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ЖАЖДА ЗНАНИЙ: ЖАЖДА ЗНАНИЙ: 
ЧЕМУ ХОТЯТ ЧЕМУ ХОТЯТ 

УЧИТЬСЯ ФАРМАЦЕВТЫУЧИТЬСЯ ФАРМАЦЕВТЫ
По традиции конец года - подведение самых разных 

итогов. На конференции «Digital Pharma: профессионалы 
для профессионалов» портал Фармзнание представил 
результаты большого исследования по эффективности 

образовательных проектов, над которым работал 
почти год. Насколько убедительными или, наоборот, 

неожиданными они покажутся вам? Давайте проверим.

Самый востребованный формат обучения:Самый востребованный формат обучения: Есть запрос на изменение формата:

Вебинары:
сократить длительность до 15-20 минут
сделать практически направленными

Соцсети:
подача материала в виде КВИЗа
в формате обычной статьи

Основные источники информацииОсновные источники информации

вебинары и онлайн-конференции

подкасты

короткие лекции

квизы, игры, викторины

тесты

Интернет (поиск)   39%39%
онлайн-конференции, вебинары  31%31%
социальные сети 10%10%
официальная информация 
органов здравоохранения  6%6%

очные семинары  5%5%
визиты представителей фармкомпаний  4%4%
e-mail-рассылка  4%4%

информация о препаратах  
новости фармрынка   
профильные мероприятия, конференции, вебинары  
информация о психологии общения 
с посетителями аптеки 
научные данные, результаты 
клинических исследований   

Не хватает информации по следующим категориям:Не хватает информации по следующим категориям:

информация о психологии общения 

Что конкретно 
интересует по ЛП:

43% оригинальные препараты                         35%   БАД и ВМК                                               22% дженерики   

новые препараты   42%
клинические исследования   23%
разбор препаратов (показания, 
противопоказания, преимущества и т. д.)   13%
обзор сезонных препаратов   6%
особенности отпуска рецептурных препаратов  6%
разбор категории дженериков  6%
обзор препаратов постоянного спроса  3%

кардиология, сердечно- сосудистая система  19% 19%
косметология, дерматология  13%13%
беременные и новорожденные  11%11%
ЖКТ / сахарный диабет / обзор оригинальных ЛП, 
сравнение дженериков / КОК, гормоны –  по 9%9%

Опорно- двигательная система и хондропротекторы  6%6%
Антибиотики / женское здоровье / аллергия / 
иммуностимуляторы – по 4%4%

Нозологии / вопросы, по которым хотели бы пройти обучение:Нозологии / вопросы, по которым хотели бы пройти обучение:

Профессиональная информация, Профессиональная информация, 
востребованная больше всего:востребованная больше всего:

Pharmznanie.ru, «Интересы в 2023», ноябрь 2023 г.
Выборка: 1100 и 700 респондентов, 50 участников глубинных интервью

СПЕЦВЫПУСК «ФМ»
Этот номер не совсем обычный. 
БОльшая его часть посвящена 
прошедшему в Пятигорске пятому 
Дискуссионному клубу. И каждая 
страница – это репортаж с ме-
ста события. Как сказал один из 
организаторов: «Наша отрасль 
максимально человеческая, и даже 
при условии внедрения технологий 
и роботизации бизнес-процессов 
Фарма всегда будет развиваться 
для людей – людьми». Каковы же 
пути этого развития?

Проверки, инспекции, 
индикатор риска, 
система МДЛП – 
это все про аптеки. 
Эксперт расскажет 
о самых важных 
особенностях  государ-
ственного контроля 
в аптечных 
организациях 
в 2023-2024 гг.

Спрос на специализи-
рованные препараты 
для восполнения не-
хватки витаминов в 
организме зимой воз-
растает.  DSM Group 
подготовил обзор  
аптечных продаж тра-
диционных для рос-
сийского рынка 
витаминов  

Кадровый вопрос 
пока без ответа

Число врачей, уходящих из системы 
здравоохранения, примерно равно чис-
лу врачей приходящих. Роста кадрово-
го дефицита в медицине не ожидается. 
Об этом на конгрессе «Национальное 
здравоохранение» рассказала замести-
тель министра здравоохранения Татьяна 
Семенова.

Правда, и существенного улучшения 
ситуации ждать не приходится. Средний 
возраст медиков в России постоянно рас-
тет, несмотря на то, что ежегодно из ме-
дицинских вузов выпускается порядка 
50 тысяч специалистов.

При этом в некоторых отраслях 
медицины дефицит выражен сильнее, 
чем в других. Так, по словам заведую-
щей кафедрой акушерства и гинеко-
логии РМАНПО Натальи Подзолковой, 
с 2016 года обеспеченность акушерами- 
гинекологами в государственных ме-
дицинских учреждениях снизилась с 91 
до 86,2% (данные представлены на «круглом 
столе» на тему «Повышение доступности 
инновационных медицинских технологий 
в интересах матери и ребенка»). «Дефи-
цит оценивается в 7795 человек. При этом 
до 30% работающих в отрасли – женщи-
ны старше 55 лет»,– рассказала Наталья 
Подзолкова.

Одна из причин, по ее словам, в том, 
что у специалистов нет должной мотива-
ции выполнять достаточно тяжелый труд 
при невысокой зарплате. Большую роль 
играет и профессиональное выгорание, 
которому акушеры- гинекологи подверже-
ны больше врачей многих других специ-
альностей.

Непростая ситуация складывается 
и в фармацевтической сфере. Так, еще 
в сентябре представители Ассоциации 
независимых аптек написали письмо 
председателю правительства Михаилу 
Мишустину, в котором указали, что с де-
фицитом кадров сталкивается сейчас ка-
ждая третья аптека. В отдаленных районах 
аптеки нередко вынуждены закрываться 
именно из-за отсутствия фармацевтов. 
Впрочем, нередко вопрос решается най-
мом человека без должного образования 
(что, конечно, является нарушением).
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В 33% случаев антибактериаль-
ные препараты были куплены и упо-
треблялись без рецепта врача. 

Такие выводы сделала Всемирная 
организация здравоохранения после 
масштабного опроса, проведенного 
на территории 14 стран европейского 
региона, не входящих в ЕС, и Средней 
Азии, включая Турцию.

Около половины респондентов со-
общили, что за последний год прини-
мали антибиотики. Чаще всего – по на-
значению врача. Однако в трети случаев 
имел место самостоятельный прием, 
в некоторых странах этот показатель 
доходит до 40%.

Рекомендации врачей также вызы-
вают у экспертов ВОЗ тревогу, потому 
что сделаны они были из-за проявлений 
простуды, гриппоподобных симптомов, 

боли в горле и кашля. Все это может 
быть вызвано и вирусами, против кото-
рых антибиотики бессильны.

Неоправданные назначения и бес-
контрольный прием антибактери-
альных препаратов ведет к развитию 
лекарственно- устойчивых бактерий. 
По данным ВОЗ, на сегодняшний день 
они становятся причиной смерти порядка 
полумиллиона человек в Европе ежегодно.

Похожий опрос, проведенный в на-
чале года ЦНИИ организации и инфор-
матизации здравоохранения Минздра-
ва России, показал, что в нашей стране 
самолечением занимались 49,1% ре-
спондентов, которые за последний год 
принимали антибиотики. В том числе 
антибактериальные препараты исполь-
зовались при лечении ОРВИ, повыше-
нии температуры, кашле, боли в горле, 
гриппе и COVID-19, при головной боли, 
диарее и для профилактики инфекций. 
Разумеется, куплены не назначенные 
врачом препараты были без рецеп-
та, хотя 65,5% опрошенных сообщили, 
что знают, что это запрещено.

Результаты опроса, проведенного 
под эгидой ВОЗ, опубликованы в журнале 
Frontiers, в опросе участвовал 8221 чело-
век из 14 стран.

В российском исследовании использо-
вались данные 2725 человек.

Треть антибиотиков куплена без рецепта

О существовании производственных аптек зна-
ют только 36,2% россиян. Чаще всего это женщины 
старше 55 лет, живущие в небольших городах с на-
селением от 100 до 500 тысяч человек.

Такие данные представлены в исследовании 
HealthIndex «Исследование поведения конечных потре-
бителей» за III квартал 2023 года, проведенном компа-
нией Ipsos.

Закон, призванный возродить практику производства 
лекарств в аптеках, был принят в окончательном чтении 
в конце прошлого года и вступил в силу с 1 сентября. Счи-
тается, что в перспективе это улучшит лекарственное обе-
спечение, в том числе и при редких заболеваниях. Однако 
многие эксперты указывают, что на данном этапе произ-
водственные аптеки едва ли будут рентабельными, и это, 
вероятно, ограничит развитие данной отрасли.

Б о ле е по лови н ы 
опрошенных врачей 
считает, что отношение 
в обществе к ним нега-
тивное, и обеспокоены 
этим. 

Так ие результаты 
продемонстрирова ло 
исследование сервиса 
«Справочник врача».

При этом 53% отмеча-
ют, что отношение к ме-
дработникам стало хуже 
в последние несколько 
лет. Улучшившимся от-
ношение к медицинским 
специалистам назвали 
37% врачей, еще 14% упо-
мянули позитивные пере-
мены.

Что же способству-
ет формированию нега-
т и в н о г о  о т н о ш е н и я 
о б щ е с т в а  к  в р а ч а м? 
П о  м н е н и ю  с а м и х 
с пец и а л ис т ов,  гл а в-
ную роль играют СМИ 
и соц сети. Здесь часто 
появляются сообщения 
о некомпетентности, 
безразличии медиков, 
халатности, грубости 
и  д а ж е ж е л а н и и н а-
вредить (образ «врача- 
убийцы»). Отдельный 
смысловой пласт – темы 

об алчности врачей: же-
лании «развести» паци-
ента на деньги, сгово-
ре с «большой фармой», 
взяточничестве.

К чему ведет созда-
ние столь непригляд-
ной врачебной реп у-
та ц ии? Респон ден т ы 
говорят об у меньше-
нии числа желающих 
поступать в медицин-
ск ие вузы, сни жении 
мо т и в а ц и и к  р аб о т е 
у уже обучившихся вра-
чей. Не менее ва ж на 
и утрата доверия к вра-
чу со стороны пациен-
та, которая заставляет 
больных активнее об-
ращаться к всевозмож-
ным псевдоврачам 
или занимать-
ся самоле-
чением.

При этом в Минздра-
ве с такой оценкой не со-
гласны. Комментируя 
опрос, представители 
министерства отметили, 
что интерес к деятель-
ности врачей за мет-
но вырос еще на фоне 
пандемии и продолжа-
ет оставаться высоким 
(публикаций по сравне-
нию с 2019 годом стало 
в 4 раза больше). Целе-
направленного негати-
ва в освещении работы 
медиков в Минздраве 
не видят.

В опросе участвовало 
1667 медработников.

Производственные аптеки… А что это? 

Откуда столько негатива?

В рамках выставки 
«Аптека-2023» в иннова-
ционном центре «Скол-
ково» постоянный экс-
перт образовательного 
портала «Провизор-24» 
Дмитрий Баранов расска-
зал об особенностях госу-
дарственного контроля 
в аптечных организациях 
в 2023-2024 гг.

ПКУ и степень 
риска

До 2030 г. плановым 
контрольным (надзор-
ным) мероприятиям под-
лежат только объекты, 
отнесенные к категори-
ям чрезвычайно высокого 
и высокого риска  (в соот-
ветствии с Постановле-
нием Правительства РФ 
№ 336 «Об особенностях 
организации и осущест-
вления государственного 
контроля (надзора), му-
ниципального контро-
ля». До недавнего време-
ни аптечные учреждения 
не подпадали под эти ка-
тегории. Однако 10 ию-
ня 2023 г. вышло Поста-
новление Правительства 
РФ № 961 «О внесении 
изменений в Положение 
о федеральном государ-
ственном контроле (над-
зоре) в сфере обращения 
лекарственных средств». 
В соответствии с этим по-
становлением все аптеч-
ные организации, осу-
ществляющие розничную 
торговлю лекарственны-
ми препаратами, под-
лежащими предметно- 
количественному учету, 
попадают в категорию вы-
сокого риска.

Поэтому они будут 
раз в 2 года подвергать-
ся плановым контрольно- 
надзорным мероприятиям:

  либо инспекционно-
му визиту,

  либо документарной 
проверке,

  либо выездной про-
верке.

Третий 
индикатор

Уже упомянутое по-
становление № 336 уста-
новило новое основание 
и для внеплановых про-
верок – выявление инди-
каторов риска нарушений 
обязательных требований.

До 2023 г. индикаторов 
было два. Приказ Минздра-
ва России № 148н включил 
в этот перечень третий 
индикатор – «двукратное 
и более превышение сред-
них показателей отпуска 

контролируемым лицом 
лекарственных препаратов, 
подлежащих предметно- 
количественному учету, 
в сравнении с субъектами 
обращения лекарственных 
средств, осуществляющи-
ми розничную торговлю 
лекарственными препа-
ратами, находящимися 
в том же субъекте Россий-
ской Федерации, за квар-
тал по отношению к пред-
шествующему кварталу, 
по данным системы мо-
ниторинга движения ле-
карственных препаратов 
для медицинского приме-
нения».

Разложим это опреде-
ление «по полочкам»:

  с помощью системы 
МДЛП отслеживаются про-
дажи препаратов, подлежа-
щих ПКУ в каждой аптеке;

  в каждом субъекте 
РФ высчитывается средний 
показатель отпуска препа-
ратов ПКУ за квартал;

  если продажи апте-
кой этих препаратов вдвое 
выше, чем средний пока-
затель по региону за пре-
дыдущий квартал, то это 
расценивается как инди-
катор риска.

Подчеркну, что инди-
к ат ор рис к а н ар у ше -
ния – это еще не наруше-
ние. Не следует бояться 
внеплановых контрольно- 
надзорных мероприятий. 
Важно не преступать дей-
ствующее законодатель-
ство.

Под постоянным 
наблюдением

Как мы видим, но-
вовве ден и я к ас а ю т с я 
препаратов предметно- 
количественного учета, 
а инструмент для полу-
чения информации об их 
движении – система МДЛП. 
Действовавший до сен-
тября 2023 года уведоми-
тельный режим не мог 
обеспечить абсолютно до-
стоверные и точные дан-
ные. Сейчас надзорные 
органы получают сведе-
ния о движении препа-
ратов ПКУ практически 
в онлайн- режиме. По этим 
сведениям сразу можно 
определить категорию ри-
ска аптечной организации 

и оценить наличие инди-
катора, связанного с дву-
кратным превышением 
среднего уровня продаж 
препаратов ПКУ.

Повышается уровень 
прозрачности и автома-
тизации и в отношении 
фармацевтических работ-
ников. Особое внимание 
со стороны контролирую-
щих органов направлено 
на организации, не обе-
спечивающие внесение 
данных о себе и работ-
никах в единую государ-
ственную информаци-
онную систему в сфере 
здравоохранения (ЕГИСЗ). 
При этом контролирую-
щему органу не придется 
организовывать провер-
ку: все данные находятся 
в ЕГИСЗ.

О т м е ч у  к а к  о д н у 
из тенденций ужесточение 
наказаний за нарушения 
при работе с препаратами 
ПКУ. В Административ-
ном кодексе РФ появи-
лась специальная статья. 
Часть 1.1 статьи 14.4.2 гла-
сит: «нарушение установ-
ленных правил отпуска 
лекарственных препаратов, 
подлежащих предметно- 
количественному учету, 
выразившееся в отпуске 
указанных лекарствен-
ных препаратов без ре-
цепта, влечет наложение 
административного штра-
ф а  н а  д о л ж н о с т н ы х 
лиц в размере от 10 ты-
с я ч до 2 0  т ыс я ч р у б -
лей или дисквалифика-
цию на срок от 6 месяцев 
до 1 года; на лиц, осущест-
вляющих предпринима-
тельскую деятельность 
без образования юриди-
ческого лица, – от 50 ты-
сяч до 100 тысяч руб лей; 
на юридических лиц – 
от 150 тысяч до 200 тысяч 
руб лей». То есть помимо 
штрафов может быть при-
менено такое наказание, 
как дисквалификация.

М ы  в и д и м ,  ч т о 
контрольно- надзорная 
деятельность становится 
все теснее связанной с ра-
ботой информационных 
систем. Это дает возмож-
ность перенаправить вни-
мание с добросовестных 
организаций на те, где 
больше вероятность нару-
шений.

 В тренде прозрачность 
и автоматизация

Новые тенденции контроля и надзораНовые тенденции контроля и надзора
Продолжаем совместный проект газеты и образовательного 
портала «Провизор-24»

«Провизор–24»
сертификация 
фармацевтов
и провизоров 
дистанционно
provizor24.ru
8–800–775–48–57
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Имеются противопоказания. 
Перед применением ознакомьтесь с инструкцией по применению 

или проконсультируйтесь со специалистом. 
БАД. Не является  лекарственным средством. 

Свидетельство о государственной регистрации 
№ RU.77.99.88.003.R.000485.02.23 от 27.02.2023 г. 

Поддерживает оптимальное соотношение 
Магния/Кальция в организме  

КАЛЬМАГ-СТАНДАРТ 
в растворимой, биодоступной

и легкоусвояемой форме Цитрата

Способствует нормализации 
деятельности нервной системы

Поддерживает ритм 
работы сердца и передачи 
нервных импульсов 

Способствует 
формированию сильных 
костей и зубов 

Регулирует расслабление 
и напряжение мышц 

Способствует росту 
и сокращению мышц  

ет оптимальное соотношение 
я/Кальция в организме

мализации 
вной систем

тм 
передачи 
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Оптимальное Оптимальное 
сочетаниесочетание

Важнейшие микроэлементы, необходимые 
для бесперебойной работы нашего организма – это 

кальций и магний.

Кальций участвует в ключевых физиологических 
и биохимических процессах. Например, регулирует 
мышечные сокращения, секрецию гормонов, а еще 
необходим для свертывания крови, здоровья костей 
и зубов.

Магний способствует всасыванию фосфора, ка-
лия, витаминов группы В, С, Е. Но главное предназна-
чение этого химического элемента — защита нервной 
системы от разрушительных стрессов.

Наш организм не в силах самостоятельно синте-
зировать эти микроэлементы, поэтому их нужно по-
лучать дополнительно. С продуктами питания, либо 
с биологически активными добавками.

«Кальмаг- Стандарт»— минеральный комплекс, 
являющийся дополнительным источником кальция 
и магния в биодоступной, легко усваиваемой форме 
цитрата магния и кальция в оптимальном сочетании.

Особенность их сочетания в том, что кальций 
и магний, имея противоположное воздействие, по-
могают поддерживать баланс в организме. Кальций, 
который важен для костей и других систем, возбужда-
ет нервы и напрягает мышцы, а магний, который так-
же важен для многих систем человека, успокаивает 
нервы и расслабляет мышцы.

Кальций должен регулярно поступать в орга-
низм в должном количестве, поскольку он участвует 
в формировании костной ткани, в процессах свер-
тываемости крови. Он также поддерживает нервную 
и сердечно- сосудистую систему. Магний способству-
ет нормализации деятельности нервной системы 
и мышц, поддерживает стабильный сердечный ритм, 
способствует укреплению иммунитета и структуры 
костей.

«Кальмаг- Стандарт» объединяет эти два макроэле-
мента и является универсальным «решателем» многих 
потребностей организма человека.

На правах рекламы

Е же д невный ра-
цион не всегда может 
полностью закрыть 
потребность организ-
ма в питательных ве-
ществах, без которых 
нарушается его рабо-
та. Чтобы восполнить 
нехватку витаминов, вра-
чи назначают специали-
зированные препараты, 
которые широко пред-
ставлены на розничном 
фармрынке. В статье рас-
смотрены традиционные 
для российского рынка 
небрендированные ви-
тамины. Эта категория 
витаминов обладает до-
ст у пной стоимостью, 
поэтому позволить себе 
ее может большая часть 
населения.

З а  п о с л е д н и е 
н е с к о л ьк о л е т  г р у п-
па пок а зы в ае т не од-
н о з н а ч н у ю  д и н а м и-
к у. В руб лях наиболее 
удачными периодами 
для рынка «традицион-
ных» витаминов стали 
2022 г. (+14,7%) и 2020 г. 
(+11,5%). А потребление 
в натуральном выраже-
нии заметно снизилось 
и в последние 2 года со-
ставляет порядка 50 млн 
упаковок в год.

По итогам первых 
10 месяцев текущего го-
да аптеки реализовали 
39 млн упаковок (–8,1% 
о т  я н в а р я – о к т я б р я 
2022 г.) витаминов общей 
стоимостью более 3 млрд 
руб. (–0,5%), по данным 

Ежемесячного рознич-
ного аудита фармацев-
тического рынка России, 
проводимого компанией 
DSM Group. Одно из пре-
имуществ «традицион-
ных» витаминов – до-
ступная цена. В среднем 
в аптеке розничная цена 
одной пачки составляет 
всего лишь 78 руб.

Сезонность оказывает 
видимое влияние на про-
дажи витаминов в апте-
ках. Пик их потребления 
приходится на период зи-
ма – весна и осень – зима. 
Летом – в сезон свежих 
фруктов и овощей – спрос 
заметно ниже. Рацион пи-
тания наиболее сбаланси-
рован, а значит, организм 
получает необходимый 
уровень витаминов, посту-
пающих в организм пре-
имущественно с пищей.

Самые популярные 
лекформы на рынке: та-
блетки (доля 28% в руб.), 
в которых выпускаются 
преимущественно пре-
параты с МНН аскорби-
новая кислота + рутозид, 
аскорбиновая кислота 
+ [декстроза], фолиевая 
кислота; растворы для па-
рентерального введения 
(20,3%) – никотиновая 
кислота, цианокобала-
мин, аскорбиновая кисло-
та; капсулы (19,3%) – аль-
факальцидол, витамин 
Е, ретинол; таблетк и 
шипучие (13,3%) и дра-
же (9,3%) – аскорбиновая 
кислота; раствор для при-
ема внутрь (7%) – ретинол, 
витамин Е, колекальци-
ферол. От формы во мно-
гом зависит усвояемость 
витаминов.

Лидер по приросту 
в группе «традиционных» 
витаминов из ТОП-3 ком-
паний по стоимостно-
му объему (в упаковках 
объем прода ж у вели-
чился на 25,1% и на 43,7% 
в руб лях к 10 месяцам 
2022 г.) – Renewal (Обнов-
ление). В портфеле у про-
изводителя 5 небренди-
рованных дженериков 
из группы витаминов: 
«Аскорутин», «Никоти-
новая кислота Буфус», 
«Ф о л иев а я к ис ло та», 
«Аскорбиновая кислота 
с глюкозой» и «Витамин 
С Реневал». Более 62% 
в продажах производи-

теля занимают препара-
ты: «Аскорутин», который 
содержит комбинацию ви-
тамина С и рутина (вита-
мина P), и «Никотиновая 
кислота Буфус», который 
содержит ниацин (вита-
мин PP или B3). «Аскору-
тин» (+61,6%) в таблетках 
назначается при гипо- 
и авитаминозе аскорби-
новой кислоты и рутозида, 
а также в составе ком-
плексной терапии вари-
козного расширения вен, 
трофических нарушений 
и язв кожи, ХВН, геморра-
гического диатеза. «Нико-
тиновая кислота Буфус» 
(+22,8%) в форме раствора 
для инъекций отпускается 
по рецепту и применяет-
ся при гипо- и авитами-
нозе витамина PP, ише-
мических нарушениях 
мозгового кровообраще-
ния, заболеваниях сосу-
дов нижних конечностей, 
спазмах сосудов конечно-
стей, желче- и мочевыво-
дящих путей, осложне-
ниях сахарного диабета, 
невритах лицевого нерва, 
болезни Хартнупа. А мак-
сима льный результат 
за анализируемый период 
показали «Витамин С Ре-
невал» (+324,1%) в шипу-
чих таблетках с дозиров-
кой 1000 мг и «Фолиевая 
кислота» (+91,1%) в таблет-
ках с дозировкой 1 мг.

Н а  в т о р о м  м е с т е 
по приросту еще один 
российский производи-
тель – «Фармстандарт» 
(+7% в руб.) с 9 брендами 
в ассортименте. Наиболь-
шую долю в продажах 
фирмы занимают «Аскор-
биновая кислота», «Аско-
рутин» и «Аскорбиновая 
кислота с глюкозой». Са-
мый высокий прирост –
у синтетического анало-
га витамина К «Викасол» 
(+123,5%). При этом в упа-
ковках за год продажи да-
же снизились на 18,6%.

Компания «Белфарм-
пром» в гру ппе пред-
ставлена 10 различными 
линейками традицион-
ных витаминов. Наибо-
лее емкие «Витамин Е», 
«Цианокобаламин», «Пи-
ридоксин». Реализация 
производителя заметно 
снизилась как в руб лях 
на 14,9%, так и в упаков-
ках – на 25,7%.

Рейтинг производителей «традиционных» витаминов по приросту 
из ТОП-5 по стоимостному объему, 1-10 мес. 2023 г.

ТОП-5 Корпорация Прирост к 1-10 2022 
в руб., %

Прирост к 1-10 2022 
в упак., % Доля в руб., % Доля 

в упак., %

1 Renewal (Обновление) +43,7 %+25,1 13,4 8,6

2 Фармстандарт +7,0 -18,6 20,4 26,8

3 Белфармпром -14,9 -25,7 5,1 6,8

4 Zentiva -20,7 -20,5 9,3 1,2

5 Lura Grupa -36,7 -35,8 11,9 2,3

Обзор аптечных продаж «традиционных» 
витаминов по итогам 10 месяцев 2023 года

Динамика объёма продаж 
«традиционных» витаминов

Сезонность продаж 
«традиционных» витаминов, %

В конкурентную группу вошли небрендированные дженериковые препараты следующих фармакотерапевтических групп: витамин; 
витамин– антидот антагонистов фолиевой кислоты (модификатор биологического действия фторурацила); витамин– кальциево- 
фосфорного обмена регулятор; витамин – снижение токсичности цитостатической терапии; витамин – средство, применяющееся 
при нарушении липидного обмена; витамина K аналог синтетический.
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2019 2020 2021 2022 1-10 2022 1-10 2023

84,5

72,8

52,9 51,2

42,5 39,0

-13,9 %-13,9 %

-27,4 %-27,4 %
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С л у ча и бы т ов ог о 
травматизма многократ-
но учащаются в пред-
праздничные и празд-
ничные дни. Генеральная 
уборка, монтаж иллюми-
нации и декора, нарезка 
закусок к торжествен-
ному застолью… Суета 
и спешка нередко при-
водят к травмам, чаще 
нетяжелым, но от того 
не менее досадным. Ведь 
даже мелкие поврежде-
ния кожных покровов 
могут сопровождаться 
продолжительным кро-
вотечением, а их ин-
фицирование чревато 
гнойно- септическими 
осложнениями. Ситуа-
ция усугубляется и тем, 
что в праздничные дни 
доступ к медицинской 
помощи бывает затруд-
нен. На такой случай хо-
рошо иметь в домашней 
аптечке Губку гемостати-
ческую коллагеновую с се-
ребром.

Она быстро остано-
вит кровотечение, не даст 
шанса внешней инфек-
ции, ускорит и облегчит 
заживление раны. Ее ос-
новной компонент – на-
тивный трехспиральный 
коллаген. Это самый рас-
пространенный белок 
в человеческом организ-
ме и не воспринимается 
как нечто чужеродное. 
Он биоразлагаем под дей-
ствием тканевых фермен-
тов, а продукты его рас-
пада стимулируют рост 
новых сосудов и синтез 
собственного коллагена.

Лиофилизирован-
н ы й ко л ла г ен д а вно 
зарекомен дова л себя 
как превосходное мест-
ное гемостати ческое 
средство, поскольку об-
ладает высокой абсорб-
ционной способностью, 
свой ством агрегировать 
тромбоциты и запускать 
ферментативный каскад 
свертывания крови. Кро-
воостанавливающим эф-
фектом обладает и ами-
нокапроновая кислота 
в составе Губки, она так-
же уменьшает прони-
цаемость капилляров 
и обладает противоал-
лергической активностью.

Одна из важных со-
ставляющих Губки – про-
таргол (коллоидный рас-
твор серебра) оказывает 
вяж у щее, антисепти-
че с ко е,  п р о т и в ово с-
палительное действие. 
Ионы серебра подавля-
ют жизнедеятельность 
как грамотрицательных, 
так и грамположитель-
ных бактерий, проявляя 
активность даже в отно-
шении таких  устойчивых 
возбудителей, как ме-
тициллинрезистентный 
золотистый стафилококк 

(MRSA). Кроме того, в Губ-
ке присутствует борная 
кислота, обладающая 
антисептическим, вяжу-
щим и подсушивающим 
действием.

Преимущества

Губка гемостатиче-
ская коллагеновая с се-
ребром – это не только 
средство первой помощи, 
но и средство для лече-
ния ран, снижающее дис-
комфорт и сокращающее 
сроки восстановления. 
К числу ее преимуществ 
относятся:

   н ат у р а л ьно с т ь , 
низкая иммуногенность;

   способность пре-
пятствовать развитию 
отека;

   стимуляция мигра-
ции фибробластов и кера-
тиноцитов в рану;

   стимуляция созре-
вания грануляций и кра-
евой эпителизации.

Показания 
к применению:

   для остановки ка-
пиллярных кровотече-
ний, при повреждении 
кожи и слизистых;

   при носовых кро-
вотечениях;

   при стоматологи-
ческих вмешательствах;

   для закрытия и  
обеспечения влажного 
заживления любых ран 
с умеренной экссудацией.

Применение

Губка изготавливается 
в виде пластин различных 
размеров в индивидуаль-
ных упаковках и очень 
проста в применении.

1. Губку, соответству-
ющую площади крово-
точащей поверхности, 
вскрывают с соблюдени-
ем правил асептики непо-
средственно перед приме-
нением. Ее накладывают 

на рану и прижимают 
2-3 минуты, либо плотно 
тампонируют рану. Если 
кровотечение не остано-
вилось, можно положить 
второй слой Губки.

2. После остановки 
кровотечения Губку удаля-
ют, либо оставляют в ка-
честве раневого покры-
тия – для предотвращения 
рецидива кровотечения, 
а также с целью изоляции 
раны от внешней среды. 
При необходимости Губ-
ку дополнительно фик-
сируют лейкопластырем 
или бинтом. Повязку ме-
няют не реже одного раза 
в сутки.
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Гемостаз – дело срочное!
Чтобы неприятности в виде бытовых травм не вывели вас из строя, омрачив 

долгожданный праздник, всегда держите в аптечке Губку гемостатическую 
коллагеновую с серебром.
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«Тонус» всегда 
в тонусе!

Моя статья «Не же-
лая менять настоящее, 
мы забираем у себя бу-
дущее», опубликован-
ная в № 9 «ФМ» и на сай-
те phmlife.ru, вызвала 
много откликов, как по-
ложительных, так и от-
рицательных, вплоть 
до полного непонима-
ния целей и задач мо-
их высказываний в ней. 
В дискуссиях после пу-
бликации звучали и та-
кие вопросы:

- Зачем вы как произ-
водитель выходите за пре-
делы своей компетенции?

- На кого вы работае-
те и кто вам платит?

Странно, что удив-
ление и такие вопро-
сы вызывает простое 
желание руководителя 
производственной ком-
пании знать реальное 
положение дел на рын-
ке и иметь возможность 
прогнозирования буду-
щего своей компании. 
Видимо, надо дать чуть 
более подробные пояс-
нения.

АО «Тон ус» –  ком-
пания с богатым опы-
том работы на рынках 
ЕС,  Ве л и ко бри та н и и 
и США. Так уж сложи-
лось, что мы много уси-
лий приложили на то, 
чтобы выйти с нашей 
российской продукцией 
на эти рынки и добиться 
там успеха. И у нас мно-
гое пол у чилось. Ока-
залось, что по уровню 
технологий мы не от-
стаем от крупнейших 
мировых производите-
лей медицинских изде-
лий для компрессион-
ной терапии, а  где-то 
д а же с в ои м и ори г и-
на льны м и ра зработ-
к а м и  п р е в о с х о д и м 
их. Мы никогда не ко-
пировали чу жие про-
дукты, десятилетиями 
работали над собствен-
ными ноу-хау и техно-
логическими приемами. 
Этот способ производ-
ства закладывался еще 
в 90-е годы нашим тес-

ным сотрудничеством 
с Институтом хирургии  
и м. А .В.  Ви ш невс ко -
го – медицинское изде-
лие должно не только 
лечить, но и быть долго-
вечным и комфортным 
для пациента. Поэтому 
в наших изделиях основ-
ным компонентом всегда 
является хлопок и особо 
прочные эластичные ни-
ти Lycra, а теперь и наш 
собственный матери-
ал Эласматек. Сегодня 
мы имеем 15 российских 
патентов на изобрете-
ния и полезные модели 
и 5 мировых патентов 
на изобретения в обла-
сти медицины.

С р а в н и в а я  р е -
зультаты нашей рабо-
ты на разных рынках, 
мы пришли к выводу, 
что при прочих равных 
условиях работа в Рос-
сии менее рентабельна, 
чем на рынках стран ЕС, 
к примеру. Причем раз-
ница очень и очень су-
щественная. В чем про-
блема? Что мы делаем 
не так?

Вот такой вот 
маркетинг

П р о с т о е  с р а в н е -
ние затрат показыва-
ет, что маркетинговые 
расходы у нас как про-
изводителя в ЕС и Рос-
сии различаются толь-
ко в д в у х момен та х , 
но очень разительно. 
Первый: в России есть 
уже устоявшаяся мар-
кетинговая формули-
ровка «бэк-маржа», хо-
чешь быть участником 
рынка как производи-
тель – поддерживай роз-
ницу своими деньгами.  
И второй: та м под ход 
к развитию СТМ –  это 
часть брендинга аптеч-
ной сети, поэтому это 
ча ще отборный п ро-
дукт высокого качества 
с гарантией и произво-
дителя и аптечной се-
ти. У нас это ВМТ, бе-
рем как можно дешевле, 
продаем как можно до-
роже, вопрос качества 
при этом вторичен.   

Т а к и е  о т л и ч и я 
в маркетинге, по моему 
мнению, существенно 
влияют на деятельность 
производителей и соз-
дают очень своеобраз-
н у ю к арт ин у на шего 
рынка в целом. Доста-
точно посмотреть в от-
чет ы а на л и т и чес к и х 
компаний, чтобы в этом 
убедиться. Наш рынок, 
в отл и ч ие от ры н ков 
других стран, стреми-
тельно меняется еже-

квартально, а не пре-
бывает десятилетиями 
в застывшем состоянии.

А п т е к и  р а с т у т 
к а к г рибы по с ле до -
ж д я, e-com тоже осо-
бенно не отстает.  51 
одна каменная аптека 
на 100 000 населения, 
4-е место в мире, но это 
смотря с каким форма-
том аптек мы сравни-
ваем, смело можно пре-
тендовать на 1-е место.

 И при этом послед-
ние 10 лет у нас потре-
бление аптечных това-
ров сократилось на 8% 
в упаковках, а количе-
ство аптек увеличилось 
на 43% (данные любезно 
предоставлены компа-
нией DSM Group): прода-
ем меньше, а торговых 
точек все больше и боль-
ше, а значит, и произ-
водим больше –  апте-
ки же надо наполнять. 
Но на сегодня даже сни-
жающийся уровень по-
требления выше своего 
нормального состояния, 
в Европе до 8% (по дан-
ным Европейской фе-
дерации фармпроизво-
дителей) зак упаемых 
лекарственных средств 
в домашних аптечках 
дож ивают до истече-
ния своего срока хране-
ния, в России, я думаю, 
эта цифра в разы боль-
ше. Не зря в последнее 
время все острее сто-
ит вопрос организации 
утилизации лекарствен-
ных средств. Значит, 
м ы  в п р а в е  о ж и д а т ь 
дальнейшего снижения 
потребления.

Почему все это мо-
жет беспокоить произ-
водителя? Но как может 
перегрев рынка не бес-
покоить того, кто кре-
дитует участников этого 
рынка и в значительной 
мере сам оплачивает 
этот перегрев? Кредитор 
должен интересоваться 
состоянием дел у своих 
должников. Как же ина-
че?

Я  н е  п р и з ы в а ю 
ни к каким революци-
о н н ы м  и з м е н е н и я м 
на рынке и не предла-
гаю вводить  какие-то 
меры рег улирования, 
коль уж государство са-
мо устранилось от этой 
функции. Невидимая ру-
ка рынка сама все попра-
вит, хотелось бы просто 
понять, как больно она 
будет править и с какими 
потерями мы столкнемся 
в том случае, когда этот 
рыночный пузырь лоп-
нет. Может, его  как-то 
еще можно аккуратно 
уменьшить без больших 
потрясений? 

Возможность 
прогнозировать 

будущее

Игорь Хасин, 
директор программ 

стратегического 
развития АО «Тонус»
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Преимущественно 
инозит вырабатывает-
ся в организме, прочая 
часть суточной потреб-
ности в витаминоподоб-
ном веществе организм 
получает из пищи. Де-
фицит данного вещества 
приводит к расстрой-
ствам функций многих 
органов и систем.

Г р у п п а  д о б а в о к 
на основе моновещества 
инозитола появилась 

на российском рынке 
недавно – продажи в ап-
теках наблюдаются в по-
следние 3 года. Группа 
растет высокими тем-
пами – активно появля-
ются новинки. Если сей-
час в продаже 8 полных 
торговых наименова-
ний, то в 2021 году в ап-
теках был представлен 
только один продукт –
«RNL/RatioNutriLife Мио- 
Инозитол». Все добавки 

выпускаются в капсулах 
с различной дозировкой 
инозитола. Самый вос-
требованный объем упа-
ковки – № 100.

По данным Ежеме-
сячного розничного 
аудита фармацевти-
ческого рынка России, 
проводимого компанией 
D S M  G r o up ,  в  я н в а-
ре – октябре 2022 года ап-
теки реализовали толь-
ко 1,7 тыс. упаковок БАД 

с инозитолом, а уже за 10 
месяцев 2023 года объ-
ем потребления соста-
вил 27 тыс. упаковок. Су-
щественно увеличилась 
и емкость группы в сто-
имостном выражении: 
с 2 до 29 млн руб. В сред-
нем одна упаковка БАД 
с инозитолом в аптеках 
стоит порядка 1092 руб.

На первой с т р оч-
ке – инозитол от марки 
Now Foods (доля 38,5% 
в р у б.)  с  дози р овкой 
500 мг и объемом упа-
ковки № 100 (средняя 
цена в аптеках 1622 руб. 
з а  о д н у  у п а к о в к у ) . 
БА Д к пище в а к т ив-
ной мио-форме влия-
ет на репродуктивную, 

сердечно- сосудистую, 
нервную и другие систе-
мы.

Второе место – у но-
винки Evalar Laboratory 
(32,8%) с аналогичной 
дозировкой (2 капсулы 
содержат 1000 мг) и объ-
емом пач к и.  В с р е д-
нем в аптеках инозитол 
от отечественной ком-
пании «Эвалар» стоит 
1044 руб./упак. Произво-
дитель позиционирует 
свой продукт в первую 
очередь как поддержи-
вающий работу нервной 
системы.

Замыкает тройку ли-
деров, сильно уступая 
в доле рынка, «GLS Мак-
сиферт Инозитол» (15,7%) 

с  о б ъ е м о м  у п а к о в к и 
№ 90 (745 ру б./ у пак.). 
3 капсулы продукта со-
держат 1000 мг мио-ино-
зитола и 26 мг D-хиро-и-
нозитола. «Максиферт» 
на рынке позициониру-
ется как добавка, влия-
ющая на работу женской 
репродуктивной систе-
мы.

В 2023 году на рынке 
появилось еще две но-
винки: «Elentra Nutrition 
Инозитол» (10,1%) и SNT 
M y o -  I n o s i t o l  ( 0 , 3 % ) 
в  б о л ьш о й у п а к о вк е 
№ 180, которая оказалась 
самой дорогостоящей 
в группе. Цена за пач-
ку в аптеках превышает 
3,4 тыс. руб.

ТОП-5 добавок к пище на основе инозитола по стоимостному 
объему, 10  мес. 2023 г.

Рейтинг Полное торговое 
наименование

Объем 
продаж, 
тыс. руб.

Доля, % Прирост к
1-10 2022, %

Средневзвеше-
нная цена 

за упаковку

1
Now Инозитол 
капсулы 500 мг 
820 мг № 100

11 337,9 38,5 2190 1622

2
Evalar Laboratory 

Инозитол капс 
500 мг 0,58 г № 100

9 672,6 32,8 New 1044

3
GLS Максиферт 
Инозитол капс 

1000 мг 500 мг № 90
4 627,1 15,7 158200 745

4
Elentra Nutrition 
Инозитол капс 

500 мг 770 мг № 60
2 985,2 10,1 New 917

5 NaturalSupp Инози-
тол капс 600 мг № 60 640,3 2,2 155 549

Обзор аптечных продаж добавок к пище 
на основе инозитола по итогам 10 месяцев 2023 года

В конкурентную группу вошли БАД– источники инозитола. Не учитывались БАД с комбиниро-
ванным составом.

Динамика объема продаж добавок к пище на основе инозитола

Инозитол часто называют витамином В8, потому что он схож по своему строению и свой-
ствам с водорастворимыми витаминами группы В. Активное вещество представлено 

в нескольких формах – изомерах, наиболее эффективным из которых является мио-
инозитол. Рекомендуемый уровень потребления мио-инозитола для взрослых составляет 
500 мг в сутки. При этом верхний предел потребления не установлен.

Объем продаж, тыс. руб. Объем продаж, тыс. упак.

2021 2022 1-10 2022 1-10 2023

510
2 513 2 030

29 460

2021 2022 1-10 2022 1-10 2023

0,4
2,1 1,7

27,0

35% опрошенных жителей Москвы принима-
ют зимой БАДы и витаминные комплексы, чтобы 
справиться с усталостью и переутомлением. Еще 
6% прибегают к помощи успокоительных средств.

Таковы результаты исследования, представленно-
го на портале Superjob.

Больше всего респондентов чувствуют особенно 
сильную усталость осенью и зимой. Среди ее прояв-
лений они назвали пониженное настроение, апатию 
и нарушения сна. Прием БАДов и витаминов – третье 
по популярности решение проблемы. Также опро-
шенные стараются соблюдать режим труда и отды-
ха, больше гулять, правильно питаться и заниматься 
спортом.

Опрос проведен в ноябре 2023 года, в нем приняли 
участие 1500 респондентов.

Средний заработок врача составил 106,3 тыс. руб лей в месяц. Такой под-
счет произвели специалисты Росстата, проанализировав данные за пер-
вые 9 месяцев 2023 года. По данным службы, этот показатель равен 194,7% 
от средней зарплаты по стране.

По сравнению с аналогичным периодом прошлого года средняя зарплата вра-
ча выросла на 11%, среднего медперсонала – на 10%, а младшего – на 12%. Впрочем, 
пока она все равно не дотягивает до цели, прописанной в майских указах прези-
дента. Согласно им, средняя зарплата врача должна составлять 200% от средней 
по стране. Что касается среднего медперсонала, оплата труда у таких сотрудников 
даже немного ниже средней по региону (96,2%).

А что с зарплатами в аптеке? Их динамику отследил сервис SuperJob. Соглас-
но его данным, больше всего заработок за год вырос у заведующих – на 8%. Не-
много меньше показатели у провизоров и фармацевтов – 7 и 6%. В отчете пред-
ставлены конкретные цифры только по Москве. Заведующий зарабатывает 
в столице от 140 до 250 тыс. руб лей, провизор – от 80 до 150 тыс., а фармацевт 
от 85 до 130 тыс.

От усталости – прогулки и БАДы У кого растут зарплаты?
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Я  не   д у маю,   ч т о 
раскрою секрет, поэтому 
смело скажу, что мы уга-
дали с необходимым се-
годня для людей нашей 
отрасли форматом.

Наша отрасль мак-
симально  человече -
ская, и даже при условии 
внедрения технологий 
и роботизации бизнес-
процессов Фарма всег-
да  будет  развиваться 
для людей – людьми. По-
этому мы постоянно экс-
периментируем, чтобы 
подобрать максимально 
эффективный и насыщен-
ный важной информаци-
ей для развития личности 
формат, который обяза-
тельно будет полезен все-
му рынку. Судя по отзы-
вам, мы на правильном 
пути. Говоря «мы», я под-
разумеваю всех нас, дру-
зья, ведь каждый из нас 
вносит свою лепту в со-
здание истории настоя-
щих партнерских отно-
шений, которых порой 
так не хватает для пози-
тивного развития. Мы уже 
все давно научились за-
ниматься  бизнесом, 
но далеко не все понима-
ют, что это ответствен-
ное занятие, где высоки 
цены за ошибки, которые, 
к сожалению, допускают-
ся. И вот как раз для того, 
чтобы учиться на чужих 
ошибках, делиться сво-
ими историями успеха 

и неудачами, для знаком-
ства с партнерами и кон-
курентами, для последу-
ющей дружбы и создания 
добросовестных отно-
шений и поведенческих 
правил создан Дискусси-
онный клуб.

Я не ошибся, имен-
но для людей, а не для 
рынка, отрасли в целом 
или отдельно взятой ком-
пании.

Да, действительно, 
 когда-то мы за вкусным 
столом переговоров ре-
шили с ребятами прове-
сти очередное заседание 
ДК в Пятигорске.

Почему очередное, 
да поэтому что до Пяти-
горска наши с вами об-
щие знакомые пару раз 
собирались в других го-
родах и наш должен был 
стать следующим, как го-
ворится временной сто-
лицей. Но, как известно, 
нет ничего постояннее 
временного, и без стесне-
ния скажу, другой подход 
к организации стал в ито-
ге стартом новой площад-
ки для дискуссий.

Когда цель проведе-
ния не монетизируется, 
а действительно являет-
ся добрым делом, то это 
непременно получает 
отклик от сообщества, 
в данном  случае  рос-
сийской Фармы. У нас 
никто не зарабатывает 
и никто не отрабатывает 
средства. Подход толь-
ко один, мы все стара-
емся не тратить время 
зря и выносим позитив 
из мероприятия в виде 
конструктивных пред-
ложений,  опыта  кол-
лег  из нашей  отрасли 
или просто удовольствие 
от общения с друзьями. 
Ведь это тоже уже не се-
крет, что наше меропри-

ятие так же называют 
Клубом Друзей.

Отсутствие  барье-
ров всегда способствует 
к открытости диалогов, 
а заинтересованная ау-
дитория помогает ярче 
и честнее выражать свои 
мысли или озвучивать 
идеи  спикерам.  У нас 
каждый  пробует  себя 
в любой роли, и это тоже 
есть пример раскрытия 
новых талантов.

Согласен, есть яркие 
ораторы, опытные пред-
приниматели,  но есть 
и новые звездочки, кото-
рых не видно, не слышно, 
а у нас они зажигаются. 
Тем самым можно сме-
ло сказать, что ДК – это 
некий трамплин к новым 
свершениям.

Искренность  тоже 
фишка клуба, я не мо-
гу это объяснить никак, 
кроме как обратной ре-
акцией на гостеприим-
ство. Все чувствуют атмо- 
сферу добра и важность 
своего участия в этом. 
Нет желания быть безу-
частным, поскольку из-
начально наша позиция 
как организаторов была 
и остается неизменной – 
мы являемся участника-
ми ДК и именно от нашей 
вовлеченности зависят 
качество и итоговый ре-
зультат.

Что сегодня лично 
меня мотивирует и од-
новременно, скажем так, 
пугает?

Это ответственность.
Мы не можем делать ху-
же и повторяться тоже 
не хочется. Поэтому од-
нажды решили, что необ-
ходимо проводить съезд 
один раз в год, чтобы ка-
чественно подготовить-
ся. У нас нет как таковой 
команды ДК, есть просто 

неравнодушные Вита-
плюсовцы и несравнен-
ный Олег Гончаров.

У каждого из нас есть 
свои приоритетные на-
правления деятельности, 
но мы всегда и по макси-
муму отдаемся организа-
ции.

Всех сердечно благо-
дарю за энтузиазм и же-
лание делать классное 
событие.

Мы его между собой 
так и назвали: главное 
событие года. Для нас это 
хобби, которое приносит 
удовольствие. И конечно, 
мы благодарны участни-
кам и партнерам за под-
держку  инициативы, 
я уверен, что наше меро-
приятие – это яркий при-
мер коллективного труда.

В свою очередь, каж-
дый от мероприятия по-
лучает свой профит в виде 
качественно проведенно-
го времени с друзьями 
и получения опыта, порой 
даже бесценного.

А профит денежный 
всегда отправляется в по-
мощь детям через Благо-
творительный фонд Кон-
стантина Хабенского.

В общем  и целом, 
мы с коллегами с удо-
вольствием ждем сле-
дующего приключения 
под  названием  «Дис-
куссионный клуб Пяти-
горск» и встречи дорогих 
друзей в нашем общем 
клубе.

«Если у вас есть ябло-
ко и у меня есть яблоко 
и если мы обмениваемся 
этими яблоками, то у вас 
и у меня останется по од-
ному яблоку. А если у вас 
есть идея и у меня есть 
идея и мы обмениваемся 
этими идеями, то у каж-
дого будет по две идеи». 

Дж. Бернард Шоу.

Дискуссионный клуб в Пятигорске

Мы создали мероприятие,  
где люди отдыхают 

от собственной серьезности!

Директор 
ГК «Вита Плюс», 

Пятигорск, 
Жан Гончаров

Это очень помогает открыто общаться, честно делиться,  Это очень помогает открыто общаться, честно делиться,  
усердно учиться и просто получать удовольствие!усердно учиться и просто получать удовольствие!

Пятый Дискуссионный клуб в Пятигорске своими результатами в очередной раз 
подтвердил нужность проведения и необходимость в обязательной 

регулярности.
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Чем больше 
идей разделишь 
с другими, тем 

большим будешь 
обладать

Каждый мой приезд 
открывает для меня но-
вые грани этих удиви-
тельных и талантливых 
людей. В преддверии Дис-
куссионного клуба я узнал, 
что Ярослав Филимонов 
(ГК «Вита Плюс», Пяти-
горск) уже давно пишет 
стихи. Когда же я упро-
сил его познакомить меня 
с его творчеством, первые 
строки, которые я прочел, 
были следующие:

 Как королю нет дел 
до пастуха,

 Так пастуху важней 
зеленая трава,

 Чем золото 
и царство короля.

 Кто осознал, 
       что миром правит 

МЫСЛЬ,
 Тот сам решает, 
     какую покорять ей 

            ВЫСЬ…

Друзья! Исключитель-
ная ценность Дискуссионно-
го клуба в его теплом, живом 
и неформальном общении 
за столом. Этот стол может 
менять свое назначение 
от обеденного до перего-
ворного, причем его статус 
зависит только от вас.

В жизни нужно 
стремиться 

обгонять 
не других, 

а самого себя
Новая реальность, но-

вая нормальность, новая…
Все изменилось в ап-

течном мире – покупатель 
и партнеры, отношения 
и, в том числе, взаимо-
расчеты, взаимовыручка, 
взаимодействие… Каким 
будет наш новый аптеч-
ный мир?

Человеческое созна-
ние находится между оп-
тимизмом и пессимиз-
мом. Иногда мир кажется 
более розовым, чем он есть, 
а иногда – более черным. 
И вот поскольку челове-
ческое сознание мечется 
между этими двумя состо-
яниями, точку равновесия 

всегда проскакивает. Ино-
гда люди совершают по-
ступки, исходя из своих 
оптимистических оценок, 
например покупают акции 
или берут кредиты. А ино-
гда – из того, что все плохо, 
надо бежать без оглядки, 
потому что все сейчас по-
рушится, жизнь закончит-
ся. И то и другое неверно, 
но этим занимаются мил-
лиарды людей – они так 
устроены. Это отраже-
ние биологических про-
цессов: человек в жизни 
то оптимист, то песси-
мист. Но поскольку это 
большие массы, они лод-
ку все время раскачива-

ют то туда, то сюда. Эти 
страсти надо вовремя от-
резвлять. У большинства 
людей инерционное созна-
ние – трудно сказать себе: 
все, уже другая жизнь, на-
до из парадигмы развития 
переключаться на пара-
дигму выживания.

Кризис – слово, при-
шедшее к нам из греческо-
го языка, где оно означа-
ет решение и поворотный 
пункт.

Расспросите о слове 
опытного филолога, и он 
расскажет вам, что само 
слово происходит от грече-
ского глагола, означающе-
го «определять» или «вы-
бирать». Таким образом, 
кризис – это важнейший 
момент, свидетельству-
ющий о необходимости 
и своевременности пере-
хода в иное, качественно 
отличное от предшеству-
ющего, состояние.

Расул Гамзатов:
Глаза у нас 

намного выше ног.
В том смысл я вижу 

и особый знак:
Мы так сотворены, 

чтоб каждый мог
Все оглядеть 
          пред тем, 
                   как сделать шаг.

Каждый из нас обла-
дает средними способно-
стями во многих областях, 
неплохими – в меньшем 
их числе и выдающи-
м ис я –  в  е д и н и ч н ы х . 
Так происходит пото-
му, что на каждое наше 
врожденное достоинство 
приходится множество 
недостатков. Обладать 
достоинства ми вовсе 
не значит быть свобод-
ным от недостатков: по-
добно успехам и неуда-
чам, болезням и здоровью 
эти качества перемежа-
ются, и к тому же вполне 
закономерно. И хотя не- 
удачи мешают нам цель-
но продвигаться к успеху, 
не следует пытаться об-
рести силу путем исправ-
ления своих недостат-
ков – чаще всего это ведет 
в тупик. Тем не менее 
школам и теориям, кото-
рые видят ключ к успеху 
именно в том, чтобы об-
наруживать свои недо-
статки и исправлять их 
при помощи сосредото-
ченных усилий, нет чис-
ла. Такое мнение основы-
вается на убежденности, 
что сильные стороны ра-
зовьются сами по себе, 
а значит, для наиболее 

полной самореализации 
нужно прилагать усилия 
лишь в тех областях, ко-
торые сдерживают ваше 
продвижение к успеху.

Каждый день руково-
дители тратят свои уси-
лия и время на то, чтобы 
оценить результаты де-
ятельности своих под-
чиненных. И это вполне 
в русле господствующих 
представлений: руко-
водство должно управ-
лять людьми и ситуацией, 
а для этого оценивать их 
сноровку и результатив-
ность. Сама по себе такая 
оценка – вполне нужная 
вещь, но, если она слу-
жит неправильным иде-
ям, от нее нет никакого 
толку. Это довольно ради-
кальное, но оттого не ме-
нее верное утверждение: 
как правило, такая оцен-
ка – пустая трата времени 
и сил как оценщиков, так 
и оцениваемых.

Создате ли нового 
бизнеса обращают внима-
ние в основном на силь-
ные стороны своего дети-
ща, а не на его слабости. 
Когда же бизнес начинает 
работать, ситуация меня-
ется на противопо-
ложную, и в центре 

От одного пламени можно 
зажечь миллион свечей!

Эксперт в области 
фармацевтического 

маркетинга 
Олег Гончаров

Несколько интересных фактов о городе Пятигорске
Название Пятигорску дала гора Бештау, которую видно практически из любой его точки. В переводе это название означает «пять гор», 
и самая высокая ее вершина достигает 1401 м.
Большинство туристов, посещающих Пятигорск, считают своим долгом посетить «место дуэли Лермонтова», где установлен соответствующий обелиск, 
будучи уверенными, что это именно так. Да, дуэль проходила на склоне горы Машук, но первый памятник этому событию был сооружен спустя 60 лет, в 1901 г., 
и этот факт не гарантирует точности. Вполне возможно, что было просто выбрано удобное для посещения место.
Местная телебашня имеет высоту 113 м, но по высоте над уровнем моря она занимает первое место в Восточной Европе, так как установлена на горе Машук и, 
таким образом, возвышается над уровнем моря более чем на километр.
В прошлом Пятигорск был станицей Горячеводской. Проект города был утвержден в 1830 г., но поселение на его месте существовало еще в XIV веке, 
на что указывают летописи.

С уверенностью можно сказать, что горячие воды Пятигорска созвучны Горячим Сердцам Дискуссионного клуба = Клуба Друзей (по версии Алексея Пушкина).

Дискуссионный клуб в Пятигорске

Пять лет назад, 8 ноября 2018 года, случилось то, что послужило катализатором проведения встреч участников фармацевтического рынка 
в славном городе Пятигорске:  

 
   многие открыли для себя Пятигорск, который не знали, 
   многие открыли для себя других участников рынка, 
   многие нашли здесь новых друзей и соратников,  
   кто-то даже встретил в Пятигорске на Дискуссионном клубе свою половинку и уже нянчит маленькое дитя – дитя Дискуссионного клуба.  
 
Другими словами, удивительной энергией обладает это место – Кавказские Минеральные Воды, удивительные сильные духом люди его 
населяют, удивительный уровень гостеприимства они всегда дарят своим гостям!
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внимания оказываются… 
недостатки. Родители 
младенца восхищаются 
тем, что удается их чаду, 
но, когда ребенок стано-
вится старше, начинают 
все больше беспокоить-
ся по поводу его неудач. 
Когда ученик впервые 
идет в школу, родители 
и учителя с энтузиазмом 
обсуждают его способ-
ности. Позднее же их за-
ботят преимущественно 
низшие оценки в днев-
нике. Общеприн ятый 
ход мысли прочно и неиз-
менно нацелен на иско-
ренение своих и чужих 
недостатков. Какие свои 
привычки вы вспомина-
ете первыми – вредные 
или полезные? Задумай-
тесь теперь над своими 
си льными и с лабыми 
сторонами. Что прихо-
дит вам на ум в первую 
очередь?

Думая прежде всего 
о том, чтобы исправить 
то, что плохо, мы тра-
тим большую часть сво-
ей энергии именно на это. 
А ежедневный запас этой 
энергии – физической, 
эмоц ион а л ьной ,  у м-
ственной и, самое глав-
ное, душевной – ограни-
чен. Сосредотачиваясь 
на том, к чему мы хуже 
всего приспособлены, 
а не на том, что нам уда-
ется, мы разбазариваем 
свою душевную энер-
гию. Постоянное само-
би чевание, котором у 
мы подвергаем себя при не- 
удачах, смущает наш ум, 
расстраивает ч у вства 
и истощает физически. 
Поощряя себя за успехи, 
мы стимулируем свое 
мышление, содействуем 
эмоциональному и физи-
ческому подъе-
му.

Но так, увы, быва-
ет нечас то, посколь-
ку мы уверенны: стоит 
только распознать свои 
слабости и избавиться 
от них, как все станет 
хорошо. Это в высшей 
степени нелепо, пусть 
даже так называемый 
здравый смысл не пе-
рестает талдычить: «Но 
ты же должен понять, 
что у тебя не в порядке! 
Как же иначе?!» Но дело 
в том, что попытки пре-
успеть в тех областях, 
где вы лишены задатков, 
лишь снижают самооцен-
ку, искажают ваше пред-
ставление о самом себе 
и тот идеал, к которому 
вы стремитесь. Стоит ли 
удивляться, что привыч-
ка исправлять недостатки 
вместо того, чтобы раз-
вивать сильные стороны, 
приносит нам постоян-
ные разочарования?

Умение распознать 
свои истинные досто-
инства и настойчивость 
в их развитии позволяют 
вам совершенствовать 
себя и свое дело. Те, кто 
сумеет оптимально рас-
пределить энергию, ста-
нут лидерами и достиг-
нут поставленных целей. 
Остальных будет пресле-
довать постоянное вну-
треннее недовольство, 
связанное с невозмож-
ностью самореализации. 
Отказаться от глубоко 
укоренившегося заблу-
ждения непросто: ведь 
природа не терпит пусто-
ты. Его необходимо заме-
нить совершенно иной 
системой представления, 
работающей на вас и ваше 
дело, а не против вас.

Пр е дс та вьт е се б е 
успешный и хорошо орга-
низованный бизнес в виде 

ровной белой сте-
ны. Теперь 

вообразите, что идеаль-
ная плоскость этой сте-
ны нару шается един-
ственным выступающим 
кирпичом. Его, конечно, 
нельзя не заметить; более 
того, мы внутренне гото-
вы увидеть его. «Давайте 
исправим то, что не в по-
рядке!» – этот общепри-
нятый способ мышле-
ния столь прочно в нас 
укоренен, что все наше 
внимание без остатка по-
глощается самым незна-
чительным изъяном. При-
сутствуя на презентации, 
мы обращаем больше вни-
мания не на удачные ре-
шения, а на допущенные 
проколы. Наши впечатле-
ния о новом знакомстве 
определяются в первую 
очередь отрицательны-
ми качествами человека, 
а не теми, которые мог-
ли бы нам понравиться. 
Сколько раз мы пропуска-
ли в жизни хорошее из-за 
своей привычки искать 
плохое!

Исследователи се-
мейных проблем уделя-
ют больше внимания об-
стоятельствам, ведущим 
к распаду семьи, а не то-
му, что способно ее спло-
тить. Как ни странно, 
вся психология коллек-
тивов строится на том, 
что вызывает у людей 
депрессию, а не на том, 
что способно поднять им 
настроение. О возмож-
ностях и достоинствах 
у поминают вскользь, 
вовсе не считая их за-
служивающими столь же 
пространной диск ус-
сии, как уязвимые ме-
ста и опасности. И точно 
так же, как отталкива-
ющие черты вспомина-
ются быстрее привле-
кательных, обсуждение 
изъянов и опасностей 
пола гаетс я на иболее 
благоразумным и по-
лезным для дела.

В о т  т о л ь к о  п р и  
таком подходе никогда 
не останется времени 
на дальнейшее развитие 

именно сильных сто-
рон. А мы не видим 

в том беды, пре-
бывая во власти 
традиционного 
з а б л у ж ден и я , 
что о сильных 
сторонах забо-
титься не нуж-
но и они будут 
р а зви в ат ь с я 
с а м и с о б ой . 
Д а ж е  с а м ы е 

выдающиеся способно-
сти будут безжалостно 
отняты у вас его величе-
ством случаем, если вы 
ими не воспользуетесь. 
Многие из нас рождают-
ся если не с талантами, 
то со склонностями к пе-
нию и стихосложению. 
Но оставшись невостре-
бованными, эти дарова-
ния угасают, и мы лиша-
емся связанных с ними 
возможностей.

О п р е де л и т е  с в ои 
сильные стороны и за-
будьте о недостатках. 
Вспомните спортсменов, 
которые совершенствуют 
лишь то, к чему они спо-
собны, и не обращают 
внимание на то, что им 
не по плечу.

А вот в деловой сфе-
ре все не так. Мощные 
денежные потоки приня-
то считать живой кровью 
бизнеса, но это не более 
чем побочный продукт 
п о д л и н н о г о  « к р о в о - 
обращения», каковым 
является активное дви-
жение товаров и услуг 
благодаря реп у тации 
и связям. Связи и репу-
тацию налаживают люди, 
у которых это получает-
ся, потому что им это 
по душе. А когда таких 
людей начинают пре-
вращать в делопроиз-
водителей, им попросту 
становится некогда за-
ниматься налаживани-
ем связей и предложени-
ем товаров. И чем чаще 
в компании звучит фраза 
«вы на это не способны», 
тем с большей уверенно-
стью можно утверждать, 
что руководство занято 
поиском недостатков.

Мы не любим при-
знавать свои ошибки, 
но с энтузиазмом ищем 
ош и бк и ч у ж ие.  Э т о т 
энтузиазм происходит 
из убежденности в том, 
что, отыскивая чужие 
ошибки, мы помогаем 
общем у де л у. Попро-
буйте в течение после-
д у ю щ и х  н е с к о л ь к и х 
д н е й п р и м е н я т ь  е г о 
к себе, а также ко всему, 
что имеет к вам отно-
шение. Рассматривайте 
только сильные стороны 
и перспективы развития. 
Гоните прочь из головы 
все, что так или иначе 
касается слабых и уяз-
вимых мест. Оценивая 
ближнего, будь то ваш 
ребенок, супруг, прия-
тель или коллега, оцени-

те его по достоинствам, 
а не по недостаткам.

О с н о в н а я  з а д а -
ча этого действия – на- 
учиться обращать вни-
мание на то, что мож-
но ул у чши т ь, а не на 
т о ,  ч т о  у л у ч ш е н и ю 
не под дается. Вместо 
того чтобы доискиваться 
причины неудач, постиг-
ших группу работников, 
попробуйте понять, по-
чему другая группа до-
билась успеха. Вместо 
того чтобы разобраться 
в  чьих-то жалобах, вы-
ясните, почему другие 
н е  ж а л у ю т с я ,  и  д е й-
ствуйте так, как они.

И вот теперь, поняв, 
в какую сторону на са-
мом деле направлено 
ваше мышление, вы мо-
жете обратить внимание 
и на недостатки и опас-
нос т и. Отда ва й те и м 
должное, но так, чтобы 
они не встава ли у вас 
на п у ти. Определите, 
в чем вы сильны, и де-
лайте это. Определите, 
в чем вы слабы, и пере-
станьте делать это.

Для полного само-
вы р а жен и я т р е б у е т -
ся немало энтузиазма 
и самоотдачи, однако 
они никогда не остают-
ся без вознаграждения. 

Ничто не вызывает тако-
го восхищения окружаю-
щих, как неподдельная 
я рк а я и н д и ви д у а л ь-
ность. Но если вы начи-
наете выжимать из себя 
соки, результаты могут 
разочаровать. Между тем 
путь к полному самовы-
ражению очевиден: най-
дите то, что получается 
и нравится, и приложи-
те к этому все свои силы. 
Поступив так, вы увиди-
те, что лучшее в вас при-
несет намного большие 
плоды, чем все осталь-
ное. Владелец скаковой 
лош а д и ,  п ри ше д шей 
к финишу второй, полу-
чает не в два, а в десять 
раз меньше денег, чем 
ег о бо лее удач ливый 
соперник. Точно так же 
и лучший в своей обла-
сти специалист всегда 
многократно выиграет 
по сравнению со своими 
конкурентами.

Гете прина д лежат 
замечательные слова: 
«Чтобы добиться успеха 
в жизни, ну жно зани-
маться тем, что дается 
легче всего. Но делать 
это изо всех сил!»

ДА ПРЕБУДЕТ 
С НАМИ СИЛА

 ДОБРА!
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ИНФОРМАЦИОННАЯ 
часть ДК подразумевает 
последовательные высту-
пления спикеров перед ау-
диторией. Формат: ДЕБА-
ТЫ как публичный обмен 
мыслями, прения между 
двумя сторонами по ак-
туальным темам. Эта раз-
новидность публичных 
споров направлена на то, 
чтобы участники дебатов 
убедили в своей правоте 
третью сторону, а не друг 
друга. Основной результат 
для участника ДК – полу-
чение актуальной, сжатой 
и практически полезной 
информации по интере-
сующей тематике…

Результатами под-
готовки и обсуждения 
некоторых сессий это-
го дня ДК спешим поде-
литься с вами (в том чис-
ле результатами опросов 
по итогам той или иной 
сессии участников ДК).

СЕССИЯ № 1.
КФУ (ключевые 
факторы успеха) 
традиционной аптеки, 
или Что действительно 
будет привлекать 
в традиционную 
«каменную» аптеку

СПИКЕРЫ:

Евгений Коротков
(генеральный директор 
«ПроАптека»), или ЕВГЕ-
НИЙ СБЕРЕГАЮЩИЙ: 
новые подходы к форми-
рованию ресурсного со-
стояния аптечных сетей 
России (от мала до велика, 
ИПешек и ОООшек, малы-
шек и крутышек), фор-
мированию источников 
радости и ресурсов ста-
бильности в постоянно 
меняющемся мире.

Евгений Золотухин
(директор Департамен-
та бизнес- технологий 

АСНА), или ЕВГЕНИЙ 
П РА К Т И Ч Н Ы Й :  г е -
ний практики, практи-
ки и еще раз практики. 
Его слова, предложения 
и мысли всегда подтвер-
ждаются практически-
ми результатами. Пусть 
масштабы его замыслов 
и проектов всегда будут 
пропорциональны его 
росту.

А л е к с а н д р  М и-
р он ов  (с о б с т в е н н и к 
АС «Фарма», Рязань), 
или АЛЕКСАНДР МНО-
ГОГРАННЫЙ: много-
гранная личность – ап-
течная сеть, консалтинг, 
производители… Ис-
ключительность Алек-
са н дра – это у мение 
посмотреть на любую за-
дачу с разных ракурсов 
и увидеть максимально 
эффективную схему ре-
ализации задуманного.

Сергей Демин (ком-
мерческ ий д и рек тор 
П АО «А п теч на я се т ь 
36,6»), или СЕРГЕЙ ВОЗ-
БУЖДАЮЩИЙ: боль-
шой опыт и осторож-
ность, умение Сергея 
вызывать самые разные 
чувства и реакции всег-
да отношу к его исклю-
чительному профессио-
нализму и таланту.

Галина Орлова (ге-
нера льный дирек тор 
ООО «ИРИС», Москва), 
или ГАЛИНА ИСКЛЮ-
ЧИТЕЛЬНАЯ: объединила 
БОЛЬШИХ И ЗНАЧИМЫХ 

и не желает останавли-
ваться…

Александр Мона-
стырев (собственник АС 
«Монастырев.рф», Вла-
дивосток, Москва и пр.), 
или АЛЕКСАНДР КРЕ-
АТИВНЫЙ : творческий 
и удивительный человек. 
Общение с этим челове-
ком – это процесс раз-
рушения границ, усто-
явшихся ограничений 
и общепринятых мнений 
о том, как должна выгля-
деть и какой должна быть 
окружающая нас действи-
тельность и особенно соб-
ственник аптечной сети.

Размышления 
в преддверии 

Дискуссионного клуба

Александр 
Монастырев:

- Для разных групп 
покупателей разный рей-
тинг этих факторов, да-
же для одного и того же 
покупателя в разные мо-
менты жизни этот рей-
тинг меняется, тем не ме-
нее поделюсь опросом 
наших покупателей.

КФУ:
1-е место: АССОРТИ-

МЕНТ (наличие офлайн- 
+ онлайн- ассортимента 
более 50 тысяч ассорти-
ментных позиций, SKU 
гораздо больше), ибо если 
в аптечной сети нет того, 
что нужно покупателю, 
все остальные факторы 
теряют смысл.

2-е место: КАЧЕСТВО 
ОБСЛУЖИВАНИЯ и КОМ-
ФОРТ аптеки.

3-е мес то:  Ц Е Н А 
(точнее, разные цены 
при разных способах по-
купки; у нас три цены).

4-е место: МЕСТО-
РАСПОЛОЖЕНИЕ, удоб-
ное для покупателя.

5-е место: ДОСТАВКА 
НА ДОМ.

Однако ес ли быть 
искренними, то для на-
ших покупателей весь 
Т ОП-5 с к л а д ы в ае т с я 
в БРЕНД сети, которому 
они доверяют и от кото-
рого они ожидают уже 
стабильно хорошие все 
5 факторов и больше.

Конечно, если челове-
ку надо просто быстро ку-
пить цитрамон, то он зай-
дет в ближайшую аптеку 
и купит его, несмотря 
на все факторы. В этом 
случае классическое ме-
сторасположение будет 
на 1-м месте.

Сергей Еськин:
- КФУ:

  ЧЕЛОВЕК, к которо-
му хочется прийти.

  Ч Е ЛОВЕК, кото-
рому, как тебе кажется, 
важно то, что беспокоит 
тебя.

  ЧЕЛОВЕК, экспер-
тизе которого ты доверя-
ешь.

  АССОР Т И М ЕН Т: 
тебе найдут и подберут 
замену.

  В ЦЕНЕ сделают 
важную для тебя СКИД-
КУ.

  Во всех остальных 
случаях РАЦИОНАЛЬ-
НОСТЬ обретает свое 
решение через ДЕНЬГИ –
ВРЕМЯ – КАЧЕСТВО.

Александр Миронов:
- Согласен с Алек-

сандром Монастыревым, 
что для разных групп 
людей разные факторы 
встают на первое место. 
К ому-то удобство и ком-
форт важнее всего. К о-
му-то экономия времени, 
 кому-то минимальная це-
на,  кому-то важны скидки 
и акции. Универсальности 
нет. Мы должны строить 
свою работу таким обра-
зом, чтобы максимально 
удовлетворять конкрет-
ную категорию посети-
телей – кого мы видим 
своими покупателями.

Нам важно, чтобы на-
ши покупатели не бегали 
от нас, мы не ориентируем-
ся на сегмент «ценовиков». 
И если какие инструмен-
ты используем, то в мини-
мальной форме, скажем так, 
гигиеническая история.

Сергей Еськин, вот 
сразу пон ятно, за д у-
шевность. И, собственно, 
чтобы выжить «камен-
ной» аптеке, ей необхо-
димо в первую очередь 
поворачиваться лицом 
к тем покупателям, ко-
торым важнее факторы, 
которые сложно воспро-
извести, сложно поддер-
живать, и тем паче завя-
занные на личное общение 
и ощущения от покупки 
на уровне эмоций, визуа-
лизации.

И н а ч е  э т о  б у д е т 
доставка, и интернет- 
аптека, условно говоря. 
Где и степень влияния 
меньше, и конкуриро-
вать с ключевыми игро-
ками довольно сложно. 
Хотя при определенной 
доле в регионе в рамках 
региона  все-таки воз-
можно.

Сергей Демин:
- Все, о чем сказали, 

важно, и верно подмече-
но, что успех может до-
стигаться в разных ситу-
ациях и обстоятельствах 
по-разному. Но все же 
выска ж у свое мнение 
по рейтингу КФУ:

  Правильная ЛОК А-
ЦИЯ аптеки относитель-
но потока покупателей.

  АССОР Т И М Е Н Т. 
По ширине (для камен-
ной аптеки – 6,5-8 тыс. 
SKU) и глубине.

  ПРОГРА ММ А ЛО-
Я ЛЬНОСТИ (внутри нее 
и сервис).

  Правильное ОСВЕ-
ЩЕНИЕ и НАВИГАЦИЯ.

  ЦЕНООБРАЗОВА-
НИЕ.

Галина Орлова:
- Если говорить о КФУ 

для аптеки, их приори-
тетность в перечне бу-
дет зависеть от выбран-
ного формата аптеки. 

Причинно- следственная 
связь, с моей точки зре-
ния, идет не от широты 
всех пожеланий покупа-
теля, а от того, на какую 
именно целевую аудито-
рию нацелен данный фор-
мат аптеки. Для формата 
дискаунтера, например, 
не всегда будет превали-
ровать даже место, важ-
нее будут цена и ассор-
тимент.

В целом я выделяю 
следующие КФУ по их 
значимости:

 МЕСТО.
  АС СОР Т И М Е Н Т

(широта) для данной кон-
кретной локации аптеки.

  АС СОР Т И М Е Н Т
(глубина/бездефектурное 
наличие).

  ЦЕНОВА Я ПОЛИ-
ТИК А.

 И н д и в и д у а л и -
зированной С Е Р В И С
(программа лояльности, 
онлайн- консультации 
специалистов, онлайн- 
сервис бронирования 
и доставки, индивиду-
альные заказы – скорость 
доставки и др.). Базово –
лояльность и вежливость 
персонала аптеки, жела-
ние удовлетворить все 
запросы покупателя.

  В  з а в и с и м о с т и 
от ценового позициони-
рования аптеки долж-
но быть соответствие 
внешнего и внутреннего 
«У БРА НСТ ВА» – дороже 
или дешевле мебель, вы-
веска и прочее, но всегда 
при базовом аккуратном 
и чистом виде.

Еще несколько 
важных 

размышлений- 
комментариев

Будущее 
профессионального 
консультирования

Будущее професси-
онального консульти-
рования – это тот конек, 
который аптекам надо 
продолжать развивать 
и совершенствовать.

Дискуссионный клуб в Пятигорске

Первый день. ЭНЕРГИЧНЫЕ ДЕБАТЫ
Уже не в первый раз, и, уверен, не в последний, 

на Дискуссионном клубе в Пятигорске была 
реализована идея нескольких форматов –
ИНФОРМАЦИОННАЯ и ИНТЕРАКТИВНАЯ части ДК, 
и, как следствие, получилось обеспечить максимальный 
практический результат от участия в самом ДК.
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Не стоит останавли-
ваться на самом факте 
наличия фармацевтиче-
ского консультирования 
в аптеках – бесспорно 
оно есть. А вот заострить 
внимание на его качестве 
однозначно стоит.

В аптеках, мелких 
и крупных сетях работа-
ет большое количество 
фармацевтов и прови-
зоров – все они разного 
уровня профессиональ-
ной и психологической 
подготовки.

Невозможно всех до-
тянуть до единого профес-
сионального стандарта.

А вот придумать си-
стему – рельсы, рамки, 
которые помогут обе-
спечивать минималь-
ный или средний уро-
вень консультирования 
для всех, с моей точки 
зрения, возможно.

Онлайн- покупатель

Истинного онлайн- 
покупателя в абсолют-
ном значении не суще-
ствует.

Покупателю удобно 
заходить за покупками 
в разные места.

Э т о  т а к  ж е ,  к а к 
продуктовым рынкам 
сетовать на то, что поя-
вилась развитая продук-
товая онлайн- и офлайн- 
розница – у каждой точки 
продажи есть свой поку-
патель.

Аптека в этом случае 
находится в значительно 
более выигрышном поло-
жении, чем любая другая 
розница.

У аптек и есть си-
стемный подход к под-
б о р у  а с с о р т и м е н т а , 
глубокие знания и воз-
можность ими делиться 
с покупателями по дан-
ному ассортименту, бо-
лее того – в режиме диа-
лога отвечая на вопросы 
и предлагая варианты.

Сама атмосфера ап-
течного «бутика» (чисто-
та, белые халаты, систем-
ность в расположении 
упаковок на витрине, 
оформление самих витрин 
и даже аптечный аромат) 
вызывает доверие и ло-
яльность у покупателей. 
И это никак не сравнить 
с онлайн- покупками – там 

превалируют скорость 
и удобство.

Н а к а к и х бизне с- 
процессах сейчас сфоку-
сированы собственники 
и ключевые управленцы 
аптечных сетей? В наших 
сетях, входящих в ИРИС, 
следующие акценты:

  Управление ассор-
тиментом с акцентом 
на локальный спрос.

  Возможность пере-
распределения ассорти-
мента между аптеками 
(переброски).

  Кратность попол-
нения (с акцентом на еже-
дневные поставки).

 Программа лояль-
ности.

 Мотивационные 
схемы и KPI для сотруд-
ников аптек.

Размышления 
по итогам 

дискуссионного клуба

Итоги голосования 
участников ДК 
по выбору КФУ 

современной аптек

Ключевые факторы 
успеха:

  Ассортимент (на-
личие офлайн- + онлайн- 
ассортимента) –59%.

  Качество обслужи-
вания (профессиональное 
консультирование) –67%.

  Комфорт аптеки 
(внутреннее «убранство» –
дороже или дешевле ме-
бель, вывеска и пр.) –11%.

 Цена (точнее, раз-
ные цены при разных 
способах покупки) – 37%.

 Месторасположе-
ние, удобное для покупа-
теля –61%.

  Доставка на дом –
7%.

  Человек, к которо-
му хочется прийти (люди 
идут на людей) –45%.

 Правильное осве-
щение и локация – 9%.

 Иное –3%.

СЕССИЯ № 2.
«Почему кролик 
курит трубку?», 
или Как региональные 
сети продолжают 
эффективную 
работу бок о бок 
с федералами 
и прочими 
«пришельцами»

СПИКЕРЫ:

Егор Будрин  (ге-
нера л ьн ы й д и рек тор 
АС «Твой доктор», Тула), 
или ЕГОР ОСНОВАТЕЛЬ-
НЫЙ: аналитичность, 
системность, управлен-
ческая смелость, помно-
женные на удивительное 
чувство юмора, не остав-
ляют равнодушным нико-
го и никогда и дарят новые 
возможности по уверен-
ному развитию не един-
ственной уже аптечной 
сети России.

Вадим Раньшиков
(собственник АС «Артэс 
Груп», Белгород), или ВА-
ДИМ СОБРАННЫЙ: закры-
тый и очень сдержанный 
человек, всегда собранный 
и выверенный в сужде-
ниях, до недавнего вре-

мени отказывающий мне 
в  какой-либо публичности.

Василий Слепов (соб-
ственник АС «Здоровье», 
Усть- Лабинск), или ВАСИ-
ЛИЙ УВЕРЕННЫЙ: сме-
лость и осторожность, но-
ваторство и консерватизм, 
авантюризм и верность 
традициям. Слеповы – это 
целая эпоха фармацевти-
ческого рынка. Кто знает, 
той поймет. А кто не знает, 
тот узнает!

Алексей Пу шкин
(собственник АС «Апте-
ка 24, Дежурная Аптека», 
Москва), или КЛАССИК
фармацевтического рын-
ка, умело сочетающий 
в себе очень точный рас-
чет, здоровый пофигизм, 
недюжинный оптимизм 
и очень тонкое чувство 

юмора, превращающее 
даже самую тупиковую 
ситуацию в увлекатель-
ное приключение. Име-
ющий в основе своей 
бизнес- модели созидаю-
щую основу «давайте все 
зарабатывать», а не раз-
ру шительн у ю модель 
безудержной ценовой бой-
ни – «не себе и не другим!» 
Как клей склеивающий 
любых людей в команду 
друзей, коллег и едино-
мышленников.

И  н е о ж и д а н н о 
для всех еще один спи-
кер – Ирина Морозова
(собственник АС «Норма», 
Новочеркасск), или ИРИ-
НА ПРОВОКАЦИОННАЯ…

Вот эту сессию нуж-
но обязательно просмо-
треть в записи. Благо-
даря Олег у Ба ла шову 
(компания «ИнтерТек-
стиль») приведу слова 
легендарного стихотво-
рения, которое полно-
стью опишет атмосферу 
этой сессии:

Спасибо всем, 
кто нам мешает,

Кто нам 
намеренно вредит,

Кто наши планы 
разрушает,

И нас обидеть норовит!
О, если б только 

эти люди
Могли понять, 

какую роль
Они играют 

в наших судьбах,
Нам причиняя

 эту боль!
Душа, не знавшая потери,
Душа, не знавшая обид,
Чем счастье в жизни 

будет мерить?
Прощенья радость 

с чем сравнит?
Ну как мудреть 

и развиваться
Без этих добрых 

злых людей?
Из ими созданных 

препятствий

Возникнут тысячи идей,
Наполненных добром 

и светом.
И повторю я им сто раз:
СПАСИБО ВАМ 

за все за ЭТО,
Ну что б мы делали 

без ВАС!

СЕССИЯ № 3.
Мотивация 
персонала: обзор 
всех существующих 
теорий и практик 
материальной 
и нематериальной 
мотивации

СПИКЕРЫ:

А р с е н  Пе т р о с о в
(АС «Вита Плюс», Пяти-
горск), или АРСЕН ПЕ-
ДАНТИЧНЫЙ: критич-
ность и системность, 
упрямство и конструктив-
ность, непринятие на веру 
авторитетов… как много 
характеристик встречает-
ся в этом интересном со-
беседнике и энергичном 
управленце…

Светлана Жунина
(заместитель директора 
АС «Фарммаркет», Псков), 
или СВЕТЛАНА ТВЕРДО-
КАМЕННАЯ: если тради-
ционные аптеки называть 
«каменными», то истин-
ный фанат этой профес-
сии способен сделать их 
твердокаменными. Лю-
бовь и уважение к профес-
сии, трансляция лучших 
традиций и практик – га-
рантированное будущее 
настоящих каменных ап-
тек!
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Дмитрий Любимов
(генеральный директор 
АС «Муромские апте-
к и»),  и ли ДМИТРИЙ 
ТЩАТЕЛЬНЫЙ: очень 
п о д р о б н ы й ,  в н и м а -
тельный и аккуратный, 
безленостный, блюсти-
тельный, дета льный, 
добросовестный, дока-
пывающийся до сути, 
доскональный, испол-
нительный, исправный, 
неупустительный, осно-
вательный, педантич-
ный, полный, придир-
чивый, пунктуальный, 
р ач и т е л ьн ы й ,  с к р у-
пулезный, сосредото-
ченный, старательный, 
тонкий, точный, фили-
гранный, чистый, юве-
лирный…

Дана Алборова (ди-
ректор Департамента 
розничных сетей АСНА, 
Москва), или ДАНА ТРА-
ДИЦИОННАЯ И НОВА-
ТОРСКАЯ: потомствен-
ный провизор – носитель 
традиций и исключи-
тельный новатор – акти-
ватор всех идей ЦК в ап-
течных сетях. Ее многие 
знают, ей доверяют, ее 
обожают. Лично я бы 
добавил от себя что она 
НЕОБЫНОВЕННАЯ.

Важные 
размышления 

спикеров

Дана Алборова:
- Са мо е гла вно е, 

что мотивирует сотруд-
ников, – это собствен-
ник или управляющий, 
манера его поведения. 
Если собственник хочет 
развиваться, то вокруг 
него собирается коман-
да специалистов, кото-
рые тоже будут хотеть 
развиваться.

Светлана Жунина:
- Я дост у пна д л я 

своих сотрудников в ре-
жиме 24/7, что и хорошо 
и плохо одновремен-
но. Им как раз хорошо, 
мне – плохо. Но в резуль-
тате я нередко слышу 
от своих специалистов: 
«Вы для нас как мама», 
притом некоторые из них 
старше меня.

Дмитрий Любимов:
- Если на корпоратив-

ном мероприятии сотруд-
ники подходят к вам с ра-

бочими вопросами, это 
значит, что им не хвата-
ет общения с вами. В та-
ком случае вам надо чаще 
встречаться с персоналом.

П р и  э т о м  л ю б о й 
управленец должен чет-
ко устанавливать цели, 
чтобы коллектив их знал 
и понимал.

Арсен Петросов:
- Не так давно мне по-

казалось, что можно по-
просить наших сотрудни-
ков без всякой мотивации 
активнее внедрять пла-
тежи по СБП. Они согла-
сились, но когда спустя 
время я посмотрел ана-
литику, то увидел, что по-
казатель застыл на одном 
уровне. Стал выяснять, 
почему так. Мне дали 
понять, что сотрудники 
и так работают на преде-
ле… Но стоило сотрудни-
кам сети увидеть цифру 
независимого аналити-
ческого агентства (DSM 
Group), какой может быть 
доля оплат по QR-коду 
в общей структуре без-
наличной оплаты в рам-
ках аптечного сегмента 
и в границах региона… 
как наш собственный по-
казатель стал стабильно 
расти… Потому что у них 
появи лс я нек ий эта-
лон, ориентир. В данном 
случае это был мой про-
мах. Я сразу не поставил 
перед ними целевой по-
казатель. Теперь же, когда 
они его знают, они стара-
ются быть не хуже.

Размышления 
по итогам 

Дискуссионного клуба

Итоги 
голосования 
участников ДК 
по мотивации 
персонала аптек.

 Мотивация рабо-
тает – 76%.

 Мотивация не ра-
ботает – 2%.

  Вообще не понят-
но, что работает – 22%.

Итоги голосования 
участников 
ДК: лайфхаки 
по нематериальной 
мотивации.

Список лайфхаков 
составила Дана Алборо-
ва: 

  К о м а н д а – э т о 
группа людей с общей 
целью – 50%.

  Л ю д и  д о л ж н ы 
строить Храм – 7%.

  Главный мотива-
тор для сотрудника – это 
его руководитель и его 
поведение – 61%.

  Д о б р о е  с л о в о 
и кошке приятно – 32%.

  Т ы  м о й  г е -
рой – публичное призна-
ние – 24%.

  Я  т е б я  с д е л а ю . 
Большинство людей хо-
тят выигрывать – 10%.

 Играйте вместе, 
пойте вместе, пейте вме-
сте – 20%.

  Благодарить за то, 
что делают – 46%.

 П л ю с и к  в  в а ш у 
карму. Делиться успеха-
ми – 10%.

  Делегируйте пра-
вильно – 39%.

  Р ас с к а ж и т е с о -
труднику, как он станет 
генералом – 13%.

 Неожиданные по-
дарки – 21%.

  Стань наставни-
ком для сотрудника –
51%.

 Покорить Эверест 
( кому-то из сотрудников 
нужны сверхзадачи) –
16%.

 Пусть сами реша-
ют, как правильно – 4%.

  З а вт р а к с  г ене-
ральным директором –
16%.

  С о з д а в а й т е  я с-
ность во всем – 44%.

  Создай культуру, 
где руководитель по-
нимает, что сотрудник –
это главный внутренний 
клиент – 63%.

  Любите людей –
47%.

 Иное – 3%.

СЕССИЯ № 5.
Снижение 
покупательной 
способности, 
или Как победить 
личные установки 
специалиста аптеки 
(«они не будут это 
покупать», «у них нет 
на это денег» и т. д.)

СПИКЕРЫ:

Елена Мнацаканян
(заместитель директора 
по работе с персоналом 
АС «Вита Плюс», Пяти-
горск), или ЕЛЕНА МО-
ТИВИРУЮЩАЯ, побуж-
дающая, доминирующая, 
мобилизующая, опреде-
ляющая, ориентирующая, 
формирующая, вдохнов-
ляющая, интегрирующая, 
реализующая… и, конеч-
но, детерминирующая 
и движущая…

А к о п  В а р п е т я н
( р у к о в о д и т е л ь  н а -
п ра в лен и я ра зви т и я 
франшизы АС «Аптека 
Фарма», экс-владелец 
крупнейшей аптечной 
сети в Тверской обла-
сти «36,6 – Здоровье», 
эксперт фармацевти-
ческого рынка, более 
13 лет в отрасли, Тверь), 
и ли А КОП ПРА ГМ А-
Т И Ч Н Ы Й  и  Ф И Л О -

С О В С К И Й :  о ч е н ь 
рациональный и праг-
матичный участник ДК, 
лично меня поразило 
и восхитило желание 
и готовность делиться 
лучшими практиками 
и своим опытом.

Егор Заславец (ру-
ководитель коммерче-
ского отдела «Сэлвим», 
Москва), или ЕГОР ВО-
ОД У Ш Е В Л Я ЮЩ И Й : 
всегда мотивирует всех 
участников к обсужде-
нию и переговорам, сер-
тифицированный коуч, 
как с ледствие, наце-
ленный на поиск реше-
ния, а не компромисса. 
Молод и смел, посему 
молчать не будет, чем 
и ценен в рамках этой 
сессии.

Размышления 
по итогам 

Дискуссионного клуба

УСТАНОВКА 
№ 1.  У наших 
покупателей 
денег нет, 
большинство из них 
минимизируют 
потребление 
лекарств.

Елена 
Мнацаканян:

- О чен ь здорово, 
когда сотрудник про-
являет эмпатию и со-
пер е ж и в ае т пок у па-
т е л ю. Но к а к т о л ько 
пе рв о с т о л ьн и к н ач-
нет думать о человеке, 
о пользе для здоровья, 
которую он, вероятно, 
упустит, а не о деньгах, 
любые противоречия 

между социальным на-
значением аптеки и ее 
доходностью исчезают…

Акоп Варпетян:
- Мы всю жизнь го-

ворим про эт у догму, 
но потребление и рас-
ходы растут. При этом 
м ы п р е д ла гаем к л и-
е н т а м  ВМ Т-п р о д у к-
ты, которые дешевле 
оригинаторов и ничем 
не уст у пают по каче-
ству, что также позволит 
им достичь поставлен-
ных целей и сэкономить 
на продукции.

Егор Заславец:
- При этом дина-

м ик а рынк а пок а зы-
в ае т,  ч т о ком мерче-
ский сегмент не падает, 
а с сентября даже начал 
показывать прирост. 
На каждый товар (и до-
рогой, и более дешевый) 
найдется свой покупа-
тель.

УСТАНОВКА № 2.  
Слишком дорогие 
ВМТ.

Елена 
Мнацаканян:

- Для  кого-то дешево 
то, что для другого до-
рого. На каждый про-
дукт есть своя целевая 
аудитория. Есть покупа-
тели, и их большинство, 
которые готовы платить 
за качество и результат, 
есть другие, кому нужно 
более доступное реше-
ние. Дайте покупателю 
выбор, и он проголосует 
руб лем.

Акоп Варпетян:
-  П р а в и л о  н о -

мер 1,  по с ра внению 
с чем? С другими ВМТ 
или брендами? Крайне 
редко ВМТ дороже брен-
да, а если мы сравнива-
ем с товарами плохого 
качества, наделенны-
ми  каким-то брендом, 
то это не релевантное 
сравнение.

Егор Заславец:
-  Я  д у м а ю , 

что большая часть 
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покупателей не смот-
рит на бренд. Те, кто 
смотрит, будут либо ис-
кать, где дешевле (сей-
час вариантов полно, 
особенно онлайн), либо 
купят за те деньги, ко-
торых бренд стоит в ап-
теке. Та часть, которая 
не смотрит на бренд, 
будет ориентироваться 
на рекомендацию пер-
востольника, в т. ч. в ча-
сти соотношения цена/
качество. И тут уже ис-
кусство первостольника 
(и производителя) объ-
яснить, почему у кон-
кретного продукта это 
соотношение оптималь-
но.

УСТАНОВКА № 3.  
У нас слишком 
много задач 
по продажам 
ВМТ, УСТМ, ИСГ, 
неликвида и пр.

Елена 
Мнацаканян:

- Многозадачность – 
это уже давно привыч-
ная схема труда. Кросс-
функциональность – это 
уже необходимая дан-
ность.

Акоп Варпетян:
- Мы живем в глоба-

лизованном мире, у нас 
много задач в жизни, 
не только в работе, это 
уже существующая дей-
ствительность. На Почте 
России у оператора от-
деления миллион задач, 
при сильно низкой зар-
плате.

Егор Заславец:
- Приоритетность 

задач безусловно важ-
на.  Э т о воп р о с к р у-
ковод и т е л я м. Та к же 
я считаю, что сотруд-
ники должны понимать, 
какие продукты при-
носят прибыль аптеке 
и позволяют сохранять 
устойчивое финансовое 
состояние. Это про «эко-
номическую осознан-
ность». Также неплохо 
для выбора ВМТ под-
ключать категорийную 
группу, которая бы учи-
тывала интересы пер-
востольников.

УСТАНОВКА № 4.  
Мы не продавцы, 
а посетители 
не покупатели.

Елена 
Мнацаканян:

- Давайте опреде-
лимся в понятиях. Когда 
больной приходит в ап-
теку, чтобы КУПИТЬ ле-
карство – он становится 
покупателем. Если при-
ятнее – плательщиком. 
Суть от того, как мы ска-
жем, не меняется.

Согласна, провизор 
не продавец, если срав-
нивать с низкопрофес-
сиональными продав-
цами без образования 
в  каком- нибудь ларьке. 
Ну а если мы проведем 
пара ллель с продаю-
щим персоналом, на-
пример, в финансовом 

секторе, где от специа-
листа требуется знание 
техники продаж, владе-
ние коммуникативной 
грамотностью, знания 
сложнейших финансо-
вых инструментов, та-
ких как облигации, ПИ-
Фы, инвестиционные 
продукты, – кажется, 
что такое сравнение уже 
не так травматично?

Быть может, де ло 
не в с лове, а в см ыс-
ле, который мы в него 
вк ла д ы в аем? И е с л и 
мы сами, специалисты 
в аптеках, перестанем 
вести борьбу с ветряны-
ми мельницами и инве-
стировать свои ресур-
сы в борьбу, а направим 
уси ли я на сози дание 
и формирование новой 
и д е н т и ч н о с т и  п р о -
фессии, где «продавец 
провизор» – это человек 
с ог ромным бага жом 
знаний в фармацевти-
ческой и медицинской 
сфере, но еще и владе-
ющий техниками вы-
явления потребностей, 
презентации продукта, 
коммуникативными ин-
струментами, то и ре-
сурсов у нас останется 
больше и не будем вы-
горать?

Акоп Варпетян:
- Так давайте это 

донесем до наших па-
циентов, потребителей. 
Их этому нигде не учат, 
что в аптеке не простой 
человек, а обученный.

Егор Заславец:
-  В а ж н о  п о д х о -

дить к коммуникации 
с к лиентом в состоя-
нии непредубежденно-
сти, с желанием помочь 
к л иен т у р еш и т ь ег о 
проблему, помочь сде-
лать выбор, который его 
устроит. Вместе с разви-
тыми навыками эффек-
тивной коммуникации 
и правильным подхо-
дом прода ж и при д у т 
«сами собой», т. е. будут 
логичным результатом 
этого подхода.

УСТАНОВКА  № 5.  
Мы начнем 
показывать другие 
результаты, нам 
сразу поставят 
другие планы. 
Зачем  что-то 
менять, и так все 
хорошо…

Елена 
Мнацаканян:

-  В о з м о ж н о , 
в  каких-то организа-
ци ях действительно 
все именно так, и это 
д а – о т в е т с т в ен но е 
решение бизнеса ли-
бо на кратковремен-
ное сотрудни чество 
с сотрудниками, либо 
на низкую доходность. 
Но, благо, в адекват-
ных сетях планы стро-
ятся, не просто у ве-
личивая предыдущие 
результаты, а, в том 
числе, у читыва я ди-
намику рынка, условия 
доходности, потенци-

алы каждой единицы. 
Спросите своего рабо-
тодателя, на основа-
нии чего строятся пла-
ны, и оцените, есть ли 
а дек ватный под ход. 
Е с л и  н е т  и  в а м э т о 
не подходит – меняй-
те работодателя.

Акоп Варпетян:
- Неправда, выби-

райте адекватные сети, 
где нет такого и есть 
разумный подход.

УСТАНОВКА № 6.  
Нам недостаточно 
много платят, 
чтобы мы так 
напрягались.

Елена 
Мнацаканян:

-  Е с л и  г о в о р и т ь 
об аптеках, то это иде-
а льна я среда, где со-
трудник может влиять 
на свой доход, прояв-
ляя свой профессиона-
лизм и знания, не делая 
ничего для него сверхъ- 
естественного.

Акоп Варпетян:
- На фармацевтиче-

ском рынке одни из са-
мых высоких заработ-
ных плат, выше только 
у IT-рынка.

УСТАНОВКА № 7.  
Проще заработать 
дополнительные 
деньги большим 
количеством смен, 
а не большими 
продажами.

Елена 
Мнацаканян:

- Самый главный 
ресурс, который у нас 
есть, – это время. И ис-
по л ьзов ат ь ег о б ез-
думно просто нельзя. 
Чтобы делать продажи, 
нужно думать, нужно 
знать, нужно владеть 
инструментами комму-
никации. Это требует 
усилий мозга в первую 
очередь. А мозг такой, 
что всегда стремится 
к режиму сохранения 
энерг и и.  И т у т,  ко-
нечно, ну жно делать 
выбор: использовать 
свое время продуктив-
но, но прилагая усилия, 
или в два раза больше 
времени, но бездумно. 
Выбор ваш.

Акоп Варпетян:
- Неверный подсчет. 

Большее коли чес т во 
смен, больша я трата 
вашего времени. Вре-
мя – это ресурс, день-
ги – это ресурс. Выводы 
можно сделать самосто-
ятельно.

Егор Заславец:
- Мне кажется, уста-

новки 5, 6 и 7 связаны 
меж ду собой. Это во-
прос правильно прора-
ботанной системы мо-
тивации. Это непросто 
сделать, но этим вопро-
сом обязательно нужно 
заниматься. Системно, 
с у четом текущих ре-
алий. И менять моти-
вацию, если меняются 
внешние факторы.

УСТАНОВКА № 8.  
Ассортимент 
ВМТ постоянно 
меняется: 
продавали одно, 
завтра вынуждены 
продавать другое.

Елена 
Мнацаканян:

-  К  с о ж а л е н и ю 
или к счастью, во време-
ня быстроменяющейся 
действительности меня-
ется и ассортимент ап-
теки. Это та реальность, 
в которой мы живем. Да-
вайте учиться быть гиб-
кими, чтобы интегриро-
ваться в эту реальность.

Акоп Варпетян:
- Это текущая ре-

альность, мир измен-
чив, и во всем. Вчера все 
пользовались Аппл-пей, 
а сегодня стикеры кле-
ят на телефон. Мир ме-
няется, это нормально. 
Рынок – это живой ор-
ганизм.

Егор Заславец:
- Для выбора ВМТ 

важно подключать кате-
горийную группу, кото-
рая бы учитывала инте-
ресы первостольников, 
чтобы такие проекты 
и приносили прибыль 
и учитывали бы нагруз-
ку первостольников.

УСТАНОВКА № 9.  
Будете давить, 
выдавите…

Елена 
Мнацаканян:

-  В о п р о с  в  т о м , 
что вы называете давле-
нием. Планы? Показате-
ли? Тогда это те марке-
ры, которые позволяют 
бизнесу зарабатывать, 
обеспечивать работой 
тысячи людей и, соот-
ветственно, зарабаты-
вать им.

Или строгую дисци-
плину, без которой бу-
дет разгильдяйство?

Акоп Варпетян:
- Никто не давит, 

в разумных компаниях, 
все хотят наибольшего 
КПД, как и сотрудни-
ки – высоких зарплат, 
все взаимосвязано.

УСТАНОВКА № 10.  
Эмоциональное 
выгорание.

Елена 
Мнацаканян:

- Сейчас это самый 
распространенный за-
прос, с которым работа-
ют корпоративные пси-
хологи. Он даже выше, 
чем вопрос «как зараба-
тывать больше». И этому 
есть вполне объективное 
обоснование. Мы живем 
во времена трансформа-
ций, бурлящих мировых 
событий, раскола важ-
ной семейной системы, 
и каждый из нас, психи-
ческий аппарат каждо-
го из нас обрабатывает 
фоновую тревогу, с ко-
торой сталкивается.

Е с л и  г о в о р и т ь 
на профессиональном 

психологическом язы-
ке, выгорание наст у-
пает тогда, когда теку-
щих ресурсов не хватает 
для обработки всех про-
и с х о д я щ и х  п р о ц е с -
сов. Но это не значит, 
что, бросив работу, раз-
рушив семью, скинув 
от ветс т веннос т ь, вы 
обязате льно с та нете 
снова в ресурсе. Дефи-
цитная петля обязатель-
но догонит. Важно не из-
бавляться, а находить 
новые способы получе-
ния ресурса. Например, 
если у вас умственная 
работа, добавьте в свою 
жизнь физической ак-
тивности, это запустит 
когнитивные процессы 
и поможет стать устой-
чивее к стрессу. Делайте 
фокус на свои ощущения 
от процесса, находите 
в своей текущей рабо-
те то важное и ценное, 
что позволит вам дви-
гаться в направлении 
собственных ценностей 
и собственного разви-
т и я.  Н а у ч и т е с ь р ас-
познавать, когда стоит 
сделать паузу, чтобы 
набраться сил. Старай-
тесь выдерживать свой 
баланс. А если не полу-
чается, просите помощь, 
это нормально.

Акоп Варпетян:
- Действительно, та-

кая проблема есть, с ней 
нужно работать и само-
му, не уповать на одну 
лишь помощь от руко-
водства. На сегодняш-
ний день есть масса пси-
хологов, а работодатель 
должен периодически 
делать срез в коллективе 
и понимать, кому и как 
помочь.

Егор Заславец:
- Установки 9 и 10, 

полагаю, также связа-
ны между собой. Вопрос 
эмоционального выго-
рания – один из наибо-
лее актуальных в наше 
время. Большую роль 
здесь играют корпора-
тивная культура и во-
просы развития персо-
нала.

УСТАНОВКА № 11.  
Проще навязать 
замену, чем сделать 
допродажу.

Елена 
Мнацаканян:

- Да, возможно, это 
действительно  когда-то 
проще. Но насколько это 
эффективнее д л я вас 
и для бизнеса? Насколь-
ко замена отвечает за-
просам и закрывает по-
требность покупателя? 
В долгую – это проваль-
ная стратегия, когда вы 
не оставляете выбора 
покупателю. А там, где 
у него нет выбора, ему 
никогда не будет ком-
фортно.

Акоп Варпетян:
- Проще, но не эф-

фективнее. Вы не до-
бавляете своей работой 
ценности своему паци-
енту.

Егор Заславец:
-  Э т о ,  с  о д н о й 

с т о р о н ы ,  к  в о п р о с у 
№ 4 – исходить из же-
лания помочь клиенту 
выздороветь, а реше-
ние часто бывает ком-
плексным, так что по-
требность в допродаже 
возникает сама собой. 
С другой стороны, это 
знание ассортимента, 
свой ств и характери-
стик продуктов, которые 
применимы для допро-
дажи.

УСТАНОВКА № 12.  
При появлении 
новых товаров 
сначала все 
внимание 
концентрируют 
на поиске 
недостатков: 
БАД, ИМН, 
сомнительный 
производитель.

Елена 
Мнацаканян:

- Да, так бывает. Это 
естественно, человеку 
свой ственно все новое 
воспринимать скепти-
чески. Если вы хотите 
донести  какую-то ин-
форма ц ию, п род у к т, 
т о вы т оч но до л ж н ы 
знать, в чем его цен-
но с т ь д л я че лов ек а , 
и уметь эт у ценность 
донести.

Акоп Варпетян:
- Это тоже нормаль-

но, при вводе новинок 
необходимо обучение 
и фаза вопрос – ответ, 
чтобы снять все потен-
циальные возражения.

Егор Заславец:
- Это вопрос и пси-

х о л о г и и  (в с е  н о в о е 
сначала отторгается), 
и подачи прод у к та – 
производителям нужно 
делать качественные 
презентации, объяснять, 
для чего, зачем, какие 
именно боли и потреб-
ности поможет закрыть 
их продукт.

УСТАНОВКА № 13.  
Сложность работы 
с «экспертным» 
покупателем

Елена 
Мнацаканян:

-  С к о р е е ,  с л о ж-
н о с т ь  в о з н и к а -
ет с непониманием, 
что с этим «экспертом» 
делать.  Если человек 
п р и х о д и т  в  а п т е к у 
не с целью найти ре-
шение для проблемы, 
а доказать свою экс-
пертность, позвольте 
ему это, если его выбор 
не угрожает его жизни.

Акоп Варпетян:
- Показывайте и до-

казывайте вашу более 
высокую экспертность 
в сравнении с псевдо-
экспертами, прочитав-
шими одну статью.

Егор Заславец:
 - Это вопрос знания 

ассортимента и подхода 
к разговору с таким ти-
пом покупателей.
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Размышления 
по итогам 

Дискуссионного клуба

Юлия Алябьева 
(Пятигорск):
У нас был очень жи-

вой   «к р у глый   с т о л» 
с большим количеством 
людей (может, даже слиш-
ком большим для такой 
рассадки за столами), те-
ма ассортимента интерес-
на очень многим.

На мой взгляд, наи-
больший отклик нашли 
вопросы:

   Как  определить, 
вводить или не вводить 
ту или иную позицию 
в ассортимент?

   Как точно убедить-
ся (и всегда ли это надо?), 
что позиция эффектив-
на, если у многих средств 
действие не отследишь, 
но при этом действует 
эффект сарафанного ра-
дио – помогло соседке, 
мне тоже подходит?

   Почему при глубо-
ком анализе категории 
при вводе каждого SKU 
все же появляются пози-
ции, которые не прода-
ются.

Л а йфх а ков   у  н а с 
я  не   у ви де ла   ( р а зв е 
что шутки про расшире-
ние категории «глистов»), 
но вынесла деталь: очень 
важно давать четкие ин-
струкции аптеке – по-
разил пример заведую-
щей, которая рассказала, 
что им ввели позицию, 
а ЧТО  с ней  ДЕЛАТЬ, 
не сказали (для офиса от-
вет очевидный – прода-
вать, но в аптеках совсем 
другое мнение).

Еще один вывод, к ко-
торому пришли все – веду-
щую роль в продвижении 
сейчас играет провизор, 
важны его знания и дове-
рие к компании и самому 
препарату. Так что силуш-
ка провизора и фармацев-
та – безгранична!

Дискуссионный клуб в Пятигорске

Итоги второго дня 
(комментарии модераторов)

Размышления 
в преддверии  

Дискуссионного клуба

Иван Личкановский 
(Москва):
  Ц е н н о с т и , 

как и у всех людей: ТЕП-
ЛО, СЫТО, КОМФОРТНО 
и БЕЗОПАСНО.

   Во-первых, сейчас 
все чаще сотрудники об-
ращают внимание на тру-
довую безопасность. Это 
своевременная и «белая» 
заработная плата, гаран-
тия отпуска, уверенность 
в завтрашнем дне (ста-
бильность или рост сети).

   Во-вторых, лояль-
ное и гибкое руководство, 
с которым можно вести 
диалог, с желанием и уча-
стием в жизни каждого со-
трудника, умеющее при-
знавать заслуги каждого 
и выделять эти заслуги 
как «руб лем», так и нема-
териальной мотивацией.

   В-третьих,  ком-
фортное рабочее место, 
атмосфера в коллективе, 
корпоративная культура.

  Ну и в-четвертых, 
повышение  престижа 
профессии путем само-
совершенствования, по-
стоянной потребности 
в обучении (это уже мои 
«хотелки»)

Валерий Мехеда 
(Псков):
  Очень  согласен 

с первыми тремя постула-
тами Ивана.

   К первому пункту 
уже привыкли во всех се-
тях, этим заманиваем со-
трудников в маленьких 
районах.

   Второй пункт – на-
ше ключевое преимуще-
ство перед федеральными 
сетями.

   Третье – просто ба-
зовое условие в любой 
сфере деятельности.

  Ну а четвертое, хо-
телось бы, конечно, тако-
го, но скажем откровенно: 
встречается крайне редко.

Размышления 
по итогам 

Дискуссионного клуба

Иван Личкановский:
Одна из самых  ак-

туальных тем за нашим 
«круглым столом», на мой 
взгляд, это желание соб-
ственника найти или вос-
питать БОЙЦА – человека, 
который будет принимать 

мотивацию, условия и ат-
мосферу в коллективе 
В УДОВОЛЬСТВИЕ! На-
ша задача была донести 
участникам дискуссии 
простые вещи, которые 
помогают нам взломать 
тот самый код верности со-
трудников и вместе с ними 
идти к назначенной цели.

Эмоцию вызывают 
у людей – ЛЮДИ и ДЕНЬГИ:

  Подбор, невозмож-
ность закрытия вакансий.

   Сложность в адап-
тации и обучении.

  Непонимание типа 
мотивации своих сотруд-
ников.

   Нужные лайфхаки:
– Правильный тай-

минг размещения вакан-
сий.

– Красочное описание 
вакансий.

– Честное JD.
– Тестирование персо-

нала на выявление уровня 
мотивации.

– СОВМЕСТНАЯ РАБО-
ТА СОБСТВЕННИКА И СО-
ТРУДНИКА  (обучение, 

тимбилдинг,  «Завтрак 
с боссом» и т. д.)

Многие внесли в об-
суждение  что-то свое, лич-
ное, наболевшее. Все были 
услышаны.

Команда модераторов 
была сплочена, дополня-
ющая друг друга своими 
знаниями, опытом, реа-
лизацией.

Всем огромное спа-
сибо за наш «КРУГЛЫЙ 
СТОЛ» 

Дана Алборова:
Формат Дискуссион-

ного клуба отличается 
от стандартных конфе-
ренций, которые прохо-
дят на фармацевтическом 
рынке.

Удачно  совмеще-
на возможность узнать 
и обсудить тенденции 
рынка  в первый  день 
конференции  и полу-
чить практические сове-
ты во второй день, уча-
ствуя в «круглых столах» 
по основным операци-
онным процессам в ап-
теках, таким как работа 
с персоналом, с ассорти-
ментом, с ценообразова-
нием и т. д.

Это то, что действи-
тельно важно для каждой 
аптечной сети в ежеднев-
ной работе.

С каждым годом ко-
личество участников рас-
тет, и это доказательство 
того, что формат востре-
бован и организация ме-
роприятия отвечает всем 
требованиям.

В этом году для себя 
отметила, что все больше 
и больше говорят о том, 
что надо быть эффектив-
ным. Работать как рань-
ше и ничего не менять, 
уже не получится.

Слишком  стреми-
тельно меняются и мир 
вокруг, и наши конку-
ренты. На рынке  поя-
вились  предложения, 
как небольшим или боль-
шим аптечным сетям по-
лучить доступ к техно-
логиям и компетенциям. 
И это здорово.

Конечно, основным 
вопросом  для  нашего 
рынка остается конку-
ренция, и вопрос чест-
ной конкуренции жар-
ко обсуждался на одной 
из дискуссионных па-
нелей. Ситуация с кон-
куренцией будет стано-
виться только жестче, 
надо правильно оценить 
свой бизнес, понять свои 
сильные стороны, уси-
лить те бизнес- процессы, 
которые  хромают, ис-
пользуя возможности, 
которые тебе дает рынок.

Дискуссионный клуб, 
в том числе, помогает 
узнать о таких возмож-
ностях и сразу обсудить 
детали.

Н а   в т ор ой   д ен ь , 
во время «круглого сто-
ла» наша команда Центра 
компетенций АСНА дели-
лась практическими со-
ветами в вопросах управ-
ления персоналом, так 
как уже накоплен боль-
шой опыт в разных реги-
онах, с разными формата-
ми аптечных сетей.

Совместно с участ-
никами  нашего  «кру-
глого стола» был состав-
лен план мероприятий, 
как нематериальная мо-
тивация может не толь-
ко удержать персонал, 
но и решать  вопросы, 
которые сегодня стоят 
перед каждой аптечной 
сетью.

Д и с к у с с и о н н ы й 
клуб – это еще одна воз-
можность узнать  что-то 
новое, обсудить с кол-
легами  проблемати-
ку, поделиться опытом 
или применить   чей-то 
опыт на себе.

Не упускайте  воз-
можности, становитесь 
эффективными, и ваш 
бизнес обязательно бу-
дет развиваться, несмо-
тря на конкуренцию.

«КРУГЛЫЙ СТОЛ» № 1: Как взломать 
код верности сотрудника

Модераторы: Дана Алборова, Иван Личкановский,
Дмитрий Любимов, Валерий Мехеда

«КРУГЛЫЙ СТОЛ» № 2: Ликвидный ассортимент 
в текущих реалиях (минимальная широта 
и глубина = максимальный результат)

Модераторы: Евгений Золотухин, 
Юрий Филимонов, Юлия Алябьева
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Размышления 
по итогам 

Дискуссионного клуба

Андрей Ткаченко 
(Москва):
Состав был необыч-

ны й д л я об с у ж ден и я 
предложенных тем – 80% 
производители, а не ап-
течные сети!

Но мы продуктивно 
обсудили что:

   В М Т  –  н е  м о -
жет и не должен быть 
большой портфель, так 
как основной инстру-
мент продажи – замена 
на местах и голова пер-
востольника ограничен. 
Недостаточно просто 
предлагать – нужно еще 
и грамотно объяснить, 
почему. Если «зашивать» 
в ПО – то в процессе об-
щения с пок у пателем 
будет нехорошо посто-
я н но смот р ет ь в мо-
н и тор и зач и т ы в ат ь. 
Достаточно иметь до-
ходный продукт в самых 
емких кластерах. Можно 
периодически включать 
в ТД и тем самым устра-
ивать «свечки» продаж.

   В б о ле е ме л к ие 
кластеры лучше брать 
маркетинговые позиции 
или небрендированные 
дженерики.

   Ключевой ограни-
чивающий фактор – до-
верие к качеству из-за 
низкой входящей цены 
в аптеку. Нужно попу-
ляризировать структуру 
цены и состав действую-

щих веществ в обычных 
проду кта х. И что нет 
смысла производите-
лю экономить на этом, 
так как в конечной цене 
стоимость действующе-
го вещества менее 10%.

   Ро с т к ат ег ори и 
за счет ВМТ – большин-
ство считает, что это 
невозможно, но прак-
тика показывает обрат-
ное. Особенно в высо-
ком ценовом сегменте. 
Так как первостольник 
больше уделяет внима-
ния ВМТ в этой катего-
рии и начинает пред-
лагать или удерживать 
покупателя, сам этого 
не замеча я. Но выбор 
производственной пло-
щадки нужно проводить 
тщательно и посещать, 
так как есть риск, да-
же при отсутствии зло-
го умысла в экономии, 
что производитель про-
сто производит некаче-
ственно. Необходимо 
проводить периодиче-
ские лабораторные ис-
следования.

  Обсудили катего-
рии, в которых, как по-
казала практика, ВМТ 
наиболее востребованы 
и уже показали хорошие 
результаты по занимае-
мой доле – пробиотики, 
гепатопротекторы, про-
тивопростудные, проти-
вовирусные, витамины, 
нервная система, хон-
дропротекторы, омега, 
обезболивающие, сор-
бенты…

Размышления 
по итогам 

Дискуссионного клуба

Максим Андросов:
   Тема «Атмосфе-

ра современной апте-
ки» вызвала большой 
интерес и энт узиазм 
у у частников ДК. За-
дача была поставле-
на посмотреть на ап-
т ек у  с  т р е х  с т ор он: 
с точки зрения клиен-
та, сотрудника и соб-
ственника. Было отме-
чено, что сыграть роль 
в привлечении и найме 
персонала может ин-
терьер аптеки. Обсу-
дили красноречивый 
пример, когда пос ле 
ребрендинга, замены 
оборудования и ремон-
та в помещении в горо-
де А случайный клиент 
заинтересовался рабо-
той в этой аптеке.

  На этом «круглом 
столе» возникло больше 
всего вопросов о вне-
дрении современных 
технологий в процесс 
отпуска лекарственных 
препаратов, в том чис-
ле бесконтактных тех-
нологий обс л у ж ива-
ния клиентов. С одной 
стороны, такие техно-
логии уже применяют-
ся в смежных сферах 
(на п ри мер,  с а мо о б -
служивание на кассах, 
дистанционная торгов-
ля, получение товара 
через ячейки). С дру-
гой стороны, отп уск 
лекарственных средств 
жестко рег улируется 
федеральным законо-
дательством. Поэтому 
возникает ди лем ма: 
как удовлетворить по-
требности клиента, ко-
торый привык к бес-
контактной пок упке, 
не нар у ша я за конов 
и сохран я я качество 
предоставляемых услуг.

Павел Пузанов:
   Начать свои слова 

очень хочется с благо-
дарности организато-
рам и вдохновителям 
этого замечательного 
события – Дискуссион-
ного клуба. С первой же 
мин у ты ты бу к ва ль-
но кожей чувствуешь, 
что здесь важен каж-
дый, здесь мнение каж-
дого значи мо. И это 
просто здорово! Клуб 
друзей – и никак иначе!

  Первый день вы-
ступлений и дискуссий 
со сцены – это очень 
познавательно и инте-
ресно. Видел, что к мо-
мент у завершающих 
с е с с и й  л ю д е й  в  з а -
ле становилось мень-
ше. Но лично я был го-
тов слушать еще и еще. 
Из спикеров не мог у 
не выделить выступле-

ние Олега Жеребцова, 
оно показалось мне ед-
ва ли не идеальным.

  Про все «круглые 
столы» мне говорить 
сложно, был сконцен-
трирован на нашей те-
ме. Могу только жалеть, 
что не смог послушать 
всех модераторов. Наш 
«круглый стол», посвя-
щенный атмосфере ап-
теки, собрал достаточ-
но пеструю команду. 
И не только по геогра-
фии участников. Здесь 
были и собственники, 
и ключевые управленцы, 
и заведующие аптеками, 
и производители. Очень 
порадовало и вдохнови-
ло, что все включились 
в работу без раскачки. 
Не могу еще раз не по-
благодарить всех участ-
ников нашего «кругло-
го стола» за активную 
дискуссию. Для нача-
ла мы попытались дать 
определение самому 
термину «атмосфера», 
причем под двумя ра-
курсами – со стороны 
пок у пателя и со сто-
роны первостольни-
ка. Атмосфера глазами 
покупателя в этот раз 
плавно ушла в описание 
аптеки будущего, идеи 

высказывались самые 
разные. Могло пока-
заться, что тезисы были 
подчас фантастические, 
но по ф а к т у м ног ие 
из них являлись описа-
нием передовых миро-
вых практик, с которы-
ми участники дискуссии 
сталкивались на личном 
опыте, причем не обя-
зательно в фарме, а, на-
пример, в ритейле.

   В  п р о ш л о м  г о -
д у н а  поп ы т ке д ат ь 
определение атмосфе-
ре глазами фармацев-
та мы застряли быстро 
и крепко на первой же 
строке, где с подачи 
о д н о г о  и з  у ч а с т н и-
ков на п ис а л и с лов о 
«зарплата». В этот раз 
м ы у т о ч н и л и з а д а-
чу по второму пункту 
и предложили у част-
никам на минутку по-
молодеть – вспомнить 
с е б я  н ач и н а ю щ и м и 
специалистами, толь-
ко ч т о окон ч и вш и м 
вуз, и уже с этой пози-
ции постараться дать 
описание той аптеки, 
в которой бы им самим 
хотелось работать. И – 
о чудо – слово «зарпла-
та» и уже в связке с со-
циальными гарантиями 

оказалось  где-то в се-
редине списка! Да и са-
ма картина атмосферы 
аптеки глазами пер-
востольника заигра-
ла множеством тонов 
и полутонов.

   Третьим номером 
на «круглом столе» бы-
ло обсуждение кейса – 
открытие новой аптеки 
в небольшом районном 
центре одной из обла-
стей ЦФО. Вероятно, 
потому, что граничные 
условия мы рассматри-
вали реальные, а не вы-
д у м а н н ы е ,  о т к л и к 
на эту задачу был поч-
ти мгновенным. Тези-
сы, которые нужно бы-
ло донести до публики 
по итогам работы, были 
написаны очень быстро. 
И с к р е н н е  н а д е ю с ь , 
что эти тезисы помогут 
нашим друзьям для ре-
шения их амбициозных 
задач.

   Конечно, в оценке 
актуальности темы на-
шего «круглого стола» 
я несколько предвзят. 
Но я твердо убежден, 
что «бытие определяет 
сознание», а стало быть, 
тема «атмосферы ка-
менной аптеки» будет 
жива всегда.

«КРУГЛЫЙ СТОЛ» № 3: Результативная 
работа с ВМТ

Модераторы: Константин Минин, Андрей Ткаченко,
Руслана Зыкова

«КРУГЛЫЙ СТОЛ» № 4: Атмосфера современной аптеки, 
что будет привлекать сотрудников и покупателей

Модераторы: Юрий Казьмин, Павел Пузанов, 
Максим Андросов
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  Между тем
   Что я думаю
   Что я хочу сказать
   Что мне кажется, 

что я говорю
   Что я говорю
  И тем
   Что вам хочется ус-

лышать
   Что вам кажется, 

что вы слышите
   Что вы слышите
   Что вы хотите понять
   Что вы д у маете, 

что вы понимаете
   Что вы понимаете
   Есть десять шансов 

к одному, что возникнут 
трудности в общении.

  Но  все-таки попро-
буем…

Размышления 
в преддверии 

Дискуссионного клуба

Егор Заславец:
1. Добавляем в описа-

ние нашего «круглого сто-
ла» список вопросов, чтобы 
было понятнее, что обсуж-
даем. Предлагаю вопросы:

   как развить у пер-
востольника навыки эф-
фективной коммуника-
ции?

«не продаю, а помогаю 
сделать выбор» – как к это-
му прийти? И нужно ли?

   как повысить ре-
зультативность комму-
никации первостольника 
и покупателя?

2. Основные «боли» – 
они же наши темы для об-
суждения на «круглом сто-
ле»:

   плохо общаются 
с покупателем

   не продают фокус-
ный ассортимент

   в целом не хотят 
продавать/нет ориента-
ции на финансовый ре-
зультат

   « д о д у м ы в а ю т » 
за покупателя, что ему 
нужно, что ему не нуж-
но (дорогой препарат 
или дешевый)

   проще навязать за-
мену, чем сделать допро-
дажу

   сложно работать 
с «экспертным» покупа-
телем

   нужно ли обучать 
первостольников на-
выкам общения, и если 
да, то как это сделать?

Елена Мнацаканян:
3. Система обучения 

и коучинг – есть ли связь?
   как применять ко-

учинг в организации?
   на каких позици-

ях?
   с какими вопроса-

ми работать?
   кого и как привле-

кать?
   сколько это стоит?

Размышления 
по итогам 

Дискуссионного клуба

Егор Заславец:
В перву ю очеред ь 

мы поделили первостоль-
ников на группы в соот-
ветствии с техникой «де-
картовы координаты»:

1. Хочу и делаю – та-
ких мы назвали «Энтузи-
асты».

2. Не хочу и делаю – 
таких мы назвали «Ис-
полнители».

3. Хочу, но не делаю – 
таких мы назвали «Про-
тестующие».

4. Не хочу и не де-
лаю – таких мы назвали 
«Потухшие».

Кстати, такая мето-
дология вполне примени-
ма для любого коллекти-
ва. Далее мы определили, 
сколько приблизительно 
сотрудников в процент-
ном соотношении на-
ходится в той или иной 
г р у п пе.  По л у ч и ло с ь, 
что Энтузиастов – 10%, 
Исполнителей – 50%, 
Протестующих – 10%, 
а Потухших – 30%.

Затем мы задали себе 
два вопроса:

1. В чем особенность 
группы?

2 .  К а к  п о в л и я т ь 
на членов группы, что-
бы повысить качество их 
коммуникации с потре-
бителями?

По мнению у част-
ников нашего «круглого 
стола», для Энтузиастов 
важно дать им возмож-
но с т ь р еа л изов ат ь с я 
и показывать свои уме-
ния, вовлекать их в цели 
организации, т. к. они уже 
обладают достаточной 
степенью самооргани-
зации и высоким уров-
нем эмоционального ин-
теллекта, необходимого 
для успешной коммуни-
кации с покупателем.

Исполнители – не- 
инициативны и боятся 
ошибиться, в связи с чем 
для них лучше сделать 
инструкцию, раскрепо-
стить, а также показать 
зоны для роста (здесь 
могут помочь индиви-
дуальная работа и коу-
чинг), а также морально-
финансовая мотивация.

С группой Протесту-
ющих нужно провести 
диагностику, чего не хва-
тает и что им нужно раз-
вивать, а также создать 
безопасную среду для из-
менений. В этом процессе 
не помешает  какая-либо 

«опора», например в ви-
де наставника. Тогда есть 
шанс, что вместо саботажа 
и перекладывания ответ-
ственности они перейдут 
в группу Исполнителей.

Что касается Потух-
ших (минимальная вовле-
ченность, приходят на ра-
боту и на том спасибо), 
то здесь участники «кру-
глого стола» определили 
два варианта: 1) уволить, 
2) перевести в Исполни-
тели с помощью коучинга, 
метода «кнута и пряника», 
а возможно, и скорректи-
ровать функционал.

Тема нашего «кру-
глого стола» была свя-
зана с людьми, и поэто-
му она всегда актуальна. 
Человеческий фактор, 
коммуникации и взаи-
моотношения являют-
ся тем самым винтиком, 
который может ускорить 
или, наоборот, затормо-
зить «организм» любой 
организации. Благодарим 
всех участников, которые 
проявили большую заин-
тересованность и вовле-
ченность в решение по-
ставленной задачи.

Д опо л н и т е л ьно – 
как использовать коучинг 
в организации:

1 .  К о у ч и н г  д л я  
топ-команды и руководи-
телей среднего звена:

- достижение страте-
гических целей.

2. Групповой коучинг 
(например, заведующая + 
первостольники):

- командообразование
- определение ролей, 

выстраивание коммуни-
каций

- простраивание пути 
к общей цели.

3. Переход к коучин-
говой модели коммуника-
ции между руководителем 
и сотрудником:

   прояснение целей
   выявление барье-

ров
   понимание и опре-

деление необходимых 
ресурсов для достижения 
целей

   развивающая об-
ратная связь

   расстановка прио-
ритетов / тайм-менедж-
мент

   поиск точек роста 
сотрудников

   переход в поста-
новке задач от «прика-
зов» к вовлечению в до-
стижение целей.

Елена Мнацаканян:
Наиболее актуаль-

ные темы, и они же кон-
центрируют много эмо-
ций – это бурный рост 
количества аптек, кото-
рый повышает градус от-
ношений игроков на ре-
гиональном рынке и, как 
следствие, бросает новые 
вызовы в развитие малого 
и среднего бизнеса в ре-
гионах. Мой вывод из всех 
полемик: чтобы быть рен-
табельным, нужно разви-
вать технологии, процес-
сы, людей и себя в первую 
очередь.

В оп р о сов б о л ьше 
всего в мерах регулято-
ра и дальнейшей судьбе 
взаимоотношений: госу-
дарство / аптека и произ-
водитель / аптека.

Что произойдет, ког-
да регулятор обнаружит, 
что количества специали-
стов с фармобразованием 
на рынке труда недоста-
точно, чтобы функци-
онировали аптеки. Где 
будет послабление, а где, 
наоборот, более жесткая 
позиция.

По нашей теме – ко-
учинг – не могу не обра-
тить на это внимание: 
тема была самая не по-
пулярная. Я пыталась 
понять, что же людей 
смущает и почему Игорь 
Хасин так к нам и не по-
дошел послушать (мо-

жет быть, его не было, 
не знаю). Но у меня есть 
объясняющая гипотеза.

В сообществе ДК – 
в основном представи-
тели среднего и мало-
го бизнеса, и во многих 
и з  э т и х  к о м п а н и й 
в п ри н ц и пе не сф ор -
м и р о в а н о  п о н и м а -
ние (не инт у итивное, 
а структ у рное) о ком-
петенческих моделях, 
о корпоративной куль-
туре. У многих в прин-
ципе нет HR в компании 
и ли бизнес- т ренеров 
по софтам. Поэтому те-
ма коучинга, на примере 
белков в дифицитарном 
организме, усваивается 
только на уровне зрело-
сти вышеприведенных 
процессов и тематик.

М н е  п о к а з а л о с ь , 
что тема не вызывает 
интереса просто пото-
м у, что она непон ят-
на на уровне организа-
ции и воспринимается 
по вине развития инфо-
биза очень девальвиро-
ванно в значимости.

Что с этим делать? 
Можно поразмышлять, 
если вообще понять: а за-
чем с этим  что-то делать 
сейчас. Среда не готова 
к такой теме. Вероятно, 
стоит проработать сре-
ду, если у нас есть цель 
внедрить в перспективе 
 какую-то коучинговую 
программу в систему обу- 
чения персонала.

Олег Гончаров: 
ДА ПРЕБУДЕТ 
С НАМИ СИЛА

 ДОБРА!

Размышления
 по итогам 

Дискуссионного клуба

Акоп Варпетян:
1. Тема построения 

ассортимента и извле-
чения доходности вну-
три него, расширения, 
ротации и замещения – 
уникальные алгоритмы, 
по математическим мо-
делям на основе больших 
данных.

2. Не было ни одно-
го вопроса, оставленно-
го без ответа. Все были 

практики, и это было 
здорово.

3. Управление персо-
налом, его оценка с помо-
щью видеонаблюдения. 
Мы делились различны-
ми практиками взаимо-
действия с персоналом.

4. Некоторые про-
цессы мы обсудили до-
сконально, была очень 
живая и реально долгая 
дискуссия. Было полезно 
иметь в качестве сомоде-
ратора Арсена Петросова 
как практика из крупной 
аптечной сети.

Александр Миронов:
Какие из обсуждае-

мых тем были наиболее 
актуальными?

Становится очевидно, 
что основной темой кон-
ференций для небольших 
и средних игроков явля-
ется поиск нового «золо-
та», каким в свое время 
стали сначала маркетин-
говые ассоциации, пре-
доставившие доступ к се-

рьезным маркетинговым 
бюджетам всем самым 
небольшим участникам 
рынка. 2014-2016 годы, 
далее 2017-2019-е – актив-
нейшее развитие портфе-
лей высокомаржинальных 
продуктов, когда произ-
водители передава ли 
функцию продвижения 
на аптечные сети, щедро 
делясь маржой. К сожале-
нию, на текущий момент 

оба этих инструмента 
полностью реализованы, 
встроились в экономиче-
ский цикл предприятий, 
и требуется новый ин-
струментарий для под-
держки малого и средне-
го бизнеса перед лицом 
крупнейших аптечных 
сетей.

Становится понятно, 
что консолидация рын-
ка неизбежна, но она мо-
жет идти за счет крупных 
игроков, а может за счет 
агрегации компетенций 
многих небольших. И ас-
социации развивают свои 
отделы по глубокой инте-
грации и помощи в управ-
лении своим участникам, 
и появляются новые неза-
висимые игроки, которые 
готовы брать на себя до-
полнительные функции, 

помогать управлять биз-
несом.

Эра шеринговой эко-
номики не прошла, и это 
не только про самокаты, 
каршеринг и аренду квар-
тир. Эра шеринга компе-
тенций наступает, и чем 
раньше небольшие игроки 
объединятся вместе в том 
или ином виде, тем более 
радужное будущее их ждет.

Основная мысль: мно-
гие собственники с готов-
ностью слушают речи 
о возможностях в этой 
области, но сомнений, 
как всегда, очень много. 
В то время как мы все уже 
опоздали, уже все должны 
быть в Центрах компетен-
ций АСНА, в глубокой ин-
теграции с ПроАптекой. 
Ребята, не проспите свое 
будущее!!!

«КРУГЛЫЙ СТОЛ» № 5: Что принесет результат? 
Как развиваться в сложных условиях? Устали, 
надоело, безденежно? Давайте РЕШИМ эти про-
блемы!

Модераторы: Акоп Варпетян, Александр Миронов, 
Арсен Петросов

«КРУГЛЫЙ СТОЛ» № 6: Коучинг в аптеке или 
наставник и архитектор результативного общения

  Модераторы: Егор Заславец, Елена Мнацаканян
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Ведущая рубрики Алена Смирнова

Артур Варданян

Записки 
провизора

АПТЕЧНЫЙ СЛОВАРЬАПТЕЧНЫЙ СЛОВАРЬ
 Описание растений

Одна из лучших книг по лекарственным 
растениям написана врачом и ботаником Ле-
онартом Фуксом, впервые издана в Базеле 
в 1542 г.

Полное название книги – «Достопамятные 
комментарии к описанию растений», коротко –
«Описание растений».

В ней подробно описано более 500 лекар-
ственных растений. Она отличается от других 
трактатов тем, что автор создавал ее специаль-
но для врачей, делая упор на фармакологиче-
ские действия. Он утверждал: «Редко встре-
тишь хотя бы одного врача из ста, который 
 что-нибудь знает о некоторых растениях».

Фукс придавал большое значение иллю-
страциям: «Изображения объясняют пред-
мет с большей надежностью и глубже доходят 
до разума, чем это делают написанные слова».

За заслуги перед ботаникой его именем 
назван один из красивейших цветов – фуксия.

Название краски – фуксин, опосредованно 
получилось также в его честь.

Ангостура

Настойка с таким названием придумана 
в 1824 г.  немецким врачом Йоханном Зигер-
том в портовом городе Ангостура в Венесуэле.

Назначалась как адаптогенное средство 
в тропическом климате, широко использова-
лась моряками против «морской болезни».

Со временем популярность настойки вы-
росла и была разнесена по всему миру.

С 1830 г. она стала выпускаться как алко-
гольный напиток.

Состоит из кожуры померанца, кореньев 
горечавки, имбиря, аптечного дягиля, коры 
хинного дерева, галилеи лекарственной, му-
скатного ореха, гвоздики, кардамона, галганта, 
корицы, цветов муската и сандалового дерева. 
Настаивается на 45%-ном спирте.

Особенность внешнего вида напитка –
этикетка, превышающая по размерам бутыл-
ку. Видно, как напоминание о лекарственном 
прошлом.

Не первый случай превращения лекарства 
в популярный напиток – то же происхождение 
у кока-колы.

Счастливый 
несчастный 

случай

Мой путь в профес-
сию начался с неудачи: 
я не пост у пи ла в ме-
дицинскую академию 
на лечебный факультет. 
Была кру глой отлич-
ницей, всегда в пере-
довиках, и вдруг такая 
досада. Мама и папа, пе-
дагоги по профессии, 
мечтали, что в семье бу-
дет врач. Хотя надо от-
метить, что у меня много 
родственников с меди-
цинским и фармацевти-
ческим образованием: 
бабушки, тети и даже се-
стра – провизор.

Что ж, решила я, ес-
ли не получилось учить-
ся в медицинском вузе, 
то пойду туда работать. 
Устроилась лаборантом 
на кафедру лучевой диа-
гностики ФПКВ, которую 
возглавлял профессор 
Б.Е. Шахов. Он стал пер-
вым из моих замечатель-
ных учителей, работав-
ших в медакадемии.

И д е ю  п о л у ч и т ь 
выс шее о бра зова н ие 
я не оставила. Но на-
правление сменила кар-

дина льно: пост у пила 
на экономический фа-
культет по специально-
сти «финансы и кредит». 
Училась заочно, работая 
в медицинской академии.

С л е д у ю щ и м  м о -
им учителем стал Юрий 
Н и к о л а е ви ч Ф и л и п-
пов – проректор по по-
следипломному обра-
зова нию. Я работа ла 
его секретарем. Кол-
лектив был очень зна-
ющий и взрослый, ме-
ня они воспринимали 
как «дочь полка», стара-
лись всячески поддер-
жать. А я впитывала все, 
что могла.

Затем – рож дение 
ребенка и переход на ка-
федру фармации после-
дипломного образова-
ния. Так что с 2004 года 
моя деятельность на-
прямую связана с обу-
ч е н и е м  п р о в и з о р о в 
и фармацевтов. Моим 
наставником стала Ни-
на Николаевна Соколова, 
погрузившая меня в мир 
фармации. Я организо-
вывала учебные процес-
сы. Общалась с препода-
вателями, слушателями, 
составляла расписание, 
графики, оформляла до-
кументацию и т. д. Когда 

произошло объедине-
ние кафедр фармации 
и управления и эконо-
мики, я начала очень 
тесно работать со Свет-
ланой Владимировной 
Кононовой. Мы до сих 
пор продолжаем сотруд-
ничать и делать инте-
ресные проек ты. Ра-
б о т а я  с о  С в е т л а н о й 
Владимировной, я осваи-
вала новые направления, 
в частности, связанные 
с дистанционным обра-
зованием.

Шире, чем 
стандарты

С 2020 года я работаю 
в образовательном про-
екте «Провизор-24». И по-
стоянно учусь  чему-то 
новому. На базе 2-го Мед-
университета (РНИМУ 
им. Н.И. Пирогова) нас 
учили составлять про-
граммы, руководству-
ясь профессиональными 
стандартами. Затем кур-
сы нетологии позволили 
мне получить специаль-
ность методического ди-
ректора онлайн- школы. 
Это очень полезная ин-
ф о р м а ц и я ,  к о т о р а я 
крайне важна в моей ра-

боте. Она позволяет раз-
рабатывать полезные 
и востребованные про-
дукты.

Наши слушатели –
люди с опытом. Им нель-
зя преподавать строго 
по учебнику, поскольку 
они прекрасно знают си-
туацию изнутри. Для них 
важна практикоориенти-
рованность. Мы, конеч-
но, действуем в рамках 
стандартов, но понима-
ем, что от нас ждут боль-
шего. И мы готовы это 
предоставить. Все наши 
эксперты – практики. 
Нет тех, кто после вузов-
ской скамьи ушел в пре-
подаватели, не «нюхав 
пороху».

Мне нравится фор-
мат обучения, предпола-
гающий непосредствен-
ное общение эксперта 
со с л у шат е л я м и. За-
писанные лекции – это 
крайне ценно, но необхо-
димо еще давать возмож-
ность задать интересую-
щие вопросы, разобрать 
конкретные ситуации. 
Жизнь богаче любых нор-
мативных документов, 
и говорить с практиками 
надо на языке практиков. 
У нас есть закрытые чаты 
для профессионалов, есть 
курсы, в которых преду-
смотрено интерактив-
ное общение с препода-
вателем, есть закрытые 
встречи.

Счи та ю, ч то под-
ход к учебному процессу 
не должен превращаться 
в формальность. Да, к со-
жалению, сегодня есть 
запрос на «получение ко-
рочек» без реального обу-
чения или с минималь-
ными затратами времени 
и сил. Но получается так, 
что организация сначала 
платит «за корочки» сво-
их сотрудников, а затем 
нанимает консультантов 
и тренеров, чтобы под-
тянуть их профессиона-
лизм.

Я  о ч е н ь  р а д а , 
что и сотрудники, и при-
гла шенные эксперты 
настроены на то, чтобы 
оказать максимальную 
пользу. Приятно чув-
ствовать себя в команде 
настоящих профессио-
налов.

От практики 
к науке и обратно

Наталья Дадус

  Директор по учебной работе образовательного центра «Провизор-24».
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