» и многие другие) и в 
последствии получила название  «Группа 
АСТА Медика». Эпохальными события-
ми стали создание института медицин-
ских представителей в Украине,  первой 
внешней службы, организация и прове-
дение первых двойных слепых плацебо-
контролируемых клинических исследо-
ваний в нашей стране. Кроме того, я был 
среди первых в Украине людей, кто на-
чал организовывать профессиональное 
образование для врачей и фармацевтов. 
Затем была организация бесплатных ме-
дицинских центров «Пульмис», лончи 
АЦЦ©, Лазолвана©, Мовалиса© и многих 
узнаваемых на нашем рынке препаратов.

– Кроме работы с международными
компаниями, в вашей карьере 
присутствует и государственная 
служба, не так ли?

– Да, я имел честь быть штатным со-
ветником вице-премьер-министра в 
правительстве «народного доверия», как 
его принято сейчас называть. Эта работа 
была полезна для нашего медицинского 
и фармацевтического сообщества, так 
как мы реализовали много успешных 

проектов (финансовая помощь Глобаль-
ного Фонда, кредиты Мирового Банка, 
различные образовательные проекты), а 
с другой стороны, нам удавалось влиять 
на законодательные инициативы, кото-
рые, как считали игроки фармрынка, 
были направлены не во благо, и благо-
даря нашей работе удавалось предотвра-
тить принятие неправильных, неперс
пективных решений. Если посмотреть 
ретроспективно, то можно заметить, что 
последние два года (2014−2015 гг.)  были 
наиболее «безмятежными» для фарма-
цевтического рынка с законодательной 
точки зрения. Это, безусловно, заслуга и 
той команды, в которой я работал. 

– А насколько отличается работа
чиновника и менеджера в 
бизнесе в рамках одной отрасли? 
Ведь вы занимались одним и тем 
же, но все равно, наверняка, это 
совершенно разное состояние.

– Да, конечно. Я работал и в транс-
национальных корпорациях, и в госу-
дарственном аппарате… Наверное, это 
прежде всего колоссальный опыт, ведь 
сейчас я уже могу похвастаться тем, что 
знаю фармрынок совершенно со всех 
сторон: и продажи, и маркетинг, и дис-

http://amm.net.ua/podpiska-journal
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В поисках панацеи

Панацея прочно вошла 
в нашу повседневную 
жизнь. Даже научно-
технический прогресс 
не смог стереть 
это благозвучное и 
многообещающее 
слово из лексикона 
современного человека. 
Практически каждый 
украинский город имеет 
собственную, а иногда 
и не одну, «панацею» в 
виде аптеки, клиники, 
страховой компании.  
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В поисках панацеи
Греческие корни
Слово «панацея» родом из Древней 

Греции. Один из мифов рассказывает 
о богине, исцеляющей все болезни,  –  
Панакее. Она родилась в семье Аскле-
пия, бога врачевания, и Эпионы, бо-
гини обезболивания и анестезии. Ее 
дедушкой был лучезарный Аполлон, а 
бабушкой  – нимфа Коронида, внучка 
бога войны и разрушения Ареса, кото-
рую испепелили за связь со смертным 
мужчиной. 

У Панакеи были братья – знаменитые 
врачи, исцеляющие героев Троянской во-
йны,  – Махаон, покровительствующий 
хирургам, и Подалирий, помогающий те-
рапевтам, а также сестры – Иасо, богиня 
лечения, и Гигиея, богиня здоровья.   

Отец Панакеи, получивший тайные 
медицинские знания от кентавра Хи-
рона и Аполлона, покровительству-
ющего, кроме всего прочего, врачам, 
стал настолько великим целителем, что 
победил смерть. Правда, такие способ-
ности Асклепия начали нарушать упо-
рядоченное течение жизни, поэтому он 
был убит и помещен на небо в виде со-
звездия Змееносца. Считается, что про-
образом этого мифологического героя 
стал царь Фессалии Асклепий, который 
вместе с сыновьями принимал участие 
в Троянской войне. Впервые легендар-
ный врачеватель и его сыновья Махаон 
и Подалирий  – герои-военачальники и 
«славные врачи» – упоминаются в «Или-
аде» Гомера.  

Панакея последовала примеру отца и 
усовершенствовалась в лекарственном 
врачевании настолько, что исцеляла 
все болезни. Примечательно, что нача-
ло первой фразы знаменитой «клятвы 
Гиппократа» в оригинале звучало так: 
«Клянусь врачом Аполлоном, Асклепи-
ем, Гигиеей и Панакеей...».

Остров Кос, на котором жила семья 
Асклепия, впоследствии стал одним из 
центров медицинских знаний в Древней 
Греции. Здесь процветал род асклепиа-
дов, к которому причислял себя и Гип-
пократ, родившийся на Косе в 460 году 
до н. э.  

Культ богини, исцеляющей все болез-
ни, активно использовался храмовым 
врачеванием, которое в Греции сущест
вовало параллельно с научной медици-
ной. Храмы Асклепия, или асклепей-
оны, которые появились в VI–V  в. до 
н.  э, носили лечебно-санаторный ха-
рактер: больным предписывали ванны, 
диету, магические практики очищения, 
а также молитвы и разные обряды для 

избавления от скверны. В асклепейонах 
жрецы погружали лечащихся в «ин-
кубационный сон», а потом, истолко-
вывая их сны, назначали дальнейшее 
лечение. Подобные методы «исцеле-
ния» нельзя отнести к системе тради-
ционной медицины. Не удивительно, 
что слово «панацея», произошедшее от 
имени всеисцеляющей древнегречес
кой богини, впоследствии носило ма-
гический характер. 

http://amm.net.ua/podpiska-journal
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иностранный
Как было бы замечательно, если бы вся планета 
говорила на одном яыке. Однако где-то «сверху» решили, 
что это неинтересно, и теперь в свободное время нам 
есть чем заняться. Все языки, конечно, не выучишь и 
приходится выбирать, кому какой ближе. Выбирайте!

Этот 
странный.
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ОВЕН

Овнам не так уж просто даются языки. Им гораздо ближе цифры, 
бизнес-планы, сметы и прочая конкретика. Но у нашего бурного 
времени свои требования, и Овну ничего не остается, как садить-
ся за учебники. Он может выучить любой язык, но такому само-
отверженному знаку больше всего подойдет немецкий. Потому как 
сложный, а Овен не прочь создавать себе трудности, чтобы потом 
победоносно их преодолевать. Да и подходить к изучению языка 
этот знак будет со свойственной ему практичностью. Выучит пару 

немецких маршей – пригодятся, разберется, что написано на пив-
ных этикетках, а потом и вовсе возьмется за Гете в оригинале. А так 

как Овен от природы – победитель, то в итоге освоится в немецком, как в родном. Поэтому 
не удивляйтесь, если, например, разыскивая исчезнувшую ручку, он в сердцах воскликнет: 
«Ну где же, черт возьми, этот kugelschreiber?». Доучился...

ТЕЛЕЦ 

Хотите – верьте, хотите  – нет, но Тельцу просто никак не про-
жить без английского языка. Вдруг зайдет в аптеку американец, у 
него аллергия, головная боль и вздутие живота. Ему бы лекарство, 
а вы стоите – ни бэ, ни мэ. Короче, надо учиться. Консервативный и 
основательный Телец будет делать это с удовольствием, но для учебы 
ему нужны условия  – время, место, строгий преподаватель и много 
заданий на дом. Да таких, чтоб проверяли и говорили при всех, как он, 
умница, лучше всех справился. Ради этого Телец не будет спать ночами, 
с сериалов перейдет на BBC и научит свою собаку лаять по-английски. 

Зато и результат получится хоть куда! В  смысле хоть в Нью-
Йорк, хоть в Лондон.

БЛИЗНЕЦЫ

Близнецам все равно, какой язык изучать. Как правило, они уже 
знают несколько и еще парочку планируют освоить. В  результате 
могут запросто поздороваться с китайцем, попрощаться с арабом, а 

то и выдать что-нибудь веселенькое на иврите, вроде «7.40 в стихах, 
без перевода». Большинство Близнецов воспринимают процесс обу-
чения как увлекательное хобби и с радостью посвящают этому заня-
тию свое свободное время. Повезло же людям! Кому-то приходится 

корпеть над учебниками, а кто-то учится играя. 
Дорогие Близнецы, продолжайте в том же духе, 

ведь то, что знаешь, – за плечами не носишь!

РАК

Загадочные и необычные восточные языки – вот что подойдет за-
гадочным и необычным Ракам. Все учат английский, а как с японс
ким, например, быть? Кто переведет оригинальный рецепт суши, 
чтобы понять, «оно» или «не оно» нам подают в украинских японс
ких ресторанах? И что обозначают эти странные звуки, которые вы-

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


Приглашаем вас изучать, практиковать  
английский язык с коллегами и друзьями в формате 

лингвокоммуникативного тренинга посредством  
уникального взаимодействия участников группы  

и преподавателя-тренера!

l	мы отступаем от традиционной модели преподавания;
l	в обучении взаимодействуем как команда;
l	используем инновационные тренинговые технологии;
l	предлагаем целостный лингвокоммуникативный 

подход;
l	учитываем специфику вашей профессиональной 

деятельности.

Наши контакты:
OOO «Агентство Медицинского Маркетинга», 

03127, г. Киев, ул. Володи Дубинина, 6, тел./факс: (044) 452-22-03, 
е-mail: english@amm.net.ua, www.amm.net.ua

Компания «Агентство Медицинского Маркетинга»  
представляет Тренинговый центр английского языка  

для специалистов медицинской и фармацевтической сферы!

Приобретайте личный опыт языкового общения, 
вырабатывайте свой индивидуальный стиль!






