
9

ОБЗОР РЫНКА

«Биологически активные добавки 
(БАД) — термин, используемый 

для определения продуктов, которые по 
своим свойствам близки к лекарствен-
ным средствам, но таковыми формаль-
но не являются, условия регистрации 
БАД и лекарств существенно различа-
ются. БАДы не проходят установлен-
ную для лекарств процедуру доклини-
ческих и клинических испытаний, хотя 
некоторые БАДы и лекарства могут 
ничем не различаться», — рассказы-
вает Ольга Юхновец, менеджер сети 
аптек «Виталюкс».  

По данным исследовательских агентств 
Украины, БАДы не только присутствуют на 
украинском рынке, но уже занимают на нем 
достаточно перспективное место. Сегодня 
биологически активные добавки встречают-
ся в ассортименте большинства аптек и аптеч-
ных сетей (57,1% состоянием на апрель 2008 
г., по исследованиям компании «КОМКОН 
Фарма-Украина», и с каждым годом этот 
показатель стремительно увеличивается), а 
также являются неотъемлемой частью ассор-
тимента парфюмерно-косметических рознич-
ных сетей, супер- и гипермаркетов, не остает-
ся в стороне и маркетинг прямых продаж этих 

продуктов. Нельзя обойти вниманием также 
насыщенность интернет-ресурсов соответ-
ствующими предложениями.  

Заметим, что еще несколько лет назад 
ситуация была в корне иной. «Изначально 
на рынке присутствовали только импорт-
ные БАДы, которые, как правило, распро-
странялись силами сетевого маркетинга и 
по достаточно высокой цене, — вспомина-
ет Гули Поготова, директор по маркетингу 
компании Delta Medical. — Это во многом 
способствовало проникновению на рынок 
большого количества контрафактной и про-
сто некачественной продукции, что не спо-
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СЕКРЕТЫ 
НЕИЗВЕДАННОГО РЫНКА

Рынок биологически активных добавок сравнительно новый 
для Украины. История его едва ли насчитывает десятилетие 
и берет свое начало с появления в постсоветском простран-
стве «чудо-панацеи» под названием «Гербалайф». Но, к вели-
чайшему сожалению создателей, тогдашний рынок, да и сами 
потребители оказались неготовыми понять и принять предла-
гаемый им экзотический продукт. Что же сегодня представ-
ляет собой рынок биологически активных добавок и изме-
нилось ли отношение современного потребителя к представ-
ленным на нем продуктам? 
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собствовало повышению доверия к ней со 
стороны потребителей. Сегодня же ситуа-
ция полностью изменилась. Согласно ста-
тистике, в странах СНГ популярность БАДов 
только начинается и стремительно набирает 
обороты, догоняя весь мир, где рынок этих 
средств уже достиг внушительных масшта-
бов. Нутрицевтические препараты пользу-
ются большой популярностью у посетителей 
аптек, а также широко рекомендуются для 
применения врачами».  

Это подтверждают и открытые данные 
исследовательской компании «Розничного 
Аудита БАД в УкраинеТМ», согласно кото-
рым по итогам первых трех месяцев 2007 г. 
объем аптечного рынка биологически актив-
ных добавок вырос на 48% по сравнению 
с аналогичным периодом 2006-го и достиг 
$10,4 млн в оптовых и $14,4 млн в рознич-
ных ценах. Такой рост рынка обусловлен не 
только увеличением потребления БАД в нату-
ральном выражении, но и общим увеличени-
ем игроков на рынке. В большинстве случаев 
это связано с тем, что некоторые успешные 
производители лекарств, имея производ-
ственный потенциал и технологические нара-
ботки, переориентируются в сегмент БАДов 
либо используют это направление как новое 
в развитии своей деятельности. В большин-
стве случаев к таким действиям прибега-
ют отечественные производители и произ-
водители в странах СНГ. Естественно, такая 
ситуация делает еще более широким пред-
ложение рынка и не может не отразиться 

на продажах в категории БАД. Специалисты 
отмечают, что на рынке аптечных продаж 
БАДы сегодня самая быстрорастущая катего-
рия товаров, что свидетельствует о повыше-
нии доверия потребителей и о правильности 
принятого производителями решения реа-
лизовать их через аптеки. Какие же именно 
БАДы предпочитают украинские потребите-
ли? Компания «КОМКОН Фарма-Украина» 
провела исследование потребления БАДов 
в Украине и представила специальный рей-
тинг Pharmacists.   

ЧЕЛОВЕЧЕСКИЙ ФАКТОР   
Кто же он, тот самый современный потре-

битель БАДов, который не только влияет на 
формирование ассортимента на рынке, но 
и представляет собой центральное звено в 
его развитии?  

· В основной массе потребителями БАДов 
являются женщины со средним и выше уров-
нем дохода (что обусловлено ценовой кате-
горией БАДов). При этом в большинстве слу-
чаев производители выпускают средства 
общего предназначения. Хотя на рынке и 
встречаются (правда, в меньшем количе-
стве) нутрицевтические препараты с четким 
разграничением по половому признаку.  

· Если говорить о возрастном интервале, 
он достаточно широк. Начиная от молодых 
людей, знакомящихся с продуктом посред-
ством женских журналов и наружной рекла-
мы, и заканчивая потребителями преклон-
ного возраста, в основном узнающими о 

продукции от провизоров в аптеках или про-
моутеров. Случается, правда, что некото-
рые компании вводят все-таки возрастные 
ограничения. Так, к примеру, БАДы для поху-
дения не рекомендуются лицам до 16 лет и 
после 55, в связи с возрастными изменени-
ями организма. Инновацией для украинско-
го рынка является категория БАДов, спе-
циально разработанных для детей старше 
трех лет, которая сегодня находится в ста-
дии развития.  

· Потребителей БАДов условно можно 
разделить на две категории: к первой отно-
сятся больные, которые хотят лечиться нату-
ральными препаратами растительного про-
исхождения; ко второй же можно отнести 
людей, у которых существует непреодоли-
мое (на психологическом уровне) желание 
что-то принимать, хотя в фарматерапии они 
не нуждаются.

В ТЕРНОВНИКЕ ЗАКОНОВ   
Основную проблему рынка БАДов в 

Украине, по мнению экспертов, составля-
ет большое количество некачественной и 
фальсифицированной продукции. Главная 
причина этого явления лежит в отсутствии 
четкой нормативно-правовой базы, кото-
рая регулирует рынок БАДов Украины.  

В действующем законодательств Украины 
определено, что регистрацию и контроль 
качества БАДов в нашей стране осущест-
вляет санитарно-эпидемиологическая служ-
ба. Согласно Закону Украины «О качестве и 

Pharmacists-ТОР 10+ 
Врачи часто 

назначают БАДы 

Покупатели 

самостоятельно 

часто спрашивают 

БАДы 

Оптимальное 

соотношение 

цена-спрос

Часто рекомендую 

данную БАД

Хорошая 

рекламная 

поддержка

«Окувайт Лютеин» («Бауш энд Ломб») 44,3 41,9 17,1 30,5 16,0

«Стрикс» («Ферросан») 35,7 36,4
15,1 

28,6 11,5

«Черника-форте» («Эвалар») 33,0 46,0 26,4 34,8 11,2

«Лютеин-комплекс для глаз» («Экомир») 32,5 34,5 14,2 22,8 7,7

«Бронхофит» («Эйм») 25,5 38,3 21,0 30,3 5,1

«Джерело» («Экомед») 24,4 33,4 14,2 18,9 6,3

«Нефрофит» («Эйм») 23,9 33,0 16,8 25,9 3,8

«Кардиофит» («Эйм») 23,5 32,2 19,8 23,9 4,2

«Свитанок капли» («Экомед») 18,6 27,1 10,8 11,9 5,5

«Фитоцеребрализин-F» 
(«Фито Фарма»)

17,4 19,3 9,8 10,5 3,5

«Витрум бьюти» («Юнифарм») 17,3 38,3 16,4 32,3 12,8

Источник: «КОМКОН Фарма-Украина», исследование PHARMA-Q «Мнение провизоров/фармацевтов», апрель 2008 г.

секреты неизведанного рынка
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безопасности пищевых продуктов и продо-
вольственного сырья» от 23 декабря 1997 
г. № 771/97-ВР, они проходят санитарно-
гигиеническую экспертизу — оценку веро-
ятного отрицательного воздействия на здо-
ровье населения опасных факторов путем 
исследования пищевых продуктов, продо-
вольственного сырья и сопутствующих мате-
риалов, в ходе которых устанавливаются 
критерии безопасности (показатели и их 
предельно допустимые уровни, содержание, 
концентрация и др.) То есть де-юре контроль 
за поступающей в продажу продукцией кате-
гории БАД в Украине существует с 1997 г. 
Что же происходит де-факто? К сожалению, 
не все БАДы, реализуемые в Украине, про-
ходят санитарно-гигиеническую экспертизу. 
Поэтому говорить о качестве и безопасно-
сти такой продукции нельзя. И это, прежде 
всего, характерно для БАДов, распростра-
няющихся посредством прямых продаж дис-
трибьюторами сетевого маркетинга.  

«Проблема некачественной или фальси-
фицированной продукции, безусловно, есть 
на рынке БАД, но я не сказал бы, что такой 
продукции намного больше, чем на рынке 
FMCG или лекарственных средств, — расска-
зывает Сергей Иванович Гулый, президент 
Украинской ассоциации производителей, 
дистрибьюторов и разработчиков биологи-
чески активных пищевых добавок, генераль-
ный директор компании «Нутримед». —  
В Украине существуют действительно боль-
шие проблемы с надзором со стороны госу-
дарства за процессом выпуска БАД и теку-
щим контролем над их качеством в аптечной 
сети. Если процесс регистрации самого про-
дукта у нас проходит относительно цивилизо-

ванно и не отличается существенно от дру-
гих стран, то последующий контроль над про-
изводством и качеством продуктов осущест-
вляется слабо. Следовательно, качество БАД 
может гарантировать лишь имя и автори-
тет производителя, который имеет у себя на 
предприятии внедренную систему контроля 
качества, соответствующую международным 
стандартам (ISO 22000/HACCP)».

Система НАССР активно позиционирует-
ся и рассматривается сейчас во всех раз-
витых странах мира в качестве системы 
управления безопасностью пищи или, если 
говорить точнее, методологии управления 
процессами по всей «цепочке», от сырья, 
материалов и упаковки до доставки гото-
вой продукции конечному потребителю. 

Что в свою очередь 
должно способство-
вать устранению 
или минимизации 
возможности про-
изводства и попа-
дания к потребите-
лю пищевой продук-
ции, которая являет-
ся опасной для его 
здоровья.  Именно 
требования меж-
дународной систе-
мы НАССР (Анализ 
рисков и концеп-
ция Критической 
Контрольной точки), 
согласно Закону  
«О качестве и без-
опасности пищевых 
продуктов», вступив-
шему в силу осенью 
2006 г., с 1 января 

2008 г. должны были распространиться на 
производство БАД в Украине, тем самым 
облегчить деятельность игроков рынка, во 
многом сделав его прозрачней. К сожале-
нию, как обычно и получается, по проше-
ствию года ничего не изменилось, меха-
низм остался на том же месте, ограни-
чившись лишь законопроектом и благими 
намерениями. Что же помешало?

«Для практического применения  этой 
системы должны были быть приняты поста-
новления КМУ и приказы МЗОУ, которые 
бы регламентировали эту процедуру, опре-
деляли ее сроки  и порядок, — рассказыва-
ет Сергей Иванович Гулый. —  Но этого сде-
лано не было, поэтому процесс внедрения 
системы HACCP “завис в воздухе”.  Но не 
только в этом состоит проблема, есть и дру-
гой аспект. Внедрение системы — длитель-
ный и дорогостоящий процесс, требующий 
от производителя значительных организа-
ционных и финансовых ресурсов. Поэтому в 
короткие сроки по определению переход на 
систему НАССР осуществлен быть не может. 
Следует также учитывать, что не все произ-
водители технически и финансово смогут 
перейти на требования НАССР. И в перспек-
тиве для мелких предприятий это может 
означать уход с рынка или объединение с 
более крупными компаниями. Однако про-
изводители должны осознавать, что вне-
дрение стандартов НАССР — общепринятая 
мировая практика, которая призвана обе-
спечивать надлежащее качество выпуска-
емой продукции. Это неизбежный процесс 
и к нему нужно готовиться заранее. Пока в 
Украине насчитывается лишь 3–5 компа-
ний, которые добровольно  готовятся или 
прошли сертификацию по стандартам ISO/
HACCP. В их числе и компания «Нутримед"».

Ольга Оберемок

ОБЗОР РЫНКА

Гули Поготова, 
директор по маркетингу компании 
Delta Medical

Ольга Юхновец, 
менеджер сети аптек «Виталюкс»  

Мнение
Ольга Юхновец, менеджер сети аптек «Виталюкс»:
— В потреблении БАД в Украине прослеживает-
ся определенная сезонность. Повышение спроса 
отмечается в осенне-весенний период, а снижение 
объемов продаж — в летние месяцы.  Основными  
причинами  подобной ситуации являются как рост 
популярности БАД в целом, так и наличие в соста-
ве многих продуктов активных веществ, которые 
могут выступать в роли альтернативы традицион-
ным лекарственным компонентам. Что интересно, 
большинство  потребителей в своих предпочтени-
ях достаточно консервативны, но и они нередко 
стремятся опробовать максимум вариантов лече-
ния, отдавая приоритет  продукции  именно кате-
гории БАД. При этом они интересуются отечествен-
ными биологически активными добавками хоро-
шего качества, что в большинстве случаев обу-
словлено как  высоким уровнем доверия имен-
но к продукции отечественного производства, так 
и низкой покупательной способностью основных 
масс населения (отечественные препараты в два, 
а то и больше раз дешевле импортных).
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— С какими проблемами сталкивалась 
ваша компания при выходе на рынок?

— Наша компания выходила на рынок 
более 10 лет назад, еще в 1998 г. В то 
время очень остро стоял вопрос негативно-
го отношения и потребителя, и медработни-
ка, и аптечных сетей к БАДам как  таковым. 
Аптечные продажи БАД только зарождались, 
и основная часть оборота этой продукции 
проходила через структуры многоуровнево-
го сетевого маркетинга (MLM). Также весь-
ма распространены были в те годы и разного 
рода фальсификации данной категории про-
дуктов. Так, в начале 2000-го года нам при-
шлось столкнуться с незаконным использо-
ванием товарного знака одного из наших 
самых популярных продуктов. Для доказа-
тельства своей правоты мы дошли до высшей 
инстанции — Верховного суда Украины, кото-
рый и вынес окончательное решение в нашу 
пользу.  В итоге недобросовестные конкурен-
ты вынуждены были уйти с этого рынка.

Но была и положительная сторона тогдаш-
ней ситуации — достаточно низкий уровень 
конкуренции в аптечной сети, отсутствие 
крупных международных и российских игро-
ков, что позволяло легко выводить новые 
продукты, добиваться их хорошей пенетра-
ции по всей стране и обеспечивать  хоро-
шие показатели продаж в короткие сроки 
при незначительных инвестициях в рекла-
му. Сейчас вывод новых продуктов серьезно 

усложнился, а затраты на продвижение воз-
росли в десятки раз.

 — Тяжело ли выступать на рынке в роли 
отечественного производителя?

— Ноша отечественного производителя в 
действительности весьма тяжела. К сожа-
лению, в последние годы прослеживается 
отчетливая тенденция к снижению доли укра-
инской продукции на рынке БАД. Если еще 
4–5 лет назад наблюдался примерный пари-
тет украинских и зарубежных производите-
лей и их доли на рынке были примерно оди-
наковыми, то сейчас доля отечественных БАД 
составляет менее 30% в денежном выра-
жении.  Это в некоторой степени связано с 
тем, что украинским компаниям необходи-
мо осуществлять весь цикл создания продук-
ции. При этом постоянно вкладывать сред-
ства как в развитие и модернизацию произ-
водства, так и в продвижение продукции. Все 
это приводит к нехватке оборотных средств 
и сложностям с развитием материально-
технической базы.

Из плюсов можно лишь отметить возмож-
ность работать в низкостоимостной нише, так 
как при использовании отечественного рас-
тительного сырья есть возможность выпу-
скать недорогую продукцию, доступную более 
широкой категории потребителей.

 — Тяжело ли  украинскому производителю 
конкурировать с транснациональными ком-
паниями?

— Действительно, уровень конкуренции  
на украинском рынке БАД за последние 
годы значительно вырос. Связано это пре-
жде всего с приходом крупных международ-
ных фармацевтических компаний и активи-
зацией российских производителей. Но все-
рьез говорить о полноценной конкуренции 
украинских компаний с транснациональны-
ми не приходится — слишком различаются их 
финансовые возможности. Ведь украинские 
производители БАД так и не успели выра-
сти до крупных компаний в международном 
понимании этого слова. Выход в такой ситуа-
ции один — привлечение капитала, который 
смог бы обеспечивать удержание позиций 
на рынке и дальнейший рост. Формы могут 
быть различными — от венчурного инвести-
рования и частного размещения до слияния 
с  более крупными игроками. Наша же ком-
пания пока отдает предпочтение использова-
нию традиционных инструментов маркетин-
га. Это и медиареклама на различных носи-
телях (ТВ, пресса, наружная реклама, радио), 
ориентированная  на конечного потребите-
ля, и комплекс мероприятий в виде конфе-

ренций, выставок, презентаций, клинических 
испытаний и т. д.,  ориентированных на вра-
чей определенной специализации. Кроме 
того, у нас работает штат медицинских пред-
ставителей, которые постоянно информируют 
о нашей продукции как аптечных работников, 
так и врачей.  В результате мы и имеем посто-
янно растущий объем продаж на протяжении 
всех 10 лет своей работы и входим в число 
ведущих украинских компаний на рынке БАД.

— Какой продукт из ассортимента Вашей 
компании является наиболее популярным? С 
чем это связано? 

— Наиболее популярным продуктом ком-
пании «Нутримед» в течении уже многих 
лет является фитокомплекс  «Антистресс». 
Последние годы он стабильно входит в число 
наиболее продаваемых БАД в Украине. 
Причиной такого успеха является, во-первых, 
его состав. Уникальная комбинация 9 лекар-
ственных растений в строго подобран-
ной   дозировке и соотношении компонен-
тов совместно с «ноу-хау» производства дела-
ют действие этого препарата не похожим на 
конкурентов. «Антистресс» направлен на сня-
тие нервного раздражения, тревоги и страха, 
нормализацию сна, но делает это очень 
мягко, и не вызывает обычных  для седа-
тивных средств  заторможенности и рассе-
янности  внимания. Во-вторых, само назва-
ние за себя говорит, легко запоминается, что 
также помогает в успешном продвижении 
этого продукта.

 — Хотелось бы узнать у вас как у президен-
та Украинской ассоциации производителей, 
дистрибьюторов и разработчиков биологи-
чески активных пищевых добавок отразится 
ли (или уже отразился) на украинском рынке 
БАД финансовый кризис? И что бы вы могли 
посоветовать компаниям в этой ситуации?

— Фармацевтика традиционно входит в 
тройку отраслей, которые являются наиболее 
устойчивыми к финансово-экономическим 
потрясениям. Поскольку рынок БАД являет-
ся неотъемлемой частью украинского фарма-
цевтического рынка, то с большой долей уве-
ренности можно предположить, что негатив-
ное влияние кризиса на него будет не столь 
разрушительным как, скажем,  на строитель-
ство, банковскую сферу или металлургию. 
Влияние кризиса в первую очередь ощутят 
на себе импортеры БАД, и, поскольку свыше 
70% продукции на нашем рынке  зарубежно-
го производства, то она неизбежно поднимет-
ся в цене из-за сильно подешевевшей грив-
ни. Поднимется в цене и отечественная про-
дукция, но незначительно, с тем, чтобы ком-

ОБЗОР РЫНКА

ИСТОРИЯ
УСПЕШНЫХ продаж

Сергей Иванович Гулый, 
президент Украинской ассоциации 
производителей, дистрибьюторов и 
разработчиков биологически актив-
ных пищевых добавок, генеральный 
директор компании «Нутримед».
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пенсировать возросшую стоимость импорт-
ного сырья и материалов, которые использу-
ются в производстве. Одновременное повы-
шение цен на продукцию при снижении поку-
пательной способности населения неизбеж-
но приведет к уменьшению ее потребления. 
Поэтому закономерно ожидать смещение  
спроса с высокостоимостной ниши продук-
ции в среднестоимостную, а со среднестои-
мостьной — в низкую. Также может произой-
ти сокращение потребления тех категорий 
БАД, которые применяются только с профи-
лактической целью — от них во время кризи-

са  можно  легко отказаться. И все это будет 
происходить на фоне перебоев с поставками 
продукции из-за неопределенного валютно-
го курса  и ухудшения  дисциплины взаимо-
расчетов.

Вся совокупность факторов приведет к 
ухудшению финансового состояния большин-
ства участников рынка. Больше всего постра-
дают те компании, которые имеют большую 
кредитную (особенно валютную) нагрузку 
или полностью импортно ориентированы. Не 
исключены продажа и уход некоторых компа-
ний с рынка или переход в смежные сегмен-

ты. Объединение и слияние компаний я пола-
гаю маловероятным, так как такая тенден-
ция на рынке БАД до сегодняшнего дня прак-
тически не наблюдалась. Из рекомендаций 
хотелось бы обратить внимание на необхо-
димость минимизации производственных и 
административных затрат, оптимизацию про-
дуктового портфеля. Главная задача на бли-
жайшее время —  удержать завоеванные 
ранее позиции на рынке, сохранить коллек-
тив и сберечь силы для активных действий 
после кризиса. Ведь за спадом всегда насту-
пает подъем.

— С какими проблемами при выходе на 
украинский рынок столкнулась ваша ком-
пания? 

— Если говорить о проблемах, то 
самая первая заключается в изна-
чально неправильном формировании и 
развитии рынка БАДов. Это связано с 
тем, что отдельные продавцы на био-
логически активных добавках пытались 
быстро заработать деньги и только, при 
этом никто не отвечал за их качество и 
последствия применения. Да и сегодня 
такие случаи встречаются, взять, к при-
меру, продажи БАДов через интернет. 
Поэтому, когда наша компания вышла 
на украинский рынок (2006 г.), мы четко 
осознавали всю серьезность постав-
ленной перед нами задачи. И нам дей-
ствительно пришлось проделать нелег-

кую работу, дабы добиться сегодняш-
них результатов. Вторая проблема, с 
которой мы столкнулись, — расхожие 
взгляды и недоверие в отношении к 
китайской продукции. Когда-то знаме-
нитое китайское качество продукции 
перечеркнула за каких-то неполных 17 
лет деятельность некоторых недобросо-
вестных китайских предпринимателей. 
Потребитель стал воспринимать китай-
ское как что-то заведомо вредное, хотя 
многие китайские продукты отличаются 
приличным качеством.  

Именно поэтому наша компания изна-
чально пошла по пути вывода продукции 
на рынок через аптеки и аптечные сети, 
поскольку к аптекам наш потребитель 
проявляет более высокий уровень дове-
рия, не говоря уже о доверии к качеству 
препаратов, там представленных. И нам 
таки удалось со временем сломать эти 
стереотипы.  

— Ваш путь к успеху? 
— Изначально мы подходили к теме 

лишнего веса как к важной проблеме 
медицинского характера. Поэтому мы 
стали предлагать потребителю препарат 
для похудения в качестве товара с «гаран-
тийным обслуживанием». Что это такое? 
Во-первых, в компании создан call-центр, 
работники которого в телефонном и в 
режиме on-line отвечают на все вопросы, 
возникающие у потребителей во время 
приема препарата. Во-вторых, у нас есть 
медицинский центр, пребывающий сейчас 
в стадии расширения, врачи-консультанты 
которого также в телефонном режиме кон-
сультируют потребителя на тему правиль-
ного приема капсул «Ли Да». За два года 
потребления этих капсул в Украине нара-
ботаны эмпирические методики (основан-
ные на опыте. — Авт.). Далее, мы ввели 
специальную систему защиты от фальси-
фикаций: в каждой упаковке находится 
дисконтная карта клуба «Успех», на кото-

рую нанесен идентификационный код 
оригинальности, проверить его можно 
на официальном сайте компании «ДВС-
Украина». Каждая упаковка капсул нашей 
торговой марки запакована в специаль-
ную полиэтиленовую упаковку, внутри нее 
обязательно должна находиться книжка-
вкладка, в которой подробно указано, как 
принимать капсулы, как при этом питать-
ся и куда обращаться в случаях нежела-
тельных реакций организма или недости-
жения желаемого результата. Иногда, для 
достижения лучшего результата, мы лично 
встречаемся с нашими клиентами. С уве-
ренностью могу сказать, что ни одна ком-
пания на рынке Украины сегодня не рабо-
тает такими методами. И именно благода-
ря применению этих методов мы и занима-
ем сегодня лидирующие позиции на рынке 
в сегменте биологически активных доба-
вок для похудения. И не собираемся на 
этом останавливаться.  

— Ваше виденье проблем и перспектив 
развития украинского рынка БАД?  

— Перспективы развития рынка БАДов 
сегодня очень широки. В большой мере все 
зависит от того, кто будет выступать в роли 
участников рынка, какие методики продаж 
они выберут для себя и, естественно, какая 
продукция будет представлена на рынке. 
Последнее является достаточно важным 
фактором, от которого и будет зависеть здо-
ровое развитие рынка. Дело в том, что с 
каждым годом появляется все больше нека-
чественной продукции. Это связано с тем, 
что, к сожалению, на сегодняшний день нет 
четкой нормативно-правовой базы, которая 
бы регулировала рынок БАДов в Украине. 
И если такая база все-таки будет создана, 
это во многом поспособствует правильно-
му формированию рынка, заранее отсеивая 
всю некачественную и фальсифицирован-
ную продукцию.  

Записала Ольга Оберемок

ОБЗОР РЫНКА

Александр Васильевич Балунов,
начальник отдела продаж компа-
нии «ДВС -Украина».
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• НОВИНКИ •
«Специальное драже 

Мерц Бьюти»
НОВИНКИ

Лекарственная форма: 
драже.  

Показания к применению: 
способствует защите есте-
ственной красоты волос от 
термических и механиче-
ских воздействий.  

Фармакологическое дей-
ствие: витамины группы В 
и фолиевая кислота, входя-
щие в состав продукта, уве-
личивают кровообраще-
ние вокруг волосяной луко-
вицы. Серосодержащие 
аминокислоты метионин и 
цистеин способствуют росту 
волос. Цинк — для активи-
зации синтеза кератина, 
основного белка стержней 
волос. Д-пантенол кальция, 
витамины А, С, Е и биотин 
направлены на улучшение 
обмена веществ и восста-
новление структуры слабых 
и ломких волос.  

Способ применения: 
внутрь по одному драже 
утром и вечером.  

Правила отпуска: без рецепта.  
Форма выпуска: 60 табле-

ток в пластиковый флакон 
с плотно закручивающейся 
крышкой.  

Производитель: компания 
MERZ (Германия).  

«Пентибон»  
НОВИНКИ

Лекарственная форма: 
капсулы.  

Показания к применению: 
при аллергиях и несбалан-
сированном питании, при 

переломах различной степе-
ни тяжести, при мышечных 
спазмах и судорогах, при 
функциональных расстрой-
ствах желудочно-кишечного 
тракта, при заболевани-
ях сердца и сосудов, сахар-
ном диабете. Рекомендуется 
людям, ведущим малопод-
вижный образ жизни; стар-
ше 50 лет; практически здо-
ровым людям с целью про-
филактики остеопороза.  

Фармакологическое дей-
ствие: эффект при приме-
нении средства обусловлен 
входящим в состав пекти-
носодержащих раститель-
ных волокон и аминоаци-
ловых высокорастворимых 
комплексов кальция, маг-
ния и фосфора в природ-
ном соотношении, которые 
воздействуют на регуляцию 
обмена веществ, нормали-
зацию восстановления кост-
ной ткани и функционирова-
ния иммунных органов.  

Способ применения: 
взрослым и детям старше 
12 лет по три капсулы 2–3 
раза в день во время еды.  

Правила отпуска: без рецепта.  
Форма выпуска: 80 капсул 

в блистерной упаковке.  
Производитель: «Деметра 

- продукт НПО ООО» (Россия)  

«Эктиви»  
НОВИНКИ

Лекарственная форма: 
капсулы.  

Показания к применению: 
в качестве общеукрепля-
ющего средства: для повы-
шения работоспособности 
и устойчивости организма 
к воздействию неблагопри-
ятных факторов окружаю-
щей среды, для повышения 
сопротивляемости организ-
ма к инфекционным заболе-
ваниям, после перенесенных 
оперативных вмешательств. 
Для профилактики и потен-
цирования эффекта медика-
ментозной терапии.  

Фармакологическое дей-
ствие: корень женьшеня 
обладает стимулирующей, 

тонизирующей и общеукре-
пляющей активностью, повы-
шает умственную и физиче-
скую работоспособность, 
регулирует работу желез вну-
тренней секреции, стимули-
рует кроветворение. Зеленый 
кофе способствует выведе-
нию токсинов из организма. 
Маточное молочко интенси-
фицирует клеточный метабо-
лизм и регенеративные про-
цессы, способствует преодо-
лению усталости и стресса. 
Цветочная пыльца способ-
ствует повышению выносли-
вости организма, улучшению 
иммунного статуса и пищева-
рения. Аскорбиновая кислота 
обеспечивает синтез колла-
гена; участвует в метаболиз-
ме фолиевой кислоты и желе-
за. Бета-каротин повышает 
иммунный статус организма.  

Способ применения: по 
одной капсуле 2 раза в день 
во время еды.  

Правила отпуска: без 
рецепта.  

Форма выпуска: 60 капсул 
в блистерной упаковке.  

Производитель: компания 
Vision International People 
Group  

«Нутришлак Форте»  
НОВИНКИ

Лекарственная форма: 
драже.  

Показания к применению: 
рекомендуется при наруше-
нии обмена веществ и про-
блемах лишнего или недо-
статочного веса.  

Фармакологическое дей-
ствие: хитозан, спирулина, 
экстракты алоэ вера, сенны и 
корня лопуха в составе сред-
ства для нормализации пище-
варения, вывода из организ-
ма шлаков и токсинов, очи-
щения крови, снижения уров-

ня холестерина, способству-
ют ускорению обменных про-
цессов. Коэнзим Q10 и вита-
мин Е — мощные антиокси-
данты, направлены на защи-
ту организма от преждевре-
менного старения, активи-
зацию иммунного статуса, 
повышение работоспособно-
сти и жизненного тонуса.  

Способ применения: три 
таблетки 2 раза в день во 
время еды.  

Правила отпуска: без рецепта.  
Форма выпуска: 90 табле-

ток в пластиковом флаконе 
с плотно закручивающейся 
крышкой.  

Производитель: Компания 
«Экко Плюс» (Россия).

Hoodia 
НОВИНКИ

Лекарственная форма: 
драже.  

Показания к применению: 
избыточный вес.  

Фармакологические свой-
ства: молекула Р-57, содержа-
щаяся в сердцевине кактуса 
Hoodia gordonii, подобно глю-
козе, воздействует на рецеп-
торы вентромедиального ядра 
гипоталамуса и активизирует 
центр насыщения, что способ-
ствует снижению массы тела, 
не сопровождающемуся нега-
тивным влиянием на другие 
органы и системы организма. 
Препарат направлен на сни-
жение массы тела, улучшение 
антропометрических показа-
телей (объем талии и бедер), 
а также уменьшение уровня 
общего холестерина и тригли-
церидов крови.  

Способ применения: по 
одной таблетке 2–3 раза в 
сутки за 60 минут до еды.  

Правила отпуска: без рецепта.  
Форма выпуска: по 30 или 

60 таблеток в пластиковом 
флаконе.  

Производитель: компания 
«Юнифарм» (США).  
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ОБЗОР РЫНКА

Beauty Elite 
НОВИНКИ

Лекарственная форма: 
драже.  

Показания к применению: 
рекомендуется как лечебно-
профилактическое средство 
для нормализации обмена 
веществ в организме, сти-
муляции процессов обнов-
ления кожи, замедления ее 
старения, предотвращения 
образования морщин, укре-
пления структуры ногтей и 
волос, повышения жизнен-
ного тонуса и улучшения 
внешнего вида, профилак-
тики предменструального 
синдрома, улучшения рабо-
ты пищеварительной систе-
мы и регуляции аппетита;  

Фармакологические свой-
ства: комплекс ферментов 
способствует улучшению усво-
ения других активных компо-
нентов препарата и коррек-
ции процессов пищеварения, 
расщепляя белки, жиры и угле-
воды. Аминокислоты участву-
ют в процессах формирования 
кожи, волос, ногтей, направ-
лены на формирование колла-
гена. Цитрусовые биофлаво-
ноиды, рутин и экстракт вино-
градных косточек в соста-
ве препарата для поддержа-
ния эластичности и проница-
емости сосудов и капилляров 
предупреждают формирова-
ние атеросклеротических бля-
шек и тромбов. Комплекс экс-
трактов лекарственных расте-
ний благоприятно влияет на 
работу всех органов.  

Способ применения: по две 
таблетке в день после еды, 
запивая достаточным коли-
чеством жидкости. Доза пре-
парата может быть увеличе-
на до трех таблеток в день.  

Правила отпуска: без 
рецепта.  

Упаковка: по 30 или 60 
таблеток в пластиковом 
флаконе.  

Производитель: компания 
«Юнифарм» (США).  

«Волшебный лотос»   
НОВИНКИ

Лекарственная форма: 
капсулы.  

Показания к примене-
нию: ожирение, избыточ-
ная масса тела, эстетиче-
ская коррекция пропорций 
тела, нарушение липидного 
обмена, дислипидемия, ате-
росклероз, инсулиннезави-
симый сахарный диабет.  

Фармакологические свой-
ства: гарциния камбоджий-
ская, плоды, входящие в 
состав, уменьшают образова-
ние в организме жирных кис-
лот и холестерина, усиливают 
окислительные процессы в 
адипоцитах. Колеус содержит 
вещества, которые запуска-
ют химический процесс рас-
щепления жировых клеток, в 
результате которого синтези-
руются энергия в виде АТФ-
субстанций, глюкоза, глико-
ген. Экстракт листьев лото-
са применяется для лечения 
ожирения и снижения уровня 
липидов в крови, нормализу-
ет сердечный ритм, обладает 
противоотечными свойства-
ми. Экстракт ананаса стиму-
лирует пищеварение, очищает 
кишечник, снижает вязкость 
крови, понижает кровяное 
давление. L-карнитин способ-
ствует повышению проница-
емости клеточных мембран 
жировых клеток, стимулиру-
ет неогликогенез. Пиколинат 
хрома оказывает мягкий, 
достаточно стабильный ано-
ректический (снижение чув-

ства голода) эффект, сохраня-
ющийся на протяжении дня.  

Способ применения: одна 
капсула утром натощак.  

Правила отпуска: без 
рецепта.  

Форма выпуска: 30 капсул 
в герметичном пластиковом 
флаконе.  

Производитель: Kunming 
Lingcao Biotechnology Co., 
Ltd. (г. Куньмин).  

«Фитея» 
НОВИНКИ

Лекарственная форма: 
капсулы.  

Показания к примене-
нию: средство для сниже-
ния веса.

Фармакологические свой-

ства: препарат разрабо-
тан на основе южноаф-
риканского кактуса худия 
Гордонии (Hoodia Gordonii). 
Этот кактус обладает свой-
ством снижать аппетит, при 
этом не уменьшает работо-
способность и не оказыва-
ет негативного воздействия 
на организм. Этим свой-
ством худии в течение сто-
летий пользовались бушме-
ны, что позволяло им совер-
шать многодневные пере-
ходы по пустыне без пищи. 
Препарат направлен на сни-
жение массы тела, улучше-
ние антропометрических 
показателей (объем талии и 
бедер), а также уменьшение 
уровня общего холестерина и 
триглицеридов крови.  

Способ применения:  по 
1 капсуле 2 раза в день в 
течение 3–6 недель.

Правила отпуска:  без рецепта.  
Форма выпуска:  20 или 40 

капсул в блистерной упаковке.  
Производитель:  
ООО «Нутримед» (Украина) 
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