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З повагою, 

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

Дорогі друзі, багато хто знайомий з 
таким поняттям, як «вигоряння». Але не 
завжди ми можемо самі зрозуміти, що 
це саме воно. Постійно кудись біжимо, 
бракує часу побути на самоті, послухати 
себе –  все ніколи. І доводиться вже в 
режимі SOS себе приводити в норму. 

Хочеться, щоб ми всі ставали більш 
уважними і турботливими насамперед 
до себе. Бо кому, як не нам? Ми вміємо 
давати хороші рекомендації клієнтам 
і маємо вчитися це робити для себе. 
Для цього насправді потрібно лише 
бажання. 

Почати знімати перші симптоми 
перевтоми можна з дрібниць: почитати 
цікаву статтю, книгу, послухати музику, 
виспатися, врешті-решт або поласувати 
чимось смачненьким.  До речі, в 

наших аптеках зовсім недавно 
з’явився смачний і корисний 
«антистресовий» продукт – 
шоколад Legal. Можна потішити 
і себе, і клієнтів!  
Смакуємо! . 
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Начнем постепенно разбираться, 
что это за загадочное состояние.

Не стоит путать эмоциональное 
выгорание со стрессом!

Стресс  − это защитная реакция 
человека на внешние угрозы, именно 
стресс «сделал» человека, научил вы-
живать во враждебной среде.

Во время опасности происходит 
выброс огромного количества гормо-
нов, повышается чувствительность 
слуха, зрения, интуиции…

Один космонавт советского времени 
рассказал историю, как во время прыж-

Эмоциональное 
выгорание

Рано или поздно практически 
все люди испытывают такое 
состояние, когда ничего не 
хочется делать и ничего вокруг 
не радует. На душе тоска, 
нападают недуги и проблемы, 
сумасшедшая усталость, чувство 
тревоги и панических атак. 
Психологи скажут – депрессия, 
наркологи – абстиненция, 
верующие – охлаждение. И почти 
всегда речь идет о таком 
состоянии, как эмоциональное 
выгорание.
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ка с парашютом он зацепился стропой за 
торчащий на фюзеляже самолета крюк – 
так вот, он дотянулся до крюка и разо-
гнул его… Потом пять человек не смогли 
согнуть этот крюк обратно.

Стресс − это очень хорошо, но такой 
мощный ресурс нужно эксплуатиро-
вать в меру.

Что же такое депрессия?
Это когда у вас сели батарейки, и на 

момент сильной встряски у вас не обо-
стряются чувства, а наоборот – вы впа-
даете в прострацию.

Что характерно  – проблема массо-
вая, а бороться с ней некому…

Мы как-то привыкли думать, что с 
душевными проблемами сами разбе-
ремся. Вот если болит зуб, мы, конечно, 
срочно бежим к стоматологу, а душа… 
ну как-то сама, максимум – «винишко с 
подругой попью...». А ведь душа значи-
тельно сложнее зуба, не так ли?

Врачи еще выделяют такое состо-
яние, как неврастения. Ее симптомы: 
раздражительность, слабость, тревога, 
страхи, головные боли.

Как по мне, все это очень схожие 
понятия, только под разными назва-
ниями.

И  причины этих состояний все те 
же: высокий ритм жизни, информаци-
онный и смартфонный перегруз, не-
рвы без физического выхода. То есть 
если на нас раньше нападал зверь, то 
мы бежали, и  гормоны утилизирова-
лись мышцами, а  сейчас мы все это 
растворяем в себе…

Эмоциональное выгорание не бьет в 
одну точку, оно наносит удар диффузно, 
по площадям, и там, где тонко, там и рвет-
ся, поэтому и симптомы такие разные.

Как говорил один мой приятель, 
боец MMA: «Если к сердцу путь за-
крыт, можно в печень постучать».

Очень частая причина эмоциональ-
ного выгорания  – это хронический 
стресс из-за монотонной работы.

«Для чего я это делаю, зачем во-
обще это нужно, что дальше?» Если 
такие вопросы вы себе задаете часто, 
то вы близки к эмоциональному вы-
горанию.

Также к эмоциональному выгора-
нию ведет постоянный груз ответ-
ственности: не забыть, не подвести 
людей, успеть в срок… спешка. Посто-
янная спешка  − верный друг эмоцио-
нального выгорания.

Так что же делать, как бороться с 
этим коварным недугом?

Вначале нужно научиться самодиаг-
ностике.

Итак, рассмотрим симптомы.
Первый симптом  – нарушение ре-

жима сна. То есть плохой сон ночью 
и усталость днем. Как говорится, кто 
рано встает  – тот целый день хочет 
спать J.

Сонная болезнь во время рабочего 
дня и некоторая заторможенность  − 
явный симптом эмоционального вы-
горания.

Второй симптом – «меня окружают 
сволочи…». В своем посте в FB я напи-
сал шутку, которая стала популярной:

Я  так плохо живу не потому, что 
я баран, ленился учиться, бухаю и ни 
к чему не стремлюсь, придя с работы, 
заваливаюсь у ящика и больше ничем 
не занимаюсь, практически не читаю 
книг... Нет!

Внутренний голос мне подсказыва-
ет: «Друг, тебя обокрали с детства, не 
разглядели, не поняли, недооценили, не-
додали... Но скоро все изменится...»

Я, конечно, придумывал ее в контек-
сте, что нужно научиться брать ответ-

https://amm.net.ua/podpiska-journal
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СПЕЦИАЛИЗИРОВАННАЯ
КОНФЕРЕНЦИЯ-ПРАКТИКУМ

Эффективность 
полевых служб 2019
11 апреля 2019 г.
Киев, ул. Большая Житомирская, 33 Chamber Plaza

Sales Force 
Conference 2019: 
растим дерево 
продаж. Часть 2

11 апреля 2019 года состоялась специализированная конференция-практикум 
«Эффективность полевых служб 2019: Sales Force Conference», в рамках кото-
рой были рассмотрены основные тренды в полевом продвижении препаратов, 
предложены многочисленные авторские кейсы не только от украинских, но 
и от европейских экспертов и коллег из ближнего зарубежья. В завершение 
насыщенного полезной информацией дня всех участников ждали сюрпризы и 
приятные бонусы от организатора мероприятия – компании «Агентство Ме-
дицинского Маркетинга». Партнерами конференции-практикума выступили 
компании D2Health и SMD, Bodo. HR-партнер – UBS Group. Информационные 
партнеры – журналы PharmaChief и «Рецепты аптечных продаж», а также ме-
дицинская газета «Здоров’я України».
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Вторая сессия «Анализируем ствол» на-
чалась с выступления Александра Кулижского, 
управляющего партнера и основателя ведущей 
консалтинговой компании «Ключевые решения», 
сертифицированного консультанта по управ-
лению в соответствии с Амстердамским стан-
дартом Международного Совета Институтов 
по управленческому консультированию (ICMCI). 
Темой доклада стало лидерство в работе полевого 
командира. А. Кулижский отметил, что в менедж
менте нет подтвержденных теорий, есть лишь ги-
потезы и обобщения. Поэтому в зависимости от 
типа компании и личности руководителя могут 
быть различные стили управления. Главное – что-
бы они сводили воедино четыре потока: людей, 
деньги, продукты и документы. 

Три оси, которые важны для любого лидера:
1. Управляемость.
2. Инновационность.
3. Клиентность.
А. Кулижский представил типизацию лидеров, 

которая логично вплелась в библейские метафо-
ры предыдущих докладчиков и вызвала огром-
ный интерес у аудитории.

1. Харизматический лидер: ведет за собой, на-
стоящий вождь; увлекает, зажигает, вдохновляет 
других, притягателен, ярок, силен; его воля – за-
кон для других.

2.  Лидер-евангелист: организовывает биз-
нес по принципу «снаружи внутрь», имеет по-
нимание значимости корпоративной культуры, 
создает продукцию, процессы и решения, опере-
жающие свое время; реализует лучшие идеи, неза-

висимо от их происхождения. 
В  эпоху перемен евангелисты 
выживают лучше, чем хариз-
матики. Отличительная черта 
евангелистов – они не честолю-
бивы.

3.  Креативный лидер: каж-
дый день задает себе вопрос 
«Зачем?», и  каждый день отве-
чает на него по-разному; обла-
дает латеральным мышлением; 
создает и реализует концепции 
и алгоритмы. Креативный тип 
лидера существует в 3D. Умеет 
работать с группой в решении 
творческих задач. Дисципли-
нирован в своем мышлении.

Кстати, латеральное мышле-
ние – это поиск решения неор-
тодоксальным и как будто не-
логичным методом. Основной 
принцип латерального мыш-
ления – не идти проложенным 
маршрутом. 

В завершение доклада А. Ку-
лижский предложил несколько 
алгоритмов, позволяющих реа-
лизовать различные концепции 
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управления командой.
Александр Сударкин, 

специалист в области ком-
муникации и информаци-
онного развития, доцент 
бизнес-школы МИМ-Киев, 
к.э.н, МА психологии, по-
святил доклад тренду, кото-
рый давно уже реализуется 
в IT-компаниях и постепен-
но охватывает другие сферы 
бизнеса,  – экологическому 
продвижению. А.  Сударкин 
наглядно показал, что стиль 
управления во многих ком-
паниях сегодня согласуется 
с принципами концлагерей, 
цель которых – сломать волю 
человека. И отметил, что мо-
лодое поколение сотрудни-
ков в такие условия работать 
не приходит, поэтому пора 
выработать новые подходы. 
Эксперт отметил основные 
ошибки топ-менеджмента 
при поиске кадров. Среди 
них  – непонимание ценно-
стей современного поколе-
ния, неумение писать резюме 

для сотрудников, а не под себя (что человек полу-
чит от этой работы, кроме «соцпакета и гарантиро-
ванного трудоустройства»?), снобизм руководства. 
А главный вопрос, который должен задавать руко-
водитель при приеме на работу нового сотрудника, 
по мнению А.  Сударкина: «Каким образом ты ре-
ализуешь свои жизненные приоритеты, работая у 
нас?».

Только таким путем, по словам эксперта, менедж
мент компании может привлечь сотрудников, 
которые будут вовлечены в процесс. По данным 
А.  Сударкина, вовлеченные сотрудники работают 
в среднем всего 2,69 дня в год. В 70 % случаев они 
знают, как удовлетворить запросы клиента. Для 
сравнения: невовлеченные люди болеют 6,19  дня 
в год, и лишь в 17 % случаев реагируют правильно 
на запрос клиента. Производительность труда у во-
влеченных на 18 % выше, лояльность потребителей 

выше на 12 %. 
Александр Тка-

чук, Sales & Marketing 
Director «Zylotech 
Ukraine», остановил-
ся на реализации 
системных продаж 
посредством CRM. 
Он отметил, что если 
компания сегодня ра-
ботает без CRM, это 
приводит к несогла-
сованности действий. 
Компания теряет до 
30  % информации 
в год, 20–40  % кли-

ентов не являются целевыми, 50 % достигает доля 
затрат на полевую службу. В  то же время внедре-
ние CRM-систем позволяет видеть общую картину 
бизнеса, эффективнее распределять ресурсы и дает 
уверенность в безопасности. Докладчик отметил, 
что только мультиканальное воздействие на ауди-
торию результативно. 

А.  Ткачук предложил свое видение роли МП в 
компании, где внедрены CRM: специалист транс-
формируется в проджект-менеджера, фокус рабо-
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ты смещается к patient centric 
approach.

Продолжил тему CRM и их 
возможностей для фармбизне-
са Дмитрий Ровинский, кон-
сультант в области CRM и 
B2B продаж. Спикер отметил, 
что все чаще звучит замеча-
ние от участников фармрын-
ка: «Вы все предлагаете одно 
и то же. Можно ли сделать 
действительно качественное 
решение?». Д.  Ровинский при-

знал, что CRM-системы нередко для МП просто 
играют роль «мебельной стенки», монолитной и 
неделимой, и  нужно дробить эту «стенку», вы-
бирая лучшие решения.

С  точки зрения фармкомпаний интересная 
тенденция  – увеличение доли Rx в Интернете. 
Сегодня уже есть виртуальные больницы, пор-
талы с подробной информацией о лекарствен-
ных средствах, пациентские сети, где больные 
могут делиться опытом, в том числе и примене-
ния тех или иных препаратов. И не стоит ждать, 
пока эти решения реализуются у конкурентов. 

Сергей Даниленко, 
маркетинг-директор 
компании Middleware, 
разработчик техно
логий Corezoid.com, 
Deepmemo.ai, Sender. 
mobi, Share.CreditCard, 
поделился с аудито-
рией инструментами 
событийного марке-
тинга, позволяющи-
ми «спящих» кли-
ентов перевести в 
активных, максимально  
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исключить человеческий фактор в бизнесе и со-
брать недополученную прибыль. 

С.  Даниленко привел кейсы, которые еще раз 
убедили в главном посыле конференции: старые 
инструменты  – это лотерея (или сработает, или 
нет). Чтобы получить четкий результат, необхо-
димо под каждую задачу разрабатывать свое ре-
шение, при этом можно использовать элементы 
CRM.

Самая главная составляющая успеха  – мгно-
венная реакция на запрос. Например, карты по-
стоянного клиента в аптеке могут выдаваться 
сразу при совершении покупки (просто приходит 
штрих-код на телефон, и все, человек уже стал 
нашим клиентом). Также инструменты событий-
ного маркетинга позволяют эффективно контро-
лировать сотрудников фармкомпании (например, 
реагировать на нарушение в режиме реального 
времени). Делать это можно выборочно, от вре-
мени к времени, но эффект все равно отличный: 
у людей создается впечатление, что все события 
в компании контролируются руководством. Это 
дисциплинирует и является хорошей профилак-
тикой недоработок, краж и других неприятных 
моментов.

Подытожил вторую сессию 
Владимир Демяненко, управ-
ляющий партнер, CEO ком-
пании  D2, который рассказал 
о том, как с помощью дид-
житал-инструментов создать 
притяжение между клиентом 
и компанией – гравитацион-
ный маркетинг. 

Эгоцентричный, напорис
тый маркетинг, основанный 
на броской рекламе, уходит в 
прошлое, а на его место при-
ходит маркетинг, основанный 
на привлечении клиентов, 
ориентированный на при-
быль и взаимоотношения.

В. Демяненко отметил, что 
на фармрынке сегодня очень 
мало данных, как поведен-
ческих, так и о продажах 
и  пр. Но если создать циф-
ровое ядро, можно собрать 
в него в пределах компании 
все данные, и  постепенно их 
накапливать с целью повы-
шения точности прогнозов 
в дальнейшем. Со временем 
искусственный интеллект 
сможет вычленять из всего 
облака данных любые откло-
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нения и предлагать способы ре-
шить проблему еще до того, как 
она станет очевидна. Кроме того, 
в  цифровое ядро можно «за-
шить» информацию для повыше-
ния профессионализма МП и с 
помощью чат-бота осуществлять 
непрерывное обучение. Несмо-
тря на новизну технологии, се-
годня по ней уже имеется целый 
ряд успешных кейсов. Например, 
искусственный интеллект с высо-
кой точностью прогнозирует раз-
витие рака и т. д.

В.  Демяненко подчеркнул: во-
круг цифрового ядра вращаются 
целевые аудитории, с которыми 
взаимодействуют фармкомпании, 
поэтому не стоит игнорировать 
диджитал-тенденции.

Третью сессию «Кро-
ны и плоды» открыл Мак-
сим Костромской, CEO 
корпорации «Мерос» (Узбе-
кистан), с философским до-
кладом «Смыслы, которыми 
мы наполняем наше ДЕЛО», 
где также нашли отражение 
идеи экологического про-
движения продуктов и но-
вых подходов к управлению 
персоналом. М.  Костромс
кой предложил посмотреть 
на бизнес с точки зрения 
увеличения уровня счастья 
в стране и подумать над 
тем, как можно увеличить 
созидательные вибрации в про-
тивовес доминирующим сегодня 
разрушительным. Вопрос акту-
альный, ведь Украина находится 
на 138 месте по уровню счастья во 
всем мире. 

По мнению докладчика, корпоративная 
культура, основанная на гуманности,  – пер-
вое конкурентное преимущество в бизнесе. 
М.  Костромской представил виды корпора-
тивных культур в мире, среди которых:

1.	 Семейная (Италия, Япония), с гуманис
тической миссией, акцент на традиции, 
дисциплина достигается через мотива-
цию без отсутствия штрафов.

2.	Креативная (Израиль), с  миссией из-
менить мир, коучинговым управлени-
ем, свободой слова и критики, акцент  
на продукт, работа свободная, но за 
низкую эффективность налагаются 
штрафы.

3.	 Иерархическая (Германия) опирается 
на надежность и стабильность, автори-
тарное управление, отношения форма-
лизованы, дисциплина жесткая, акцент 
на стабильность системы.

4.   Рыночная (Укра-
ина) видит своей 
миссией победы и 
лидерство, управле-
ние авторитарное, 
иногда коучинго-
вое, акцент на про-
дажи, дисциплина 
жесткая, штрафы за 
невыполнение пла-
нов.

М.  Костромской 
предложил выби-
рать те культуры, 
которые помогут 
компании перей-
ти на новый каче-
ственный эволю-

ционный уровень развития, и отметил, что 
сегодня особенно важно научиться раскры-
вать таланты человека в бизнесе. А помочь 
в этом могут такие инструменты, как мето-
дология Адизеса, эннеатипология, система 
Томаса и пр.
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С  большим нетерпением 
участники ожидали мастер-
класс модератора конференции, 
бизнес-тренера, директора ком-
пании «Агентство Медицинско-
го Маркетинга», Юрия Черт-
кова – «Как выиграть борьбу за 
лояльность потребителей?». 

Продолжая тему эффектив-
ного управления полевой ко-
мандой, эксперт предложил 
оценить их результативность  
привычных шаблонов с пози-
ции успеха компании и того, как 
это помогает ей выделиться на 
рынке. Например, столь часто 
прописываемая в резюме «муль-
тизадачность» сотрудника, по 
мнению бизнес-тренера, не так 
уж хороша. Практика показала, 
что намного эффективнее, когда 
сотрудник решает одну задачу, 
полностью сосредоточен на ней, 
а  не распыляется по мелочам. 
Особенно концентрация важна 
на этапе построения стратегии 
продвижения. 

Для того чтобы руководи-
тель мог оценить эффектив-
ность своей работы, Ю. Чертков 
предложил «Сбалансированную 
карту показателей», дающую 

четыре измерения, через которые можно про-
пустить все решения менеджмента: финансовая 
перспектива, удовлетворение потребителей, 
внутренние процессы и обучение. 

Также эксперт представил главные правила 
командной работы, первое из которых: «Пла-
нировать – полезно, слепо следовать плану  – 
глупо». По мнению спикера, хорошая команда 
должна побеждать малым количеством, а  для 
этого нужно «поймать поток», найти свой ритм 
командной динамики. В  духе библейских мо-
тивов конференции-практикума прозвучал и 
совет Ю. Черткова «Вначале – счастье, потом – 
достижения». 

Бизнес-тренер отметил, что «тяжелые време-
на» – устойчивый тренд на мировом рынке еще с 
середины прошлого века. Как же с ним работать? 

Рецепт логичен: предлагать аптекам что-то 
новое, более интересные совместные акции. 
Ведь партнерская модель более эффективна, чем 
просто визиты. 

То же касается и врачей: давно устаревшие 
шаблонные вопросы МП выдают с головой от-
сутствие подготовки и лишь раздражают вра-
ча, и  ресурс фармкомпании тратится впустую. 
«Доктор, можно спросить, а  чем вы сейчас ле-
чите? И вам нравится? А что вы хотели бы из-
менить?» – вот лишь немногие пустые вопросы, 
которые убивают время и продажу.

Ю.  Чертков отметил, что нужно работать с 
информацией, доносить ее с позиции выгод 
для врача и пациента, учитывая не только их 
интересы, но и рамки, в которых принимается 
решение (законодательные, финансовые, мо-
ральные, пр.), помнить об альтернативах и рис
ках – стратегия полевого продвижения ИРРА.

Один из главных вопросов генерического 
рынка: как же убрать альтернативу, если про-
дукт не уникален? Ю.  Чертков предложил оп-
тимальное решение: сделать уникальным не 
продукт, а предложение. Так, врача можно фи-
нансово образовать, застраховать, предложить 
иные важные для него преимущества, с  кото-
рыми другие игроки не смогут конкурировать 
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Юрий Лебедь, СЕО Pharmaxi 
LLC, представил кейс «Стра-
тегия перехвата», в  котором 
показал способы изменить 
привычку врача назначать пре-
парат-конкурент. По словам 
Ю.  Лебедя, главное препят-
ствие на пути изменений – это 
внутренняя убежденность вра-
ча в том, что тот или иной пре-
парат плох либо хорош, и к ней 
нет прямого пути. Но если дать 
врачу сделать собственные вы-
воды о продукте, помочь сфор-
мировать опыт применения и 
собрать данные, то можно вы-
работать новую привычку.

Ю.  Лебедь посоветовал не 
спрашивать врачей о причинах 
отказа и помнить о том, что 
таких причин всегда намного 
больше, чем предусмотрено в 
анкете. А  в конце своего вы-
ступления предложил алго-
ритм работы с отказами.

просто в силу того, что место уже занято. Для 
этого всегда нужно искать способы снижать рис
ки врача и пациента, ведь людям нужны гаран-
тии. Что касается рамок, в которых принимается 
решение, то сегодня существуют способы, по-
зволяющие их слегка сместить, «передвинуть» в 
нужную сторону – подход ФРЕЙМ. Слово frame 
переводится с английского как «рамка», «каркас», 
а применительно к фармпродажам – это модель, 
которую мы создаем для клиента в момент совер-
шения покупки, мягко подталкивая его к приня-
тию решения.

Важно: фреймовый подход не предполагает на-
вязывания продукта. Тонкость в том, чтобы врач 
сам решил рекомендовать препарат. С этой целью 
мы задаем наводящие вопросы, которые форми-
руют нужный нам фрейм. 

Техника включает несколько последовательных 
вопросов:

•	 проблемный вопрос (мы проявляем внима-
ние к деталям);

•	 «труизм» – некое утверждение, которое по-
дается как само собой разумеющееся;

•	 экспертная рекомендация;
•	 альтернативный вопрос (создаем «выбор без 

выбора»).
Ю. Чертков обратил внимание на то, что у мед-

представителя всего две силы на переговорах с 
врачами: экспертная и эмоциональная. И  нужно 
по максимуму раскрывать их потенциал.

В  рамках мастер-класса 
Ю. Чертков предложил множе-
ство новаторских прикладных 
инструментов, которые уже 
сегодня с успехом работают 
«в полях». 
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Завершающий доклад «Полевая финансо-
вая математика. Почему нужно учить считать 
деньги?» представил Дмитрий Сыч, управляю-
щий партнер ООО «Образовательный центр 
“Эрудит”», член аудиторской сети Kreston 
International. Эксперт предложил посмотреть на 
продвижение препарата глазами собственника 
и финансиста. А  для этого важно помнить, что 
деньги бесплатными не бывают. Средства, кото-
рые нам выделяют на маркетинговые активности, 
дают банки, часто под большие проценты. И даже 
если собственник вкладывает личный капитал, 
без привлечения инвестиций, важно помнить: 
в свое время он буквально вырвал деньги из рук 
супруги, которая со слезами на глазах провожала 
его «в бизнес», и теперь изо всех сил отрабатывает 
ожидания дражайшей половинки.

Таким образом, истинная цель любого бизне-
са – не просто продавать больше, а делать на про-
дажах маржу. Иными словами, в идеальной кар-
тине мира слово «продажа» = слову «выручка». 

И здесь Д. Сыч напомнил о таком важнейшем 
понятии, как маржа, и о том, как именно фор-
мируется маржинальная прибыль, рассказал, 
как рассчитать коэффициент маржи и в зависи-
мости от этого устанавливать цену на препарат. 
Также эксперт предложил расчеты, позволяю-
щие взглянуть на эффективность маркетинго-
вой деятельности с позиции выручки – то есть с 
самого важного для собственника угла. Подыто-
живая свое выступление, докладчик напомнил, 

что главное правило при работе 
с ценой – не забывать зарабаты-
вать деньги.

В  завершение конферен-
ции-практикума Sales Force 
Conference  2019 был проведен 
розыгрыш призов. Среди участ-
ников мероприятия разыгрыва-
лись книги издательского дома 
«Медицинский маркетинг», 
в  том числе такие бестселлеры, 
как «Бренд-машина» и «Доктора, 
зарабатывайте!», одним из авто-
ров которых выступил Ю. Черт-
ков. Также участники получили 
сертификаты в салоны красоты 
и многие другие приятные по-
дарки от организаторов. Завер-
шилась конференция-практикум 
дружеским фуршетом, на кото-
ром присутствовавшие могли 
пообщаться в неформальной об-
становке и поделиться впечатле-
ниями от мероприятия, которое, 
безусловно, стало ярчайшим со-
бытием фармацевтической вес-
ны 2019 года.

Пресс-служба компании 
«Агентство Медицинского  

Маркетинга»

СЕМИНАР-ТРЕНИНГ

СЕКРЕТЫ БЮДЖЕТИРОВАНИЯ 
В РАБОТЕ ФАРМ-МЕНЕДЖЕРА

Специалисты медико-фармацевтического сегмента за считанные дни благодаря 
семинару-тренингу смогут увеличить свои компетенции в области финансов 
и бюджетирования, научатся осмысленно управлять денежными потоками 
и читать финансовые отчеты

Тренеры: Юрий Чертков, Дмитрий Сыч

Киев, ул. Маршала Конева, 6
FAVOR PARK HOTEL 

6-7 июня (четверг, пятница)
09:30 - 18:00 

 +38 (044) 423-44-99
(067) 703-32-51, (096) 852 71 06  

 admin@amm.net.ua 

ОСОБЕННОСТИ КУРСА:

Ускоренное обучение 
по принципу ничего лишнего

Простота подачи информации 
(курс ориентирован на людей без 
специальных финансовых знаний)

Исключительная практичность 
и заточенность на медико-
фармацевтический сегмент
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Началось все с аптеки. Вера 
Васильевна под предлогом, 
что ей тоже нужны лекарства 
в дорогу, пошла туда вместе со 
мной. Приветливая провизор 
на мой запрос улыбнулась:

–  Едете с детьми? Далеко 
ли?

–  В  Турцию, на море. Вот 
думаю, какие средства с собой 
нужно взять. Ну, репелленты, 
солнцезащитный крем, препа-
раты от температуры, диареи… 
Что еще? – общаясь с провизо-
ром, я  краем глаза отметила, 
как свекровь недовольно под-
жала губы. Наверное, решила, 

что я зря трачу деньги. Но тут 
наши точки зрения, как обыч-
но, расходятся.

– А от боли в ухе у вас что-
нибудь запасено?  – доброже-
лательно поинтересовалась 
аптечный работник.

–  Нет. Думаете, пригодит-
ся? – в сомнении спросила я у 
нее. Провизор, приятная жен-
щина средних лет в чистом 
отглаженном халате, серьезно 
кивнула:

– Вы же с детьми едете, так? 
И,  конечно, будете лететь на 
самолете? Это первый перелет 
для них?

Как мы спасали ребенка 
от боли в ушке. Часть 1

«А давайте по горящей послезавтра на море!» – с за-
говорческой улыбкой предложил муж, и дети, как по 
команде, с двух сторон набросились на него и друж-
но повисли на шее. Мне оставалось только покачать 
головой: ох уж этот срочный отпуск! Кому веселье, 
а кому все перестирать-перегладить, оптимизировать 
гардероб в поездку, собрать аптечку… «Да, Людочка, 
и мама с нами, ты же не против?» – после этого невин-
ного вопроса улыбка мигом сошла с моего лица. Мама 
мужа, Вера Васильевна, не совсем тот человек, с ко-
торым я буду чувствовать себя комфортно на море 
за границей. Как у любой свекрови, у нее на все есть 
свое мнение, и с моим оно обычно вращается по раз-
ным орбитам. Но что делать… Всей семьей в отпуск – 
значит, всей. «Тогда пообещай, что мы вырвемся на 
экскурсии вдвоем, пока мама будет с детьми!» – утвер-
дительно сказала я. Сказал бы мне кто-то тогда, каким 
в итоге будет это путешествие…

Путевые заметки.  

Информация для профессиональной деятельности медицинских и фармацевтических работников. 
Полная информация (характеристики, лечебные свойства) и перечень возможных побочных эффектов 
содержится в инструкциях по медицинскому применению,  доступных по ссылке www.drlz.kiev.ua.
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1 	 Strichartz G. Molecular mechanisms of nerve block by local anaesthetics // Anaesthesiology. – 1976; 45: 421-41.
2	  Verleye Marc, Heulardand Isabelle Gillardin Jean-Marie. Phenazonepotentiates the local anaesthetic effect of 

lidocain einmice // Pharmacologica lre-searc. – 2000. – Vol. 41, no. 5.

–  Вообще да,  – заинтересованно отклик-
нулась я, после того как согласными кивками 
ответила на ее первые два вопроса.

– А какая разница, на самолете или нет? – 
подозрительно уточнила свекровь.

–  Когда самолет взлетает или приземля-
ется, уши закладывает, может развиться бо-
левой синдром, особенно у деток,  – охотно 
пояснила провизор. – Да и морской отдых – 
это почти всегда попадание воды в ухо и ку-
пание в бассейне по несколько часов, а там и 
до отита недалеко. Лучше перестраховаться и 
взять ушные капли с обезболивающим ком-
понентом. 

– Например, какие? – заинтересовалась я. 
И тут же спохватилась. – Ой, но моему млад-
шему еще трех лет не исполнилось… Для 
него, наверное, отдельно что-то нужно взять?

– Люда, да ты уже сразу всю аптеку купи, 
зачем мелочиться,  – сердито проворчала на 
ухо экономная Вера Васильевна. Провизор 
услышала ее и с улыбкой сообщила:

– Вообще-то, у нас есть хорошие француз-
ские капли Отипакс®, их можно применять 
и у взрослых, и у деток, начиная с 1 месяца 
жизни. Так что два разных препарата брать 
необязательно. 

– А он надежный? – на этот раз недоверие 
проявила уже я: все-таки речь о детях, а боль 
в ухе, как я помню по личному опыту пере-
несенного отита, просто невыносима.

–  Конечно, ведь он содержит оптималь-
ную комбинацию для устранения ушной 
боли  – лидокаин и феназон. При этом ли-
докаина гидрохлорид  – местный анестетик, 
способствует быстрому облегчению боле-
вого синдрома  1, а  феназон снимает воспа-
ление. В  сочетании с феназоном лидокаин 
оказывает более мощный и длительный обе-
зболивающий эффект, через 5  минут уже 
ощущается снижение боли 2.

–  Раз французский, наверное, дорогой?  – 
снова вернулась к волнующему ее вопросу 
свекровь.

– Цена вполне доступная, – спо-
койно возразила провизор.  – Важ-
но, что Отипакс®  – оригинальный 
препарат. Все исследования комби-
нации лидокаин  + феназон в мире 
проведены именно на нем. Уже 
много лет капли Отипакс® с успе-
хом применяются от боли в ухе при 
остром среднем, вирусном, баро-
травматическом отитах у взрослых 
и детей. Вот поэтому я вам его и ре-
комендую.

–  Хорошо, давайте,  – оконча-
тельно убежденная, согласилась я.

–  Да подожди ты, Люда. Можно 
же подешевле капли взять, пусть и 
без обезболивания,  – попыталась 
остановить меня Вера Васильевна.

–  Конечно, выбор только за 
вами,  – не стала спорить прови-
зор. – Боль при отите сильнее зуб-
ной боли в разы. И  если препарат 
лишь снимает воспаление (причем 
займет это дни), но не боль, смысла 
в таком лечении нет. Необходимо 
действие сразу в двух направлени-
ях, и его обеспечивает Отипакс®.

– Мы берем! – твердо сказала я, 
давая понять свекрови, что дискус-
сия окончена. Знала бы я тогда, ка-
ким судьбоносным и правильным 
было мое решение…

(Продолжение следует)
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Железо – важнейший микроэлемент, 
необходимый для функциониро-
вания всех биологических систем 
организма. Как неотъемлемая часть 
гемоглобина, железо участвует в 
доставке кислорода к органам и 
тканям, в соединении с белком ми-
оглобином способствует созданию 
кислородного резерва в мышцах. 
Этот запас обеспечивает нашу вы-
носливость при физических нагруз-
ках. Железо входит в состав жиз-
ненно важных ферментов, участвует 
в синтезе витаминов и гормонов, 
обмене веществ и энергии. 

Для удовлетворения физиологичес
кой потребности необходимо, чтобы в 
сутки в организм поступало 10–20  мг 
железа. Повышенную потребность, 
связанную с естественными потерями, 
имеют женщины репродуктивного воз-
раста, беременные и кормящие, а также 
пожилые люди, подростки в период ин-
тенсивного роста и лица, активно зани-
мающиеся спортом.

Железо поступает в организм с пищей, 
преимущественно мясной. К сожалению, 
современный образ жизни, бедный жи-
вотными белками рацион (в  том числе 
вегетарианский тип питания), низкое 
качество продуктов, хронические заболе-
вания не способствуют достаточному по-
ступлению и усвоению железа. Поэтому 
симптомы дефицита железа встречаются 

гораздо чаще, чем признаки недостатка 
других минералов. 

Симптомы дефицита железа:
l	 бледность кожи, трещины в углах 

рта;
l	 сухость и выпадение волос, ранняя 

седина, ломкость ногтей;
l	 ощущение холода в руках и ногах;
l	 учащенное сердцебиение;
l	 снижение физической и интеллек-

туальной работоспособности;
l	 слабость как результат уменьшения 

мышечной силы; 
l	 нервозность, депрессия, нарушение 

сна;
l	 синдром беспокойных ног;
l	 извращение вкусовых предпочте-

ний (человеку нравится есть мел, 
сырой фарш или лед);

l	 извращение обонятельных предпоч
тений (нравятся запахи краски, бен-
зина, лаков, выхлопных газов и др.).

Не правда ли, на такие «мелочи» мы часто 
не обращаем внимания, а  ведь они свиде-

Железное правило –
«Рихтер ФерроБио»!

Анемия?
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тельствуют о серьезной проблеме – разви-
тии железодефицитной анемии. Поскольку 
обычное питание не способно полностью 
удовлетворить потребность в железе, лю-
дям с симптомами недостатка этого элемен-
та, а  также лицам, нуждающимся в повы-
шенном поступлении минерала в организм, 
необходим прием препаратов железа. Ас-
сортимент таких средств более чем широк, 
какое же выбрать? Специально разрабо-
танная формула «Рихтер ФерроБио» от 
компании Gedeon Richter создана на основе 
гемового железа и лишена многих недостат-
ков, присущих большинству железосодер-
жащих препаратов. В чем же преимущества 
«Рихтер ФерроБио»?

Главное – в наличии гемового, то есть 
входящего в состав гемоглобина, желе-
за, которое наиболее легко усваивается 
организмом. Поэтому, в отличие от дру-
гих железосодержащих средств, «Рихтер 
ФерроБио» обеспечивает:
l	 более быстрое восполнение де-

фицита железа и нормализацию 
уровня гемоглобина – ведь гемовое 
железо всасывается на всем протя-

жении кишечника и в гораздо боль-
ших количествах, чем негемовое;

l	 минимум побочных эффектов. Бла-
годаря высокой абсорбции (вса-
сыванию) для гемового железа не 
характерны негативные реакции со 
стороны ЖКТ – боли в области же-
лудка, тошнота, изжога, запоры или 
поносы; при приеме «Рихтер Фер-
роБио» отсутствует неприятный 
металлический привкус во рту;

l	 отсутствие влияния пищи на усвое-
ние железа. При приеме препаратов 
негемового железа многие продукты 
значительно снижают его усвоение.

Не вызывает сомнения и качество 
«Рихтер ФерроБио» – добавку произво-
дят в Бельгии с соблюдением всех стан-
дартов GMP. Режим применения средства 
простой и удобный – всего лишь 2 таблет-
ки в день независимо от приема пищи.

Итак, преимущества «Рихтер Ферро-
Био» очевидны. Попробуем воспользо-
ваться ими на практике. Пообщаемся с 
посетителями, нуждающимися в препа-
ратах железа.

Запрос
Уточняющий 

вопрос 
провизора

Рекомен
дация

Ключевое сообщение  
в момент рекомендации

У меня  
низкий 
уровень 
гемоглобина. 
Что поре
комендуете?

У вас бледная 
кожа. Отмечали 
ли еще какие-
нибудь симпто-
мы – ломкость 
ногтей, сухость 
волос, раздра-
жительность, 
усталость?

Вероятно, 
вашему 
организму не 
хватает желе-
за. Поэтому 
рекомендую 
«Рихтер  
ФерроБио».

«Рихтер ФерроБио», в отличие от других 
препаратов железа, содержит легко 
усваиваемое железо гемоглобина, по-
этому быстро восполняет его недостаток, 
хорошо переносится, не оставляет во рту 
неприятного металлического вкуса.
«Рихтер ФерроБио» удобно прини-
мать – 2 таблетки в сутки независимо от 
приема пищи

Дайте… 
(название 
одного из 
популярных 
препаратов 
железа)

Хотите устранить 
дефицит железа 
быстро и без по-
бочных эффек-
тов?

Тогда реко-
мендую дру-
гое средство – 
«Рихтер 
ФерроБио»

«Рихтер ФерроБио» содержит особое 
железо – железо гемоглобина. Оно гораз-
до лучше усваивается, быстрее восста-
навливает уровень гемоглобина и хорошо 
переносится. Принимайте по 2 таблетки  
в сутки независимо от приема пищи
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Вкусный. 
  Скандальный. 
       Легальный

О том, что реклама – 
двигатель торговли, 
знают все. Однако в наше 
время это, казалось бы, 
неоспоримое правило, 
стали подвергать 
сомнению. А знаете 
почему? Вспомните, 
как три года назад 
человечество словно 
сошло с ума – не только 
подростки, но и взрослые 
серьезные люди в самых 
неожиданных местах 
ловили покемонов. 
Увлечение погоней за 
виртуальными существами 
было настолько 
популярным, что всего за 
семь месяцев с момента 
запуска Pokemon Go 
игра принесла компании-
разработчику более 
$1 млрд. Это рекордный 
показатель для мобильных 
игр за всю их историю! 
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А  кто-нибудь помнит рекламные 
картинки или видеоролики с призы-
вом скачать приложение? Практичес
ки без продвижения в традиционном 
его понимании игра завоевала мир за 
несколько дней. И  все же у Pokemon 
Go рекламная кампания была. Вокруг 
новинки был создан невероятный ин-
формационный шум, ажиотаж или, 
как сейчас говорят, хайп (hype), бла-
годаря которому игра в мгновение 
ока стала супермодной. Итак, нетра-
диционный товар, который дает по-
вод для разговоров, слухов, сплетен 
(то есть хайпа), несложно продавать 
даже без рекламной поддержки. «А 
причем здесь фармацевты? – спро-
сите вы. – Чего такого хайпового 
можно отыскать в скучном аптечном 
ассортименте?» Оказывается, такой 
продукт есть, и  это шоколад Legal  – 
революционный результат сотруд-
ничества украинских и британских 
специалистов.

Сладкое любят почти все, но мно-
гие по разным причинам вынужде-
ны отказывать себе во вкусных удо-
вольствиях  – кто-то боится набрать 
вес, а  кому-то просто здоровье не 
позволяет. И  эти многие даже не до-
гадываются, что вкусный, полезный 
и на все 100 % хайповый шоколад, не 
противопоказанный ни диабетикам, 
ни сторонникам здоровых диет, мож-
но приобрести в аптеке. Разместите 
несколько плиток в наиболее выгод-
ном с точки зрения мерчандайзинга 
месте – и на первостольников тут же 
посыпятся вопросы. Потому что сама 
обертка Легального шоколада способ-
на спровоцировать ажиотаж, ведь на 
ней изображен лист конопли. Но на 
вопрос «в лоб» «А что, этот шоколад 
с наркотиками?» можно смело отве-

тить «Нет!». То есть в составе шокола-
да конопля действительно есть, но не 
та, из которой получают марихуану, 
а  экстракт семян конопли Seedocan, 
который, сохраняя полезные свойства 
этого растения, абсолютно лишен 
наркотического действия. 

В чем же польза 
семян конопли? 
Оказывается, это настоящий су-

перпродукт. Кстати, суперпродук-
тами, или «суперфудами», принято 
называть продукты растительного 
происхождения с повышенным со-
держанием полезных для человечес
кого организма веществ. Доказа-
но, что в семенах конопли есть 
большинство важнейших мине-
ралов, без которых не-
возможен полноценный 
метаболизм: фосфор, ка-
лий, магний, кальций, 
железо, цинк, натрий, 
марганец, медь. Растение 
богато бета-каротином, ви-
таминами  А, С, Е, содержит 
все витамины группы В. Во-
семнадцать аминокислот, многие 
из которых являются незаменимы-
ми  – еще одна составляющая этого 
замечательного продукта. В  составе 
семян очень много белков, причем 
это в основном глобулины (до 65 %) 
и альбумины. По содержанию белков 
семена конопли являются лидерами в 
растительном мире, превосходя даже 
соевые бобы, которые принято реко-
мендовать вегетарианцам в качестве 
источника протеина. Ну, чем не «су-
перфуд»? Даже полиненасыщенные 
жирные кислоты  – Омега-3 и Оме-
га-6  – имеются, причем в оптималь-
ном соотношении. 
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Но шоколад Legal –  
это не только семена конопли
Микс натуральных подсластителей 

(лактулозы, фруктозы и стевии) при-
дает продукту неповторимый вкус и 
делает его употребление абсолютно 
безопасным. Клиенту нельзя есть слад-
кое? Legal – можно! К тому же лактуза 
обладает пребиотическим эффектом, 
способствуя росту здоровой кишечной 
микрофлоры. Разве это не удивитель-
но  – пока вы наслаждаетесь вкусом 
шоколада, шоколад заботится о вашем 
пищеварении!

Давайте подытожим, что получат 
клиенты, если в ассортименте 
аптеки есть Легальный шоколад:

•	 полезный продукт, который по-
полнит запасы витаминов, мине-
ралов и энергии в организме.

	 Смело можно рекомендовать тем, 
кто много работает или учится и 
чувствует себя хронически уста-
лым, а  также посетителям спор-
тивных залов для восстановле-
ния после тренировки;

•	 вкусный иммуномодулятор. Бла-
годаря составу шоколад оказыва-
ет позитивное влияние на работу 
иммунной системы. Одинаково 
хорош в качестве профилактики, 
а  также средства, ускоряющего 
выздоровление. Придает силы;

•	 безопасный вкусный пробиотик. 
Полезен всегда, а  не только при 
очевидном дисбалансе кишечной 
микрофлоры. Здоровое пищева-
рение еще никому не навредило!

•	 «легальные» сладости, которые 
можно есть диабетикам, худеющим, 
а  также просто тем, кто не хочет 
отказываться от сладкого, но жела-
ет поддерживать стабильный вес. 
Женщины это особенно оценят.

Что получит аптека,  
если в ее ассортименте есть 
Легальный шоколад:
•	 рост среднего чека. Заметив на 

полке такой товар, многие кли-
енты легко совершат спонтанную 
покупку, особенно когда прокон-
сультируются с провизором и уз-
нают о его пользе;

•	 увеличение количества лояльных 
клиентов, в том числе молодых и 
продвинутых, которые склонны 
делать покупки for fun (ради удо-
вольствия). В аптеке такой товар 
продается редко, но если именно 
в вашей продается, то почему бы 
сюда не ходить?

•	 репутацию аптеки-новатора. 
С  шоколадом Legal это просто и 
абсолютно легально. Ведь хайп 
пока никто не отменял!

Legal – пусть все у вас 
будет сладко!
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снимаем нимб, 
надеваем счастье!

В этом году теплая погода к нам не торопилась: зима была суровой, 
а весна прохладной, и так отчаянно хотелось летнего солнышка… И вот 
оно, красивое, сияет нам в окно. Точнее, сквозь окно его лучи через весь 
торговый зал кое-как дотягиваются до окошка провизора и, наконец, 
касаются его лица, правда, уже изрядно побледневшие и приглушенные. 
И вдруг охватывает тоска: ну лето, и что? Все равно нужно работать в 
прежнем режиме, а если проводить дни за первым столом, а не на берегу 
моря, жара – просто лишнее неудобство. Да и сезон продаж в аптеке 
низкий, а на две недели отпуска в августе еще заработать нужно. И они 
так далеко, и пройдут так быстро… В общем, уныние сплошное. Или нет? 

Святая  
мученица провизор:
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Ностальгические этюды
Ожидание отдыха с приходом лета 

осталось нам в наследство из уютного 
детства, когда вместе с табелем мы по-
лучали трехмесячную свободу от еже-
дневной повинности ходить в школу. 
И здравствуй, поле, здравствуй, солнце, 
свежий воздух и прочие радости! Во 
взрослой жизни, увы, все иначе. При-
ходится работать даже в то время года, 
когда делать этого ну никак не хочется. 
Отпуска коллег добавляют работы, по-
купатели, которые раз за разом приходят 
собирать аптечку путешественника или 
возвращаются из турпоездки загорелые 
и счастливые, тоже местами вызывают 
легкую зависть. При этом продажи ни-
какие, мотивация работать ближе к от-
метке «ноль». И  часто появляется вну-
три чувство несправедливости: почему 
так? Все вон по морям-рекам загорают, 
а я что, не человек? Опасное настроение, 
которое чревато профессиональным вы-
горанием, а там и до депрессии недалеко, 
и даже до потери рабочего места. Как же 
с ним бороться? Ответа два: во-первых, 
избавиться от некоторых вредных уста-
новок, а во-вторых, научиться отдыхать 
и брать от лета все, независимо от вашей 
занятости. И это вполне реально!

Амплуа жертвы  
и его ловушки
Итак, начнем с установок. Вот они, 

унылые:
n	«Все начальство в отпусках, одна я 

работаю за всех»
n	«Никакой жизни, что толку ста-

раться?»
n	«Летом жарко, настроение нерабо-

чее. Да и продажи все равно не идут, 
зачем активничать?»

n	«Вечно я так: кручусь как белка в 
колесе. Когда это закончится?»

Их, конечно, больше, но все объеди-
нены общим знаменателем: позицией 
жертвы: «Все отдыхают, а  я работаю», 
«Всем хорошо, а  мне плохо». Но даже 
если и так, ни к чему хорошему подоб-
ные мысли не приведут. И  решение в 
обиженном состоянии найти не полу-
чится: «Какой конструктив, я ведь жерт-
ва обстоятельств / начальства / графика 
отпусков. Мне положено страдать и жа-
ловаться, пока осень не наступит». 

Кстати, именно в таком настроении 
люди покидают профессию фармацев-
та, даже не распробовав на вкус работу 
своей мечты, ради которой старательно 
учились много лет. 

Как выглядит провизор, выбравший 
себе амплуа жертвы? Ниже  – один из 
«обиженных» постов в Интернете, по 
сути, пост-детектор, который поможет 
вам разобраться в себе. Если он вы-
зывает сильное сочувствие и желание 
кивать в такт строчкам головой «да-да, 
так и есть», то у вас – комплекс жертвы. 
Итак, крик души бывшего фармацевти-
ческого работника на одном из фору-
мов (пунктуация и орфография автора 
сохраняется):

https://amm.net.ua/podpiska-journal
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Отблеск киммерийской эпохи
О жизни первых племен на террито-

рии современной Украины мы узнаем 
благодаря древнегреческим и отчасти 
древневосточным письменным источ-
никам, которые датируются I тыс. до н. э. 
В частности, отец истории Геродот (V в. 
до н. э.) писал об образе жизни кимме-
рийцев. Также их упоминал полумифи-
ческий Гомер: в «Одиссее» киммерийцы 
предстают как легендарный народ, жи-
вущий на крайнем Западе у океана:

Там находится город народа 
мужей киммерийских. 

Киммерийцы, скифы и сарматы – 
с упоминания этих загадочных 
народов начинается изучение 
истории Украины школьниками, 
и они первыми вспоминаются 
в контексте освоения наших 
бескрайних земель. Но выжить на 
диких просторах было невозможно 
без знаний о лекарственных 
средствах, само собой, с поправкой 
на время и кочевой образ жизни 
наших предков. Так какими же они 
были, доукраинские фармацевты?

Дорогами 
амазонок: 
фармация  
до украинцев
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Вечно покрытый туманом 
и тучами: яркое солнце

Там никогда не блеснет 
ни лучами своими, ни светом…».

Очевидно, автор этих строк по-
бывал в Северном Причерноморье 
в сезон дождей. Между прочим, 
в  античности эта местность, кото-
рая расположена на северном побе-
режье Черного и Азовского морей, 
в силу особенностей своего рельефа 
(широкие равнины и степи, отно-
сительно теплый климат) служила 
главным транзитным коридором 
для кочевых народов различного 
происхождения. И хотя у нас морс
кие пейзажи, граничащие со степя-
ми, вызывают ассоциации с жарой 
и шоколадным загаром, в  то время 
климат региона был более суровым 
и прохладным. Тем не менее боль-
шая часть этих земель во времена 
Геродота представляла собой «бо-
гатую травой и хорошо орошаемую 
равнину». В те благодатные времена 
у киммерийцев были укрепленные 
города, они поддерживали тесные 
связи с Ближним Востоком. Но в на-
чале 3 тыс. до н. э. уровень дна Сре-
диземного моря резко изменился, 
что повлекло за собой затопления 
берегов древнего Черного моря. 
В  итоге оставшиеся киммерийцы 
были вынуждены перейти к коче-
вому образу жизни, а флора и фауна 
наших степей приблизилась к со-
временной. Однако до катастрофы 
киммерийцы, несомненно, облада-
ли фармацевтическими знаниями, 
навыками врачевания и гигиены, 
знали анатомию, имели храмовую 
медицину. К  сожалению, письмен-
ных источников они не оставили, 
и  мы можем лишь предполагать 

это, опираясь на археологические и этно-
графические материалы. Ведя кочевой об-
раз жизни, киммерийцы растеряли многие 
знания, но приобрели новые, во многом по-
заимствованные скифами, вытеснившими 
их из степной зоны в Закавказье. В 714 году 
до н. э. они зафиксированы уже ассирийски-
ми текстами под именем народа «гимирру». 

Известно, что на поле боя у «гимирру» 
работали хирурги, а в их лагере из крытых 
повозок имелись целые профессиональные 
госпитали, в таких же повозках принимали 
роды. Жрецы и заклинатели работали кем-
то вроде «семейных врачей». Они широко 
применяли в лечении различных заболева-
ний отвары и травы, многие из которых при-
несли с собой из Причерноморских степей.

Плата за ложную клятву
Скифы, ираноязычный народ из Цен-

тральной Азии, в VII в. до н. э. сменивший 
киммерийцев, создали первое централизо-
ванное государство на территории Украины. 
Приблизительно в тот же период греки на-
чали основывать колонии в Северном При-
черноморье, и  греческие авторы оставили 
множество описаний жизни и обычаев сво-
их новых соседей. В том числе их лекарство-
ведения и методов лечения.

Интересный факт: скифы верили, что при-
чиной болезни могла стать ложная клятва 
богам. И во время болезни у скифских царей 

https://amm.net.ua/podpiska-journal
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Дорогі читачі! Чи любите ви подорожувати? Впевнена, більшість 
відповість ствердно. А часто подорожуєте? Якщо ні, то чому? Знаю, 
знаю, бракує часу, досвіду, грошей… Але ж бажання є! І наш журнал 
може вам допомогти. Ми розпочинаємо нову рубрику – «Цікава Україна», 
де кожен мандрівник знайде для себе корисні поради щодо маршрутів, 
вибору транспорту, житла та місць, які варто відвідати. Погодьтеся, 
у календарі чимало святкових та вихідних днів, то чому б не присвятити 
їх поїздкам рідною країною! Такі подорожі не потребують тривалого 
часу, економічні за бюджетом, але завжди залишають яскраві враження. 
Адже наша Україна неймовірно красива і кожен її куточок вартий того, 
щоб побачити його на власні очі!

На перетині культур
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Отже, розпочнемо із Заходу. Ужгород, 
або Унгвар (Ungvár), як називають його 
угорці, – місто з більш як тисячолітньою 
історією, розташоване в мальовничому 
передгір’ї Карпат на берегах річки Уж. 
Старовинна архітектура, затишні вулич-
ки, де пахощі квітів (навесні, звичайно, 
сакур!) змішуються з ароматом кави, 
кумедні мініскульптури, закарпатські 
вина та смаколики – саме за цим їдуть в 
Ужгород тисячі туристів. Поїхали!

Під стукіт коліс
Дістатися до міста найзручніше 

поїздом. Звісно, можна їхати і на авто, але 
відстань чимала (від Києва до Ужгорода 
приблизно 800 км), а якість наших доріг 
поки далека від бажаної, отже, не шукай-
мо собі зайвого клопоту! «Укрзалізниця» 
пропонує мандрівникам кілька варіантів. 
Щоб заощадити час, краще обрати нічний 
рейс: виспалися, випили ранкової кави – 
і ви на місці! Обираючи поїзд, слід знати, 
що комфортна мандрівка потребуватиме 
чи не вдвічі більших витрат, ніж поїздка у 
старих вагонах. Проте ви зможете заряд-
жати мобільний у себе в купе та забудете 
про так звані санітарні зони із зачиненою 
вбиральнею та чергами до неї.

Мій дім – моя фортеця. 
Хоча б на два дні!
Про житло варто подбати 

заздалегідь. Ужгород  – туристич-
не місто, тож готелів не бракува-
тиме. Ознайомитись з умовами та 
цінами на проживання можна на сайті  
www.booking.com, саме тут зручно і 
забронювати номер. Але ми в подо-
рожах надаємо перевагу оренді квар-
тири  – це більш економічний та ав-
тономний варіант. Обирати квартиру 
краще на популярних сайтах: doba.ua;  
www.dobovo.com; dom.ria.com; vlasne.
ua. На цих ресурсах можна знайти 
фото, детальний опис квартири, а  та-
кож відгуки попередніх орендарів. 
Наявність відгуків – запорука того, що 
житло реальне і ви приїдете саме туди, 
де планували зупинитися. Деякі влас-
ники вимагають невеличку попередню 
плату на картку, тож і в цьому випадку 
стануть у нагоді відгуки  – якщо квар-
тира здається не вперше, це фактично 
гарантія, що її господар не шахрай. До 
речі, вартість оренди не є сталою, і  у 
святкові дні зростає, тому обговоріть її 
з власником квартири заздалегідь. І ще 
одна важлива деталь  – хоч Ужгород і 

https://amm.net.ua/podpiska-journal
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Макс ПОГОРЕЛЫЙ, 
к.т.н., диетолог, блогер, лектор, создатель 
системы восстановления здоровья 
«Эволюционное питание»

КАЛЬЦИЙ:  
МОЛОКО ИЛИ 

РАСТИТЕЛЬНОСТЬ?

Около половины взрослых жен-
щин и одна треть взрослых 
мужчин-европейцев (не веге-
тарианцев), как и большинство 
американок и американцев, по-
требляют кальция меньше ре-
комендованных медиками норм, 
а 55 % благополучных амери-
канок и американцев страдают 
остеопорозом [8]. 

При этом производители молочки авто-
ритетно утверждают, что молоко – это кла-
дезь кальция, и 2-3 стакана в день покрыва-
ют дневную норму. Веганы утверждают то 
же самое о кунжуте, маке и овощах. Ситуа-
ция с потреблением кальция у веганов и ве-
гетарианцев при этом много хуже, а у лак-
то-вегетарианцев  – несколько лучше, чем 
у всеядных (как беспристрастно отмечают 
провегетарианские исследования [1; 2]).

Чтобы окончательно не потерять веру в 
человеческую еду и разобраться с кальци-
ем в нашей жизни, я и написал эту статью. 
Суть ее – показать на пальцах, как правиль-
но сбалансировать свой рацион по содер-
жанию кальция. Зачем нам это надо? 

ПО ЗУБАМ И ПО МОСЛАМ. 
В СМЫСЛЕ – ПО КОСТЯМ
А дело в том, что недостаток кальция 

приводит к большому количеству весьма 
огорчительных последствий. 

Причем не столько для производите-
лей молочки и продавцов БАДов (уж они-
то свое возьмут), сколько для нас с вами.  
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В списке «недокальциевых» достижений зна-
чатся: кариес и снижение прочности зубов, 
ломкость ногтей, остеопороз, ревматоидный 
артрит, боли в суставах, экзема, учащенный 
пульс, мышечные спазмы, нервозность, оне-
мение рук или ног, депрессия…

Аргументы и молокозаводчиков, 
и веганов в защиту своих поставщи-
ков кальция ко двору, костям, ногтям 
и зубам наших величеств, увы, со-
вершенно бессмысленны. Ведь они не 
учитывают того, сколько кальция из 
молочных и из растительных продук-
тов в действительности усваивается 
организмом. 

Давайте же проведем трезвые расче-
ты усвояемости. Хотя бы для того, чтобы 
весьма удивиться результату (как удивил-
ся ему я).

НЕУСВОЕННЫЙ –  
ЗНАЧИТ НЕ СВОЙ!
Да, в некоторых продуктах много каль-

ция. В некоторых – еще больше! Но усво-
ение кальция из растительности и семян 
частично блокируется различными веще-
ствами, в  них находящимися. В  молоч-
ных же продуктах кальций связывается 
жиром: чем больше мы концентрируем 
молокопродукт (превращая кислое моло-
ко в творог или сыр), тем больше кальция 
переходит в неусваиваемую форму. В  ре-
зультате существенная часть и молочного, 
и растительного кальция превращается в 
«ка-ка-льций» и выводится из организма 
навсегда и прочь (известным вам с мла-
денчества путем).

В  итоге из разных молочных продук-
тов и из растительности мы усваиваем 
всего-навсего от 30 % до 10 % находяще-
гося в них кальция. 

Сколько именно и из чего конкретно, 
я трудолюбиво указал в табличке 1. За ос-
нову я взял расчеты исследований [3–5], 
пересчитал все из любимых американца-

ми чашек и унций в наши человеческие 
европейские граммы, свел все размеры 
порций к 100 г и добавил еще наших мест-
ных продуктов с сайта [6]. 

Самое важное, что вы можете почерп-
нуть из результатов моей скрупулезной 
расчетливости, – это данные правой край-
ней колонки. В  ней я указал количество 
продуктов, которое эквивалентно одной 
порции (240 г) йогурта или кефира по со-
держанию усваиваемого кальция. О  том, 
почему в качестве эталона я не взял «пей-
те-дети-молоко», а кефир, расскажу любо-
пытным в конце опуса. 

Оказалось, что существенные количе-
ства кальция содержат только некото-
рые представители растительно- 
веганского царства. 

А большинство из представителей фло-
ры, не попавших в мои записки сумас-
шедшего, кальция накапливают мизерно 
мало. Видимо, для того, чтобы зубы у тех, 
кто их зловредно на флору точит, теряли 
крепость и остроту. Эдакая подленькая 
формочка борьбы за выживание. 

Чемпионом по содержанию УСВОЯЕ-
МОГО кальция оказались мак и кунжут. 
Напомню только, что целое зернышко 
мика-ибн-кунжута без повреждений про-
ходит ваш желудочно-кишечный тракт 
и покидает его в целости и сохранности 
(«гуд бай, бейби»). Чтобы усвоить мако-
во-кунжутный кальций, семена надо раз-
молоть или очень хорошо прожевать. За 
мак-кунжутом, в  почтительном отдале-
нии, следуют зелень, овес, подсолнечник, 
миндаль, фундук и грецкий орех, соя и да-
лее – по списку. 

НАПОМИНАЮ: в правой колонке ука-
зано, какое количество какого продукта 
(в  сухом виде) надо съесть, чтобы полу-
чить столько же УСВОЯЕМОГО кальция, 
сколько содержится в 240-граммовом ста-
кане кефира. 

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


Если пристально взглянуть на свой нос, что вы там увидите? Нет, не 
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их. Но можно разглядеть и главное – на носу ЛЕТО! Готовы ли мы его 
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Лето на носу!

ОВЕН
Овны жить не могут без вызова, им только дай по-

вод – сразу бросятся покорять очередные вершины. 
А начало лета – чем не повод? Солнце в зените, воз-
дух теплый и свежий, энергия бьет ключом, почему 
бы не направить ее в нужное русло? Эх, если бы Овен 
знал, в какое именно! Вдохновленный буйством при-
роды, этот неугомонный знак постарается отметить-
ся везде. Возможно, сменит имидж – буйную шевелю-
ру острижет если не под «0», то где-то близко, а если 
всю зиму с гордостью носил короткую прическу, пом-
чится в салон красоты наращивать пышные пряди. 
Классический костюм заменит рваными джинсами, 
каблуки – кедами, а когда креативные идеи по преоб-
ражению внешности закончатся, примется за револю-
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цию в собственной квартире, карьере и… Короче, 
нет предела совершенству, ведь за три жарких ме-
сяца так много можно изменить!

ТЕЛЕЦ
У Тельцов планы на лето не вызывают сомнений. 

Цветы цветут, птицы поют, ах… романтика. Походы 
на природу, теплое море, горячий песок! Но… в на-
чале жаркого сезона большинству Тельцов традици-
онно не нравится собственное отражение в зеркале. 
Усилием воли втиснувшись в летнюю одежду, этот знак мыс-
ленно проклинает разнообразные пирожные, с  аппетитом 
съеденные зимой. Покупает весы, чтобы тщательно взвеши-
вать обед и ужин, отдает завтрак врагу и торопливо «гуглит» в поисках адреса 
ближайшего спортзала. Впрочем, к середине лета, нудный подсчет калорий, 
скорее всего, Тельцу надоест, утренний бег утомит и, приглядевшись к себе 
повнимательнее, он поймет, что и так неплохо выглядит. А разве нет?

БЛИЗНЕЦЫ
Близнецы всегда славились своей оригинальностью. Именно поэтому они 

спешат в отпуск, когда все еще только начинают о нем мечтать. Не в разгар 
пляжного бума, не в благодатный бархатный сезон, а именно 
в начале лета. Благо, возможности для этого есть – не зря же 

Близнецы всю зиму трудились. Этот знак не станет долго раз-
думывать – попадется горящий тур, и шустрый Близнец тут же 
помчится собирать чемоданы. Делает он это довольно быстро – 

кинул на дно самое необходимое, и можно ехать. Правда, в та-
кой мобильности Близнецов есть и свой минус – именно этот 

знак, собираясь на море, может забыть купальник, а отправив-
шись в горы обнаруживает в чемодане лодочки на шпильках. 
Зато незабываемые впечатления он привозит из отпуска пер-
вым. А это очевидный плюс!

РАК
Раки твердо уверены, что лучшего време-

ни для поиска большой и чистой любви, нежели 
лето, не найти. Поэтому с первыми по-настоящему 

теплыми деньками они приступают к ее активному по-
иску. Что касается семейных Раков, то весь свой романти-
ческий запал они изливают на вторую половинку. Поэто-
му летом семьи, в  которых хотя бы один супруг  – Рак, 
часто проводят время, дефилируя по парку и нежно взяв-
шись за руки. Впрочем, пикник с шашлыком на свежем 
воздухе для представителей этого знака – тоже романтика. 

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







