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1. Цель и задачи освоения дисциплины фармацевтический маркетинг (далее – дисциплина).
Целью освоения учебной дисциплины является участие в формировании общекультурных (ОК-1, ОК-5, ОК-8), общепрофессиональных (ОПК-1, ОПК-3, ОПК-7) и профессиональных (ПК-4, ПК-15, ПК-16, ПК-21, ПК-22) компетенций, необходимых в области знаний по основам маркетинга, ориентации в информационных потоках профессиональной маркетинговой информации, проведению маркетинговых исследований; освоению маркетингового анализа ассортимента лекарственных препаратов аптечной организации (АО), умению самостоятельно разрабатывать план маркетинга организации.
Задачи дисциплины: (знать, уметь, владеть).
· освоить теоретические знания маркетинга и его концепций, которые используются в фармации;

· получить прикладные знания в области развития форм и методов маркетингового управления АО, в частности формирования товарной и ценовой политики, а также политик распределения и продвижения;

· освоить навыки практической реализации теоретических и прикладных знаний в деятельности провизора (провизора - менеджера) в АО.

Студент должен знать:
· определение маркетинга, его основные понятия, принципы, функции, виды;

· методы, алгоритмы и инструменты маркетинговых исследований;

· факторы маркетинговой среды и их характеристики;

· состав и содержание комплекса маркетинга;

· особенности поведения потребителя на фармацевтическом рынке (ФР);

· современную маркетинговую характеристику ФР;

· маркетинговые особенности фармацевтической продукции;

· методы изучения ассортимента АО и подходы к формированию товарно-ассортиментной политики;

· особенности конкуренции на ФР, методы оценки конкурентоспособности товаров и их позиционирование;

· маркетинговые коммуникации АО, особенности продвижения товаров аптечного ассортимента, мерчендайзинг в аптеках;

· способы управления маркетингом и маркетинговое планирование в АО. 

Студент должен уметь: 

· организовать работу маркетинговой службы АО с учетом её вида и формы собственности; 

· проводить аудит окружающей среды АО с применением STEP-анализа; 

· проводить сегментационный анализ потребителей фармацевтической продукции и определять направления управления взаимоотношениями с ними; 

· проводить маркетинговые исследования ФР; 

· применять трехуровневый анализ товаров и проводить анализ товарно-ассортиментной политики АО; 

· проводить сравнение и оценку конкурентоспособности товаров-аналогов по параметрам потребительских и экономических свойств; 

· проводить анализ маркетинговых коммуникаций АО и разрабатывать план продвижения товаров с учетом их статуса (рецептурный и безрецептурный отпуск); 

· разрабатывать план маркетинга для АО; 

· формулировать маркетинговые управленческие решения. 

Студент должен владеть:

· нормативной, справочной и научной литературой, современными информационными технологиями и навыками работы в сети Интернет для решения профессиональных задач в сфере фармацевтического маркетинга;

· принципами и навыками разработки маркетинговых мероприятий и плана маркетинга АО;

· навыками проведения маркетинговых исследований ФР и медико-социологических исследований потребителей фармацевтической продукции;

· методами изучения спроса, формирования ассортимента и прогнозирования потребности в лекарственных препаратах и других товарах аптечного ассортимента;

· навыками оформления места продажи фармацевтических товаров в соответствии с правилами мерчандайзинга;
· принципами подбора форм и методов стимулирования сбыта и продвижения фармацевтических товаров и формирования маркетинговых программ.

2. Место дисциплины в структуре ОПОП ВО Университета.

2.1. Дисциплина относится к 1Б Базовой части Блока 1. Дисциплины (модули).

2.2. Для изучения дисциплины необходимы знания, умения и навыки, формируемые предшествующими дисциплинами/практиками:

- Философия

Знания: современных взглядов на общество и окружающую среду

Умения: оценить состояние окружающей среды на развитие фармацевтической науки
Навыки: развить теорию взаимосвязи развития общества, окружающей среды, фармацевтической помощи
- Педагогика, Психология

Знания: основ педагогического и психологического общения с потребителями фармацевтических и медицинских товаров и услуг

Умения: построить профессиональные и деловые отношения медицинских и фармацевтических работников
Навыки: соблюдения фармацевтической деонтологии сформировать доверительные отношения с потребителями и родственниками  потребителей лекарственных препаратов
- Социология, Культурология

Знания: механизмов функционирования общества, а также отдельных его структур 
Умения: определить особенности социального поведения людей, а также отношения индивида с обществом 
Навыки: построить взаимоотношения отдельных людей не зависимо от их национальной и религиозной принадлежности

- Математика, Статистика

Знания: математических и статистических методов исследований и анализа

Умения: провести анализ результатов опросных и социологических наблюдений
Навыки: разработать анкеты опроса потребителей, медицинских работников по вопросам лекарственного обеспечения
- Информатика, Информационные технологии

Знания: способов доступа и функциональных возможностей сети Интернет, возможностей использования компьютеров и мобильных устройств, правил работы социальных сетей.

Умения: использовать в учебном и исследовательском процессах возможности получения, хранения и обработки информации и данных с помощью персональных и планшетных компьютеров, информационных электронных сетей, смартфонов и иных электронных устройств.
Навыки: использования сети Интернет для поиска и обработки информации; навыки работы с пакетом офисных программ для обработки текстов, электронных таблиц, презентаций; навыки работы в социальных сетях; навыки использования мобильных приложений.

- Экономическая теория
Знания: экономических теорий, оценивающих явления, процессы, отношения экономической жизни общества;

Умения: оценить характерные процессы изменений в экономической жизни общества и организации
Навыки: оценить изменения экономических показателей аптечных организаций при проведении маркетинговых исследований
- Фармацевтическая технология

Знания: особенностей современных лекарственных форм

Умения: организовать продвижение инновационных лекарственных препаратов
Навыки: оценить действие лекарственного препарата в зависимости от его лекарственной формы проведение консультаций по группам лекарственных препаратов и синонимам в рамках одного международного непатентованного наименования и ценам на них
- Медицинское и фармацевтическое товароведение

Знания: потребительские свойства и ассортимент лекарственных препаратов и медицинских товаров, их особенности 

Умения: провести товароведческий анализ медицинской техники и медицинских изделий 
Навыки: распознавания признаков недоброкачественности товаров, ассортиментной принадлежности Прогнозирования это возможные изменения ассортимента лекарственных препаратов и товаров аптечного ассортимента
- Организация и экономика фармации
Знания: нормативно-законодательную документацию по вопросам организации лекарственного обеспечения населения.

Умения: обеспечить организацию деятельности розничной и оптовой систем лекарственного обеспечения населения и медицинских организаций
Навыки: формирования спроса на лекарственные препараты, проведение маркетинговых исследований, порядок ценообразования на лекарственные препараты Перечня жизненно необходимых и важнейших лекарственных препаратов, маркетинговые функции в определении товарной политики и навыков торговли.
- Фармакоэкономика

Знания: фармакотерапевтических методов лечения отдельных заболеваний, методов оптимизации стоимости лечения и закономерности эффективности и безопасности лекарственных препаратов
Умения: использовать в работе основные методы фармакоэкономического анализа для совершенствования оказания лекарственной помощи для различных групп населения и категориях заболеваний
Навыки: определения эффективности медицинской и лекарственной помощи использования информации о терапевтической эффективности и безопасности лекарственных средств, основных схемах лечения распространенных заболеваний и проведения экономической оценки лекарственной терапии
- Фармакология

Знания: основных закономерностей побочного и токсического действия лекарственных веществ, группы лекарственных средств, их классификацию, механизмы действия, основные показания и противопоказания к применению, наиболее важные побочные и токсические эффекты

Умения: анализировать действие лекарственных средств по совокупности их фармакодинамических и фармакокинетических свойств; способы терапии отравлений лекарственными средствами.

Навыки: выбора и возможности замены препаратом из других групп, навыками выбора определенной лекарственной формы, освоения знаний по фармакологии с использованием научной, справочной литературы

3. Требования к результатам освоения дисциплины.

Изучение дисциплины направлено на формирование у обучающихся следующих общекультурных (ОК), общепрофессиональных (ОПК) и профессиональных (ПК) компетенций:
	п/№
	Шифр

компетенции
	Содержание компетенции (или ее части)
	В результате изучения дисциплины обучающиеся должны:

	
	
	
	Знать
	Уметь
	Владеть
	Оценочные средства*

	1. 
	ОК-1
	Способность к абстрактному мышлению, анализу, синтезу.
	· основные принципы, законы и категории философских знаний в их логической целостности и последовательности
· особенностей проведения анализа;

· понятия структуры синтеза познавательных психических процессов (ощущения, восприятие, внимание, память, мышление, воображение, речь);

· основ аргументации публичной речи, ведения дискуссии и полемики
	· использовать профессиональные и психолого-педагогические знания в процессах формирования профессионального мышления, профессионального поведения, усвоения алгоритма деятельности при решении задач провизора-менеджера;
· использовать в практической деятельности навыки аргументации публичной речи, ведения дискуссии и полемики, практического анализа и логики различного рода рассуждений;

· использовать профессиональные и психолого-педагогические знания в процессе выстраивания взаимоотношений с пациентами, коллегами, экспертами;

· использовать профессиональные и психолого-педагогические знания в научно-исследовательской, аналитической и просветительской работе;

· использовать основы философских знаний для оценки и анализа различных социальных тенденций, явлений и медицинских фактов;

· формировать свою мировоззренческую позицию в обществе, совершенствовать свои взгляды, убеждения;

переносить философское мировоззрение в области материально-практической деятельности
	способностью абстрактно мыслить, анализировать, синтезировать получаемую информацию;

формирования клинического мышления, этического поведения, усвоения алгоритма профессиональной деятельности в решении профессиональных вопросов
	собеседование по ситуационным задачам, тестирование письменное, индивидуальные задания, реферат

	2. 
	ОК-5
	Готовность к саморазвитию, самореализации, самообразованию, использованию творческого потенциала
	понятия личности и индивидуальности, структуры личности (потребности, мотивации, ценности и установки, волю, эмоции, способности, темперамент, характер, Я-концепцию), типологии характера и темперамента свойств, принципов и моделей современного образования закономерностей, принципов обучения и воспитания,
факторов, влияющих на процесс воспитания; формы, методы и средства воспитания и их характеристики,
критерии оценки воспитанности человека
	· проектировать и проводить обучающие семинары по вопросам законодательства в сфере здравоохранения;

· руководствоваться нормативными документами, регулирующими организацию фармацевтической деятельности различного уровня;

проектировать и проводить обучающие семинары по вопросам оптовой, розничной торговли лекарственными средствами и товарами аптечного ассортимента
	· психологическими методиками профессионального общения;

· методиками самостоятельной работы с учебной, научной, нормативной и справочной литературой;

ведения школ санитарно-просветительской работы для посетителей аптек и  членов их семей
	собеседование по ситуационным задачам, тестирование письменное, индивидуальные задания, реферат

	3. 
	ОК-8
	Готовность к работе в коллективе, толерантно воспринимать социальные, этнические, конфессиональные и культурные различия
	понятия толерантности;

проблемы толерантного восприятия социальных, этнических, конфессиональных и культурных различий контингента пациентов;

социальных особенностей пациентов;

национальных особенностей различных народов, религий;

психологических, социологических закономерностей и принципов межличностного взаимодействия
	уважительно принимать особенности других культур, способов самовыражения и проявления человеческой индивидуальности в различных социальных группах;

терпимо относиться к другим людям, отличающимся по их убеждениям, ценностям и поведению;
сотрудничать с людьми, различающимися по внешности, языку, убеждениям, обычаям и верованиям
	методиками социального взаимодействия с людьми разных возрастных и социальных групп
	собеседование по ситуационным задачам, тестирование письменное, индивидуальные задания, реферат

	4. 
	ОПК-1
	Готовность решать стандартные задачи профессиональной деятельности с использованием информационных, библиографических ресурсов, медико-биологической и фармацевтической терминологии, информационно-коммуникационных технологий с учетом основных требований информационной безопасности
	виды информационных библиографических ресурсов,
основы медико-биологической и фармацевтической терминологии, применяемой в маркетинговых исследованиях
	применять
информационные библиографические ресурсы для решения задач регулирующие вопросы обеспечения лекарственными препаратами,
информационно-коммуникационные технологии
	решением стандартных задач профессиональной деятельности аптечных организаций с применением современных информационно-коммуникационных технологий 
	собеседование по ситуационным задачам, тестирование письменное, индивидуальные задания, реферат

	5. 
	ОПК-3
	Способность использовать основы экономических и правовых знаний в профессиональной деятельности
	основные экономические и правовые знания
в обеспечении качества фармацевтической помощи
	применять экономические и правовые положения в создании прикладных офисных программ


	навыками основ экономических и правовых знаний проведения анализа конкуренции на фармацевтическом рынке
	собеседование по ситуационным задачам, тестирование письменное, индивидуальные задания, реферат

	6. 
	ОПК-7
	Готовность к использованию основных физико-химических, математических и иных естественнонаучных понятий, и методов при решении профессиональных задач
	основные физико-химические, математические и естественнонаучные понятия
в теоретических основах фармацевтического маркетинга
	использовать математические методы в основах ценообразования на фармацевтическом рынке, в формировании стратегии «ассортиментного портфеля», ассортиментной политики фармацевтической организации
	современными математическими методами  и естественно-научными понятиями в изучении спроса на лекарственные препараты, на выбор поставщика аптечных товаров
	собеседование по ситуационным задачам, тестирование письменное, индивидуальные задания, реферат

	7
	ПК-4
	Готовность к осуществлению реализации лекарственных средств в соответствии с правилами оптовой торговли, порядком розничной продажи и установленным законодательством порядком передачи лекарственных средств
	современный ассортимент лекарственных препаратов и товаров аптечного ассортимента по различных фармакологических групп, их характеристики, медицинские показания и способы применения, противопоказания, побочные действия, синонимы и аналоги; 
профессиональное делопроизводство;

 правила ценообразования на лекарственные средства и товары аптечного ассортимента;

основы фармацевтического менеджмента, делового общения и культуры, профессиональной психологии и этики;

порядок закупки и приема товаров от поставщиков
	осуществлять отпуск лекарственных средств и других товаров аптечного ассортимента в аптечных организациях в соответствии с установленными требованиями;

проводить оценку лекарственных препаратов;
вести организационно-распорядительные, отчетные документы и нормативно- правовые акты в области фармации;

проводить проверки сопроводительной документации;

разрешать конфликты с коллегами, другими работниками здравоохранения, пациентами и потребителями;

изучать информационные потребности врачей
	навыками делопроизводства по ведению организационно-распоряди-тельных, отчетных документов;

методами изучения спроса и потребности на различные группы лекарственных препаратов и других товаров аптечного ассортимента;

обработки заявок организаций и индивидуальных предпринимателей, имеющих лицензию на фармацевтическую деятельность;

предметно-количественным учетом лекарственных средств;
навыком ведения отчетной документации в соответствии с установленными требованиями;

отпуска лекарственных препаратов и других товаров аптечного ассортимента в подразделения медицинских организаций
	собеседование по ситуационным задачам, тестирование письменное, индивидуальные задания, реферат

	8
	ПК-15
	Способность к применению основных принципов управления в фармацевтической отрасли, в том числе в фармацевтических организациях и их структурных подразделениях
	положения нормативно правовых актов, регулирующих обращение ЛС и товаров аптечного ассортимента; правила ценообразования и цен на ЛС и товары аптечного ассортимента;

 основы фармацевтического менеджмента,   делового общения и культуры, профессиональной психологии и этики,

мерчандайзинга в аптечных организациях;

порядок закупки и приема товаров от поставщиков 
	рассчитать и оценить затраты при проведении лекарственной терапии;

устанавливать режимы и условия хранения, необходимые для сохранения качества, эффективности и безопасности лекарственных средств и товаров аптечного ассортимента, и их физической сохранности;

использовать компьютерные системы, применяемые в аптечных организациях;

оформлять документацию установленного образца по приемочному контролю ЛС, медицинских изделий, биологически активных добавок и других товаров аптечного ассортимента по изъятию продукции из обращения;

осуществлять коммуникации в устной и письменной формах на государственном языке с коллегами, другими работниками здравоохранения и пациентами при решении профессиональных задач

анализировать и оценивать результаты собственной деятельности, деятельности коллег и других работников для предупреждения профессиональных ошибок и минимизации рисков для пациента
	порядком проведения внутреннего контроля над соблюдением порядка отпуска лекарственных препаратов и товаров аптечного ассортимента;

делопроизводством по ведению организационно-распорядительных, отчетных документов; методиками проведения консультаций по группам лекарственных препаратов и синонимам в рамках одного международного непатентованного наименования и ценами на них;
правилами розничной продажи, отпуска лекарственных препаратов по рецептам и без рецепта врача, с проведением консультаций по способу применения, противопоказаниям, побочным действиям, взаимодействием с пищей и другими группами лекарственных препаратов и других товаров аптечного ассортимента;
проведением приемочного контроля поступающих лекарственных средств и других товаров аптечного ассортимента; проверкой сопроводительных документов в установленном порядке
	собеседование по ситуационным задачам, тестирование письменное, индивидуальные задания, реферат

	9
	ПК-16
	Способность к участию в организации деятельности фармацевтических организаций
	правила хранения лекарственных средств; правила уничтожения фальсифицированных и контрафактных лекарственных средств, порядок начисления естественной убыли при хранении лекарственных средств;
требования к ведению отчетной документации в аптечных организациях, профессионального делопроизводства
	устанавливать режимы и условия хранения, необходимые для сохранения качества, эффективности и безопасности лекарственных средств и товаров аптечного ассортимента, и их физической сохранности;

проводить проверку соответствия условий хранения лекарственных средств и товаров аптечного ассортимента нормативным требованиям;

вести кассовые, организационно-распорядительные, отчетные документы и нормативные правовые акты в области фармации;

пользоваться компьютеризированными системами, использующимися в аптечных организациях;

вести отчетную документацию в соответствии с установленными требованиями;

применять нормы естественной убыли и отражать результаты в установленном порядке;
разрешать конфликты с коллегами, другими работниками здравоохранения, пациентами и потребителями.
	внутренним контролем  за соблюдением порядка отпуска лекарственных препаратов и товаров аптечного ассортимента;

делопроизводство по ведению кассовых, организационно-распорядительных, отчетных документов;

оптовой продажи лекарственных средств и товаров аптечного ассортимента;

товаров аптечного ассортимента в подразделения медицинских организаций;
проведения приемочного контроля поступающих лекарственных средств и других товаров аптечного ассортимента и проверки сопроводительных документов в установленном порядке;

регистрации результатов приемочного контроля поступающих лекарственных средств и других товаров аптечного ассортимента;

предметно-количественного учета лекарственных средств
	собеседование по ситуационным задачам, тестирование письменное, индивидуальные задания, реферат

	10
	ПК-21
	Способность к анализу и публичному представлению научной фармацевтической информации
	сущность методов системного анализа, системный синтез; основные принципы, законов и категорий философских знаний в их логической целостности и последовательности;

особенностей проведения анализа;

основы аргументации публичной речи, ведения дискуссии и полемики
	использовать в практической деятельности навыки аргументации публичной речи, ведение дискуссии и полемики, практического анализа и логики различного рода рассуждений;

использовать профессиональные и психолого-педагогические знания в научно-исследовательской, аналитической и просветительской работе;

использовать основы философских знаний для оценки и анализа различных социальных тенденций, явлений и медицинских фактов;

формировать личную мировоззренческую позицию в обществе; совершенствование своих взглядов, убеждений
	владеть способностью к абстрактному мышлению; навыком анализа получаемой информации и публичного представления научной фармацевтической информации
	собеседование по ситуационным задачам, тестирование письменное, индивидуальные задания, реферат

	11
	ПК-22
	Способность к участию в проведении научных исследований
	цели, задачи профессионального образования и основные пути повышения его качества в соответствии с требованиями, установленными федеральным государственным образовательным стандартом; технологии и методы организации самостоятельной работы; развития творческих способностей и профессионального мышления обучающихся; 

методы диагностики и контроля усвоения программного материала
	реализовывать основные закономерности обучения и воспитания, современные дидактические принципы; 

планировать цели и содержание научных исследований в соответствии с федеральным государственным образовательным стандартом, учебным планом и программой;

отбирать адекватные цели;

 вести самостоятельный поиск необходимой научной литературы, использовать ее для повышения качества научно-исследовательского процесса; формулировать цели и задачи учебно-воспитательного процесса, используя инновационные стратегии; 

анализировать профессиональные ситуации;

 строить социальные взаимодействия с участниками научно-образовательного процесса на основе учета этнокультурных и конфессиональных ценностей
	развитием интеллектуального и общекультурного уровня, нравственного и физического совершенствования своей личности; 

анализа своей деятельности;

 организацией и проведения проектирования и реализации научного процесса;

 работы с научной литературой; 

приемов психической саморегуляции; 

приемов рефлексии; осознание своих успехов и неудач в текущем научно-образовательном процессе
	собеседование по ситуационным задачам, тестирование письменное, индивидуальные задания, реферат


4. Разделы дисциплины и компетенции, которые формируются при их изучении:
	п/№
	Шифр компетенции
	Наименование раздела дисциплины
	Содержание раздела в дидактических единицах

	1. 
	ОК-1, ОК-5, ОК-8,
ОПК-1, ОПК-3, ОПК-7

ПК-4,
ОПК-1, ОПК-3, ОПК-7

 ПК-15, ПК-16, ПК-21, ПК-22  
	Введение в дисциплину «Фармацевтический маркетинг»
	ДЕ (тема) 1.1: Введение в маркетинг. Теоретические основы фармацевтического маркетинга.
Цель изучения: сформировать понятия фармацевтического рынка как комплекса товаров и услуг. Изучить особенности фармацевтического рынка, рынка производителей, рынка товаров, рынка посредников, поведение потребителей на фармацевтическом рынке.
Содержание темы: Методы изучения покупательского поведения. Влияние характеристик нового лекарственного препарата на его продвижение на фармацевтическом рынке. Этапы процесса восприятия потребителем нового товара и принятия решения о покупке. Маркетинговые мероприятия с лекарственными средствами.
ДЕ (тема) 1.2. Структура фармацевтического рынка.
Цель изучения: освоить структуру фармацевтического рынка.

Содержание темы: виды спроса: отрицательный, скрытый, падающий, нерегулярный, чрезмерный, нерациональный. Анализ рынка рецептурных и безрецептурных лекарственных препаратов.
освоить виды спроса, особенности маркетинговой деятельности в зависимости от вида спроса и типа рынка. Сегментирование фармацевтического рынка.
ДЕ (тема) 1.3: Эволюция концепций маркетинга

Цель изучения: освоить эволюцию концепций маркетинга.
Содержание темы изучить продвижение товаров на фармацевтическом рынке как разработка фактора комплекса маркетинга. Основные средства продвижения: реклама, пропаганда, личная продажа, стимулирование сбыта. Участие персонала фармацевтической организации в решение задач по реализации лекарственных препаратов и товаров аптечного ассортимента.
ДЕ (тема) 1.4: Современные концепции маркетинга
Цель изучения: знать современные концепции маркетинга 

Содержание темы: Роль личного фактора в процессе продвижения лекарственных препаратов и товаров аптечного ассортимента на фармацевтическом рынке. Личные продажи. Личные продажи как специфический фактор продвижения лекарственных препаратов. Методы личных продаж. Требования к фармацевтическим специалистам по личным продажам лекарственных препаратов и товаров аптечного ассортимента. Базовые категории маркетинга: нужда, потребность, спрос. Эластичность спроса.
Фармацевтический маркетинг: цели, формы, принципы, функции.
ДЕ (тема) 1.5: Базовые категории маркетинга: нужда, потребность, спрос. Эластичность спроса.
Цель изучения: знать базовые категории маркетинга: нужда, потребность, спрос. Эластичность спроса.
Содержание темы: Существующие отраслевые особенности, характеризуемые специфическими и жесткими требованиями к продуктам, обращающимся на фармацевтическом рынке, требованиями к компаниям, осуществляющим их производство и маркетинг, особыми конечными потребителями (которые имеют проблемы со здоровьем и), наличием промежуточных потребителей (врачей), по нашему мнению, приводят к значительной зависимости конечного потребителя от поведения фар производителей. 
ДЕ (тема) 1.6: Фармацевтический маркетинг: цели, формы, принципы, функции.
Цель изучения: знать фармацевтический маркетинг: цели, формы, принципы, функции.
Содержание темы: Фармацевтический маркетинга предполагает расширение фармацевтической помощи. Его конечной целью должно выступать удовлетворение нужд пациента.
Особенности формирования товарной, коммуникативной и ценовой политик в фармацевтическом маркетинге определяются наличием двух главных подходов в философии фармацевтического бизнеса - формирование продуктового портфеля на основе разработки и производства инновационных лекарственных препаратов. 

	2.
	ОК-1, ОК-5, ОК-8, ОПК-1, ОПК-3, ОПК-7

ПК-4,
ПК-15, ПК-16, ПК-21, ПК-22
	Понятие товара в фармацевтическом маркетинге
	ДЕ (тема) 2.1: Ассортиментная политика фармацевтической организации. Жизненный цикл товара.
Цель изучения: знать принципы формирования ассортиментной политики фармацевтической организации. Жизненный цикл товара.
Содержание темы: Маркетинговая деятельность является формированием ассортимента, прежде всего лекарственных препаратов.
Лекарственные препараты являются особой категорией товара, они оказывают влияние на самое ценное, что есть у человека − его здоровье. Здоровье каждого гражданина − стратегическая ценность любого государства.
ДЕ (тема) 2.2: Стратегия формирования «ассортиментного портфеля». Бренды.
Цель изучения: изучить стратегии формирования «ассортиментного портфеля». Бренды.
Содержание темы: Ассортимент: понятие, виды, классификация медицинских и фармацевтических товаров, его качественные и количественные характеристики. Методы анализа товарно-ассортиментной политики ФО: ABC, XYZ, и VEN-анализы, экспертные оценки, социологические.
 Изучение рыночного потенциала (емкости рынка), то есть максимально возможного количества конкретных лекарственных средств, которые могут быть реализованы на рынке в определенный период времени. Определить емкость рынка по отношению к товару важно потому, что на этой основе можно оценить эффективность работы аптечного предприятия, роль рекламы и требования к ее эффективности. 

Анализ рыночной сегментации. Этот этап предполагает выделение на рынке в соответствии с выбранными критериями (географическими, демографическими, поведенческими и т.д.) отдельных сегментов (долей) рынка. 
ДЕ (тема) 2.3: Практика исследования и разработки лекарственных препаратов и товаров аптечного ассортимента.
Цель изучения: освоить практику исследования и разработки лекарственных препаратов и товаров аптечного ассортимента.
Содержание темы: что для конкретной аптечной организации – это системный анализ номенклатуры лекарственных средств и изделий медицинского назначения и формирование их ассортимента, исходя из требований рынка и своих возможностей.
В настоящее время производственная и сбытовая функции маркетинга в фармацевтической организации сводится к оптимизации логистической схемы, к увеличению количества продаж и дополнительных продаж, а так же увеличению количества услуг приносящих прибыль, но в то же время не входящих в перечень основных позиций работы аптеки.
ДЕ (тема) 2.4: Фармацевтическая среда. Типы потребителей фармацевтических товаров.
Цель изучения: изучить фармацевтическую среду. Типы потребителей фармацевтических товаров.
Содержание темы: факторы маркетинговой среды и их характеристики, состав и содержание комплекса маркетинга.
Управление маркетингом — это анализ, планирование, воплощение в жизнь и контроль за осуществлением мероприятий, рассчитанных на установление, закрепление и поддержку выгодных обменов с целевыми покупателями ради достижения определенных задач организации, таких как получение прибыли, рост объема сбыта, характер спроса таким образом, чтобы это помогало организации в достижении поставленных перед ней целей. Маркетинговое управление становится неотъемлемой частью
для решения профессиональных задач.
ДЕ (тема) 2.5: Потребительский выбор на рынке ОТС и рецептурных препаратов.
Цель изучения: знать факторы, влияющие на поведение потребителей при выборе товаров (доходы, социальное положение, возраст, пол, образование), тенденции потребительского спроса, методы исследования структуры потребления, обеспеченности товарами.
Содержание темы: Система качественных и количественных характеристик для ситуационного анализа фармацевтического рынка. Сегментация ФР. Экономико-статистические методы анализа динамики развития фармацевтического рынка, прогнозирование показателей на перспективный период. Компьютеризация анализа и прогнозирования развития динамики фармацевтического рынка.

	3.
	ОК-1, ОК-5, ОК-8, ОПК-1, ОПК-3, ОПК-7

ПК-4,
ПК-15, ПК-16, ПК-21, ПК-22 
	Цена
	ДЕ (тема) 3.1: Принципы ценообразования на фармацевтическом рынке.
Цель изучения: сущность и роль цены в маркетинге, факторы ценообразования, методы и тактики ценообразования.
Содержание темы: Цена и ценовая политика в системе маркетинга. Формирование ценовой политики и стратегии, виды и методы установления цен. Социально ориентированный маркетинг. Проведение анализа минимального ассортимента лекарственных препаратов для оказания медицинской помощи. Анализ конкурентоспособности аптечных организаций на фармацевтическом рынке, проведение ABC и XYZ анализов. Проведение фармакоэкономического анализа стоимости лечения и определение размера финансирования лекарственной помощи.
ДЕ (тема) 3.2: Важнейшие факторы, влияющие на принятия решения о ценообразовании.
Цель изучения: получить знания в области развития форм и методов маркетингового управления, в частности формирования товарной и ценовой политики, а также политик распределения и продвижения лекарственных препаратов.
Содержание темы: Исследование цены направлено на определение такого уровня и соотношения цен, которые бы дали возможность получения максимальной прибыли при наименьших затратах. В результате проведенных исследований избираются оптимальные соотношения «расход–цена» и «цена–прибыль».

	4.
	ОК-1, ОК-5, ОК-8 ОПК-1, ОПК-3, ОПК-7, ПК-4,
 ПК-15, ПК-16, ПК-21, ПК-22 
	Маркетинговые условия повышения качества фармацевтической помощи
	ДЕ (тема) 4.1: Современные методы и подходы к обеспечению качества фармацевтической помощи.
Цель изучения: знать методы формирования системы взаимодействия в процессе производства продукции и продвижения ее на рынке к потребителю,  методы управления качеством товара.
Содержание темы: Система качества должна охватывать все стадии разработки, производства, товародвижения, потребления и утилизации продукции. Функционирование системы качества регламентируется международными стандартами ISО 9000, выдвигающими требования к маркетингу, снабжению, производству, сбыту, сервисной политике и т. п., а также к системе качества в целом. Качество продукции определяется еще на этапе маркетинговых исследований: по результатам анализа запросов потребителей, конкурентов, системы продвижения товара и т. п. формируются требования к параметрам качества товара.
ДЕ (тема) 4.2: Организация лекарственной помощи в медицинских организациях.
Цель изучения: знать программы государственных гарантий бесплатного оказания гражданам медицинской  и лекарственной помощи, принципы формирования ассортимента лекарственных препаратов в медицинских организациях.
Содержание темы: С точки зрения общей методологии, стиля и фармацевтической работы маркетинговые исследования больниц аналогичны исследованиям розничных аптек. Но основная разница заключается в том, что эти исследования направлены на изучение потребителей в больницах. За последнее десятилетие доля потребления на рынке лекарственных средств больницами существенно возросла. Эта часть фармацевтического рынка является значительно более стабильной. Кроме того, в последние 10 лет отмечен рост амбулаторных пациентов в больницах, что выражается в увеличении потребления больницами лекарств для этих больных.

ДЕ (тема) 4.3: Фармацевтическая помощь категориям граждан, имеющим право на бесплатное и льготное лекарственное обеспечение.
Цель изучения: освоить основные принципы профессионального взаимодействия провизора (фармацевта) с врачом и пациентом с целью реализации права на бесплатное и льготное лекарственное обеспечение отдельных категорий граждан.
Содержание темы: Бесплатное лекарственное обеспечение - одна из мер социальной поддержки граждан, имеющих право на получение необходимых лекарственных препаратов, в соответствии с законом предусматривающего обеспечение необходимыми лекарственными препаратами по рецептам врачей в соответствии с установленным Перечнем жизненно необходимых и важнейших лекарственных препаратов.

	5.
	ОК-1, ОК-5, ОК-8, 
ОПК-1, ОПК-3, ОПК-7

ПК-4, ПК-15, ПК-16, ПК-21, ПК-22 
	Современные информационно-коммуникационные технологии, прикладные программы обеспечения фармацевтической деятельности для решения профессиональных задач
	ДЕ (тема) 5.1: Прикладные офисные программы.
Цель изучения: изучить существующие программные продукты, используемые для реализации задач, поставленных перед аптечной организацией.
Содержание темы: на рынке существует большое многообразие программных продуктов, которые можно использовать для решения перечисленных задач. Эти продукты могут существенно различаться как по возможностям, так и по стоимости. Поэтому одной из задач данного предмета является знакомство с программным обеспечением, которое используется в организациях различного масштаба для последующего их выбора при развертывании единого информационного пространства.
ДЕ (тема) 5.2: Правила эффективной презентации фармацевтического продукта.
Цель изучения: освоить правила эффективной презентации фармацевтического продукта. 
Содержание темы: Уверенная, лаконичная, грамотная презентация с четким и доступным объяснением прямых выгод использования препарата для покупателя является одним из важнейших профессиональных умений аптечного работника. Покупатели по-разному воспринимают окружающий мир и, следовательно, по-разному «обрабатывают» полученную информацию. Людей, у которых ведущий канал восприятия слуховой являются - аудиалами. К визуалам большая часть сведений поступает через зрение, к кинестетикам посредством движений и ощущений: прикосновения, осязание. Важно при представлении препарата задействовать сразу два канала восприятия: слуховой и зрительный.
ДЕ (тема) 5.3: Использование интернет-технологий в фармацевтическом маркетинге и лекарственном обеспечении.
Цель изучения: изучить основные интернет-технологии, используемые при проведении маркетинговых исследований и оценке их результатов.
Содержание темы: изучение системы маркетинговых коммуникаций позволяет разработать политику благоприятного отношения к организации, его товарам; определить методы формирования спроса населения, влияния на поставщиков и посредников; повысить эффективность коммуникативных связей, в том числе рекламы. От уровня достоверности и доступности фармацевтической информации зависит принятие обоснованных решений по закупкам лекарственных средств, оптимальному использованию госбюджетных и страховых фондов на медикаментозное обеспечение медицинских организаций назначению и рациональному применению препаратов. 

	6.

	ОК-1, ОК-5, ОК-8,
ОПК-1, ОПК-3, ОПК-7

ПК-4, ПК-15, ПК-16, ПК-21, ПК-22 
	Стратегия продвижения товаров на фармацевтическом рынке
	ДЕ (тема) 6.1: Принципы продвижения товаров на фармацевтическом рынке. 

Цель изучения: влияние технологических, социальных аспектов на выбор стратегии продвижения товара.
Содержание темы: Важным требованием современного розничного бизнеса является требование действовать лучше, чем конкуренты, а в случае схем обеспечения лояльности  предлагать более привлекательные способы поощрения или создавать клубы взаимоотношений. Это совпадает с потребностью развивать устойчивое конкурентное преимущество, при этом каждый аспект бизнеса должен совершенствоваться до такого уровня, который обеспечит более выгодную позицию на рынке в сравнении с конкурентами. Это касается решений о размещении и дизайне торговых точек, набора предлагаемых услуг или выбора товаров (ассортимента), технологий, контроля финансовых затрат и планов коммуникаций.
ДЕ (тема) 6.2: Сегментирование рынка лекарственных средств и товаров аптечного ассортимента. 

Цель изучения: знать методы сегментирования рынка лекарственных средств и товаров аптечного ассортимента, уметь их использовать при формировании ассортиментного портфеля. 
Содержание темы: Сегментирование - это значит провести деление потребителей на группы (сегменты) соответственно определенным критериям и признакам. Сегментирование проводится с целью максимального удовлетворения спроса потребителей в разных товарах, что способствует обеспечению лучшего понимания не только нужд потребителей, но и их личностных характеристик, характера поведения на рынке. Оценка собственного потенциала аптечной организации, как и анализ внутреннего потенциала дает возможность определить ее сильные и слабые деловые стороны, оценить их взаимосвязь с факторами внешней среды. Сильные стороны организации представляют собой достоинства и преимущества, выделяющие аптеку среди конкурентов. Слабые стороны это недочеты аптеки, подлежащие исправлению, чтобы конкуренты не смогли использовать их как свои преимущества.
ДЕ (тема) 6.3: Мерчандайзинг в аптечных организациях.
Цель изучения: знать правила и методы применения мерчандайзинга  в фармацевтических организациях.
Содержание темы: Маркетинговые коммуникации аптечных организаций: основные понятия, личные и безличные средства коммуникаций. Реклама как инструмент коммуникационной политики. Особенности продвижения лекарственных препаратов на фармацевтическом рынке с учетом их статуса (рецептурные и безрецептурные). Система стимулирования сбыта: задачи и средства. Система мерчандайзинга в аптечных организациях.
ДЕ (тема) 6.4: Реклама и выбор рекламных носителей.
Цель изучения: освоить методы разработки и представления рекламных продуктов на фармацевтическом рынке .
Содержание темы: Рекламная деятельность изучается при исследованиях фармацевтического рынка – «детальная» реклама, журнальная реклама и реклама по почте. Результаты «детальной» рекламы, которая направлена на частнопрактикующих врачей, и результаты почтовой рекламы на основе информации из опросов группы врачей, которая сообщает свое мнение относительно качества усилий, направленных на изучение сбыта. Так же может быть проведено исследование, которое отражает заинтересованность врачей. Маркетинговые коммуникации, личные и безличные средства; реклама. Особенности продвижения ЛС на фармацевтическом рынке с учётом их статуса (рецептурные и безрецептурные). Системы стимулирования сбыта, задачи и средства. Формирование конкурентных преимуществ аптечной организации.
ДЕ (тема) 6.5: Конкуренция на фармацевтическом рынке.
Цель изучения: Освоить использование современных маркетинговых и информационных систем в фармации, использовать различные методы стимулирования продаж лекарственных препаратов и товаров аптечного ассортимента с целью повышения конкурентоспособности как товаров, так и организации в целом.
Содержание темы: Специфика фармацевтического бизнеса заключается в том, что потребитель (конечный) не в состояние реально оценить эффективность того или иного препарата. Он не может проверить качество продукции, его реальную стоимость, выбор препарата на 100% зависит от решения врача (если это рецептурный препарат), большое внимание уделяется совету фармацевта (в случае без рецептурного отпуска). Таким образом, лекарственный препарат (фармацевтический брэнд) логично ориентировать на врачей и фармацевтических работников, для которых определяющими в выборе препарата являются (или должны являться) его «жесткие» качества.
ДЕ (тема) 6.6: Управление рисками.
Цель изучения: освоить принципы, этапы и стратегии управления рисками.
Содержание темы: Риск-менеджмент развивается, и вопросы построения систем риск-менеджмента на сегодня становятся все актуальнее. В аптечных организациях невозможно избежать рискованных ситуаций, а тем более, когда это касается бизнеса. Именно поэтому в последние годы риск-менеджмент выделился в самостоятельную дисциплину. Однако, исследование системы управления риском в аптечных организациях уделено мало внимания. Несмотря на то, что большая часть деятельности аптечных организаций непосредственно связана с рисками. Одним из важных конкурентных преимуществ организации на рынке является быстрая реакция на все изменения. Сегодня актуальными являются централизация и координация управления рисками на уровне всей организации. Именно профессиональные риск-менеджеры, а не подразделение внутреннего аудита или финансового контроля способны должным образом внедрить процедуры управления рисками и сделать их частью единой системы управления.

	7.
	ОК-1, ОК-5, ОК-8,
ОПК-1, ОПК-3, ОПК-7

ПК-4, ПК-15, ПК-16, ПК-21, ПК-22 
	Маркетинговые методы изучения спроса и определения потребности, на лекарственные средства и товары аптечного ассортимента
	ДЕ (тема) 7.1: Изучение спроса на лекарственные препараты. Выбор поставщика.
Цель изучения: освоить методы изучения спроса, оценки удовлетворенности потребителя, формирование процедуры выбора поставщика.
Содержание темы: Спрос и удовлетворение потребности в лекарственных препаратах зависит от выбора поставщика и является одной из главных проблем в управлении закупкой лекарственных препаратов. Выбор поставщиков ответственная и сложная задача, так как от них зависит ритмичность поставок, репутация фирмы перед клиентами и ее рентабельность. Важность можно объяснить не только тем, что на современном рынке действует большое количество поставщиков аналогичных лекарственных препаратов, но и тем, что поставщик должен являться надежным партнером. Большое количество потенциальных поставщиков и их разнообразие повышает актуальность проблемы выбора таких, которые могли бы с максимальным эффектом обеспечивать надежность и качество лекарственных препаратов. Особенностью потребителей лекарственных средств является то, что их поведение в значительной мере зависит от назначений врачей, связанных с заболеваниями или их профилактикой. Поэтому при проведении мероприятий по формированию спроса на препараты, стимулированию их сбыта важное значение имеет работа с медицинским персоналом.
ДЕ (тема) 7.2: Методы определения потребности в лекарственных препаратах.
Цель изучения: освоение методов определения потребности в лекарственных препаратах для различных видов фармацевтических и медицинских организаций. Установить закономерности потребления отдельных групп лекарственных препаратов для определения потребности в них.
Содержание темы: Понятия «потребность», «спрос» и «потребление» взаимосвязаны, и прежде чем определить методические подходы к их исследованию, уточним, что потребность — нужда в чем-нибудь, объективно необходимом для жизнедеятельности и развития личности, социальной группы, общества в целом. Спрос — общественная или личная потребность в материальных благах и услугах, в средствах производства и предметах потребления, обеспеченная денежными средствами. Потребление — использование продукта в процессе удовлетворения нужд, заключительная фаза процесса воспроизведения.
ДЕ (тема) 7.3: Изучение спроса на товары аптечного ассортимента.
Цель изучения: освоить методы изучения спроса на фармацевтическом рынке. 
Содержание темы: Спрос как совокупность требований на товары со стороны потребителей, подкрепленных покупательной способностью. Различают несколько видов спроса: отрицательный, отсутствующий, скрытый, снижающийся, нерегулярный, полноценный, чрезмерный, нерациональный. Для изучения спроса на лекарственные препараты наиболее широко используются социологические исследования, в частности, опрос населения и медицинского персонала в виде анкетирования или интервью и изучение мнений экспертов. По результатам социологических исследования, определяется действительный и неудовлетворенный спрос населения на лекарственные препараты и осуществляется анализ деятельности аптечных организаций относительно обеспечения населения отдельными фармакотерапевтическими группами лекарственных средств, замены их аналогами.

	8.
	ОК-1, ОК-5, ОК-8, 
ОПК-1, ОПК-3, ОПК-7

ПК-4, ПК-15, ПК-16, ПК-21, ПК-22  
	Маркетинговые технологии развития и совершенствования фармацевтической помощи
	ДЕ (тема) 8.1: Инновационные формы лекарственного обслуживания населения.
Цель изучения: изучить инновационные лекарственные формы на фармацевтическом рынке, влияние лекарственной формы на выбор врача и пациента.
Содержание темы: Решающим для эффективной деятельности фирмы на рынке является создание и производство новых товаров. Новый товар − это конечный результат научно-исследовательской деятельности фирмы-производителя, который непременно должен отвечать потребностям, сформировавшимся у потенциальных покупателей к моменту его выхода на рынок. Оригинальный (инновационный) лекарственный препарат − это лекарственный препарат, который является исключительной собственностью компании, разработавшей его, или являющийся собственностью компании-владельца первой лицензии на его продажу. Молекула активного вещества или способ ее получения, биологическая (фармакологическая) активность, состав или способ получения лекарственной формы оригинального препарата защищены патентом. До истечения срока действия патента никакая другая фармацевтическая компания не вправе синтезировать и использовать это активное вещество в коммерческих целях.
ДЕ (тема) 8.2: Современная стратегия фармации: стандарты качества аптечных услуг (GPP).
Цель изучения: уметь использовать современные формы и методы стимулирования сбыта и продвижения фармацевтических товаров в соответствии со стандартами качества аптечных услуг
Содержание темы: на рынке лекарственных средств присутствует значительное количество препаратов-аналогов, одинаковых по действующему веществу, лекарственной форме, дозировке и т. п. Поэтому при выборе производителей — поставщиков лекарственных препаратов оптовыми фармацевтическими организациями важными факторами выбора являются коммерческие составляющие расширение охвата рынка, проникновение на новые сегменты рынка, увеличение доли рынка, объемов продаж, прибыли.
ДЕ (тема) 8.3: Санитарно-эпидемиологические требования к качеству аптечных услуг. 
Цель изучения: знать санитарно-эпидемиологические правила для разработки планов предотвращения возникновения и распространения инфекционных и неинфекционных заболеваний (отравлений) среди населения, формирования ассортимента лекарственных препаратов для профилактики и лечения инфекционных заболеваний. 
Содержание темы: Способы предотвращения возникновения и распространения инфекционных и неинфекционных заболеваний (отравлений) среди населения, соблюдение санитарно-эпидемиологических требований к размещению, устройству, планировке, санитарно-техническому состоянию, содержанию организаций розничной торговли лекарственными препаратами и товарами аптечного ассортимента), условиям транспортировки, приемки, хранения, переработки, реализации ассортиментной продукции аптечной организации, а также к условиям труда аптечных работников. Санитарно-эпидемиологическими правилами и нормативами регламентируются требования к температуре, влажности, освещению, где осуществляют свою деятельность аптечные организации, где хранятся лекарственные препараты и товары аптечного ассортимента.
ДЕ (тема) 8.4: Маркетинговое значение лекарственной формы и упаковки.
Цель изучения: изучить маркетинговое значение лекарственной формы и упаковки для наиболее полного удовлетворения потребностей различных сегментов покупателей лекарственных препаратов. 
Содержание темы: Неотъемлемой частью общей товарной политики и планирования нового продукта в системе маркетинга является разработка упаковки товара. Упаковка − результат проведения комплекса мер, обеспечивающих защиту продукции от повреждений и потерь, от негативных факторов окружающей среды и облегчает процесс оборота продукции во время транспортировки, складирования, реализации. Изучение рынка лекарственных средств основывается на выделении отдельных фармакотерапевтических групп препаратов, группировке препаратов для лечения определенных заболеваний (например, гастроэнтерологических, онкологических, психоневрологических, сахарного диабета) или по лекарственным формам (растворы для инъекций, таблетки, аэрозоли и др.).
ДЕ (тема) 8.5: Профессиональное консультирование в фармацевтическом бизнесе.
Цель изучения: освоить основные приемы фармацевтического консультирования. Освоить использование психологических аспектов консультирования для оказания помощи потребителям в выборе лекарственных препаратов.
Содержание темы: Фармацевтическое консультирование является одним из базовых элементов концепции Надлежащей Аптечной Практики. В настоящее время растет профессиональная ответственность специалистов аптечных организаций, занятых отпуском лекарственных препаратов: все более значимым становиться внимательное отношение к запросам (проблемам) клиента, умение осуществлять компетентные рекомендации при отпуске лекарственных препаратов. Некомпетентность, ошибка в отпуске лекарственного препарата может повлечь за собой проявление побочного действия, лекарственного взаимодействия, это может привести к потере здоровья.Многие пациенты не ценят или не осознают потребности в профессиональной помощи при выборе препаратов безрецептурного отпуска. Присутствие провизора/фармацевта принципиально улучшает реализацию лекарственных препаратов, именно провизор/фармацевт играет ключевую роль в консультировании пациентов по вопросам выбора и контролю за лечением этими препаратами. Важно утвердить осознания пациентами необходимости в консультации провизора/фармацевта не только при первичном выборе средства, но и при последующих посещениях аптечной организации.
ДЕ (тема) 8.6: Принципы формирования лояльности потребителей.
Цель изучения: получение знаний принципов формирования лояльности потребителей к товару, аптеке, производителю. Освоить правила разработки программ лояльности для различных сегментов потребителей.

Содержание темы: Лояльности клиентов, сводятся обычно к следующим трем группам:
1. Привлечение новых клиентов.
2. Удержание существующих.
3. Противодействие усилиям конкурентов по переманиванию клиентов. Лояльность клиента может принимать различные формы: лояльность к торговой марке, лояльность к изготовителю.
Лояльность потребителей – это положительное отношение покупателей к определенному продукту, марке, фирме, которое формируется на основе соответствующего опыта совершения покупок, или обращение к данной фирме, и сопровождается эмоциональной привязанностью к товару (марке, фирме) и нечувствительностью к действиям конкурентов.

	9.
	ОК-1, ОК-5, ОК-8,
ОПК-1, ОПК-3, ОПК-7

 ПК-4, ПК-15, ПК-16, ПК-21, ПК-22  
	Кадровый маркетинг
	ДЕ (тема) 9.1: Организационная структура фармацевтических организаций.
Цель изучения: знать принципы формирования организационной структуры фармацевтических организаций различного типа, принципы планирования организационной структуры.
Содержание темы: Организационная структура управления представляет собой сочетание отдельных звеньев в их взаимосвязи и соподчиненности, организации, и характеризует собой один из базовых элементов системы управления. Организационная структура управления, ее типы и параметры зависят от многих факторов и определяются размером организации, характером и типом производства, видом деятельности, уровнем внутрипроизводственной специализации и кооперации, характером и сложностью выпускаемой продукции, производимых услуг. Большинство современных организаций структурированы по функциональному принципу. В фармацевтических организациях он выражается в линейно-функциональной структуре самой организации, а также ее отдельных звеньев или по функциональному принципу. Фармацевтическая организация представляет собой целостную бизнес-систему, резервы повышения эффективности и роста рентабельности следует искать в оптимальном построении системы внутренних бизнес-процессов. 

Совмещение элементов функциональной и процессной структур фармацевтической организации позволяет произвести важные качественные преобразования, направленные на повышение результативности ее деятельности, экономию всех видов ресурсов, рост рентабельности и укрепление конкурентных позиций.
ДЕ (тема) 9.2: Методы планирования и поиски персонала.
Цель изучения: знать технологии планирования набора, персонала, управления профессиональным развитием, служебно-профессионального продвижения фармацевтических кадров.
Содержание темы: Стратегия работы с персоналом должна быть воплощена в конкретные формы (кадровые программы, процедуры и т.д.). Этому способствует механизм кадрового планирования. кадровое планирование является признаком ответственности управления организации в отношении персонала. Планирование персонала – это процесс определения количественной и качественной потребности организации в персонале в будущем и оценки того, в какой степени эта потребность может быть удовлетворена.
Поиск персонала - это система целенаправленных действий по привлечению на работу специалистов, обладающих качествами, необходимыми для осуществления фармацевтической деятельности.
ДЕ (тема) 9.3: Адаптация, обучение и развитие персонала.
Цель изучения: формирование навыков создания официально-делового стиля и разработки программ адаптации и развития персонала.
Содержание темы: Цели адаптации во всех компаниях совпадают − помочь сотруднику быстро и четко сориентироваться и приспособиться к условиям внутренней среды компании. Методы подхода могут отличаться в зависимости от специфики персонала, который эту адаптацию проходит. Правильный отбор сотрудников, применение определенных методов анкетирования на входе, тест-дни, стажировки — все это помогает снизить возможные риски и принять правильное решение до подписания определенных обязательств. Развитие персонала является одним из важнейших направлений деятельности по управлению персоналом и факторов успешной деятельности организации. При этом инвестирование в развитие кадров играет большую роль, чем инвестирование в развитие и улучшение производственных мощностей. Под развитием персонала понимается совокупность мероприятий, направленных на повышение квалификации и совершенствование психологических характеристик работников.
ДЕ (тема) 9.4: Формирование коммуникативных навыков, навыков убеждения.
Цель изучения: освоить приемы коммуникации с различными группами потребителей, медицинских и фармацевтических работников.
Содержание темы: Общение – это искусство, в котором мы нуждаемся. Говорят, что мы не любим делать то, чего не умеем – и это правда. Научившись плодотворному и гармоничному общению, мы сумеем любить его и получать пользу от ежедневных разговоров с людьми. Коммуникативные навыки и умения -  это поведенческий комплекс, благодаря которому устанавливают контакт с незнакомым человеком, возможность заинтересовать собеседника в последующем общении, поддерживать теплые отношения с окружением, отстоять и аргументировать свою позицию, защитить свои интерес.
Убеждение – это направленное воздействие на сознание людей и их критическое восприятие окружающего мира, с целью изменения их внутренних установок. Сначала вы добиваетесь от собеседника внутреннего согласия с вашими определенными умозаключениями, а далее закрепляете полученный результат путем приведения весомых доводов и ярких аргументов. Навыкам убедительного общения и влияния на людей можно научиться. Основой убеждения является грамотное аргументирование. Помимо знаний темы обсуждения умение убеждать включает и ряд психологических навыков.


5. Распределение трудоемкости дисциплины.

5.1. Распределение трудоемкости дисциплины и видов учебной работы по семестрам:
	Вид учебной работы
	Трудоемкость
	Трудоемкость по семестрам (АЧ)

	
	объем в зачетных единицах (ЗЕ)
	объем в академических часах (АЧ)
	

	
	
	
	8
	9

	Аудиторная работа, в том числе
	4
	132
	
	

	   Лекции (Л)
	1
	36
	18
	18

	   Семинарские и практические занятия (СЗ и ПЗ)
	3
	84
	42
	42

	Самостоятельная работа студента (СРС)
	2
	84
	42
	42

	Промежуточная аттестация
	
	
	
	

	   зачет/экзамен (указать вид)
	зачет/экзамен
	12
	6
	6

	ИТОГО
	6
	216
	108
	108


5.2. Разделы дисциплины, виды учебной работы и формы текущего контроля:

	п/ №
	№ семест- ра
	Наименование раздела дисциплины
	Виды учебной работы (АЧ)
	Оценочные средства

	
	
	
	Л
	ЛП
	ПЗ
	СЗ и ПЗ
	СРС
	всего
	

	1.
	8
	ВВЕДЕНИЕ В ФАРМАЦЕВТИЧЕСКИЙ МАРКЕТИНГ
	3
	
	
	12
	
	15
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	1.1
	8
	Теоретические основы фармацевтического маркетинга
	1
	
	
	2
	
	3
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	1.2
	8
	Структура фармацевтического рынка
	1
	
	
	2
	
	3
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	1.3
	8
	Эволюция концепций маркетинга
	
	
	
	2
	
	2
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	1.4.
	8
	Современные концепции маркетинга
	
	
	
	2
	
	2
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	1.5
	8
	Базовые категории маркетинга: нужда, потребность, спрос. Эластичность спроса
	1
	
	
	2
	
	3
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	1.6
	8
	Фармацевтический маркетинг: цели, формы, принципы, функции
	
	
	
	2
	
	2
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	2.
	8
	Понятие товара в фармацевтическом маркетинге 
	6
	
	
	10
	6
	16
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	2.1
	8
	Ассортиментная политика фармацевтической организации. Жизненный цикл товара
	2
	
	
	2
	
	4
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	2.2
	8
	Стратегия формирования «ассортиментного портфеля». Бренды
	2
	
	
	2
	
	4
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	2.3
	8
	Практика исследования и разработки лекарственных препаратов и товаров аптечного ассортимента
	2
	
	
	2
	2
	4
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	2.4
	8
	Фармацевтическая среда. Типы потребителей фармацевтических товаров
	
	
	
	2
	
	2
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	2.5
	8
	Потребительский выбор на рынке ОТС и рецептурных препаратов 
	
	
	
	2
	4
	2
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	3.
	8
	Цена
	2
	
	
	4
	
	6
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	3.1
	8
	Принципы ценообразования на фармацевтическом рынке
	2
	
	
	2
	
	4
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	3.2
	8
	Важнейшие факторы, влияющие на принятия решения о ценообразовании
	
	
	
	2
	
	2
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	4.
	8
	Маркетинговые условия повышения качества фармацевтической помощи
	4
	
	
	6
	12
	10
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	4.1
	8
	Современные методы и подходы к обеспечению качества фармацевтической помощи
	1
	
	
	2
	4
	3
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	4.2
	8
	Организация лекарственной помощи в медицинских организациях
	2
	
	
	2
	4
	4
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	4.3
	8
	Фармацевтическая помощь категориям граждан, имеющим право на бесплатное и льготное лекарственное обеспечение
	1
	
	
	2
	4
	3
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	5.
	8
	Современные информационно-коммуникационные технологии, прикладные программы обеспечения фармацевтической деятельности для решения профессиональных задач 
	3
	
	
	10
	24
	13
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	5.1
	8
	Прикладные офисные программы
	1
	
	
	4
	8
	5
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	5.2
	8
	Правила эффективной презентации фармацевтического продукта
	1
	
	
	4
	8
	5
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	5.3
	8
	Использование интернет-технологий в фармацевтическом маркетинге и лекарственном обеспечении
	1
	
	
	2
	8
	3
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	
	
	Зачет
	-
	-
	
	6
	
	6
	

	
	
	Всего за 8 семестр
	18
	
	
	48
	42
	108
	

	6.
	9
	Стратегия продвижения товаров на фармацевтическом рынке 
	8
	
	
	8
	
	16
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	6.1
	9
	Принципы продвижения товаров на фармацевтическом рынке. Влияние технологических, социальных аспектов на выбор стратегии продвижения товара 
	2
	
	
	2
	
	4
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	6.2
	9
	Сегментирование рынка лекарственных средств и товаров аптечного ассортимента 
	2
	
	
	
	
	2
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	6.3
	9
	Мерчандайзинг в аптечных организациях
	
	
	
	2
	
	2
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	6.4
	9
	Реклама и выбор рекламных носителей
	
	
	
	2
	
	2
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	6.5 
	9
	Конкуренция на фармацевтическом рынке
	2
	
	
	2
	
	4
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	6.6
	9
	Управление рисками
	2
	
	
	
	
	2
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	7.
	9
	Маркетинговые методы изучения спроса и определения потребности, на лекарственные средства и товары аптечного ассортимента
	4
	
	
	8
	6
	12
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	7.1
	9
	Изучение спроса на лекарственные препараты. Выбор поставщика
	2
	
	
	4
	2
	6
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	7.2
	9
	Методы определения потребности в лекарственных препаратах
	
	
	
	2
	2
	2
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	7.3
	9
	Изучение спроса на товары аптечного ассортимента
	2
	
	
	2
	2
	4
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	8.
	9
	Маркетинговые технологии развития и совершенствования фармацевтической помощи
	4
	
	
	18
	24
	22
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	8.1
	9
	Инновационные формы лекарственного обслуживания населения
	2
	
	
	2
	4
	4
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	8.2
	9
	Современная стратегия фармации: стандарты качества аптечных услуг (GPP)
	
	
	
	4
	4
	4
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	8.3
	9
	Санитарно-эпидемиологические требования к качеству аптечных услуг
	
	
	
	4
	4
	4
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	8.4
	9
	Маркетинговое значение лекарственной формы и упаковки
	1
	
	
	2
	4
	3
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	8.5
	9
	Профессиональное консультирование в фармацевтическом бизнесе
	
	
	
	4
	4
	4
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	8.6
	9
	Принципы формирования лояльности потребителей
	1
	
	
	2
	4
	3
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	9.
	9
	Кадровый маркетинг
	2
	
	
	8
	12
	16
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	9.1
	9
	Организационная структура фармацевтических организаций
	
	
	
	2
	2
	2
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	9.2
	9
	Методы планирования и поиски персонала. Адаптация, обучение и развитие персонала
	2
	
	
	2
	4
	4
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	9.3
	9
	Формирование навыков создания официально-делового стиля
	
	
	
	2
	4
	2
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	9.4
	9
	Формирование коммуникативных навыков, навыков убеждения
	
	
	
	2
	2
	2
	письменное тестирование, индивидуальные задания, реферат

	
	
	Экзамен
	
	
	
	6
	
	6
	

	
	
	Итого за 9 семестр
	18
	
	
	48
	42
	108
	

	
	
	Всего за 8 и 9 семестры
	36
	-
	-
	96
	84
	216
	-


5.3. Распределение лекций по семестрам:
	п/№
	Название тем лекций 
	Объем в АЧ, семестры

	
	
	8
	9

	1. 
	Теоретические основы фармацевтического маркетинга
	1
	-

	2. 
	Структура фармацевтического рынка
	1
	-

	3. 
	Базовые категории маркетинга: нужда, потребность, спрос. Эластичность спроса
	1
	

	4. 
	Ассортиментная политика фармацевтической организации. Жизненный цикл товара
	2
	

	5. 
	Стратегия формирования «ассортиментного портфеля». Бренды
	2
	

	6. 
	Практика исследования и разработки лекарственных препаратов и товаров аптечного ассортимента
	2
	

	7. 
	Принципы ценообразования на фармацевтическом рынке
	2
	

	8. 
	Современные методы и подходы к обеспечению качества фармацевтической помощи
	1
	

	9. 
	Организация лекарственной помощи в медицинских организациях
	2
	

	10. 
	Фармацевтическая помощь категориям граждан, имеющим право на бесплатное и льготное лекарственное обеспечение
	1
	

	11. 
	Прикладные офисные программы
	1
	

	12. 
	Правила эффективной презентации фармацевтического продукта
	1
	

	13. 
	Использование интернет-технологий в фармацевтическом маркетинге и лекарственном обеспечении
	1
	

	14. 
	Принципы продвижения товаров на фармацевтическом рынке. Влияние технологических, социальных аспектов на выбор стратегии продвижения товара 
	
	2

	15. 
	Сегментирование рынка лекарственных средств и товаров аптечного ассортимента 
	
	2

	16. 
	Конкуренция на фармацевтическом рынке
	
	2

	17. 
	Управление рисками
	
	2

	18. 
	Изучение спроса на лекарственные препараты. Выбор поставщика
	
	2

	19. 
	Изучение спроса на товары аптечного ассортимента
	
	2

	20. 
	Инновационные формы лекарственного обслуживания населения
	
	2

	21. 
	Маркетинговое значение лекарственной формы и упаковки
	
	1

	22. 
	Принципы формирования лояльности потребителей
	
	1

	23. 
	Методы планирования и поиски персонала. Адаптация, обучение и развитие персонала
	
	2

	
	Итого – 36 АЧ
	18
	18


5.4. Распределение тем семинарских и практических занятий по семестрам:

	п/№
	Название тем семинарских и практических занятий дисциплины 
	Объем в АЧ, семестры

	
	
	8
	9

	24. 
	Теоретические основы фармацевтического маркетинга
	2
	-

	25. 
	Структура фармацевтического рынка
	2
	-

	26. 
	Эволюция концепций маркетинга
	2
	-

	27. 
	Современные концепции маркетинга
	2
	-

	28. 
	Базовые категории маркетинга: нужда, потребность, спрос. Эластичность спроса
	2
	-

	29. 
	Фармацевтический маркетинг: цели, формы, принципы, функции
	2
	-

	30. 
	Ассортиментная политика фармацевтической организации. Жизненный цикл товара
	2
	-

	31. 
	Стратегия формирования «ассортиментного портфеля». Бренды
	2
	-

	32. 
	Практика исследования и разработки лекарственных препаратов и товаров аптечного ассортимента
	2
	-

	33. 
	Фармацевтическая среда. Типы потребителей фармацевтических товаров
	2
	-

	34. 
	Потребительский выбор на рынке ОТС и рецептурных препаратов 
	2
	-

	35. 
	Принципы ценообразования на фармацевтическом рынке
	2
	-

	36. 
	Важнейшие факторы, влияющие на принятия решения о ценообразовании
	2
	

	37. 
	Современные методы и подходы к обеспечению качества фармацевтической помощи
	2
	

	38. 
	Организация лекарственной помощи в медицинских организациях
	2
	

	39. 
	Фармацевтическая помощь категориям граждан, имеющим право на бесплатное и льготное лекарственное обеспечение
	2
	

	40. 
	Прикладные офисные программы
	4
	

	41. 
	Правила эффективной презентации фармацевтического продукта
	4
	

	42. 
	Использование интернет-технологий в фармацевтическом маркетинге и лекарственном обеспечении
	2
	

	43. 
	Принципы продвижения товаров на фармацевтическом рынке. Влияние технологических, социальных аспектов на выбор стратегии продвижения товара
	
	2

	44. 
	Мерчандайзинг в аптечных организациях
	
	2

	45. 
	Реклама и выбор рекламных носителей
	
	2

	46. 
	Конкуренция на фармацевтическом рынке
	
	2

	47. 
	Изучение спроса на лекарственные препараты. Выбор поставщика
	
	4

	48. 
	Методы определения потребности в лекарственных препаратах
	
	2

	49. 
	Изучение спроса на товары аптечного ассортимента
	
	2

	50. 
	Инновационные формы лекарственного обслуживания населения
	
	2

	51. 
	Современная стратегия фармации: стандарты качества аптечных услуг (GPP)
	
	4

	52. 
	Санитарно-эпидемиологические требования к качеству аптечных услуг
	
	4

	53. 
	Маркетинговое значение лекарственной формы и упаковки
	
	2

	54. 
	Профессиональное консультирование в фармацевтическом бизнесе
	
	4

	55. 
	Принципы формирования лояльности потребителей
	
	2

	56. 
	Организационная структура фармацевтических организаций
	
	2

	57. 
	Методы планирования и поиски персонала. Адаптация, обучение и развитие персонала
	
	2

	58. 
	Формирование навыков создания официально-делового стиля
	
	2

	59. 
	Формирование коммуникативных навыков, навыков убеждения
	
	2

	
	Итого – 84 АЧ
	42
	42


5.5. Распределение самостоятельной работы студента (СРС) по видам и семестрам:
	п/№
	Наименование вида СРС
	Объем в АЧ, семестры

	
	
	8
	9

	1
	Практика исследования и разработки лекарственных препаратов и товаров аптечного ассортимента
	2
	

	2
	Потребительский выбор на рынке ОТС и рецептурных препаратов 
	4
	

	3
	Современные методы и подходы к обеспечению качества фармацевтической помощи
	4
	

	
	Организация лекарственной помощи в медицинских организациях
	4
	

	4
	Фармацевтическая помощь категориям граждан, имеющим право на бесплатное и льготное лекарственное обеспечение
	4
	

	5
	Прикладные офисные программы
	8
	

	6
	Правила эффективной презентации фармацевтического продукта
	8
	

	7
	Использование интернет-технологий в фармацевтическом маркетинге и лекарственном обеспечении
	8
	

	8
	Изучение спроса на лекарственные препараты. Выбор поставщика
	
	2

	9
	Методы определения потребности в лекарственных препаратах
	
	2

	10
	Изучение спроса на товары аптечного ассортимента
	
	2

	11
	Инновационные формы лекарственного обслуживания населения
	
	4

	12
	Современная стратегия фармации: стандарты качества аптечных услуг (GPP)
	
	4

	13
	Санитарно-эпидемиологические требования к качеству аптечных услуг
	
	4

	14
	Маркетинговое значение лекарственной формы и упаковки
	
	4

	15
	Профессиональное консультирование в фармацевтическом бизнесе
	
	4

	16
	Принципы формирования лояльности потребителей
	
	4

	17
	Организационная структура фармацевтических организаций
	
	2

	18
	Методы планирования и поиски персонала. Адаптация, обучение и развитие персонала
	
	4

	19
	Формирование навыков создания официально-делового стиля
	
	4

	20
	Формирование коммуникативных навыков, навыков убеждения
	
	2

	
	ИТОГО - 84 АЧ
	42
	42


6. Оценочные средства для контроля успеваемости и результатов освоения дисциплины 
	№ п/п
	Виды контроля

	Наименование раздела дисциплины
	Оценочные средства

	
	
	
	Форма
	Кол-во вопросов в задании
	Кол-во не-зависимых вариантов

	1. 
	Входной контроль (ВК)


	1 Введение в фармацевтический маркетинг 
Теоретические основы фармацевтического маркетинга

Структура фармацевтического рынка. Эволюция концепций маркетинга Современные концепции маркетинга

Базовые категории маркетинга: нужда, потребность, спрос. Эластичность спроса

Фармацевтический маркетинг: цели, формы, принципы, функции

2. Понятие товара в фармацевтическом маркетинге 

Ассортиментная политика фармацевтической организации. Жизненный цикл товара Стратегия формирования «ассортиментного портфеля». Бренды Практика исследования и разработки лекарственных препаратов и товаров аптечного ассортимента Фармацевтическая среда. Типы потребителей фармацевтических товаров

Потребительский выбор на рынке ОТС и рецептурных препаратов
	Тестовые задания;


	50
	4

	2. 
	Текущий контроль (ТК)
	
	Тестовые задания;

ситуационные задачи
	50
	4

	3. 
	Входной контроль (ВК)


	3. Цена. Принципы ценообразования на фармацевтическом рынке

Важнейшие факторы, влияющие на принятия решения о ценообразовании
4. Маркетинговые условия повышения качества фармацевтической помощи

Современные методы и подходы к обеспечению качества фармацевтической помощи

Организация лекарственной помощи в медицинских организациях

Фармацевтическая помощь категориям граждан, имеющим право на бесплатное и льготное лекарственное обеспечение
	Тестовые задания
	50
	4

	4. 
	Текущий контроль (ТК)
	
	Тестовые задания;

ситуационные задачи
	50
	4

	5. 
	Входной контроль (ВК)


	5. Современные информационно-коммуникационные технологии, прикладные программы обеспечения фармацевтической деятельности для решения профессиональных задач Прикладные офисные программы. Правила эффективной презентации фармацевтического продукта. Использование интернет-технологий в фармацевтическом маркетинге и лекарственном обеспечении

6. Стратегия продвижения товаров на фармацевтическом рынке. Принципы продвижения товаров на фармацевтическом рынке. Влияние технологических, социальных аспектов на выбор стратегии продвижения товара 

Сегментирование рынка лекарственных средств и товаров аптечного ассортимента 

Мерчандайзинг в аптечных организациях Реклама и выбор рекламных носителей

Конкуренция на фармацевтическом рынке. Управление рисками.
	Тестовые задания
	50
	4

	6. 
	Текущий контроль (ТК)
	
	Тестовые задания;

ситуационные задачи
	50
	4

	7. 
	Входной контроль (ВК)
	7. Маркетинговые методы изучения спроса и определения потребности, на лекарственные средства и товары аптечного ассортимента. Изучение спроса на лекарственные препараты. Выбор поставщика. Методы определения потребности в лекарственных препаратах. Изучение спроса на товары аптечного ассортимента
8. Маркетинговые технологии развития и совершенствования фармацевтической помощи

Инновационные формы лекарственного обслуживания населения

Современная стратегия фармации: стандарты качества аптечных услуг (GPP) Санитарно-эпидемиологические требования к качеству аптечных услуг

Маркетинговое значение лекарственной формы и упаковки. Профессиональное консультирование в фармацевтическом бизнесе Принципы формирования лояльности потребителей
	Тестовые задания
	50
	4

	8. 
	Текущий контроль (ТК)
	
	Тестовые задания;

ситуационные задачи
	50
	4

	9. 
	Входной контроль (ВК)
	9. Кадровый маркетинг

Организационная структура фармацевтических организаций

Методы планирования и поиски персонала. Адаптация, обучение и развитие персонала. Формирование навыков создания официально-делового стиля

Формирование коммуникативных навыков, навыков убеждения
	Тестовые задания
	50
	4

	10. 
	Текущий контроль (ТК)
	
	Тестовые задания;

ситуационные задачи
	50
	4


Примеры оценочных средств:

8 семестр
	Для входного контроля (ВК)
	Термин маркетинг от английского «market» и переводится как:

А) рынок

Б) потребность

В) предложение

Г) спрос 

Д) сделка

	
	Задача конверсионного маркетинга:

А) изменение отрицательного спроса

Б) оживление спроса

В) сохранение баланса спроса 

Г) поддержание формирующегося спроса

Д) поддержание колеблющегося спроса

	
	Ремаркетинг направлен на:

А) оживление спроса

Б) сохранение баланса спроса

В) изменение отрицательного спроса

Г) поддержание формирующегося спроса

Д) поддержание колеблющегося спроса

	Для текущего контроля (ТК)
	Синхромаркетинг используют:

А) в условиях колеблющегося спроса

Б) в условиях отрицательного спроса

В) в условиях сбалансированного спроса

Г) в условиях возрастающего спроса

Д) в условиях формирующегося спроса

	
	Под потребностью в товарах в маркетинге понимается:

А) осознанная необходимость в товарах

Б) расход товаров

В) ассортимент товаров

Г) форма проявления потребности

Д) коммерческий обмен

	
	Под предложением в маркетинге понимается:

А) ассортимент товаров

Б) расход товаров

В) осознанная необходимость в товарах 

Г) форма проявления потребности

Д) коммерческий обмен

	Для входного контроля (ВК)
	Под сделкой в маркетинге понимается:

А) коммерческий обмен

Б) расход товаров

В) ассортимент товаров

Г) форма проявления потребности

Д) осознанная необходимость в товарах 

	
	Какие из нижеперечисленных потребителей фармацевтических услуг относятся к институциональным:

А. медицинские учреждения

Б. физические лица и их семьи

В.  военнослужащие

Д. дети до 3-х лет

	
	Какие из нижеперечисленных потребителей фармацевтических услуг относятся к конечным:

А. физические лица и их семьи

Б. медицинские учреждения, 

В. медицинские работники 

Г. оптово-розничная торговля лекарственными препаратами и другими товарами аптечного ассортимента

Д. аптеки

	Для текущего контроля (ТК)
	В чем отличия лекарственных препаратов от биологически активных добавок к пище:

А. доза 

Б. безопасность

В. эффективность

Г. лекарственная форма

Д. удобство применения

	
	В чем отличия бренда от торговой марки:

А. получение наибольшей прибыли

Б. получение прибыли

В. время выхода на рынок

Г. наличие клинических испытаний 

Д. вспомогательные 

В соответствии с ФЗ № 38 «О рекламе», какие товары запрещено рекламировать

А. лекарственные препараты рецептурного отпуска

Б. лекарственные препараты безрецептурного отпуска

В. гомеопатические лекарственные препараты

Г. товары аптечного ассортимента

Д. детские товары

	Для входного контроля (ВК)
	Производитель, держащий патент, защищает патентом в оригинальном препарате:

А. вспомогательные вещества

Б. изомер действующего вещества

В. первичную упаковку

Г. вторичную упаковку

Д. растворитель

	
	По окончанию патента производитель открывает:

А. химическую формулу

Б. вспомогательные вещества

В. технологию производства

Г. вторичную упаковку

Д. синтез химической формулы

	
	Под товаром в фармацевтических организациях понимают:

А. парафармацевтический ассортимент

Б. транспортировку лекарственных препаратов

В. коммунальные услуги

Г. внутренние мотивы личности

Д. коммерческую выгоду

	Для текущего контроля (ТК)
	Какой принцип лежит в основе АВС-анализа:

А. Принцип Парето

Б. Принцип соответствия

В. Принцип комплементарности

Г. Принцип домино

Д. Принцип доверия покупателей

	
	Продукт может стать брендом только при наличии:

А. существенных преимуществ по сравнению с другими товарами 

Б. конкуренции

В. финансового преимущества по сравнению с другими товарами

Г. стратегического планирования

Д. рекламы

	
	Укажите, какие из перечисленных факторов относятся к фармацевтическим:

А. размер частиц
Б. растворимость

В. цвет

Г. температура

Д. вкус

	Для входного контроля (ВК)
	По какому из перечисленных параметров полностью совпадают оригинальный и воспроизводимые лекарственные препараты:

А. действующее вещество

Б. технология производства,

В. действующее вещество,

Г. клинические испытания.

Д. вспомогательные вещества

	
	Какой лекарственной форме соответствует биодоступность равной 93%:

А. растворимая таблетка Солютаб

Б. таблетки

В. капсулы

Г. растворимая таблетка

Д. капли

	
	Какой лекарственной форме соответствует основа типа вода-масло или масло-вода, как вспомогательное вещество:

А. крем

Б. мазь

В. суппозитории

Г. гель

Д. пластырь

	Для текущего контроля (ТК)
	Из какой лекарственной формы при употреблении внутрь не попадают вспомогательные вещества в организм больного:

А. жевательная резинка

Б. жевательные таблетки

В. капсулы

Г. таблетки

Д. раствор для инъекций

	
	Какая из перечисленных характеристик отличает оригинальные лекарственные препараты от воспроизводимых:

А. патентная защита

Б. действующее вещество

В. температура

Г. показатель цветности

Д. прозрачность

	
	Какая из перечисленных характеристик отличает оригинальные лекарственные препараты от воспроизводимых:

А. патентная защита

Б. действующее вещество

В. температура

Г. показатель цветности

Д. прозрачность


9 семестр
	Для входного контроля (ВК)
	Какие должности соответствуют специальности «Управление и экономика фармации»:

А. заведующий аптечным складом

Б. провизор-технолог

В. менеджер

Г. медицинский представитель

Д. фармацевт

	
	Какие должности соответствуют специальности «Управление и экономика фармации»:

А. заместитель заведующего аптекой

Б. провизор-технолог

В. менеджер

Г. медицинский представитель

Д. фармацевт

	
	Какую квалификацию получает провизор по окончании ординатуры по специальности «Фармацевтическая технология»

А. провизор- технолог

Б. провизор- менеджер

В. провизор

Г. старший провизор 

Д. химик аналитик

	Для текущего контроля (ТК)
	В анализе XYZ Какой категории показатель «Z» соответствует:

А. товар с нерегулярным потреблением

Б. товар с сезонными колебаниями потребления

В. товар со стабильной величиной потребления

Г. товар с высоким уровнем прибыльности

Д. товар с низким уровнем прибыльности

	
	К какой категории относится в XYZ анализе товар с коэффициентом вариации от 0 до 10:

А. X
Б. Y
В. Z
Г. A
Д. C

	
	Запасы лекарственных препаратов в аптечной организации измеряются: 

А. в денежных показателях 

Б. в натуральных показателях 

В. в средней стоимости

Г. в количестве упаковок

Д. числом обращений

	Для входного контроля (ВК)
	Покупательская способность потребителей зависит от показателей: 

А. порядка ценообразования на лекарственные препараты; 

Б.  место расположения

В. широта ассортимента

Г. наличия рецепта на лекарственные препараты 

Д. квалификация сотрудников

	
	Какие фармацевтические должности существуют в фармацевтических организациях:

А. провизор-технолог

Б. консультант

В. менеджер

Г. продавец 

Д. оператор

	
	Информация на упаковке лекарственного препарата содержит: 

А. показания к применению 

Б. юридический адрес продавца 

В. режим приема

Г. рекомендаций врача

Д. описание препарата

	Для текущего контроля (ТК)
	Норматив запаса наркотических лекарственных средств Список II в отделениях медицинской организации: 

А. 15- дневный
Б. 3-х дневный
В. 5-и дневный

Г. месячный

Д. 3- месяца

	
	Основное в определении сути маркетинга:
А. удовлетворения потребностей потребителей

Б. сбыт товаров

В. снижение издержек производства

Г. установление цен на товары

Д. ценовая конкуренция

	
	Какие из перечисленных видов деятельности лежат вне сферы маркетинга:

А. инвентарный контроль

Б. маркетинговые исследования;

В. товарная политика

Г. создание рекламного обращения

Д. анализ рынка

	Для входного контроля (ВК)
	Основными составными частями комплекса маркетинга являются:

А. товар, цена, продвижение товара, распространение

Б. товар, стимулирование сбыта, реклама

В. сбыт товара, ценообразование, продвижение

Г. планирование продукции, определение цены, использование товарных знаков

Д. комплекс методов анализа рынка

	
	Позиционирование товара — это:

А. поиски достойного места товара на рынке, исходя из его принятия потребителями

Б. сегментирование рынка

В. определение уровня восприятия потребителями идеи нового товара

Г. выбор целевого рынка

Д. определение места товара на аптечной витрине

	
	Комплекс маркетинговых коммуникаций включает:

А. рекламу, персональную продажу, пропаганду и стимулирование сбыта

Б. рекламу, пропаганду, персональная продажа и систему скидок

В. рекламу, public relations, стимулирование сбыта и пропаганду

Г. рекламу, выставки, презентации, конкурсы

Д. мерчандайзинг, сэмплинг, бэнчмаркинг, реклама

	Для текущего контроля (ТК)
	Ориентация фирмы на получение прибыли в основном за счет постоянного совершенствования товара характерно:

А. концепции совершенствования товара

Б. концепции социально этичного маркетинга

В. концепции интенсификации коммерческих усилий

Г. концепции совершенствования производства

Д. концепции маркетинга

	
	Реклама — это элемент:

А. политики продвижения товара

Б. товарной политики

В. сбытовой политики

Г. ценовой политики

Д. фармакоэкономики

	
	Комплекс маркетинга включает в себя:

А. совокупность инструментов (товар, цена, распространение, продвижение)

Б. управление персоналом

В. управления предприятием

Г. выбор условий реализации

Д. нормативное регулирование продаж

	Для входного контроля (ВК)
	В анализе XYZ показатель «X» соответствует:

А. товар со стабильной величиной потребления

Б. товар с сезонными колебаниями потребления

В. товар с нерегулярным потреблением 

Г. товар с высоким уровнем прибыльности

Д. товар с низким уровнем прибыльности

	
	Спрос на товары эластичный если:

А. при изменении цены спрос существенно изменяется

Б. при изменении цены спрос остается неизменным

В. цена и спрос не зависят друг от друга

Г. спрос резко падает

Д. спрос постоянно растет

	
	Различают следующие уровни товара:

А. товар по замыслу; товар в реальном исполнении; товар с подкреплением;

Б. товар в новой лекарственной форме

В. новый и модифицированный

Г. товар с упаковкой; товар без упаковки

Д. второй сорт, первый сорт, высший сорт

	Для текущего контроля (ТК)
	Объектами маркетинга являются:

А. товары, услуги, производители, потребители

Б. законодательные акты, регламентирующие конкуренцию

В. забота о здоровом образе жизни

Г. требования GMP при производстве товаров

Д. нормативные акты, регламентирующие продажу товаров

	
	Стандартизированный товар-это:

А. товар, упакованный в стандартную упаковку

Б. товар, соответствующий стандарту качества

В. товар, который предлагается разными предприятиями, но воспринимается покупателем как однородный во всех случаях

Г. товар, который имеет знак качества

Д. экологически чистый товар

	
	В АТХ классификации группы ЛС подразделяются на:

А) 5 уровней

Б) 7 уровней

В) 4 уровня

Г) 6 уровней

Д) 3 уровня

	Для промежуточного контроля (ПК)
	             Используя АВС-анализ, проведите оценку прибыльности лекарственных препаратов, разделив их на группы А, В и С:
Наименование товара

Прибыль

Корвалол 

1500 

Арбидол 

21000 

Линекс 

10000 

Кавинтон 

8000 

Кардиомагнил 

7000 

Конкор 

4000 

Фестал 

3000 

Эссенциале 

60000 

Триган Д

3000 

Виагра 

37000 

Линекс 

3000 

Нейромультивит 

1000 

ЭТАЛОН ответа к задаче

1.Располагаем препараты в таблице по убыванию размера прибыли.

2.Рассчитываем долю прибыли каждого препарата с накопительным итогом.

3.Выделяем группы А, В и С: присваиваем значения групп выбранным объектам: группа А – 80%, группы В -15% и С 5
Наименование 

Прибыль 

Доля 

Доля н.и. % 

Группа 

Эссенциале 
60000 
39% 
39 
А 
Виагра 

37000 

24% 

62 

А 

Арбидол 

21000 

14% 

76 

А 

Линекс 

10000 

6% 

82 

А 

Кавинтон 

8000 

5% 

87 

Б 

Кардиомагнил 

7000 

5% 

92 

Б 

Конкор 

4000 

3% 

95 

Б 

Фестал 

3000 

2% 

97 

С 

Триган 

3000 

2% 

98 

С 

Корвалол 

1500 

1% 

99 

С 

Нейромультивит 

1000 

1% 

100 

С 

155500

100



	
	                К выбранным показателям (колонка 1) придумайте характеристики, присущие каждому этапу жизненного цикла товара и занесите их в таблицу.



Показатели

Этап выведения на рынок

Этап роста

Этап зрелости

Этап упадка

Сбыт

Основные стратегические усилия

Основные  усилия маркетинга

Решение Распределение товара

ЭТАЛОН ответа к задаче

Показатели

Этап выведения на рынок

Этап роста

Этап зрелости

Этап упадка

Сбыт

Слабый

Быстрорастущий

Медленно растущий

Падающий

Основные стратегические усилия

Расширение    рынка

Проникновение вглубь рынка

Отстаивание своей доли

Повышение рентабельности производства

Основные  усилия маркетинга

Создание осведомленности о товаре

Создание предпочтения к марке

Создание приверженности к марке

Селективное воздействие

Решение Распределение товара

Неравномерное

Интенсивное

Интенсивное

Селективное



	
	          Эластичность спроса по цене на препарат "Сонотон" равна 1,2. Определите прибыль (убытки) от снижения цены на 35 коп., если до снижения цены объем реализации составлял 400 000 шт. по цене 3,5 рубля за штуку, а общие затраты были равны 600 000 руб. (в том числе постоянные – 200 000 руб.) на весь объем производства\
ЭТАЛОН ответа к задаче

1) Прибыль до снижения цены равна 800 000 руб. (3,5 руб. х 400000 - 600 000 руб.). 

2) Объем реализации после снижения цены составит (400 000 х 1,2 х 0,35 руб.: 3,5 руб. + 400 000 шт.)= 448 000 тыс.шт.

3) Выручка от реализации после снижения цены достигнет (3,15 х 448 000)= 1 411 200 руб.

4) Общие издержки на производство и реализацию продукции после снижения цены составят  

 (600 000-200000) : 400 000х48 000 +600 000=648 000 руб.


Примерная тематика рефератов, курсовых работ. Обучающиеся могут предложить свою тему в рамках дисциплины.
8 семестр

1. Современный потребитель фармацевтической продукции (медико-социологическое исследование).
2.Товарный аудит конкретного товара (лекарственный препарат, парафармацевтика, иные товары аптечного ассортимента) с применением известных маркетинговых методов анализа товара.
3. Комплексный маркетинговый анализ динамики сбыта конкретного товара (лекарственный препарат, иные товары аптечного ассортимента).
3. Фармацевтический рынок. Категории маркетинга. Задачи и роль в обеспечении населения лекарственными препаратами.
4. Спрос. Потребность. Нормативы запасов лекарственных препаратов в медицинских и аптечных организациях.
5. Основные положения и порядок закупок лекарственных препаратов (на примере отдельной группы лекарственных препаратов).

6. Оценка конкурентоспособности лекарственных препаратов-аналогов (на примере конкретных лекарственных препаратов).

7. Разработка плана продвижения конкретного лекарственного препарата безрецептурного отпуска (на примере конкретных лекарственных препаратов).

8. Особенности вида лекарственной формы и упаковки на процесс продвижения лекарственного препарата на фармацевтическом рынке (на примере конкретных лекарственных препаратов).

9. Современные информационно-коммуникационные технологии для обеспечения фармацевтической деятельности в решении профессиональных задач.
10. Сегментирование рынка лекарственных препаратов и товаров аптечного ассортимента.
9 семестр
1. Анализ маркетинговой деятельности конкретной аптеки (или аптечной сети).

2. Сравнительный анализ программ лояльности аптечных сетей (на примере одной из аптечных сетей по выбору).

3. Анализ коммуникационной активности аптечных организаций в социальных сетях и в интернет.
4.Разработка плана маркетинговых мероприятий для конкретной аптечной организации.
5. Анализ динамики сбыта конкретной группы лекарственных препаратов или группы товаров аптечного ассортимента товара.
6. Фармацевтическая среда. Типы потребителей лекарственных препаратов.
7. Особенности и эффективность презентации фармацевтического продукта. 

8. Современные методы и подходы к обеспечению качества фармацевтической помощи.
9. Основные положения организации лекарственной помощи в медицинских организациях.

10. Фармацевтический маркетинг: цели, формы, принципы, функции
7. Учебно-методическое и информационное обеспечение дисциплины (печатные, электронные издания, интернет и другие сетевые ресурсы).

7.1. Перечень основной литературы
	п/№
	Наименование
	Автор (ы)
	Год, место издания
	Кол-во экземпляров

	
	
	
	
	в библиотеке
	на кафедре

	1. 
	Фармацевтический маркетинг.
	Юданов А.Ю.,   А.А., Денисова М.Н.
	2007, М.: Изд-во ИИА «Ремедиум»
	
	+

	2. 
	Медицинское и фармацевтическое товароведение. Изд.3-е перераб. и доп.
	Васнецова О.А.
	2016, М.: Авторская Академия 
	+
	

	3. 
	Основы маркетинга Краткий курс .
	Котлер Филип 
	2015, М.
	
	+

	4. 
	Интернет-маркетинг и digital-стратегии. Принципы эффективного использования: учеб. пособие .
	Кожушко О.А., Чуркин И., Агеев А. и др.
	2015. – 327 с
Новосибирск: РИЦ НГУ
	
	+

	5. 
	Маркетинг менеджмент. Экспресс-курс.
	Котлер Филип,
Келлер К.Л.
	2016,

С-Петербург
	
	+

	6. 
	Маркетинговые исследования. Теория и практика. Учебник для ВУЗов, ВШЭ.
	Галицкий Е.Б.
	2017,

Юрайт
	
	+

	7. 
	Основы маркетинга / Изд. 5-е европейское.
	Котлер Ф. и др.
	2017, М.: Вильямс
	
	+

	8. 
	Фармацевтический Маркетинг. Учебное пособие для бакалавриата и магистратуры.
	Н.И.Суслов, М.Е. Добрусина, А.А.Чурин, 

Е.А.Лосев
	М.: Юрайт, 2017.-319- Серия Университеты России
	
	+


7.2. Перечень дополнительной литературы
	п/№
	Наименование
	Автор (ы)
	Год, место издания
	Кол-во экземпляров

	
	
	
	
	в библиотеке
	на кафедре

	1. 
	Маркетинговые исследования в здравоохранении / Учебно-методическое пособие.
	Под. ред. проф. О.А. Васнецовой
	2008, М.: Товарищество научных изданий. КМК 
	+
	

	2. 
	В лабиринтах фармацевтического менеджмента.
	Глембоцкая Г.Т.
	2007, М.: Литтерра
	+
	+

	3. 
	Реклама и связи с общественностью. Учебник для бакалавров Гриф МО.
	Синяева И.М.
	   2016,
Юрайт
	
	+

	4. 
	Маркетинг организации. Учебник для вузов. Гриф УМО МО.
	Егоршин А.П.
	2016,

С-Петербург 
	
	+

	5. 
	Оценка конкурентоспособности в практической фармации: метод. пособие.
	Дрёмова Н.Б., Бушина Н.С.
	2014, Курск: КГМУ
	
	+

	6. 
	Управление продажами товаров аптечного ассортимента.
Методическое пособие.
	Максимкина Е.А.

Глазкова Т.Ю.

Ярошенко Н.П. и др.
	М.: Медицина для всех, 2007. -232с.
	
	+


8. Материально-техническое обеспечение дисциплины.
	№ п/п
	Адрес учебного кабинетов*, объектов для проведения практических занятий, объектов физической культуры и спорта
	№ помещения
	Площадь помещения (м2)
	Наименование оборудованных учебных кабинетов, объектов для проведения практических занятий, 

	
	Учебный корпус

г. Москва, 

 Никитский бульвар,

 д. 13, 2 этаж
	Аудитория

12

	Лекционный зал
	специально оборудованная аудитория, для проведения лекционных занятий

Оборудование: 

Кресла аудиторные – 200 шт.

Мультимедийный комплекс

(в составе: ноутбук, экран для проектора настенный,  портативный ЖК-проектор) – 1 шт.

	1
	Учебный корпус 

Москва, 

Ул. Складочная д.1, стр.17
	Аудитория 215
	50
	специально оборудованное помещение для проведения практических занятий при изучении дисциплины
Оборудование: 

Мультимедийный комплекс (в составе: ноутбук, экран для проектора настенный, портативный ЖК-проектор) – 1 шт.

Стул аудиторный – 50 шт.

	2
	Учебный корпус 

Москва, 

Ул. Складочная д.1, стр.17
	Аудитория 216
	40
	специально оборудованное помещение для проведения практических занятий при изучении дисциплины

Оборудование: 

Мультимедийный комплекс (в составе: ноутбук, экран для проектора настенный, портативный ЖК-проектор) – 1 шт.

Стул аудиторный – 20 шт.

Стол ученический 6-ая группа роста

− 40 шт.

	3
	Учебный корпус 

Москва, 

Ул. Складочная д.1, стр.17
	Аудитория 108
	20
	специально оборудованное помещение для проведения практических занятий при изучении дисциплины

Оборудование: 

Мультимедийный комплекс (в составе: ноутбук, экран для проектора настенный, портативный ЖК-проектор) – 1 шт.

Стул аудиторный – 10 шт.

 Стол ученический 6-ая группа роста – 20 шт. 


9. Образовательные технологии в интерактивной форме, используемые в процессе преподавания дисциплины:
Используемые образовательные технологии при изучении данной дисциплины составляют не менее 10% интерактивных занятий от объема аудиторных занятий

9.1. Примеры образовательных технологий в интерактивной форме:

неимитационные технологии: лекция (проблемная, визуализация и др.), дискуссия (с «мозговым штурмом» и без него), деловая игра.
9.2. Электронные образовательные ресурсы, используемые в процессе преподавания дисциплины: 

	№ п/п
	Наименование и краткая характеристика электронных образовательных и информационных ресурсов (электронных изданий и информационных баз данных)
	Количество экземпляров, точек доступа

	1
	Единый образовательный портал (ЕОП) ФГАОУ ВО Первый МГМУ им. И.М. Сеченова Минздрава России (Сеченовский Университет) - https://www.sechenov.ru/
	1

	2
	Правовая база данных «КонсультантПлюс» - https://cons-plus.ru/


	1

	3
	Официальный сайт Департамента здравоохранения г. Москвы - http://www.mosgorzdrav.ru/
	1

	4
	Министерство здравоохранения Российской Федерации – https://www.rosminzdrav.ru/
	1

	5
	Федеральная служба по надзору в сфере защиты прав потребителей и благополучия человека – http://www.rospotrebnadzor.ru
	1

	6
	Российская ассоциация фармацевтического маркетинга - https://www.rafm.ru/
	1

	7
	ФГБУ Центральный НИИ организации и информатизации здравоохранения МЗ РФ – www.mednet.ru
	1

	8
	Информационный портал «Фармацевтический вестник» - https://www.pharmvestnik.ru/
	1

	9
	Информационный портал «Ремедиум» - http://www.remedium.ru/
	1

	10
	Biblio-online.ru
	1


Методические рекомендации по организации изучения дисциплины: 

Обучение складывается из аудиторных занятий (132 час.), включающих лекционный курс, семинарские и практические занятия, и самостоятельной работы (84 час.). Основное учебное время выделяется на практическую работу по освоению разделов дисциплины фармацевтический маркетинг.
При изучении дисциплины (модуля) необходимо использовать теоретические знания и освоить практические умения, необходимые в практической деятельности провизору. 

Практические занятия проводятся в виде дискуссий, решения ситуационных задач, деловых игр, ответов на тестовые задания, разбора результатов самостоятельной работы и полевых исследований, проведения маркетинговых исследований. 

Самостоятельная работа студентов подразумевает подготовку к практическим занятиям и включает написание рефератов, подготовку к тестированию, подготовку к текущему контролю, подготовку к промежуточной аттестации. Кроме того, студентам даются задания для проведения полевых исследований в форме наблюдения за работой аптечных организаций города.
Работа с учебной литературой рассматривается как вид учебной работы по дисциплине и выполняется в пределах часов, отводимых на её изучение (в разделе СРС). 

Каждый обучающийся обеспечен доступом к библиотечным фондам Университета и кафедры.

Написание реферата, подготовка доклада, презентации, проведение полевых исследований способствуют формированию практических навыков (умений).

Работа студента в группе формирует чувство коллективизма и коммуникабельность. 
Исходный уровень знаний студентов определяется тестированием, текущий контроль усвоения предмета определяется устным опросом в ходе занятий, при решении ситуационных задач и ответах на тестовые задания.

В конце изучения дисциплины проводится промежуточная аттестация в форме зачета/экзамена (с использованием тестового контроля, проверкой практических умений и решением ситуационных задач). 

Вопросы по дисциплине (модулю) включены в программу итоговой государственной аттестации.
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