
федеральное государственное бюджетное образовательное учреждение высшего образования
«Тверской государственныймедицинский университет»
Министерства здравоохранения РоссийскойФедерации

Кафедра фармации и клинической фармакологии

Рабочая программа дисциплины
Б1.О.41 Фармацевтический маркетинг

для обучающихся 5 курса,

направление подготовки (специальность)
33.05.01 Фармация,

форма обучения
очная

Трудоемкость, зачетные единицы/часы 3 з.е. / 108 ч.
в том числе:
контактная работа 65 ч.
самостоятельная работа 43 ч.
Промежуточная аттестация, форма/семестр Зачет / 9 семестр

Тверь, 2026



Разработчики: старший преподаватель кафедры фармации и клинической фармако-
логии Судакова О.А.

Внешняя рецензия дана генеральным директором ОГУП «Фармация» Кулинич Ири-
ной Ильиничной

Рабочая программа рассмотрена и одобрена на заседании кафедры «05» мая 2026 г.
(протокол № 5)

Рабочая программа рассмотрена и одобрена на заседании профильного методического
совета «22» мая 2026 г. (протокол № 6)

Рабочая программа утверждена на заседании центрального координационно-методи-
ческого совета «27» августа 2026 г. (протокол № 1)



I. Пояснительная записка
Рабочая программа дисциплины разработана в соответствии с федеральным государ-

ственным образовательным стандартом высшего образования (ФГОС ВО) по направлению
подготовки (специальности) 33.05.01 Фармация, утвержденного приказом Министерства об-
разования и науки РФ от 27 марта 2018 г. N 219, с учётом рекомендаций основной профессио-
нальной образовательной программы (ОПОП) высшего образования.

1. Цель и задачи дисциплины
Цельюосвоения дисциплины являетсяформирование у обучающихся общепрофессио-

нальных и профессиональных компетенций для оказания квалифицированной фармацев-
тической помощи в соответствии с федеральным государственным образовательным стан-
дартом.

Задачами освоения дисциплины являются ознакомление обучающихся с основами марке-
тинга, ориентации в информационных потоках профессиональной маркетинговой инфор-
мации, проведения маркетинговых исследований, а также освоение маркетингового ана-
лиза ассортимента лекарственных препаратов аптечной организации (АО), получение на-
выков разработки плана маркетинга организации.

2. Планируемые результаты обучения по дисциплине

Формируемые
компетенции

Индикатор
достижения

Планируемые результаты
обучения

ОПК-3 Способен
осуществлять про-
фессиональную
деятельность с уче-
том конкретных
экономических,
экологических,
социальных фак-
торов в рамках си-
стемы норматив-
но-правового ре-
гулирования сфе-
ры обращения ле-
карственных
средств

ОПК-3-2 Учиты-
вает при принятии
управленческих
решений экономи-
ческие и социаль-
ные факторы, ока-
зывающие влия-
ние на финансово-
хозяйственную
деятельность фар-
мацевтических
организаций

Владеть:
- нормативной, справочной и научной литера-
турой, современными информационными тех-
нологиями и навыками работы в сети Интернет
для решения профессиональных задач в сфере
фармацевтического маркетинга;
- принципами и навыками разработки маркетин-
говых мероприятий и плана маркетинга АО;
- навыками проведения маркетинговых иссле-
дований фармацевтического рынка и медико-
социологических исследований потребителей
фармацевтической продукции;
Уметь:
- организовать работу маркетинговой службы
АО с учетом её вида и формы собственности;
- проводить аудит окружающей среды АО с при-
менением STEP-анализа;
- проводить сегментационный анализ потреби-
телей фармацевтической продукции и опреде-
лять направления управления взаимоотношени-
ями с ними;
- проводить маркетинговые исследования ФР;
Знать:
- определение маркетинга, его основные по-
нятия, принципы, функции, виды;
- методы, алгоритмы и инструменты марке-
тинговых исследований;
- факторы маркетинговой среды и их характе-
ристики;
- состав и содержание комплекса маркетинга;



- особенности поведения потребителя на фар-
мацевтическом рынке (ФР);
- современную маркетинговую характеристи-
ку ФР;

ПКО-2 Способен
решать задачи про-
фессиональной
деятельности при
осуществлении
отпуска и реали-
зации ЛП и других
товаров аптечного
ассортимента че-
рез фармацевтиче-
ские и меди-
цинские организа-
ции

ПКО-2-5 Осуще-
ствляет предпро-
дажную подготов-
ку, организует и
проводит выклад-
ку ЛП и товаров
аптечного ассор-
тимента в торго-
вом зале и (или)
витринах отделов
аптечной органи-
зации

Владеть:
- методами изучения спроса, формирования
ассортимента и прогнозирования потребности в
лекарственных препаратах и других товарах ап-
течного ассортимента;
- навыками оформления места продажи фарма-
цевтических товаров в соответствии с правила-
ми мерчандайзинга;
- навыками подбора форм и методов стимули-
рования сбыта и продвижения фармацевтиче-
ских товаров и формирования маркетинговых
программ.
Уметь:
- применять трехуровневый анализ товаров и
проводить анализ товарно-ассортиментной
политики АО;
- проводить сравнение и оценку конкуренто-
способности товаров-аналогов по параметрам
потребительских и экономических свойств;
- проводить анализ маркетинговых коммуни-
каций АО и разрабатывать план продвижения
товаров с учетом их статуса (рецептурный и
безрецептурный отпуск);
- разрабатывать план маркетинга для АО;
- формулировать маркетинговые управленче-
ские решения.
Знать:
- маркетинговые особенности фармацевтиче-
ской продукции;
- методы изучения ассортимента АО и подхо-
ды к формированию товарно-ассортиментной
политики;
- особенности конкуренции на ФР, методы
оценки конкурентоспособности товаров и их
позиционирование;
- маркетинговые коммуникации АО, особен-
ности продвижения товаров аптечного ассор-
тимента, мерчендайзинг в аптеках;
- способы управления маркетингом и марке-
тинговое планирование в АО.

3. Место дисциплины в структуре основной профессиональной образовательной
программы

Дисциплина «Фармацевтический маркетинг» входит в обязательную часть Блока 1
ОПОП специалитета.

Освоение дисциплины «Фармацевтический маркетинг» способствует формированию у
студентов базового понимания основных понятий и закономерностей маркетинга, а также ме-



ста и роли маркетинга в системе организации деятельности и управления фармацевтическим
предприятием.

Для изучения дисциплины необходимы знания, умения и навыки, формируемые пред-
шествующими 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, фарма-

цевтической помощи

Информационные технологии в профессиональной деятельности
Знания: способов доступа и функциональных возможностей сети Интернет, возможно-

стей использования компьютеров и мобильных устройств, правил работы социальных сетей.
Умения: использовать в учебном и исследовательском процессах возможности получе-

ния, хранения и обработки информации и данных с помощью персональных и планшетных
компьютеров, информационных электронных сетей, смартфоновииных электронныхустройств.

Навыки: использования сети Интернет для поиска и обработки информации; навыки ра-
боты с пакетом офисных программ для обработки текстов, электронных таблиц, презентаций;
навыки работы в социальных сетях; навыки использования мобильных приложений.

Частная фармацевтическая технология
Знания: особенностей современных лекарственных форм
Умения: организовать продвижение инновационных лекарственных препаратов
Навыки: оценить действие лекарственного препарата в зависимости от его лекарствен-

ной 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 меди-

цинских товаров, их особенности
Умения: провести товароведческий анализ медицинской техники и медицинских изде-

лий
Навыки: распознавания признаков недоброкачественности товаров, ассортиментной

принадлежности Прогнозирования это возможные изменения ассортимента лекарственных
препаратов и товаров аптечного ассортимента

Управление и экономика фармации
Знания: нормативно-законодательную документацию по вопросам организации лекар-

ственного обеспечения населения.
Умения: обеспечить организацию деятельности розничной и оптовой систем лекар-

ственного обеспечения населения и медицинских организаций
Навыки: формирования спроса на лекарственные препараты, проведение маркетинго-

вых 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 оп-

тимизации 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 кате-
гориях заболеваний

Навыки: определения эффективности медицинской и лекарственной помощи использо-
вания 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 эф-
фекты

Умения: анализировать действие лекарственных средств по совокупности их фармако-
динамических 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 науч-
ной, справочной литературы

Изучение дисциплины необходимо для получения знаний, умений и навыков, фор-
мируемых последующими дисциплинами/практиками: практика по фармацевтической тех-
нологии, практика по управлению и экономике фармацевтических организаций.

4. Объём дисциплины составляет 3 зачетные единицы, 108 академических часов, в том
числе 65 часов, выделенных на контактную работу обучающихся с преподавателем и 43 часа
самостоятельной работы обучающихся.

5. Образовательные технологии
В процессе преподавания дисциплины используются следующие образовательные

технологии, способы и методы формирования компетенций: занятие - конференция, акти-
визация творческой деятельности, регламентированная дискуссия, деловая и ролевая учеб-
ная игра, метод малых групп, занятия с использования современных ресурсов информаци-
онного обеспечения фармацевтической деятельности, учебно-исследовательская работа
студента, подготовка и защита рефератов, экскурсии в аптечные организации.

Самостоятельная работа студентов включает освоение теоретического материала,
подготовку к практическим занятиям, написание рефератов, учебно-исследовательскую
работу по организации фармацевтической деятельности.

6. Формы промежуточной аттестации
Промежуточная аттестация проводится в форме зачета (тестирование, практические на-

выки, решение ситуационных задач) в 9 семестре.

II. Учебная программа дисциплины
1. Содержание дисциплины

Тема 1. Введение вфармацевтическиймаркетинг. Теоретические основымаркетин-
говых исследований на фармацевтическом рынке

1.1. Концепция, принципы и элементы маркетинга. Комплекс маркетинга. Функции мар-
кетинга. Потребность и спрос. Концепция управления маркетингом. Основные виды и инстру-
менты маркетинга.

1.2Методологические основы маркетинговых исследований в фармации.
Тема 2. Планирование, стратегия и тактика деятельности фармацевтической орга-

низации. Планирование маркетинга.



2.1 Основные принципы планирования. Стратегическое планирование.
2.2 Программа фармацевтической организации. План развития хозяйственного портфеля.

Стратегия роста фармацевтической организации
2.3 Процесс управления фармацевтическим маркетингом. Маркетинговые стратегии и

планирование на фармацевтическом рынке.
2.4 Маркетинговая среда фармацевтической организации. SWOT –анализ. Конкурентная

среда фармацевтического рынка и методология ее оценки.
Тема 3. Характеристикафармацевтического рынка. Сегментирование. Выбор целе-

вых сегментов. Позиционирование товара.
3.1 Сегментация рынка и его основные критерии и принципы. Мероприятия целевого

маркетинга. Разновидности сегментирования рынка.
3.2 Стратегия охвата рынка. Сегментирование потребительского рынка и выбор целевого

сегмента.
3.3 Позиционирование товаров на рынке и разработка комплекса маркетинга.
Тема 4. Товарная и ценовая политика.
4.1. Фармацевтический товар как объект маркетинга. Ассортиментная политика фарма-

цевтической организации.Жизненный цикл товара.
4.2 Особенности лекарственных препаратов как товара. Порядок формирования цен на

лекарственные препараты и другие товары аптечного ассортимента. Выбор стратегии ценооб-
разования

Тема 5.Формирование коммуникативныхнавыков.Формирование спроса и стиму-
лирование сбыта.

5.1 Реклама и PR в системе маркетинга. Этические критерии продвижения лекарственных
средств. Виды рекламы, предназначенные для врачей и работников, занятых в сфере здравоохра-
нения.

5.2. Государственный контроль за соблюдением рекламного законодательства. Ненадле-
жащая реклама.

5.3 Сбытовой маркетинг. Маркетинговые коммуникации на фармацевтическом рынке.
Средства, виды средств стимулирования. Скидки, виды скидок. Дисконтная политика аптеки.

Тема 6. Фармацевтический мерчандайзинг.
6.1. Основы мерчандайзинга. Общее представление о мерчандайзинге аптечных органи-

заций.
6.2. Концепция места, внешнее оформление аптек.
6.3. Организация торгового зала аптеки. Торговое оборудование, используемое в торго-

вом зале аптеки. Роль в мерчандайзинге.
6.4. Формирование атмосферы торгового зала аптек. Основные средства навигации в тор-

говом зале аптеки.
6.5. Размещение и выкладка товаров аптечного ассортимента. Подходы к организации вы-

кладки отдельных групп товаров в аптеке. Оценка эффективности выкладки товаров в аптеке.
6.6 Особенности мерчандайзинга и организации торгового пространства фарммаркетов.

Интернет -мерчандайзинг.
6.7 Использование POS -материалов в презентации товаров аптечного ассортимента.

Праздничный мерчандайзинг. Оценка эффективности мерчандайзинга в аптеке.
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2. Учебно-тематический план дисциплины (в академических часах) и матрица компетенций

Коды (номе-
ра) модулей
(разделов)
дисциплины

и тем

Контактная работа обучаю-
щихся с преподавателем Всего

часов
на кон-
такт-
ную ра-
боту

Самосто-
ятельная
работа сту-
дента,
включая
подготов-
ку к экза-
мену (за-
чету)

Итого
часов

Формируемые
компетенции

Используемые об-
разовательные

технологии, спосо-
бы и методы обу-

чения

Формы теку-
щего, в т.ч.
рубежного
контроля

успеваемостиле
кц
ии

се
ми
на
ры

ла
бо
ра
то
рн
ые

пр
ак
ти
ку
мы

пр
ак
ти
че
ск
ие

за
ня
ти
я,
кл
ин
и-

че
ск
ие
пр
ак
ти
-

че
ск
ие
за
ня
ти
я

эк
за
ме
н/
за
че
т

ОП
К-

3-2

ПК
О-

2-5

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Тема 1 2 9 11 6 17 + МГ, КС, Р, УИРС С
Тема 2 2 9 11 6 17 + МГ, КС Кз, С
Тема 3 2 9 11 6 17 + МГ, УИРС Кз, С
Тема 4 2 9 11 6 17 + + МГ, УИРС Кз, С
Тема 5 2 9 11 6 17 + + МГ, УИРС Кз, С
Тема 6 10 10 6 16 + + МГ, УИРС Кз, Р, С
Зачет 7 7 Т, Пр, Кз
ИТОГО: 10 55 65 43 108

Список сокращений: метод малых групп (МГ), учебно-исследовательская работа студента (УИРС), подготовка и защита рефератов (Р);
формы контроля успеваемости: Т – тестирование, Пр – оценка освоения практических навыков (умений), КЗ – контрольное задание, Р –
написание и защита реферата, С – собеседование по контрольным вопросам.
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III. Фонд оценочных средств для контроля уровня сформированности компетенций
(Приложение№ 1)

1. Оценочные средства для текущего, в т.ч. рубежного контроля успеваемости
Примерызаданийвтестовойформе:

1.Маркетингпредставляет:
1. деятельностьпроизводителяпопродвижениютоваранарынок.
2. оптовуюреализациютовара.
3. коммерческуюдеятельность.
4. товарноеобращениеисистемураспределения.
5. торговуюдеятельность

2.Фармацевтическиймаркетинг–это
1. организацияпродажтовароваптечногоассортимента
2. системапродвижениятовароваптечногоассортиментанаосновеизучениярынка
3. управленческаядеятельностьпоудовлетворениюпотребностейнаселениявтоварахаптеч-

ногоассортимента
4. деятельностьпосбытутовароваптечногоассортиментасцельюполученияприбыли

3.Спросвмаркетингехарактеризуетсякак:
1. потребность,обеспеченнаяпокупательнойспособностью
2. ощущениепотребителемнехваткичего-либо
3. особаяформатоварно-денежныхотношений
4. заинтересованностьпокупателявприобретениитоваров

4.Косновнымфункцияммаркетингаотносят…
1.комплексноеизучениерынка.
2.производствотовара.
3.контролькачестватоваров.
4.лицензированиедеятельности.
5. поставкутовара.

5.Кфункцияммаркетингаотносятсявсе,кроме:
1. стратегическая
2. аналитическая
3. производственная
4. сбытовая

Критерии оценки тестового контроля:
70% и менее заданий - «неудовлетворительно»
71-80% заданий – «удовлетворительно»
81-90% заданий – «хорошо»
91-100% заданий – «отлично»

Примеры контрольных вопросов для собеседования:
1. Цель, задачи и место дисциплины «Маркетинг» в системе научных и учебных дис-

циплин. История становления современного маркетинга.
2. Основные понятия, используемые в маркетинге.
3. Концепции маркетинга.
4. Принципы и функции маркетинга. Распространение маркетинга.
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5. Внутренняя и внешняя маркетинговая среда организации.
6. Методы анализа маркетинговой среды.
7. Понятия спроса и предложения. Закон спроса.
8. Цена равновесия. Эластичность спроса.
9. Конъюнктура рынка. Емкость рынка.
10. Основные характеристики потребителей.
11. Процесс принятия решения о покупке.
12. Особенности рынков товаров потребительского и производственного назначе-

ния.
13. Закупки на рынке товаров производственного назначения.
14. Сегментация потребительского рынка и рынка организаций. Выбор целевых сег-

ментов рынка.
15. Понятие о комплексе маркетинга. Основные модели комплекса маркетинга.
16. История использования комплекса маркетинга в практической деятельности.
17. Понятие о товаре и его уровнях. Классификация товаров.
18. Качество и конкурентоспособность товаров.
19. Жизненный цикл товара.
20. Товарный ассортимент и товарная номенклатура.
21. Товарно-марочная политика.
22. Упаковка и фирменный стиль товара.
23. Стратегии разработки новых товаров.
24. Дифференцирование и позиционирование товаров.
25. Понятия цены и ценовой политики.
26. Виды и структура цен. Факторы ценообразования.
27. Этапы ценообразования. Методы ценообразования.
28. Маркетинговые стратегии цен.
29. Государственное регулирование цен.

Критерии оценки при собеседовании:
- студент демонстрирует системные теоретические знания, владеет терминологией, ло-

гично и последовательно объясняет сущность, явлений и процессов, делает аргументиро-
ванные выводы и обобщения, приводит примеры, показывает свободное владение моно-
логической речью и способность быстро реагировать на уточняющие вопросы – 5 баллов;

- студент демонстрирует прочные теоретические знания, владеет терминологией, ло-
гично и последовательно объясняет сущность, явлений и процессов, делает аргументиро-
ванные выводы и обобщения, приводит примеры, показывает свободное владение моно-
логической речью, но при этом делает несущественные ошибки, которые быстро исправ-
ляет самостоятельно или при незначительной коррекции преподавателем – 4 балла;

- студент демонстрирует неглубокие теоретические знания, проявляет слабо сформиро-
ванные навыки анализа явлений и процессов, недостаточное умение делать аргументиро-
ванные выводы и приводить примеры, показывает недостаточно свободное владение мо-
нологической речью, терминологией, логичностью и последовательностью изложения,
делает ошибки, которые может исправить только при коррекции преподавателем – 3 бал-
ла;

- студент демонстрирует незнание теоретических основ предмета, несформированные
навыки анализа явлений и процессов, не умеет делать аргументированные выводы и при-
водить примеры, показывает слабое владение монологической речью, не владеет терми-
нологией, проявляет отсутствие логичности и последовательности изложения, делает
ошибки, которые не может исправить даже при коррекции преподавателем – 2 балла;

- студент отказывается отвечать – 0 баллов.

Примеры контрольных заданий для собеседования:
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1. Составить логистическую цепочку продвижения лекарственного препарата со
склада в аптечную организацию.

2. Построить логистическую цепочку поступления лекарственного препарата в фар-
мацевтическую организацию, когда в документах обнаружена профессиональная ошибка
(отсутствие декларации соответствия).

3. На примере рекламных объявлений на различные три вида продукции, акции раз-
личных компаний и др. покажите, каким образом реклама заостряет внимание на одном
или нескольких факторах, оказывающих значительное влияние на покупательское поведе-
ние.

4. Приведите примеры реклам (по три), которые а) информируют покупателя; б) убе-
ждают его в необходимости приобретения чего-либо; в) напоминают о каком-либо товаре.

Критерии оценки при выполнении контрольных заданий (зачтено/не зачте-
но):

Зачтено: все задания выполнены правильно или имеются незначительные неточности,
получены развернутые ответы на все вопросы контрольного задания

Не зачтено: имеются грубые ошибки при выполнении заданий, студент затрудняется с
ответами на вопросы контрольного задания

Перечень практических навыков (умений), которые необходимо освоить сту-
денту

- применять маркетинговые знания для принятия решений в управлении операцион-
ной (производственной) деятельностью организаций;

- определять конкурентные преимущества и стратегии предприятия
- организовать работу маркетинговой службы АО с учетом её вида и формы собствен-

ности;
- 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 фармацевтического рынка;
- применять трехуровневый анализ товаров и проводить анализ товарно-ассортиментной

политики АО;
- проводить сравнение и оценку конкурентоспособности товаров-аналогов по парамет-

рам потребительских и экономических свойств;
- проводить анализ маркетинговых коммуникаций АО и разрабатывать план продвиже-

ния товаров с учетом их статуса (рецептурный и безрецептурный отпуск);
- разрабатывать план маркетинга для АО;
- формулировать маркетинговые управленческие решения;
- уметь оформлять места продажи фармацевтических товаров в соответствии с правила-

ми мерчандайзинга и требованиями нормативно-правовых документов.

Критерии оценки выполнения практических навыков (зачтено/не зачтено):
Зачтено: все действия проведены правильно в соответствии с требованиями законода-

тельства, студент владеет навыками использования современных ресурсов информационного
обеспечения фармацевтической деятельности для поиска необходимых нормативно-пра-
вовых документов в сфере обращения лекарственных средств

Не зачтено: имеются грубые ошибки в действиях при выполнении заданий, студент за-
трудняется с получением информации из современных ресурсов информационного обеспе-
чения фармацевтической деятельности

2. Оценочные средства для промежуточной аттестации по итогам освоения дисци-
плины (зачёт)
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Промежуточная аттестация проводится в виде 3-хэтапного зачета, включающего про-
верку практических навыков, решения тестовых заданий (60 тестов в течение 60 минут), выпол-
нения контрольного задания.

Примерызаданийвтестовойформе:
1.Товарныйассортиментвфармацевтическоммаркетинге–это:

1.все,чтопредлагаетсярынкусцельюиспользованияилипотребления
2.совокупностьассортиментныхгрупп,товарныхединиц
3.группытоваров,связанныхмеждусобойпосхожестифункционирования,группампо-
купателей,диапазонуценидр.
4. все лекарственные средства и изделиямедицинского назначения, находящиеся на витрине в
торговомзале
5.переченьлекарственныхсредств,отпускаемыхбезрецептаврача

2. Косновнымнаправлениямтоварнойполитикиаптекиотносится:
1.анализжизненногоциклатовара
2.проведениевзвешеннойценовойполитики
3.изучениеспросаналекарственныепрепараты
4. расчеткоэффициентовэластичностиикорреляции
5. определениепотребностивлекарственныхпрепаратах

3.Косновнымнаправлениямассортиментнойполитикиотносится
1.повышениеконкурентноспособноститовара
2.проведениевзвешеннойценовойполитики
3.изучениеспросаналекарственныепрепараты
4.обновлениеассортиментатоваров

4.Самыевысокиеценынамаркетингфирманесет,когдаеётоварнаходитсянастадиицикла:
1.внедрениянарынок
2.роста
3.зрелости
4.упадка
5.регистрации

5. Метод«совокупногоанализазатратнаЛС»
1.АВС-анализ
2.VEN-анализ
3.частотныйанализ
4.анализ«стоимостиболезни

Примеры вопросов для собеседования
1. Планирование в маркетинговом анализе
2. Маркетинговый анализ различных товаров аптечного ассортимента
3. Сегментирование фармацевтического рынка
4. Позиционирование на фармацевтическом рынке
5. Стили в оформлении аптек
6. Жизненный цикл товара и прогнозирование спроса.
7. Экспертные методы в прогнозировании потребления на фармацевтическом рын-

ке.
8. Реализация плана маркетингового анализа.
9. Эффективность маркетинговых исследований
10.Маркетинговые исследования фармацевтического рынка: особенности проведе-

ния, виды, этапы.

Примеры контрольных заданий
Задание 1. Провести маркетинговое исследование товара аптечного ассортимента:



13

Методика проведения:
1) выбрать конкретный товар аптечного ассортимента;
2) дать характеристику товара – указать наименование товара, указать свойства то-

вара, качество, цену, место реализации, средства продвижения (реклама, связи с обществен-
ностью и пр.);

3) описать целевую аудиторию (пол, возраст, образ жизни, уровень дохода и т. д. в
зависимости от товара);

4) определить основных конкурентов данного товара и сравнить качество, цены,
маркетинговые коммуникационные стратегии и пр.;

5) описать как распространяет информацию организация о данном товаре и с помо-
щью каких средств (реклама, связи с общественностью, стимулирование сбыта, личные
продажи);

6) указать преимущества и недостатки изучаемого товара;
7) предложить свои рекомендации для совершенствования маркетинговой деятель-

ности организации.

Задание 2. На примере рекламных объявлений на различные три вида продукции,
акции различных компаний и др. покажите, каким образом реклама заостряет внимание на
одном или нескольких факторах, оказывающих значительное влияние на покупательское
поведение.

Задание 3. Приведите примеры реклам (по три), которые а) информируют покупа-
теля; б) убеждают его в необходимости приобретения чего-либо; в) напоминают о каком-
либо товаре.

Задание 4. Разработайте меры по стимулированию сбыта для следующих товаров:
а) памперсы для детей;
б) минеральные воды;
в) средства гигиены полости рта;
г) зубные нити и др.

Задание 5. Составьте анкету для целевой аудитории с целью изучения отношения
покупателей к выбранному товару. Анкета должна состоять из десяти и более вопросов
(как открытых, так и закрытых).

Задание 6. Разработайте рекламную стратегию продукции, выбранной Вами, по сле-
дующей схеме:

- цель проведения рекламной кампании;
- описание потенциальных потребителей товаров, на которых должна воздейство-

вать реклама;
- какое рекламное сообщение может быть использовано (привести пример);
- какие реакции Вы хотите вызвать у потенциальных потребителей своей рекламой;
- какие рекламные носители Вы планируете использовать;
- сумма затрат на рекламный бюджет.

Критерии итоговой оценки на зачете:
Зачтено: на этапе проверки практических навыков все действия произведены пра-

вильно или имеются единичные несущественные неточности, студент владеет навыками ис-
пользования современных ресурсов информационного обеспечения фармацевтической де-
ятельности для поиска необходимой информации при выполнении заданий; даны правиль-
ные ответы на 70% и более тестовых заданий, правильно решено контрольное задание.
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Не зачтено: на этапе проверки практических навыков имеются грубые ошибки в дей-
ствиях, студент затрудняется с получением информации из современных ресурсов информа-
ционного обеспечения фармацевтической деятельности и/или даны правильные ответы
менее чем на 70% тестовых заданий и/или не решено контрольное задание.

Фонд оценочных средств для проверки уровня сформированности компетенций
по итогам освоения дисциплины для каждой формируемой компетенции создается в со-
ответствии с образцом, приведенным в Приложении№ 1.

IV. Учебно-методическое и информационное обеспечение дисциплины
1. Перечень основной и дополнительной учебной литературы, необходимой для освоения
дисциплины:

а). Основная литература:
1. Управление и экономика фармации: учебник /ред. И.А. Наркевич. – М.: ГЭОТАР-Ме-

диа, 2017. – 928 с.
2. Управление и экономика фармации: учебник /Е.А. Максимкина, Г.Т. Глембоцкая, П.В.

Лопатин; ред. В.Л. Багирова. - Москва: Медицина, 2004. - 716 с.
б) Электронный ресурс:
1. Плетнева, Т. В. Контроль качества лекарственных средств [Электронный ре-

сурс] : учебник /Т. В. Плетнева, Е. В. Успенская, Л. И. Мурадова ; ред. Т. В. Плетенёва -
Москва : ГЭОТАР-Медиа, 2014.- http://www.studmedlib.ru/book/ISBN9785970426340.html2.

б). Дополнительная литература:
1. Управление и экономика фармации: учебник. В 4 т. Т. 1. Фармацевтическая дея-

тельность. Организация и регулирование / ред. Е. Е. Лоскутова. – Москва : Академия, 2003.
– 380 с.

2. Управление и экономика фармации: учебник. В 4 т. Т. 2. Учет в аптечных организаци-
ях: оперативный бухгалтерский, налоговый / ред. Е. Е. Лоскутова. – Москва : Академия, 2004. -
447 с.

Электронный ресурс:
Законодательные и нормативно-правовые документы

1. "Конституция Российской Федерации" (принята всенародным голосованием
12.12.1993) (с учетом поправок, внесенных Законами РФ о поправках к Конститу-
ции РФ от 30.12.2008 N 6-ФКЗ, от 30.12.2008 N 7-ФКЗ, от 05.02.2014 N 2-ФКЗ, от
21.07.2014 N 11-ФКЗ, от 14.03.2020 N 1-ФКЗ)

2. "Гражданский кодекс Российской Федерации" от 30.11.1994 N 51-ФЗ (ред. от
22.03.2024)

3. "Трудовой кодекс Российской Федерации" от 30.12.2001 N 197-ФЗ (ред. от
06.04.2024)

4. "Кодекс Российской Федерации об административных правонарушениях" от
30.12.2001 N 195-ФЗ (ред. от 22.04.2024) (с изм. и доп., вступ. в силу с 03.05.2024)

5. "Уголовный кодекс Российской Федерации" от 13.06.1996 N 63-ФЗ (ред. от
06.04.2024)

6. "Уголовно-процессуальный кодекс Российской Федерации" от 18.12.2001 N 174-ФЗ
(ред. от 14.02.2024)

7. Федеральный закон от 12.04.2010 N 61-ФЗ (ред. от 04.08.2023) "Об обращении ле-
карственных средств"

8. Федеральный закон от 21.11.2011 N 323-ФЗ (ред. от 04.08.2023) "Об основах охраны
здоровья граждан в Российской Федерации"

9. Постановление Правительства РФ от 31 марта 2022 г. N 547 "Об утверждении Поло-
жения о лицензировании фармацевтической деятельности" (ред. от 03.08.2023)

http://www.studmedlib.ru/book/ISBN9785970426340.html
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10. Постановление Правительства РФ от 08.08.2009 N 654 (ред. от 03.02.2016) "О со-
вершенствовании государственного регулирования цен на лекарственные препара-
ты, включенные в перечень жизненно необходимых и важнейших лекарственных
препаратов"

11. Приказ Министерства здравоохранения РФ от 2 мая 2023 г. N 206н (ред. от
19.02.2024) "Об утверждении Квалификационных требований к медицинским и фар-
мацевтическим работникам с высшим образованием"

12. Постановление Правительства РФ от 15 сентября 2020 г. N 1447 "Об утверждении
Правил уничтожения, изъятых фальсифицированных лекарственных средств, недо-
брокачественных лекарственных средств и контрафактных лекарственных средств"

13. Постановление Правительства РФ от 29.10.2010 N 865 (ред. от 18.11.2020) "О госу-
дарственном регулировании цен на лекарственные препараты, включенные в пере-
чень жизненно необходимых и важнейших лекарственных препаратов"

14. Постановление Правительства РФ от 31 марта 2022 г. N 540 "О мерах контроля в от-
ношении препаратов, которые содержат малые количества наркотических средств,
психотропных веществ и их прекурсоров, включенных в перечень наркотических
средств, психотропных веществ и их прекурсоров, подлежащих контролю в Россий-
ской Федерации"

15. Приказ Министерства здравоохранения РФ от 24 ноября 2021 г. N 1094н "Об утвер-
ждении Порядка назначения лекарственных препаратов, форм рецептурных бланков
на лекарственные препараты, Порядка оформления указанных бланков, их учета и
хранения, форм бланков рецептов, содержащих назначение наркотических средств
или психотропных веществ, Порядка их изготовления, распределения, регистрации,
учета и хранения, а также Правил оформления бланков рецептов, в том числе в фор-
ме электронных документов"

16. Приказ Минздрава России от 31.08.2016 N 646н "Об утверждении Правил надлежа-
щей практики хранения и перевозки лекарственных препаратов для медицинского
применения"

17. Приказ Минздрава РФ от 13.11.1996 N 377 (ред. от 23.08.2010) "Об утверждении
Инструкции по организации хранения в аптечных учреждениях различных групп
лекарственных средств и изделий медицинского назначения"

18. Приказ Министерства здравоохранения РФ от 28 января 2021 г. N 29н (ред. от
01.02.2022) "Об утверждении Порядка проведения обязательных предварительных
и периодических медицинских осмотров работников, предусмотренных частью чет-
вертой статьи 213 Трудового кодекса Российской Федерации, перечня медицинских
противопоказаний к осуществлению работ с вредными и (или) опасными произ-
водственными факторами, а также работам, при выполнении которых проводятся
обязательные предварительные и периодические медицинские осмотры"

19. Приказ Министерства здравоохранения РФ от 22 мая 2023 г. N 249н "Об утвержде-
нии правил изготовления и отпуска лекарственных препаратов для медицинского
применения аптечными организациями, имеющими лицензию на фармацевтиче-
скую деятельность"

2. Перечень учебно-методического обеспечения для самостоятельной работы обуча-
ющихся по дисциплине

Самостоятельная работа обучающихся подразумевает подготовку решение контрольных зада-
ний, выполнениереферативныхработивключаетработуснормативно-правовымиактамииэлектрон-
ными образовательными ресурсами, размещенными на образовательном портале, а также проведение
самостоятельногоисследования.

Работа с учебной литературой рассматривается как вид учебной работы по дисциплине и вы-
полняется в пределах часов, отводимых на её изучение. Каждый обучающийся обеспечен доступом к
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библиотечным фондам Университета и кафедры. По каждому разделу учебной дисциплины разрабо-
таныметодическиерекомендациидляобучающихсяиметодическиеуказаниядляпреподавателей.

3. Перечень ресурсов информационно-телекоммуникационной сети «Интернет»,
необходимых для освоения дисциплины

Профессиональные базы данных, информационные справочные системы и элек-
тронные образовательные ресурсы:

Электронный справочник «Информио» для высших учебных заведений (www.infor-
muo.ru);
Электронный библиотечный абонемент Центральной научной медицинской библиоте-
ки Первого Московского государственного медицинского университета им. И.М. Сече-
нова // http://www.emll.ru/newlib/;
Информационно-поисковая база Medline (http:// www.ncbi.nlm.nin.gov/pubmed);
База данных «Российская медицина» (http://www.scsml.rssi.ru/)
Официальный сайт Министерства здравоохранения Российской Федерации //
https://minzdrav.gov.ru/;
Российское образование. Федеральный образовательный портал. //http://www.edu.ru/;
Клинические рекомендации: http://cr.rosminzdrav.ru/;
Электронный образовательный ресурс Web-медицина (http://webmed.irkutsk.ru/)

4. Перечень информационных технологий, используемых при осуществлении
образовательного процесса по дисциплине, включая перечень программного обеспе-
чения и информационных справочных систем

4.1. Перечень лицензионного программного обеспечения:
1. Microsoft Office 2016:- Access 2016;- Excel 2016;- Outlook 2016;- PowerPoint 2016;- Word 2016;- Publisher 2016;- OneNote 2016.
2. ABBYY FineReader 11.0
3. Карельская Медицинская информационная система К-МИС
4 Программное обеспечение для тестирования обучающихся SunRAV TestOfficePro
5. Программное обеспечение «Среда электронного обучения 3KL»
6. Компьютерная программа для статистической обработки данных SPSS
7. Экспертная система обнаружения текстовых заимствований на базе искусствен-
ного интеллекта «Руконтекст»
8. Справочно-правовая система Консультант Плюс

4.2. Перечень электронно-библиотечных систем (ЭБС):
1. Электронно-библиотечная система «Консультант студента» (www.studmedlib.ru);
2. Справочно-информационная система MedBaseGeotar (mbasegeotar.ru)
3. Электронная библиотечная система «elibrary» (https://www.elibrary.ru/)

5. Методические указания для обучающихся по освоению дисциплины.
Методические указания представлены в электронной образовательной среде уни-

верситета.

http://www.emll.ru/newlib/
http://www.ncbi.nlm.nin.gov/pubmed
http://www.scsml.rssi.ru/
http://cr.rosminzdrav.ru/
http://webmed.irkutsk.ru/
http://www.studmedlib.ru/
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V. Описание материально-технической базы, необходимой для осуществления
образовательного процесса по дисциплине

См. Приложение № 2

VI. Научно-исследовательская работа студента
1. Изучение специальной литературы и другой научно-технической информации о до-

стижениях современной отечественной и зарубежной науки и техники;
2. Участие в проведении научных исследований;
3. Осуществление сбора, обработки, анализа и систематизации информации по теме (за-

данию);
4. Составление отчёта (раздела отчёта) по теме или её разделу;
5. Подготовка и выступление с докладом на конференции;
6. Подготовка к публикации статьи, тезисов и др.;
7. Написание реферата.
Результаты научно-исследовательской работы оформляются в виде рефератов, тези-

сов и научных статей, озвучиваются на практических занятиях, заседаниях СНО и студен-
ческих научных конференциях.

Примерные темы для научно-исследовательской работы
1. Разработка стратегии маркетинговой деятельности аптеки
2. Управление маркетинговыми проектами на рынке фармацевтических услуг
3. Маркетинговое исследование ценовых предпочтений покупателей (на примере).
4. Маркетинговые исследования в системе управления ассортиментной политикой

организации (на примере).
5. Маркетинговые исследования как основа разработки программы оценки качества

обслуживания клиентов (на примере).
6. Маркетинговые исследования как основа разработки стратегического плана мар-

кетинга в аптечной организации (на примере).
7. Особенности проведения маркетинговых исследований на рынке товаров (услуг)

(на примере).

VII. Сведения об обновлении рабочей программы дисциплины
Представлены в Приложении№ 3
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Приложение № 1

Фонды оценочных средств
для проверки уровня сформированности компетенций (части компетенций)

для промежуточной аттестации по итогам освоения дисциплины

ОПК-3 Способен осуществлять профессиональную деятельность с учетом конкретных
экономических, экологических, социальных факторов в рамках системы нормативно-
правового регулирования сферы обращения лекарственных средств
ОПК-3-2 Учитывает при принятии управленческих решений экономические и социаль-
ные факторы, оказывающие влияние на финансово-хозяйственную деятельность фарма-
цевтических организаций
Задание 1
Прочитайте вопрос, выберите один правильный ответ и запишите аргументы, обосно-
вывающие выбор:
Основным инструментом контроля за соблюдением социальных норм ценообразования на ле-
карственные препараты является:
1. Маркетинговый план
2. Приказ Минздрава об утверждении правил изготовления
3. Государственное регулирование наценок наЖНВЛП
4. Анализ издержек обращения

Эталон ответа: 3
Обоснование: ФЗ№61

Задание 2
Прочитайте вопрос, выберите один правильный ответ и запишите аргументы, обосно-
вывающие выбор:
Анализ «Отчета о финансовых результатах» позволяет аптеке оценить:
1. Количество проданных упаковок.
2. Уровень и сумму валового дохода.
3. Потребность в кадрах.
4. Эффективность выкладки товара

Эталон ответа: 2
Обоснование: Приказ Минфина№157н

Задание 3
Дополните:
Принимая решения, руководитель аптеки обязан учитывать экономические и социальные фак-
торы, влияющие на деятельность организации. К __________ (1) факторам относятся уровень
доходов населения, платежеспособный спрос и уровень инфляции. К __________ (2) факторам
относят: демографическую ситуацию, заболеваемость и уровень образования потребителей.
Целью учета данных факторов является оптимизация __________ (3) деятельности.

Эталон ответа: экономическим; социальным; финансово-хозяйственной

Задание 4
Дополните:



19

Рост уровня заболеваемости гриппом в регионе (социальный фактор) требует от менеджера ап-
теки увеличения ____________ _____________ ________________.

Эталон ответа: запаса противовирусных средств

Задание 5

Прочитайте текст и установите соответствие
Установите соответствие между управленческим решением (ситуацией) и фактором, который
оказывает на него основное влияние.
К каждой позиции, данной в левом столбце, дайте соответствующую позицию из правого
столбца:
Управленческое решение (ситуация) Фактор влияния
а Увеличение объема закупки препара-

тов из перечня ЖНВЛП (жизненно
необходимых и важнейших лекар-
ственных препаратов).

1 Экономический (внутренний):
Необходимость повышения рента-
бельности и увеличения прибыли.

б Введение услуги предварительного
заказа лекарств через мобильное при-
ложение.

2 Социальный (внешний): Изменение
потребительского поведения и циф-
ровизация спроса.

в Внедрение системы мотивации персо-
нала, основанной на увеличении доли
парафармацевтической продукции в
чеке.

3 Экономический (внешний): Госу-
дарственное регулирование цен
(ограничение предельных наценок).

г Оптимизация графика работы аптеки
(переход на круглосуточный режим).

4 Социальный (внешний): Демогра-
фические изменения (рост числа
пожилого населения) и повышение
доступности помощи.

д Проведение анализа финансово-хозяй-
ственной деятельности (товарных от-
четов).

5 Экономический (внутренний):
Контроль за движением материаль-
ных ценностей и эффективностью
управления.

е Установление более высокой наценки
на БАДы и косметические средства.

6 Социальный (внутренний): Моти-
вация персонала и повышение ка-
чества обслуживания

Запишите выбранные цифры под соответствующими буквами

а б в г д е
3 2 6 4 5 1

ПКО-2 Способен решать задачи профессиональной деятельности при осуществлении
отпуска и реализации ЛП и других товаров аптечного ассортимента через фармацевти-
ческие и медицинские организации
ПКО-2-5 Осуществляет предпродажную подготовку, организует и проводит выкладку ЛП
и товаров аптечного ассортимента в торговом зале и (или) витринах отделов аптечной
организации
Задание 6
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Прочитайте текст и установите соответствие
Установите соответствие между этапом предпродажной подготовки действиями провизора..
К каждой позиции, данной в левом столбце, дайте соответствующую позицию из правого
столбца:
Этап предпродажной подготов-
ки

Действия провизора

а Распаковка и сортировка 1 Освобождение от транспортной тары, сорти-
ровка по видам, формам выпуска, срокам год-
ности

б Приемочный контроль 2 Проверка соответствия товара по внешним при-
знакам (описание, упаковка, маркировка) тре-
бованиям нормативной документации.

В Выкладка в витрине 3 Размещение товаров с учетом принципов (по
группам, частоте спроса) и соблюдения темпе-
ратурного режима (для термолабильных)

г Маркировка/Нанесение
цены

4 Оформление ценников, проверка наличия ин-
формации о производителе и сроке годности

Запишите выбранные цифры под соответствующими буквами

а б в г
1 2 3 4

Задание 7
Дополните:

Комплекс мер по оформлению торгового зала и выкладке товаров для повышения объема про-
даж называется ________________(1). Выкладка товаров аптечного ассортимента производится
в аптечном зале на __________(2) или в шкафах. При выкладке лекарственных препаратов на
витрину __________ (3) сторона упаковки должна быть обращена к покупателю. __________ (4)
на товар должны быть оформлены в соответствии с действующими правилами и размещены
точно под соответствующим препаратом.

Эталон ответа: 1. мерчандайзинг; 2. стеллажах; 3. лицевая; 4.ценники

Задание 8
Дополните:
Основная цель выкладки— обеспечить удобный доступ к товару и организовать __________
соседство (например, не размещать рядом несовместимые препараты). При организации вы-
кладки учитывается __________ потребителей: товары первой необходимости размещают в зо-
нах наиболее доступного обзора.

Эталон ответа: товарное; спрос.

Задание 9
Прочитайте вопрос, выберите один правильный ответ и запишите аргументы, обосно-
вывающие выбор:

Выкладка рецептурных лекарственных препаратов разрешена:
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1. Только на закрытых витринах в торговом зале
2. В открытом доступе для покупателей
3. На полках у кассы
4. Только в материальных комнатах /в зоне основного хранения

Эталон ответа: 1
Обоснование: Приказ№259н

Задание 10
Прочитайте вопрос, выберите один правильный ответ и запишите аргументы, обосно-
вывающие выбор:

Предпродажная подготовка товаров аптечного ассортимента включает:
1. Освобождение от транспортной тары
2. Распаковку, рассортировку, проверку качества и наличия информации
3. Оформление ценников
4. Размещение на полке в торговом зале

Эталон ответа: 2
Обоснование: Приказ№259н

КЛЮЧИКОЦЕНИВАНИЮТЕСТОВЫХЗАДАНИЙ
№
п/п

Верный ответ Критерии оценивания

1 Эталон ответа: 3
Обоснование: ФЗ№61

1 балл – полное правильное
соответствие

0 баллов – остальные случаи
2 Эталон ответа: 2

Обоснование: Приказ Минфина№157н
1 балл – полное правильное

соответствие
0 баллов – остальные случаи

3 Эталон ответа: экономическим; социальным;
финансово-хозяйственной

3 балла - полный правильный
ответ на задание.

1 балл - допущена одна ошиб-
ка/неточность/ответ правиль-

ный, но не полный;
0 баллов - допущено более од-
ной ошибки/ответ неправиль-

ный/ ответ отсутствует.
4 Эталон ответа: запаса противовирусных средств 1 балл – полное правильное

соответствие
0 баллов – остальные случаи

5 а б в г д е
3 2 6 4 5 1

1 балл – полное правильное
соответствие

0 баллов – остальные случаи
6 а б в г

1 2 3 4
1 балл – полное правильное

соответствие
0 баллов – остальные случаи

7 Эталон ответа: 1. мерчандайзинг; 2. стеллажах;
3. лицевая; 4.ценники

3 балла - полный правильный
ответ на задание.

1 балл - допущена одна ошиб-
ка/неточность/ответ правиль-
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ный, но не полный;
0 баллов - допущено более од-
ной ошибки/ответ неправиль-

ный/ ответ отсутствует.
8 Эталон ответа: товарное; спрос. 1 балл – полное правильное

соответствие
0 баллов – остальные случаи

9 Эталон ответа: 1
Обоснование: Приказ№259н

1 балл – полное правильное
соответствие

0 баллов – остальные случаи
10 Эталон ответа: 2

Обоснование: Приказ№259н
1 балл – полное правильное

соответствие
0 баллов – остальные случаи
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1) Типовые задания для оценки установленных индикаторов достижения
компетенций:

ОПК-3 Способен осуществлять профессиональную деятельность с учетом конкрет-
ных экономических, экологических, социальных факторов в рамках системы нормативно-
правового регулирования сферы обращения лекарственных средств

ОПК-3-2 Учитывает при принятии управленческих решений экономические и соци-
альные факторы, оказывающие влияние на финансово-хозяйственную деятельность фар-
мацевтических организаций
Знать 1. МАКСИМАЛЬНУЮ ПРИБЫЛЬ АПТЕЧНАЯ ОРГАНИЗАЦИЯ ПОЛУЧА-

ЕТ ПРИ РЕАЛИЗАЦИИ ТОВАРА, НАХОДЯЩЕГОСЯ НА СТАДИИЦИКЛА:
а) внедрения на рынок
б) роста
в) зрелости
г) упадка
д) регистрации
2. БАЗОВЫЕ СТРАТЕГИИ М. ПОРТЕРА ДЛЯ УКРЕПЛЕНИЯ ПОЛОЖЕНИЯ
ОРГАНИЗАЦИИ НА РЫНКЕ:
а) Развитие сервисных услуг
б) Укрепление лояльности потребителя
в) Лидирование по минимальному уровню затрат потребителя
г) Фокусирование на целевых рынках
д) Дифференциация свойств товаров
3. САМЫЕВЫСОКИЕ ЗАТРАТЫНАМАРКЕТИНГФИРМАНЕСЕТ, КОГДА
ТОВАР НАХОДИТСЯ НА СТАДИИ ЖИЗНЕННОГО ЦИКЛА:
а) внедрения на рынок
б) роста
в) зрелости
г) упадка
д) регистрации

Уметь 1. Внутренняя и внешняя маркетинговая среда организации.
2. Методы анализа маркетинговой среды.
3. Понятия спроса и предложения. Закон спроса.
4. Цена равновесия. Эластичность спроса.
5. Конъюнктура рынка. Емкость рынка.

Вла-
деть

Задание 1. Приведите примеры реклам (по три), которые а) информируют по-
купателя; б) убеждают его в необходимости приобретения чего-либо; в) напо-
минают о каком-либо товаре.
Задание 2. Разработайте меры по стимулированию сбыта для следующих то-
варов:
а) памперсы для детей;
б) минеральные воды;
в) средства гигиены полости рта;
г) зубные нити и др.
Задание 3. Составьте анкету для целевой аудитории с целью изучения отно-
шения покупателей к выбранному товару. Анкета должна состоять из десяти
и более вопросов (как открытых, так и закрытых).

ПКО-2 Способен решать задачи профессиональной деятельности при осуществле-
нии отпуска и реализации ЛП и других товаров аптечного ассортимента через фармацев-
тические и медицинские организации
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ПКО-2-5 Осуществляет предпродажную подготовку, организует и проводит выклад-
ку ЛП и товаров аптечного ассортимента в торговом зале и (или) витринах отделов аптеч-
ной организации
Знать 1. ОСНОВНЫЕ ЭЛЕМЕНТЫ МЕРЧАНДАЙЗИНГА:

А) Внешний вид аптеки
Б) Профессиональная подготовка работников
В) Интерьер торгового зала
Г) Специальные указатели о месте выкладки товаров
Д) Фирменный стиль аптеки
2. ЗОНЫ ТОРГОВОЙ ПЛОЩАДИ АПТЕКИ:
А) Контрольно-кассовые узлы
Б) Рабочие места первостольников
В) Проходы для покупателей
Г) Площадь для хранения товара
Д) Площадь под торговое оборудование
СОВОКУПНОСТЬ МЕРОПРИЯТИЙ, НАПРАВЛЕННЫХ НА
УВЕЛИЧЕНИЕ СБЫТА НА МЕСТАХ ПРОДАЖ ТОВАРОВ, НАЗЫВАЕТСЯ
А) мерчандайзинг
Б) ценовая политика
В) логистика
Г) ассортиментная политика

Уметь 1. Дать определение понятию – мерчандайзинг.
2. Назвать цели мерчандайзинга.
3. Назвать виды и категории покупок.
4. Назвать основные принципы мерчандайзинга.
5. Назовите правильные названия рубрикаторов.
6. Дайте формулировку зонированию в аптеке.
7. Назовите правила оформления витрин согласно правилам мерчандайзинга.
8. Назовите сильные и слабые места торгового зала аптеки .
9. Назовите правила выкладки товара, выгодные полки для размещения товара
в витрине.

Вла-
деть

1. Студентам демонстрируются фотографии выкладки в существующих аптеч-
ных организациях. Студент должен идентифицировать используемый тип вы-
кладки, метод и прием, описать используемые POS-материалы, а также предло-
жить пути оптимизации выкладки.
2. Торговый зал аптеки имеет сложную планировку. Составьте маршрут по-
купателя таким образом, чтобы максимально нейтрализовать «холодные зо-
ны». Какие правила необходимо соблюдать? Какие средства мерчандайзинга
необходимо использовать и почему?
3. Современный этап развития розничной торговли характеризуется высокими
темпами роста продаж через интернет. Каким, на Ваш взгляд, будет «Аптека
будущего»? Какие средства мерчандайзинга будут развиваться, а какие ото-
мрут? Применимо ли понятие «мерчандайзинг» для электронной торговли?
Ответ поясните.
4. Используя знания о типах выкладки товара в розничных аптеках, их досто-
инства и недостатки, разработайте планограмму для выкладки группы товаров
Х. Какие принципы Вы будете использовать при разработке планограммы?



25

Приложение № 2
Справка

о материально-техническом обеспечении рабочей программы дисциплины
Фармацевтический маркетинг

№
п\п

Наименование специальных поме-
щений и помещений для самостоя-

тельной работы

Оснащенность специальных помеще-
ний и помещений для самостоятель-

ной работы
1 Учебная комната №1 Письменный стол, учебные столы, сту-

лья, компьютер с выходом в Интернет и
доступом к актуальной нормативно-пра-
вовой базе, мультимедийное оборудова-
ние, сейф, холодильник; витрины для
открытой и закрытой выкладки товаров
аптечного ассортимента, муляжи лекар-
ственных средств, медицинских изделий,
медицинских инструментов, парафарма-
цевтической продукции.

2 Учебная аптека Специализированное рабочее место про-
визора, аптечная мебель для аптек гото-
вых лекарственных форм: витрины для
открытой и закрытой выкладки товаров
аптечного ассортимента с муляжами ле-
карственных средств, медицинских из-
делий и парафармацевтической продук-
ции.

3 Учебная комната для практической подготов-
ки

Письменный стол, учебная мебель, сту-
лья, компьютер с выходом в интернет,
специализированное рабочее место про-
визора с кассовым оборудованием, ПК с
программным обеспечением e-pharma,
стеллажи с муляжами лекарственных
средств и парафармацевтической про-
дукции.

4 Учебная аудитория № 59 для самостоятель-
ной работы (компьютерный класс)

Учебная мебель, стулья, персональные
компьютеры, объединенные в локальную
сеть с выходом в Интернет и обеспече-
нием доступа в электронную информа-
ционно- образовательную среду универ-
ситета.

*Специальные помещения - учебные аудитории для проведения занятий лекционного типа, занятий семи-
нарского типа, курсового проектирования (выполнения курсовых работ), групповых и индивидуальных
консультаций, текущего контроля и промежуточной аттестации, а также помещения для самостоятельной
работы.
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Приложение № 3

Лист регистрации изменений и дополнений на 2026-2027 учебный год
в рабочую программу дисциплины (модуля, практики)

Фармацевтический маркетинг
(название дисциплины, модуля, практики)

для обучающихся 5 курса,

специальность (направление подготовки): 33.05.01 фармация

форма обучения: очная/заочная

Изменения и дополнения в рабочую программу дисциплины рассмотрены на

заседании кафедры «______»__________________ 202_ г. (протокол № ______ )

Зав. кафедрой ______________________ Демидова М.А.

Содержание изменений и дополнений
№
п/п

Раздел,
пункт,
номер
страни-
цы, абзац

Старый текст Новый текст Комментарий


