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Согласно матрице компетенций  ООП « Фармация» дисциплина «Фармацевтический менеджмент и маркетинг формирует следующие компетенции:

РО6-Умеет проводить маркетинговую, информационно-консультативную, образовательную деятельность и оказывать первую медицинскую  помощь  населению.  

(ПК6,-ПК12,-ПК16) 
ПК-6 - способен и готов использовать основы экономических и правовых знаний в

профессиональной деятельности; 
ПК-12 – способен и готов к применению коммуникативных процессов в управлении,

общении со специалистами организаций здравоохранения, персоналом

фармацевтических организаций, пациентами, их родственниками и лицами,

осуществляющими уход, населением 
ПК-16 – способен и готов к применению основных принципов управления в

фармацевтической отрасли, в том числе в фармацевтических организациях и их

структурных подразделениях;
РО 3 -Умеет проводить организационно- управленческую и хозяйственную деятельность в сфере обращения лекарственных средств, изделий медицинского назначения, медицинской техники и парафармацевтической продукции.
ПК-15 – способен и готов к участию в организации деятельности фармацевтических

организаций, в том числе по охране труда и техники безопасности, профилактике

профессиональных заболеваний, контролю соблюдения и обеспечения экологической

безопасности;
И результаты обучения ООП.
                  Цели и задачи дисциплины:

 Цель №2 В области обучения целью ООП ВПО по специальности 560005 Фармация

является:

подготовка фармацевта, обладающего универсальными и профессиональными

компетенциями, способствующими его социальной мобильности и устойчивости на рынке

труда, готового к последипломному обучению, и (или) осуществлению профессиональной

фармацевтической деятельности в избранной сфере.
Выработка у студентов целеустремленности, организованности, трудолюбия,

ответственности, гражданственности, коммуникативности, толерантности, эмпатии и

повышение общей культуры
ассортимента через фармацевтические и медицинские организации;

• обеспечение условий хранения и перевозки лекарственных средств;

• участие в проведении процедур, связанных с обращением лекарственных средств;

• фармацевтическое информирование и консультирование о лекарственных средствах в

пределах, установленных действующим законодательством; 

организация эффективного подбора и расстановки кадров, повышения квалификации сотрудников, выполнение административных функций по соблюдению трудового законодательства;

Задачи: научно-обоснованная деятельность по применению современных маркетинговых и информационных систем в фармации; использование различных методов стимулирования сбыта фармацевтических товаров; деятельность по продвижению ЛС - участие в организации рекламы ЛС и других ФТ в соответствии с действующим законодательством.
организация труда фармацевтического и другого персонала в фармацевтических организациях, принятие управленческих решений, определение порядка выполнения работ;

организация эффективного подбора и расстановки кадров, повышения квалификации сотрудников, выполнение административных функций по соблюдению трудового законодательства;

В результате освоения дисциплины студент должен уметь

Знать: - осуществление торгово-закупочной деятельности с целью обеспечения максимальной рентабельности предприятий за счет эффективного использования рыночных механизмов;

- использование основных элементов маркетинга при осуществлении хозяйственной деятельности;

- организация правильного и точного оперативного учета за движением товаров и денежных средств;

- организация труда работников фармацевтических предприятий и организаций, принятие исполнительских решений, определение порядка выполнения работ

- организация эффективного подбора и расстановки кадров, повышения квалификации сотрудников, контроль за допуском к работе с наркотическими средствами и психотропными веществами;

- выполнение административных функций по соблюдению трудового кодекса;

- поддержка единого информационного пространства планирования и управления фармацевтическими предприятиями и организациями на всех этапах деятельности;

- организация технологии хранения лекарственных средств и других товаров фармацевтического ассортимента, основанная на принципах складской логистики с учетом требований к условиям хранения товаров и исключения несанкционированного доступа;

- организация и проведение закупок лекарственных средств и других товаров фармацевтического ассортимента для обеспечения государственных и муниципальных нужд;

 Уметь.
-Применять на практике методы и приемы маркетингового анализа в системе  лекарственного обеспечения населения и ЛПУ.

-Осуществлять выбор методов учета и составлять документы по учетной политике 

-Реализовать ЛС фармацевтические товары и изделия  медицинского назначения.

-Управлять персоналом фармацевтического предприятия.

-Обеспечивать соблюдение правил охраны труда и техники безопасности  и трудового законодательство 

-Разрабатывать учетную политику 

-Разрабатывать бизнес-план.

-Проводить анализ состояния имущества и обязательств аптеки.
-Оценивать степень риска предпринимательской деятельности.

Владеть навыками:

Самостоятельно приобретать новые знания по данной дисциплине, анализировать  их на практике полученные знания  и при                  других дисциплин, а также для решения других актуальных практических задач в области фармации.
2.  Результаты  обучения (РО)  и  компетенции  студента, формируемые  в   процессе   изучения  дисциплины  «Фармацевтический менеджмент и маркетинга»
	Код  РО ООП и его 
формулировка
	 Компетенции
	 РО дисциплин и его   формулировка



	РО6-Умеет проводить маркетинговую, информационно-консультативную, образовательную деятельность и оказывать первую медицинскую  помощь  населению. 
РО3-Умеет проводить организационно- управленческую и хозяйственную деятельность в сфере обращения лекарственных средств, изделий медицинского назначения, медицинской техники и парафармацевтической продукции
	ПК-6 - способен и готов использовать основы экономических и правовых знаний в

профессиональной деятельности; 
ПК-15 – способен и готов к участию в организации деятельности фармацевтических

организаций, в том числе по охране труда и техники безопасности, профилактике

профессиональных заболеваний, контролю соблюдения и обеспечения экологической

безопасности;
	РОд 

Знает  применение  основы современных  маркетинговых

информационных систем в аптечных учреждениях.
осуществление торгово-закупочной деятельности с целью обеспечения максимальной рентабельности предприятий за счет эффективного использования рыночных механизмов;



	РО6-Умеет проводить маркетинговую, информационно-консультативную, образовательную деятельность и оказывать первую медицинскую  помощь  населению.  

 
	ПК-16 – способен и готов к применению основных принципов управления в

фармацевтической отрасли, в том числе в фармацевтических организациях и их

структурных подразделениях;
	РОд Знает  осуществление торгово-закупочной деятельности с целью обеспечения максимальной рентабельности предприятий за счет эффективного использования рыночных механизмов;



	
	ПК-12 – способен и готов к применению коммуникативных процессов в управлении,

общении со специалистами организаций здравоохранения, персоналом

фармацевтических организаций, пациентами, их родственниками и лицами,

осуществляющими уход, населением 

	РОд Знает Подбирать лучших кадров для компании. Проводить эффективную кадровую политику, использовать мотивационных установок, соблюдать норм трудового права.

организация труда работников фармацевтических предприятий и организаций, принятие исполнительских решений, определение порядка выполнения работ.




3. Место курса в   структуре  ООП   ВПО
Дисциплина  «Фармацевтический менеджмент и маркетинг»   относится к дисциплинам базовой части цикла  профессиональных дисциплин.

Основные знания, необходимые для изучения дисциплины формируются в цикле дисциплин: Управления экономики фармации, фармакологии, технология лекарственных средств.
В цикле математических, естественнонаучных дисциплин: физика и математика; медицинская информатика; химия; 

Дисциплина «Менеджмент и маркетинг» является предшествующей для изучения следующих дисциплин: Управления и организация фармации, медицинская и фармацевтическая товароведение, фармакология, клиническая фармакологии
4. Карта  компетенций  дисциплины
	
	                    Компетенции

Темы
	ПК6
	ПК12

	ПК15
	ПК16

	кол-во

компе-тентов



	1
	Эволюция содержания и форм маркетинга.
	+
	
	+
	
	      2

	2
	Фармацевтический маркетинг как часть общего маркетинга.
	+
	+
	
	
	      2

	3
	Теоретические основы маркетинга.
	
	+
	+
	
	      2

	4
	Особенности фармацевтического   маркетинга.
	
	+
	+
	
	      2

	5
	Международный маркетинг.  
	+
	+
	
	
	      2

	6
	Тактика выхода на международный рынок и управление маркетингом.
	+
	+
	
	
	      2

	7
	Маркетинговые исследования. Рынок. 
	+
	+
	
	
	     2

	8
	Сегментирование рынка лекарственных препаратов.
	+
	+
	
	
	     2

	9
	Мерчандайзинг в аптечных учреждениях.
	+
	
	
	+
	     2

	10
	Зональность торговых площадей , POS  материалы, золотые правила мерчандайзинга.
	+
	
	
	+
	     2

	11
	Маркетинговые исследования. Ценообразование фармацевтической организации.
	    +
	
	
	+
	     2

	12
	Ценовая политика фармацевтической организации.
	+
	
	
	+
	     2

	13
	Маркетинговая коммуникация и их эволюция.
	
	+
	
	+
	     2

	14
	Сбытовая политика. Продвижения товаров.
	
	+
	
	+
	     2

	
	Модуль № 2
	
	+
	+
	
	     2

	15
	 Введение в менеджмент  содержание и понятия.
	
	+
	
	+
	     2

	16
	 Виды и функции менеджмента. Характеристика основных функций    менеджмента.

	
	
	
	
	

	17
	Основные методы управления.
	+
	
	
	+
	     2

	18
	 Руководство в организации. Основы кадрового менеджмента фармацевтических  организаций
	+
	
	
	+
	     2

	19
	Базовые концепции принятия управленческих решений.

	
	+
	
	+
	     2

	20
	   Основные элементы системы выработки решений.
	
	+
	
	+
	    2

	21
	 Процесс менеджмента фармацевтической организацией и его этапы
	+
	+
	
	
	    2

	22
   
	 Организация фармацевтической системы как объекта управления.


	    +
	   +
	
	
	    2

	23

	 Внутренняя  среда организации.
	+
	
	
	  +
	    2

	24

	    Внешняя среда организации.
	+
	
	
	+
	        2

	 25
	 Лидерство. Особенности лидерских качеств в фармацевтических организациях.
	   +
	
	
	  +
	    2

	26

	    Эффективные коммуникации, искусство общении.
	
	 +
	+
	
	2

	27
	 Организация проведение деловых переговоров и совещаний.
	
	+
	+
	
	2


5. Технологическая карта

	Семестр
	Всего часов
	аудит. Занятий
	лекции
	                   практик
	СРС
	Модуль №1

(30 баллов)
	Модуль №2

(30 баллов)
	Итоговый контроль 

	
	
	
	
	
	
	Текущий 

Контроль

№1, №2
	Рубежный контроль
	Текущий 

Контроль

№3, №4
	Рубежный контроль
	

	
	
	
	
	
	
	лекция
	практик
	С р с
	
	лекция
	практика
	  С р с
	
	

	4
	90
	45
	18
	27
	45
	18
	14
	22
	
	
	13
	23
	
	

	Баллы


	5
	12
	6
	7
	5
	12
	6
	7
	

	Итого модулей


	М1 =5+12+6+7=

30 б
	М2 =5+12+6+7=

30 б
	40 б

	Общий балл


	М 1+М 2 +ИК =100баллов


6. Карта накопления баллов 

	форма контроля
	ТК 1
	ТК2
	СРС
	лекция
	ПРАК
	РК
	Итого

	тестовый контроль
	1
	1
	
	
	1
	
	

	презентация
	1
	1
	2
	
	2
	
	

	устный опрос
	1
	1
	3
	2
	2
	   7
	

	проверка конспекта
	
	
	1
	3
	1
	
	

	проверка практических навыков
	
	
	
	
	
	
	

	всего
	3
	3
	6
	5
	6
	7
	30

	
	
	
	
	
	
	
	


7. Тематический план дисциплины

	№
	Наименование разделов и тем.
	аудит. занятия
	СРС
	всего


	образ.технол
	оцен. средства

	
	
	лекции
	практ. зан.
	
	
	
	

	     1
	 Эволюция содержания и форм маркетинга.
	1
	1
	1
	      3
	 мш
	УО

	     2
	 Фармацевтический маркетинг как часть общего маркетинга.
	1
	1
	1
	3
	 мд
	Т.ВПЗ

	     3
	 Теоретические основы маркетинга.
	1
	1
	1
	3
	 мэ
	КВ

	     4
	 Особенности фармацевтического   маркетинга.
	1
	1
	2
	4
	топс
	Т.КВ

	     5
	 Международный маркетинг.  
	1
	1
	2
	4
	 мд
	УО.Т

	     6
	 Тактика выхода на международный рынок и управление маркетингом.
	1
	1
	2
	4
	 ма
	УО

	     7
	 Маркетинговые исследования. Рынок. 
	1
	1
	2
	4
	 м
	Т.ВПЗ

	     8
	 Сегментирование рынка лекарственных препаратов.
	1
	1
	2
	4
	 шш
	КВ

	     9
	 Мерчандайзинг в аптечных учреждениях.
	1
	1
	1
	3
	ри,мш
	Т.КВ

	    10
	 Зональность торговых площадей , POS  материалы, золотые правила мерчандайзинга.
	1
	1
	1
	3
	мд
	УО.Т

	11
	 Маркетинговые исследования. Ценообразование фармацевтическом  маркетинге.
	1
	      1
	1
	3
	мш
	УО

	12
	 Ценовая политика фармацевтических предприятий.
	1
	1
	2
	4
	мэ
	Т.ВПЗ

	13
	Маркетинговая коммуникация и их эволюция.
	    1
	1
	2
	4
	мд
	КВ

	14
	 Сбытовая политика. Продвижения товаров.
	1
	1
	2
	4
	
	

	
	№1  Модуль 


	14
	14
	22
	50
	
	

	15
	 Введение в менеджмент  содержание и понятия.
	1
	1
	2
	4
	мд
	Т.КВ

	16
	 Виды и функции менеджмента. Характеристика основных функций    менеджмента.
	    1
	1
	2
	4
	мэ
	УО.Т

	17
	 Основные методы управления.
	   
	1
	1
	2
	ри
	Т.ВПЗ

	18
	 Руководство в организации. Основы кадрового менеджмента фармацевтических  организаций
	   
	1
	2
	3
	ри
	Т.ВПЗ

	19
	Базовые концепции принятия управленческих решений.

	   
	1
	2
	3
	д
	КВ

	20
	О Основные элементы системы выработки решений.
	   
	1
	2 


	3
	мш
	УО.Т

	21
	 Процесс менеджмента фармацевтической организацией и его этапы
	   
	1
	1
	2
	 мд
	УО

	22
	 Организация фармацевтической системы как объекта управления.


	   
	1
	1
	2
	Мш,мэ
	Т.ВПЗ

	23
	 Внутренняя  среда организации.
	   
	1
	2
	3
	шш
	КВ

	24
	 В Внешняя среда организации.
	
	1
	2
	3
	мм
	Т.КВ

	25
	 Лидерство. Особенности лидерских качеств в фармацевтических организациях.
	  1  
	1
	2
	4
	ри
	УО.Т

	26
	    Эффективные коммуникации, искусство общении.
	    1
	   1
	    2
	   4
	  ри
	УО

	27
	 Организация проведение деловых переговоров и совещаний.
	
	11      1
	   2
	  3
	ри
	УО

	  
	
	18
	         27
	45
	90
	
	


8.Программа дисциплины Фармацевтический менеджмент и маркетинг.
Тема 1.Фармацевтический маркетинг как часть общего маркетинга.

 Маркетинг-это рыночная концепция управления производственно-сбытовой и научно-технической деятельностью предприятий, направленная на изучение рынка экономической конъюнктуры,  конкретных запросов потребителей и ориентацию на них производимых товаров и услуг.
Тема 2. .Теоретические основы фармацевтического маркетинга.

  Фармацевтический маркетинг – процесс реализации фармацевтической помощи.

Особенности фармацевтического маркетинга определяются спецификой фармацевтической продукции, характером барьеров входа на рынок составом потребителей формальными и неформальными институтами, Взаимоотношениями в каналах товародвижения.

Тема 3. Международный маркетинг. Тактика выхода на международный рынок и управление маркетингом

 Международный маркетинг-это маркетинг товаров и услуг за пределами страны, где находиться организация. Многонациональный маркетинг – это сложная форма международного маркетинга, которая охватывает организации, осуществляющие маркетинговые операции
Тема 4 Маркетинговые исследования. Рынок. Исследования рынка лекарственных препаратов.
 Рынок—это упорядоченная структура, посредством которой взаимодействуют продавцы и покупатели товара, чтобы определить его цену и количество, сфера обмена, характеризующаяся системой экономических отношений между производителями и потребителями товаров.
Тема 5. Мерчандайзинг в аптечных  учреждениях.
 Мерчендайзинг - маркетинговая деятельность в розничной торговой точке, включающая в себя размещение товара, разработку и размещение рекламных материалов, которые содержат информацию о товаре в том месте, где потребитель готов сделать покупку. любая активность по размещению, перемещению, обозначению, украшению товара на месте продажи того или иного товара для привлечения к нему внимания покупателей

Тема 6. Ценообразования фармацевтическом   маркетинге.
Ценовая политика фармацевтических предприятий зависит от государственной политики в целом и в области фармации в частности. Косвенное государственное регулирование цен осуществляется посредством системы налогообложения (предприятий и населения), налоговых льгот, кредитования и т.д. Прямое государственное регулирование цен осуществляется посредством введения единых прейскурантных цен на отдельные препараты или группы препаратов, ограничения нормы прибыли или торговой наценки и др. В нашей республике на лекарство отсутствует государственное регулирование, а имеется косвенное регулирование путем налогообложения, поэтому при ценообразовании необходимо учитывать размер налогов. 
Тема 7. Менеджмент в фармации.
«Менеджмент» (manage – управлять) слова английского происхождения. Трактовок менеджмента существует великое множество и это, оправдано т.к. на любой стадии развития организации мы имеем дело с менеджментом различного типа (технологический, финансовый, корпоративный, функциональный и т.п.)

Тема 8. Функции менеджмента. Характеристика основных функций    менеджмента.
Функции менеджмента – это специализированные виды управленческой деятельности, выделяемые по признакам содержательной однородностью выполненной работы и их целевой направленности. 
Тема 9. Основные методы управления. Руководство в организации.
Метод управления - это совокупность приемов  и способов воздействия на управляемый объект для достижения поставленных  организацией целей. 

Слово «метод» греческого происхождения (methods), что в переводе означает способ достижения какой- либо цели.

Характеризуя методы управления, необходимо раскрыть их направленность, содержание и организационную форму.

Тема 10:   Организация проведения деловых совещаний и переговоров

 Деловые совещания. Деловые переговоры

 Деловые совещания
Деловые встречи – (совещания) – одна из важнейших форм управленческой деятельности. Во время совещания происходит обмен информацией между подчиненными и руководителем, принимаются управленческие решения.

Деловые совещания– способ привлечения коллективного разума к выработке оптимальных решений по актуальным и наиболее сложным вопросам, возникающим в организации.

Кроме своего прямого назначения, каждое рационально организованное совещание решает и важную учебно-воспитательную задачу. На совещании сотрудники учатся работать в коллективе, комплексно подходить к решению общих задач, достигать компромиссов
Тема 11. Базовые концепции принятия управленческих решений.
  Процесс управления в сфере обращения лекарственных средств - это совокупность управляющих воздействий,  обеспечивающих  достижение поставленных целей путем  преобразования  ресурсов на «входе» в продукцию или фармацевтическую  помощь на «выходе» системы- Формирование и оказание  фармацевтической помощи необходимого объема и надлежащего  качества в нужные сроки всем категориям и группам потребителей

Тема 12. Основы кадрового менеджмента фармацевтических  организаций. Основные принципы задачи направления эффективность
Максимально эффективное использование персонала (кадрового капитала предприятия)-важнейший фактор успеха в любой сфере деятельности. Новые идеи, технологии и оборудование, самые благоприятные условия не позволяют добиться устойчивого успеха в работе без хорошо подготовленного, сбалансированного и сплоченного персонала.
Адекватное управление кадрами формирует среду, в которой реализуется трудовой потенциал, развиваются способности; люди получают удовлетворение от выполненной работы и общественного признания своих достижений.
9. Календарно-тематический план

9.1лекции

	№ и название              темы 
	РОд и компетен.


	               Наименование

            изучаемых вопросов
	К-

-во 

час
	Бал-лы


	Лит-ра
	Исп.

обр.зов-техн

	1
	2
	3
	3
	6
	4
	6

	                                                                     Модуль 1
	

	Тема: 1.1

История развития фармацевтического маркетинга.


	
	Цель: Выучить эволюцию и особенности маркетинга в фармации.

План лекции:  

1. Расскажите историю  развития маркетинга.   

2. Объясните маркетинг как наука и его место.

3. Перечислите этапы  развития маркетинга.   

Контрольные вопросы:

1.Перечислите эры развития маркетинга?
2. Объясните эру производства?

3.Объясните эру продаж?
4. Объясните эру маркетинга?
5. Объясните эру взаимоотношений?
 РОт Знает: Историю развития маркетинга.


	1
	0,3
	1,2,3
	уо


	Тема: 2.1

Теоретические основы маркетинга.


	
	Цель:  Закрепить теоретические знания о понятии маркетинга, определить сущность терминов маркетинга.
План лекции:  
 1. Перечислите суть маркетинга.
 2.Проанализируйте современного состояние рынка.

 3. Разработка сбытовой политики.

 Контрольные вопросы:

1.Перечислите характеристики анализа рынка?

2.Поясните маркетинговых  исследований?

3.Разработка товарной политики?

4.Разработка коммуникационной политики?
РОт Знает:
Разрабатывать виды маркетинговых политик. 


	1
	0,3
	1,2,3
	уо


	Тема:2.2

 Особенности фармацевтического   маркетинга.


	
	Цель:  Сформирование и изучение области, внутреннюю структуру и  особенности фармацевтического   маркетинга.

План лекции:  

 1. Перечислите области маркетинга.

 2. Объясните основные положения маркетинга.

 3. О характеризуйте,  функции службы маркетинга в предприятии.
 Контрольные вопросы:

1.Опишите внутреннюю структуру маркетинга?

2.Поясните, чем занимается служба маркетинга?

3.Объясните особенности фармацевтического маркетинга?

4. Расскажите процессы управления фармацевтического маркетинга?

5. Перечислите  основных субъектов фармацевтического маркетинга?
  6. Проанализируйте особенности фармацевтического маркетинга?
РОт: Знает
разрабатывать маркетинговую программу  на лекарственные препараты. 


	1
	0,4
	1,2
	ма

	Тема: 3.1

Международный маркетинг.  
	
	 Цель: сформировать системные знания   о совокупности взаимосвязанных национальных фармацевтических рынков отдельных государств.
План лекции:  
1. Перечислите виды  и структуры  построения маркетинга
2.Объясните  основные решения, применяемые в сфере международного маркетинга.

 3. Перечислите теории фармацевтического маркетинга.

Контрольные вопросы:

1.Дайте определения на многонациональный маркетинг?

2.Перечислите этапы развития международного маркетинга?
3. Объясните экономического фактора международного маркетинга?
4. Оцените отбор зарубежных рынков?
5. Объясните  факторы международного маркетинга?

РОт Знает: сущность и особенности международного фармацевтического маркетинга.

	1
	0,4
	2,3
	уо

	 Тема: 3.2

Тактика выхода на международный рынок.


	
	Цель: сформировать системные знания   тактики международного рынка фармации.

План лекции:  
1.Расскажите политику и правовую среду международного маркетинга.

2. Объясните международную маркетинговую стратегию фармацевтических фирм за рубежом.

3.Планирование и  продвижение товаров за рубежом.

Контрольные вопросы:

1.Объясните  тактику продвижения товаров за рубежом?

2. Перечислите основных факторов при выходе на международный рынок?

3. Перечислите виды перечень документов для выхода на международный рынок?

4. Анализируйте маркетинговых возможностей и опасностей?
5. Анализируйте выбор перспективных внешних рынков?
РОт Знает:  Тактику выхода на международный рынок.

	1
	0,4
	2,3
	кв

	Тема: 4.1

Маркетинговые исследования. Рынок. 
	
	Цель: сформировать и закрепить системные знания о рынке фармацевтического предприятия, ее факторах, изучить возможные способы анализа рыночных возможностей предприятия 
План лекции:  
1.Перечислите виды и характеристики рынка

2. Анализируйте рынок  лекарственных  препаратов 
3. Объясните методы исследования рынка.

Контрольные вопросы:

1.Перечислите методы исследования? 

2.Назовите и дайте определение рынку?

3.Опишите особенности фармацевтического рынка?
4.Объясните емкость рынка?
5. Перечислите факторы риска рынка?
Рот знать: характеристику понятий «рынок», «субъекты» и «объекты» рынка;
 разновидности товарных рынков;
 классификацию фармацевтических рынков; инфраструктуру фармацевтического рынка; конъюнктуру рынка:
	1
	0,4
	3,4
	кв

	Тема: 4.2

Сегментирования  

рынка лекарственных препаратов

	
	Цель: сформировать и закрепить  знания о сегментации рынке фармацевтического предприятия, изучить методы сегментации.
План лекции:  
1.Расскажите логическую последовательность этапов сегментации.

2. Анализируйте социально-экономические признаки сегментации.
3. Охарактеризуйте географические методы сегмента рынка.

Контрольные вопросы:

1. Объясните демографические, психо графические и поведенческие методы сегментации рынка?
2.Объясните критерии выбора целевых сегментов рынка?
3.Раскройте значения сегментации рынка?
РОт Знать: сегментацию фармацевтического рынка. Правильно анализировать и исследовать рынок.


	1
	0,4
	3,1
	кв



	Тема: 5.1

Мерчандайзинг в аптечных учреждениях.


	
	Цель: сформировать и закрепить  знания об увеличение общего объема покупок в аптеке путем облегчения этого процесса для клиента. 
План лекции :

1.Объясните цели и задачи мерчандайзинга.

2.Расскажите политику мерчандайзинга.                              3.Перечислите принципы  выкладки товара.            

4.Проанализируйте правила мерчандайзинга.

Контрольные вопросы:

1.Объясните применение  мерчандайзинга?
2.Назовите  способы   повышение среднего чека?

3.Объясните АВС анализ?

4.Расскажите мотивирование потребителей? 

Рот   Знает:  использовать методы мерчандайзинга и делает правильную выкладку.

	1
	0,4
	3,4
	уо

	Тема: 5.2

Зональность торговых площадей, POS  материалы, золотые правила мерчандайзинга.

	
	Цель: изучение психологические аспекты общения фармацевтического работника и покупателя. 
План лекции:

1.Объясните правила распределения площадей.

 2. Перечислите горячие зоны аптеки.

3. Объясните холодные зоны аптеки.

Контрольные вопросы:

1.Как можно холодные зоны превратить на горячие зоны?

2.Проанализируйте на горячие зоны аптеки, какие ЛС выставляются?

3.Перечислите золотые правила мерчандайзинга?

4. Дайте определение РОS материалам?

5. Проанализируйте для чего служат РОS  материалы?

Рот Знает: Внутреннюю среду аптеки, физические характеристики. 
	1
	0,4
	2,3
	с

	Тема: 6.1

Маркетинговые исследования. Ценообразование фармацевтической организации.
	
	Цель: Изучение товарооборота, прибыли и конкурентов. 
План лекции:  

1. Перечислите факторы ценообразования.
2. Объясните методы ценообразования.

3.Проанализируйте ценообразования с ориентацией на спрос.

Контрольные вопросы.

1.Дайте определения ценообразование?

2.Назовите  закрытые торги?

3.Объясните эластичность спроса?

РОт Знает:  понятие о цене на товар, факторах, влияющих на ее формирование; ценообразование на лекарственные средства, 
	1
	0,4
	2,3
	с

	Тема: 6.2

Ценовая политика фармацевтической организации.
	
	Цель: изучение дальнейшее  существование предприятия, краткосрочная максимизация прибыли, доминирующие позиции на рынке.
План лекции:  

1.Перечислите этапы реализации ценовой политики.
2. Проанализируйте современную практику ценообразования.

3. Объясните развитие механизма ценообразования.

Контрольные вопросы.

1.Объясните политику ценообразования в оптовом сегменте?
2.Объясните, особенности ценообразования на инновационные ЛС?

3.Анализируйте эффективности современных правил установления цен?

4.Расскажите оперативную ценовую политику?
Рот Знает: ценовую политику фармацевтических предприятий. Правильно выбрать методы ценообразования, изучает конкурентную среду.
	1
	0,4
	1
	уо

	Тема: 7.1
Основные инструменты маркетинговых коммуникаций и использование в практике.
	
	Цель: изучение инструментов  коммуникации и использование на практике.

 План лекции:

1.Перечислите основных инструментов коммуникации.

2.Установите соответствие между инструментами маркетинговых коммуникации и их целевыми ориентирами.

3.Охарактеризуйте понятия активная предложения.

Контрольные вопросы:

1. Объясните стимулирование продаж?
2.Проанализируйте личную продажу?

3.Расскажите прямой маркетинг?

4.Проанализируйте каналы коммуникации и создание бюджета комплексных коммуникаций?

5.Принятия решения, оценка результатов продвижения?

РОт Знает: Основные средство коммуникации.


	1
	0,4
	1
	мд

	Тема 7,2
 Сбытовая политика. Продвижения товаров.
	
	Цель: изучение продвижение товаров.

План лекции:
1.Перечислите функции сбыта.

2.Объясните сбытовую политику фарм. организации.

3.Проанализируйте функции товародвижения.

Контрольные вопросы:
1.Объясните канал товародвижения?

2.Проанализируйте вертикальные маркетинговые системы?

3.Проанализируйте горизонтальную маркетинговую систему?

4.Объясните факторы влияющие на горизонтальных систем?

5.Расскажите колесо розничной торговли?

РОт Знает: Продвижение лекарственных препаратов.


	1
	0,4
	1
	шш

	
	
	Модуль      № 2
	14
	5
	
	

	Тема 8.1
 Теоретические основы  
фармацевтического менеджмента.
	
	Цель: изучение фармацевтического менеджмента его цель, задачи, особенности и значение дисциплины «Менеджмент  в фармации», 

План лекции:
1.Объясните  предмет и задача курса.

2. Расскажите сущность, цели и задачи менеджмента.

3.Проанализируйте  природу и состав функций менеджмента.

Контрольные вопросы:

1.Объясните этапы развития менеджмента?

2.Сравните современный менеджмент с первобытным менеджментом?

3.Дайте определения кто такой менеджер?

РОт  Знает: Основы менеджмента, управление фармацевтической фирмой.

Систематически добывать необходимую информацию, логически анализировать и получать необходимые результаты работы.
	1
	1
	1,5
	

	Тема: 8.2

Основные методы управления. 

	
	1. Цель:  изучить методы управления персоналом в фармацевтической организации

 План лекции:  

1.Какие методы управления.

2. Какие способы мотивации.

3. Какие требования к руководителю. 

4.Как управлять персоналом.

Контрольные вопросы:

1.Дайте определения теорию Гейцберга?

2.Объясните экономические  методы управления?

2.Объясните организационно-распорядительные методы управления?

3.Объясните социально- психологические методы управления?

4.Объясните самоуправления?

РОт Знает:  Проводить эффективную кадровую политику, использовать мотивационных установок, соблюдать норм трудового права.
	1
	1
	5
	мш

	Тема: 9.1
Руководство в организации. 
Кадровый менеджмент в фармации.


	
	Цель:  правильно подбирать кадров для компании и их мотивировать. Стабилизировать  и оценивать квалификационных кадров.

План лекции:  

1.Объясните цели и функции кадрового менеджера.

 2. Расскажите принципы кадрового менеджмента.

3. Перечислите элементы кадрового менеджмента.

Контрольные вопросы:

1.Перечислите задачи кадрового менеджмента?

 2.Проанализируйте  мотивирование фармацевтов?

3. Оцените деятельность персонала?

4. Проанализируйте типы поведения работников?

РОт:

Знает:  Подбирать лучших кадров для компании. Проводить эффективную кадровую политику


	1
	1
	1
	мш

	Тема: 9.2
Лидерство. Особенности лидерских качеств в фармацевтических организациях.
	
	Цель:  изучение лидерские качества фармацевта, умение адаптироваться к изменениям в процессе работы.
План лекции:


1.Перечислите лидерские черты

2.Опишите, как выглядит лидер.

3.Проанализируйте, что необходимо сделать для формирования лидерских качеств.

3. Определитесь, какой вы лидер .

4.Объясните, как правильно говорить, двигаться и слушать.

Контрольные вопросы:

1.Составьте таблицу, какими навыками должен обладать лидер? 

2. Анализируйте развитие лидерских качеств фармацевта?

3.Дайте характеристику фармацевту, как эффективного лидера?

4.Расскажите модели лидерских качеств?

РОт Знает: Лидерские качества фармацевта,  адаптироваться к изменениям в процессе работы.
 
	1
	2
	5
	ма

	
	
	
	18ч
	5
	
	


9.2. план практических занятий

	№ и название              темы 
	РОд и компетен.


	               Наименование

            изучаемых вопросов
	К-

-во 

час
	Бал-лы


	Лит-ра
	Исп.

обр.зов-техн
	Нед

	1
	2
	3
	1
	6
	4
	6
	8

	                                                                     Модуль 1
	
	

	Тема: 1.1

История развития фармацевтического маркетинга.

	
	Цель: выучить историю развития маркетинга в фармации.

Основные вопросы:  

1. Расскажите историю  развития маркетинга.   

2. Объясните маркетинг как наука и его место.

3. Перечислите этапы  развития маркетинга.   

Контрольные вопросы:

1.Перечислите эры развития маркетинга?
2. Объясните эру производства?

3.Объясните эру продаж?
4. Объясните эру маркетинга?
5. Объясните эру взаимоотношений?
 РОт Знает: Историю развития маркетинга.

Умеет: Анализировать эры развития маркетинга.

Владеет: Понятиями истории развития маркетинга.

 
	1
	0,4
	1,2,3
	ма

	3-я

	Тема: 1.2
Теоретические основы маркетинга.


	
	Цель: закрепить теоретические знания о понятии маркетинга, определить сущность терминов маркетинга.
Основные вопросы:

 1. Перечислите суть маркетинга.

 2.Проанализируйте современного состояние рынка.

 3. Разработка сбытовой политики.

 Контрольные вопросы:

1.Перечислите характеристики анализа рынка?

2.Поясните маркетинговых  исследований?

3.Разработка товарной политики?

4.Разработка коммуникационной политики?
РОт Знает:

Разрабатывать виды маркетинговых политик. 

Умеет: Исследовать фармацевтического рынка.

Владеет: Навыками теории маркетинга.
	1
	0,4
	1,2,3
	мм


	3-я

	Тема:2.1
 Особенности фармацевтического   маркетинга.


	
	Цель: сформирование и изучение области, внутреннюю структуру и  особенности фармацевтического   маркетинга.
Основные вопросы:

 1. Перечислите области маркетинга.

 2. Объясните основные положения маркетинга.

 3. Охарактеризуйте  функции службы маркетинга на предприятии.
 Контрольные вопросы:

1.Опишите внутреннюю структуру маркетинга?

2.Поясните, чем занимается служба маркетинга?

3.Объясните особенности фармацевтического маркетинга?

4. Расскажите процессы управления фармацевтического маркетинга?

5. Перечислите  основных субъектов в фармацевтического маркетинга?
  6. Проанализируйте особенности фармацевтического маркетинга?
РОт Знает:

Разрабатывать маркетинговую программу  на лекарственные препараты. 

Умеет: Удовлетворять потребностей и нужд потребителей лекарственными средствами.

Владеет: Навыками маркетинга особенности фармацевтического маркетинга.
	1
	0,4
	1,2
	мм
	4-я

	Тема: 2.2
Международный маркетинг.  
	
	 Цель: сформировать системные знания   о совокупности взаимосвязанных национальных фармацевтических рынков отдельных государств.
Основные вопросы:

1. Перечислите виды  и структуры  построения маркетинга.
2.Объясните  основные решения, применяемые в сфере международного маркетинга.

 3. Перечислите теории фармацевтического маркетинга.

Контрольные вопросы:

1.Дайте определения на многонациональный маркетинг?

2.Перечислите этапы развития международного маркетинга?
3. Объясните экономического фактора международного маркетинга?
4. Оцените отбор зарубежных рынков?
5. Объясните  факторы международного маркетинга?

РОт Знает:  Определение международного маркетинга.

Умеет: Правильно выбрать рынок для осуществления фармацевтической деятельности.

Владеет: Навыками международного маркетинга.


	1
	0,4
	2,3
	мш
	4-я

	 Тема: 3.1
Тактика выхода на международный рынок.


	
	Цель: сформировать системные знания   тактики международного рынка фармации.
Основные вопросы:

1.Расскажите политику и правовую среду международного маркетинга.

2. Объясните международную маркетинговую стратегию. фармацевтических фирм за рубежом.

3.Планирование и  продвижение товаров за рубежом.

Контрольные вопросы:

1.Объясните  тактику продвижения товаров за рубежом?

2. Перечислите основных факторов при выходе на международный рынок?

3. Перечислите виды перечень документов для выхода на международный рынок?

4. Анализируйте маркетинговых возможностей и опасностей?
5. Анализируйте выбор перспективных внешних рынков?
РОт Знает:  тактику выхода на международный рынок.

Умеет: Анализировать выхода на международный рынок.

Владеет: Навыками международного маркетинга.


	1
	0,4
	2,3
	ма
	5-я

	Тема: 3.2
Маркетинговые исследования. Рынок. 
	
	Цель: сформировать и закрепить системные знания о рынке фармацевтического предприятия, ее факторах, изучить возможные способы анализа рыночных возможностей предприятия.
Основные вопросы:

1.Перечислите виды и характеристики рынка.
2. Анализируйте рынок  лекарственных  препаратов.
3. Объясните методы исследования рынка.

Контрольные вопросы:

1.Перечислите методы исследования?
2.Назовите и дайте определение рынку?

3.Опишите особенности фармацевтического рынка?
4.Объясните емкость рынка?
5. Перечислите факторы риска рынка?
РОт Знает: Правильно анализировать и исследовать рынок. 

Умеет: Емкости, риски и характеристики рынка лекарственных средств.
 Владеет: Навыками самостоятельно исследовать фармацевтического рынка. 
	1
	0,5
	3,4
	мд
	5-я

	Тема: 4.1
Сегментирования  

рынка лекарственных препаратов

	
	Цель: сформировать и закрепить  знания о сегментации рынке фармацевтического предприятия, изучить методы сегментации.
Основные вопросы:

1.Расскажите логическую последовательность этапов сегментации.

2. Анализируйте социально-экономические признаки сегментации.
3. Охарактеризуйте географические методы сегмента рынка.

Контрольные вопросы:

1. Объясните демографические, психо графические и поведенческие методы сегментации рынка?
2.Объясните критерии выбора целевых сегментов рынка?
3.Раскройте значения сегментации рынка?
РОт Знает: сегментировать рынок и вставить приоритеты.

Умеет: Анализировать значения сегментации рынка.

Владеет: Навыками формирование сегментации фармацевтического рынка.


	1
	0,5
	3,4
	мш
	6-я

	Тема: 4.2
Мерчендайзинг в аптечных учреждениях.


	
	Цель: сформировать и закрепить  знания об увеличение общего объема покупок в аптеке путем облегчения этого процесса для клиента.
Основные вопросы:

1.Объясните цели и задачи мерчандайзинга.
2.Расскажите политику мерчандайзинга.                              3.Перечислите принципы  выкладки товара.            

4.Проанализируйте правила мерчандайзинга.
Контрольные вопросы:

1.Объясните применение  мерчандайзинга?
2.Назовите  способы   повышение среднего чека?

3.Объясните АВС анализ?

4.Расскажите мотивирование потребителей? 
Рот   Знает:  использовать методы мерчандайзинга и делает правильную выкладку.

Умеет: В аптеках повышать среднюю чек и проводить АВС анализ.
Владеет: Навыками мерчандайзинга и  создает правильную выкладку ОТС препаратов.

	1
	0,5
	2,5
	мш
	6-я

	Тема: 5.1
Зональность торговых площадей, POS  материалы, золотые правила мерчандайзинга.

	
	Цель: изучение психологические аспекты общения фармацевтического работника и покупателя. 
Основные вопросы:
1.Объясните правила распределения площадей.

 2. Перечислите горячие зоны аптеки.

3. Объясните холодные зоны аптеки.

Контрольные вопросы:

1.Расскажите комплекс продвижения товара?
2.Проанализируйте правильную атмосферу в торговом зале?

3. Проанализируйте повышения объема продаж в торговом зале?
4. Перечислите способы выкладки товара?
Рот Знает: Внутреннюю среду аптеки, физические характеристики. 
Умеет: Создать правильную атмосферу и  выкладку товара.
Владеет: Навыками мерчандайзинга и  создает правильную выкладку для ОТС препаратов.

	1
	0,5
	1,5
	ма
	7-я

	Тема:5.2
Маркетинговые исследования. Ценообразование фармацевтической организации.
	
	Цель: Изучение товарооборота, прибыли и конкурентов. 

Основные вопросы:

1.Перечислите факторы ценообразования.
2. Объясните методы ценообразования.

3. Проанализируйте ценообразования с ориентацией на спрос.

Контрольные вопросы.

1. Дайте определения на ценообразование?

2.Назовите  закрытые торги?

3.Объясните эластичность спроса?

 РОт Знает: правильно выбрать методы ценообразования, изучает конкурентную среду.
Умеет: Правильно ставить цену на лекарственные средства и наценку
Владеет: Навыками ценообразования фармацевтической организации.
	1
	0,4
	2,3
	ри
	7-я

	Тема: 6.1
Ценовая политика фармацевтической организации.
	
	Цель: изучение дальнейшее  существование предприятия, краткосрочная максимизация прибыли, доминирующие позиции на рынке.

Основные вопросы:

1.Перечислите этапы реализации ценовой политики.

2.Проанализируйте современную практику ценообразования.

3.Объясните развитие механизма ценообразования.

Контрольные вопросы.

1.Объясните политику ценообразования в оптовом сегменте?

2.Объясните, особенности ценообразования на инновационные ЛС?

3.Анализируйте эффективности современных правил установления цен?

4.Расскажите оперативную ценовую политику?
РОт Знает: Этапы реализации ценовой политики.

Умеет: Анализировать современных правил установления цен.

Владеет: Навыками фармацевтического ценообразования.
	1
	0,4
	3,6
	ри
	8-я

	Тема: 6.2
Маркетинговая коммуникация и их эволюция.
	
	Цель: изучение эволюцию достижения предприятия от малого до крупного.

Основные вопросы:
1.Объясните понятие маркетинговой коммуникации.

2.Охарактеризуйте элементы коммуникации.

3.Перечислите основные задачи коммуникации.

Контрольные вопросы:

1.Дайте  определение понятие коммуникации?

2.Охарактеризуйте маркетинговую эволюцию?

3.Перечислите участников маркетингового процесса?

4.Объясните понятия маркетинговая обращения?

РОт Знает: Этапы эволюции достижения фарм. Маркетинга

Умеет: Анализировать маркетинговую эволюцию.

Владеет: Навыками формирование пути достижения успеха фарм. Организации.


	1
	0,4
	3,6
	мд
	8-я

	Тема:7.1
Основные инструменты маркетинговых коммуникаций и использование в практике.
	
	Цель: изучение инструментов  коммуникации и использование на практике.

Основные вопросы:

1.Перечислите основных инструментов коммуникации.

2.Установите соответствие между инструментами маркетинговых коммуникации и их целевыми ориентирами.

3.Охарактеризуйте понятия активная предложения.

Контрольные вопросы:

1. Объясните стимулирование продаж?
2.Проанализируйте личную продажу?

3.Расскажите прямой маркетинг?

4.Проанализируйте каналы коммуникации и создание бюджета комплексных коммуникаций?

5.Принятия решения, оценка результатов продвижения?

РОт Знает: Основные средство коммуникации.

Умеет: Принимать решений и оценивать результаты продвижения.

Владеет: Навыками маркетинговых коммуникаций.


	1
	0,4
	5
	мд
	9-я

	Тема 7.2
 Сбытовая политика. Продвижения товаров.
	
	Цель: изучение продвижение товаров.

Основные вопросы:

1.Перечислите функции сбыта.

2.Объясните сбытовую политику фарм. организации.

3.Проанализируйте функции товародвижения.

Контрольные вопросы:
1.Объясните канал товародвижения?

2.Проанализируйте вертикальные маркетинговые системы?

3.Проанализируйте горизонтальную маркетинговую систему?

4.Объясните факторы влияющие на горизонтальных систем?

5.Расскажите колесо розничной торговли?

РОт Знает: Продвижение лекарственных препаратов.

Умеет: Удовлетворять нужд потребителей.

Владеет: Навыками сбытовой  политики.
	1
	0,4
	1
	шш
	9-я

	
	
	Модуль №2 
	14
	6
	
	
	

	Тема 8.1
 Введение менеджмента   фармации.


	
	Цель: изучение фармацевтического менеджмента его цель, задачи, особенности и значение дисциплины «Менеджмент  в фармации», 

Основные вопросы:

1.Объясните  предмет и задача курса.

2. Расскажите сущность, цели и задачи менеджмента.

3.Проанализируйте  природу и состав функций менеджмента.

Контрольные вопросы:

1.Объясните этапы развития менеджмента?

2.Сравните современный менеджмент с первобытным менеджментом?

3.Дайте определения кто такой менеджер?

РОт  Знает: Основы менеджмента, управление фармацевтической фирмой.

Систематически добывать необходимую информацию, логически анализировать и получать необходимые результаты работы.

Умеет: Правильно управлять фармацевтами фирмы

Владеет: Навыками менеджмента, самостоятельно  приобретает новые знания и решает других актуальных практических задач.
	1
	0,3
	1
	ма
	1-я

	Тема 8.2
Функции менеджмента. Характеристика основных функций    менеджмента.


	
	Цель: изучение системные понятия об организации и мотивации, как основных функциях менеджмента в управлении.

Основные вопросы:

1.Расскажите виды менеджмента.

2.Объясните функции управления.

3.Расскажите функцию планирование.

4.Расскажите виды мотивации.

Контрольные вопросы:

1.Перечислите виды менеджера?

2.Дайте определения системный подход?

3.Объясните функции управления?

4. Объясните процессный подход?

5. Расскажите системный подход?

РОт Знает: правильно управлять и организовать работу, принимает ответственные решения. 

Умеет: мотивировать коллектив для достижения личных и общих целей. Планировать и мотивировать участников деятельности

Владеет: Навыками менеджмента самостоятельно  приобретает новые знания и решает других актуальных практических задач в области фармации


	1
	0,3
	1
	ма
	1-я

	Тема 9.1
Основные методы управления. 
	
	1. Цель: изучение  основы технологии менеджмента, требования к современному менеджменту, сущность самоменеджмента руководителя и систему методов управления. 

2. Основные вопросы:

3. 1.Перечислите методы управления.

4. 2. Объясните  способы мотивации.

5. 3. Проанализируйте  требования к руководителю.

6. 4.Объясните  управление персоналом. Контрольные вопросы:
7. 1.Дайте определения теорию Гейцберга
8. 2.Объясните экономические  методы управления?
9. 3.Объясните организационно-распорядительные методы управления?
10. 4.Объясните социально- психологические методы управления?
11. 5.Объясните самоуправления?
РОт  Знает:  Подбирать лучших кадров для компании. Проводить эффективную кадровую политику, использовать мотивационных установок, соблюдать норм трудового права.

Умеет: управлять себя и работников  для достижения общей цели.

12. Владеет: Навыками менеджмента и применяет разные методы для управления.


	1
	0,5
	1
	ма
	2-я

	Тема 9.2
Руководство в организации. Кадровый менеджмент в фармации.


	
	Цель:  правильно подбирать кадров для компании и их мотивировать. Стабилизировать  и оценивать квалификационных кадров 

Основные вопросы:

1.Расскажите функции и цели кадрового менеджера.

2. Перечислите принципы кадрового менеджмента.

 3.Перечислите элементы кадрового менеджмента.

4.Какие типы поведения работников.

Контрольные вопросы:

1. Объясните цели кадрового менеджера?

2.Перечислите задачи кадрового менеджмента?

3.Объясните методы стабилизации кадров?

4.Проанализируйте  мотивирование кадров?

РОт Знает:  Методы работы с людьми принятия эффективных кадровых решений в организации и эффективного подбора и расстановки кадров, повышения квалификации сотрудников.

Умеет: Управлять персоналом фармацевтического предприятия.

 Подбирать квалификационных кадров для компании.

Владеет:  Навыками системного  формирование  и проведения  эффективной кадровой политики.
	1
	0,5
	1.5
	ма
	2-я

	Тема: 10.1
Базовые концепции принятия управленческих решений.


	
	Цель: изучение  концепции принятия  решений, выявить закономерности формирования решения при взаимодействии исходных характеристик проблемы и параметров субъекта, которая принимает решение.

Основные вопросы:

 1.Перечислите содержание  процесса управления. 

2. Классифицируйте требований к управленческим      решениям.

 3. Проанализируйте процесс принятие решений.

 Контрольные вопросы:

1.Дайте определение управленческим решениям?

2.Перечислите категории управленческих решений?

3.Объясните принятие решений руководителя?

4.Перечислите виды управленческих решений?

 РОт: Знает правильно, конкретно и вовремя принимать  решения и решают все проблемы фирмы.

Умеет: Принимать решений и мероприятий, необходимых      для эффективного достижения  поставленной цели имеющимися средствами.

Владеет: Навыками менеджмента самостоятельно  приобретает новые знания и решает других актуальных практических задач в области фармации

	1
	0,5
	1,2
	мш
	3-я



	   Тема: 10.2
Основные элементы системы выработки решений.
	
	 Цель: формирование у студентов системы выработки решений, идеальное состояние объекта управления или проблемной ситуации.

Основные вопросы:

1.Как принимается полномочное, правомерное решения.

 2.Объясните элементы системы выработки решений.

 3.Перечислите факторы решения проблем.

Контрольные вопросы:

1.Дайте определение проблем и пути его решения?

2.Проанализируйте возникновения проблемной ситуации?

3.Проанализируйте методы для разработки  перечня альтернатив  решения  проблем?

4.Объясните выбор оптимального решения?

5.Охарактеризуйте принятое руководителем решение?

РОт Знает: элементы и системы выработки решений.

Умеет: Использовать подходящие методы для решения проблем.

Владеет: Навыками выработки решений.
	1
	0,5
	1,2
	мш
	3-я

	 Тема: 11.1
Процесс менеджмента фармацевтической организацией и его этапы
	
	Цель: изучение этапы управления фармацевтической организации.

Основные вопросы:

1.Объясните функции планирования менеджменте

2. Охарактеризуйте функции организация в менеджменте.

3.Перечислите виды мотивации менеджменте.

Контрольные вопросы:

1.Дайте определение планирование управление?

2.Охарактеризуйте понятия организация и контроль?

3.Объясните понятия взаимосвязь функции менеджмента?

4.Объясните понятия координация в менеджменте?

РОт знает структуру характеристики фарм. организации.

Умеет: Планировать функции управления в фарм. организациях.

Владеет: Навыками схем и структуры аптеки по функциям менеджмента.
	1
	0,5
	1,2
	мш
	4-я

	Тема: 11.2
 Организация фармацевтической системы как объекта управления.


	
	Цель: изучение организацию как объект управления, ее внутреннюю и внешнюю среду, организацию как открытую систему, жизненный цикл организации, факторы, составляющие успех организации

  Основные вопросы:

1. Определение понятие организации.

2. Классифицируйте организации.

3. Перечислите признаки организации.

Контрольные вопросы:

1.Объясните процесс развития фармацевтической организации?

2.Объясните принципы формирование фармацевтической организации?

3.Перечислите свойства и структуры организации? 

4. Охарактеризуйте  формальной и неформальной структуры организации?


РОт Знает: Организацию, работа с группой для достижения важной для всех цели.
Умеет: Управлять персоналом фармацевтического предприятия. Работать в команде для достижения общей цели. 
Владеет: Навыками группировки для решения поставленных задач.
	1
	0,5
	1,2
	мш
	4-я

	Тема: 12.1
 Внутреннея  среда организации.
	
	Цель: закрепить теоретические знания о понятии организации как объекта управления и приобрести практические умения по определению внутренних переменных и показателей, характеризующих деятельность фармацевтических организаций. 
Основные вопросы:

1.Анализируйте внутренней среды организации?

2.Объясните факторы влияющие на внутреннюю среду организации.

3.Охарактеризуйте внутреннюю среду организации.

Контрольные вопросы:

1.Перечислите объективные факторы внутренней среды?

2.Перечислите субъективные факторы?

3.Проанализируйте цели организации?

4.Объясните структуры организации?

5.Объясните формирование задачи?

РОт Знает: Всех составляющих внутренней среды организации.

Умеет: Маневрировать управленческими ресурсами внутри организации.

Владеет: Навыками управления, позволяет четко и грамотно  решать возникающие проблемы.


	1
	0,5
	1,2
	мш
	5-я

	Тема: 12.2
Внешняя среда организации.

	
	Цель: Определить роль факторов внешней среды в обеспечении эффективного функционирования организации.

Основные вопросы:

1.Охарактеризуйте внешнюю среду организации.

2.Классифицируйте внешнюю среду.

3.Анализируйте элементов внешней среды.

4. Перечислите методы анализа внешней среды.

Контрольные вопросы:

1.Перечислите факторы прямого воздействия?

2.Перечислите факторы косвенного воздействия фарм. организации?

3.Объясните государственные регулирование деятельности фарм. организации?

4.Расскажите поставщиков и их функции?

5.Объясните конкурентов фарм. Организации?

 РОт Знает: Внешнюю среду организации,  в которой предприятие ведет свою деятельность.

Умеет: Проводить РЕSTи STEP анализ внешней среды.

Владеет: Навыками менеджмента.
	1
	0,4
	1,2
	мш
	5-я

	Тема: 13.1
Лидерство. Особенности лидерских качеств в фармацевтических организациях.
	
	Цель:  изучение лидерские качества фармацевта, умение адаптироваться к изменениям в процессе работы.
Основные вопросы:


1.Перечислите лидерские черты

2.Опишите, как выглядит лидер.

3.Проанализируйте, что необходимо сделать для формирования лидерских качеств.

3. Определитесь, какой вы лидер .

4.Объясните, как правильно говорить, двигаться и слушать.

Контрольные вопросы:

1.Составьте таблицу, какими навыками должен обладать лидер? 

2. Анализируйте развитие лидерских качеств фармацевта?

3.Дайте характеристику фармацевту, как эффективного лидера?

4.Расскажите модели лидерских качеств?

РОт Знает: Лидерские качества фармацевта,  адаптироваться к изменениям в процессе работы.
Умеет: Управлять команду для достижения общей цели организации.
Владеет: Навыками управления и ведет за собой команду.

 
	1
	0,5
	5
	ма
	6-я

	Тема: 13.2
Эффективные коммуникации, искусство общения.

	
	Цель: формирование  теоретические знания о сущности коммуникаций, их виды, характеристики средств информационного обмена, способы преодоления коммуникативных барьеров. 
Основные вопросы:

1. Перечислите основные  условия  ведение беседы.

2.Расскажите культуру общения?

3.Перечислите качество общительного человека.

3.Объясните чувство такта во время общений.

Контрольные вопросы:
1.Объясните форму общения?

2.Перечислите барьеры для общения?

3.Проанализируйте эффективность общения?

4.Перечислите виды коммуникации?

Рот Знает:  Культуру общения, чувство такта, компоненты общения, формы общения.

Умеет:  Находить общий язык с коллективом

Владеет: Навыками общения и обменивается с информацией.
	1
	0,5
	5
	шш
	6-я

	Тема: 14.1
Организация проведение деловых совещаний и переговоров.

	
	Цель: формирование практические умения относительно способов повышения эффективности организационных и межличностных коммуникаций 
Основные вопросы:

1. Расскажите подготовку деловых совещаний.

2. Организация проведения деловых совещаний.

3. Перечислите условия эффекта совещаний.

4. Анализируйте итогов совещаний.
5.  Дайте  определение презентации?

6. Объясните цели презентации?

7. Расскажите подготовку презентации?

Контрольные вопросы:

1.Классифицируйте  деловых совещаний?

2.Перечислите  дни проведение совещаний?

3.Кто составляет протокол совещания?

4.Объясните, для чего составляется протокол совещания?

Рот Знает: Эффективно проводить деловых совещаний, принимают правильных решений. 

Умеет: Проводить деловых совещаний.

Владеет: Навыками проведение деловых совещаний.
	1
	0,5
	3
	ри
	7-я

	Всего:
	
	
	27ч
	6б
	
	
	


9.3. Самостоятельная работа студентов

	№

п/п
	  Темы заданий
	      Задания на СРС


	К-

-во

час
	Фор-ма                конт-роля
	Бал

-лы


	РОд компентенции
	Срок

сда-чи

            

	
	                                                       Модуль 1
	
	

	1.
	Тема 1.
Товар маркетинговой  деятельности. Ассортиментная политика
	1. Дайте определение к товару?
 2. Объясните что изучает товарная политика?

    РОт: Знает полезность товара         объективно и субъективно

Умеет составить ассортимент в аптечных учреждениях.
	3
	слайд
	  0,6
	
	1-я нед

	2
	Тема 2.

Информационное обеспечение. Фармацевтического бизнеса.
	1.Определите свойства информации 
2. Объясните методы изучения информационных потребителей.

РОт: Знает доступность, качество и полноту информации. Информационные потребности Методы исследования информации.
	3
	схема
	0,6
	
	1- я

	3
	Тема 3.

Методические  подходы к рекламированию лекарственных препаратов.
	1.Дайте определение рекламу
2.Объясните требования к рекламе.
3.Определите объекты рекламы
РОт: Знает формировать спроса и стимулировать сбыта товара, рекламировать лекарственные средства.
	3
	презентация
	0,6
	
	2-я

	4
	Тема 4.

Понятия и типы рыночных структур.


	1.Дайте определение рынку?
2.Объясните исследования рынка?

РОт: Знает характеристики рыночных структур. Рынок  современной конкуренции.

Рынок монополистической конкуренции.

Рынок олигаполии.

Рынок чистой монополии.
	3
	слайд
	0.6
	
	3-я

	5
	 Тема 5.
Изучение спроса товара.
	1.Классифицируйте виды спроса?
2.Определите развития спроса?

РОт: Знает рассчитать размер ежемесячного спроса и определяет причины неудовлетворения спроса.
	3
	реферат
	0,6

	
	4-я

	6
	Тема 6.
Базовые  категории  маркетинга.           
	 1.Дайте определение на потребность, нужда и спрос?

2.Классифицируйте факторы влияющие на потребления товаров аптечного ассортимента.

РОт:  Знает умеет изучить потребность и создавать товар. Удовлетворить свои нужды и запросы посредством обмена.
     
	3
	Видео ролик
	0,6
	
	5-я

	7 
	Тема 7.

Формирование стратегии фармацевтического маркетинга.
	1.Объясните экономику и управление в сфере услуг.
2.Проанализируйте внутренние факторы формирование стратегии

Рот Знает использование

Оптимальную стратегию развития фарм. маркетинга.
	3
	презентация
	0,6
	
	6-я

	8
	Тема 8.  Эффективные коммуникации.


	1.Объясните значение и культура общение?

2. Объясните проведения презентации?

РОт: Знает правила общения. Умеет проводить презентации и структуры построение презентации.
	 3
	схема
	0,6

	
	7-я

	
	
	Модуль № 2
	24ч
	
	
	
	

	9
	Тема 9.

Управления конфликтами в организациях


	1.Объясните причины конфликтов.
2.Перечислите методы управления конфликта.

РОт: Знает объективные  причины конфликта. Методы управления, модели конфликта и как устранить конфликта.


	3
	схема
	0,4
	
	1–я

	10
	    Тема 10. 
Делопроизводство в фармацевтических организациях.   
	1.Дайте определение делопроизводство
 2.Объясните какие виды распорядительных документов.     
  3. Объясните информационных документов
 РОт: Знает информационных массив, документирование фактов, событий,   управленческих ситуаций и оформление документов соответствие с требованиями действующих нормативно правовых актов о Государственных стандартов.                
	3
	реферат
	0,4

	
	2-я

	1
	Тема 11.
Организация  виды организации.
	1. Объясните жизненный цикл организации.
2.Объясните общую характеристику организации.
РОт: Знает организацию как объект управления, ее  внутреннюю и внешнюю среду, жизненный цикл организации.
	3
	реферат
	0,6
	
	3-я

	2
	Тема 12.
Современный управляющий.


	1.Какими навыками должен обладать современный менеджер?  
2.Объясните  какими принципами должен обладать управляющий?

РОт: Знает управлять организацией в современных условиях.  Умеет влиять на отдельных людей  направлять их усилия на достижения целей организации.
	3
	реферат
	0,6
	
	4-я

	3
	Тема 13.
Лидерские качества менеджера, влияние, власть.

	1. Перечислите задачи менеджера? 
2. Перечислите типы менеджеров?

3. Какие  требование претендентам  на руководящую должность?

РОт: Знает задачи менеджера, умеет добиваться успеха в условиях острой конкуренции.

	3
	реферат
	0,6
	
	5-я

	4
	Тема 14.

Сбытовая политика. Продвижение товаров
	1.Перечислите функции сбыта?

2.Объясните сбытовую политику фарм. организации?
РОт: Знает продвижение товаров.
	3
	слайд
	0,6
	
	6-я

	5
	Тема 15.
Позиционирование товара
	1.Перечислите инструменты позиционирования?
2.Условия правильного позиционирования?

3. Главные постулаты процесса позиционирования?


	3
	слайд
	0,6
	
	7-я



11. Образовательные технологии
Используемые образовательные технологии включают интерактивные занятия, которые составляют 30 % от объема аудиторных занятий:

1.Мозговой штурм.

2.Ролевая игра «Пациент-фармацевт».

3.Метод мозаика
4.Презентация

5.Метод дерево.

6.ТОПС 

7.Шесть шляп.
  12. Учебно-методическое и информационное обеспечение дисциплины   

                                                         Основная литература:

 1.  Основы медицинского менеджмента и маркетинга Н.Г Петрова Додонова И, Погосян.

 2.  Менеджмент и Маркетинг в фармации  В.А  Демченко
 3.  Менеджмент и маркетинг в фармации  З.Н Мнушко

                                                       Интернет ресурсы:

4.http://www.studmedlib.ru 5.   компьютерная симуляция.

5. www. Google.com
6. www. vmede.org
Дополнительная литература:

1. Ткаченко В.А  Контрольные работа по менеджменту и маркетингу

2.Дорофеева В.В.  Конкурентоспособность фармацевтической организации в условиях рынка. 
13. Политика выставления баллов
В  соответствии  с картой накопления баллов, студент может  набирать баллы по всем видам  занятий.  

На лекциях за наличие конспекта без пропусков на занятия студент получает 5 баллов за 1 модуль, практических занятиях студент получает баллы:  6б; за устный ответ-2б,  за тестовый контроль 1б ( в общем за один текущий контроль-3б);   СРС  за выполнение заданий-6б 
за рубежный контроль - максимум 7б за наличие конспекта 1б, на решение ситуационной задачи -2б, за проверку практических навыков-2б, за устный ответ на билет-2б;    итоговый контроль – максимум 40б  за тестовый контроль.

