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Достигнутая высокая посещаемость проводимых 
нами конференций, чтений, субботников, школ 
требует беспрецедентного повышения качества 
контента. Наша основная миссия — просвети-
тельская! Практикующим врачам не нужна «вы-
сокая наука» и экспериментальные исследования, 
оторванные от реальности.
Гораздо важнее разбирать конкретные клиниче-
ские задачи, предлагать возможные решения про-
блем, с которыми доктора сталкиваются ежеднев-
но. При этом необходимо соотносить все положе-
ния с действующими российскими клиническими 
рекомендациями и международными гайдлайнами.
Если это невозможно, консенсуса пока достичь не 
удалось, необходимо представлять все возможные 
клинические решения, побуждая коллег к дискус-
сии и размышлениям.
Просим с пониманием отнестись к требованиям по 
предоставлению материала. Доклады, напоминаю-
щие диссертации, оторванные от реальной клини-
ческой практики, допускаться не будут.
Кроме того, к сожалению, участились справедли-
вые замечания слушателей о рекламной направ-
ленности некоторых сообщений. Представление 
в докладе только одного препарата из возможных 
свидетельствует об ангажированности сообще-
ния. Не надо думать, что рядовой врач этого не за-
мечает!
Недопустимо также очернять конкурентов, «пере-
дёргивать» научные данные для выставления како-
го-либо препарата в более выгодном свете. Один 
из наших основных принципов: «Своё хвали, чужое 
не ругай!»
Лектор должен честно показать всё, что есть в ар-
сенале, и внятно объяснить, почему сейчас он рас-
скажет о препарате Х, а не У, Z и др. Варианты такие:
• �докладчик лично принимал участие в исследова-

нии в каком-либо виде;
• �докладчик видит преимущества и отдаёт в соб-

ственной клинической практике предпочтение 
конкретному продукту;

• �докладчик решил обнародовать новые доказа-
тельства по результатам крупных многоцентро-
вых исследований, систематических обзоров 
и метаанализов.

При наличии вариантов назначений следует упо-
треблять формулировку «Одним из удачных/ ре-
зультативных/оптимальных решений <такой-то 
проблемы> выступает конкретный препарат». (NB! 
Это сразу ориентирует спикера на изложение кли-
нической проблемы.)
Если фирма настаивает на невозможности упо-
минания других лекарственных средств, кроме 
их препарата, то необходимо предлагать компро-
миссное решение: другие лекарственные средства 
упоминать в виде МНН и, например, лишь корот-
ким списком, тогда как препарат, интересующий 
фирму, — с ТОРГОВЫМ наименованием (не более 
трёх раз) и детализацией доказательной базы.
Несанкционированное упоминание торговых наи-
менований лекарственных средств, медицинской 
техники и других изделий медицинского назначе-
ния, а также коммерческих лечебных учреждений 
и авторских методик — запрещено.
Демонстрация упаковок медикаментов, логоти-
пов компаний, узнаваемых логотипов самих препа-
ратов недопустима. Оргкомитет будет вымарывать 
подобные изображения без согласования с доклад-
чиками. Использование изображений коробок ле-
карственных средств всегда вызывает у аудитории 
негативную реакцию, поскольку ярко свидетель-
ствует о предвзятости лектора. Помните и о своей 
репутации!
Мы крайне уважительно и с глубокой признатель-
ностью относимся к спонсорам и фармацевтиче-
ским партнёрам, обеспечивающим возможность 
проведения мероприятия. Однако в настоящее 
время высокая востребованность проектов 
МАРС и SP требует минимизации «рекламности» — 
за счёт честного и правильного крена в информа-
ционную составляющую, поскольку относитель-
но каждого продукта есть много важной и практи-
чески ценной научной информации.


