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I. Пояснительная записка 

Рабочая программа дисциплины Коммуникации в фармации разработана в 

соответствии с Федеральным государственным образовательным стандартом 

высшего образования по специальности 33.08.02 Управление и экономика 

фармации (уровень подготовки кадров высшей квалификации), утвержденным 

приказом Минобрнауки России от 27 августа 2014 №1143. 
 

Обучающиеся из числа лиц с ограниченными возможностями здоровья при 

изучении дисциплины Коммуникации в фармации обеспечены печатными и 

(или) электронными образовательными ресурсами в формах, адаптированных к 

ограничениям их здоровья. 
 

1. Цель и задачи дисциплины 
Целью освоения дисциплины является формирование у выпускников 

универсальных компетенций для оказания высококвалифицированной 

фармацевтической помощи в соответствии с установленными требованиями и 

стандартами в сфере здравоохранения. 
 

Задачами освоения дисциплины являются:  

1. Обучить студентов техникам эффективного общения; 

2. Научить приемам в преодолении затруднений в процессе делового 

общения;  

3. Обучить студентов коммуникативным навыкам в профессиональной 

сфере. 
 

2. Результаты освоения дисциплины 

В результате освоения дисциплины Коммуникации в фармации у 

обучающегося формируются следующие компетенции: 

Наименование 

компетенции 

Индикаторы 

достижения 

компетенций 

Планируемые результаты 

обучения 

УК-3. Готовность к 

участию в педагогической 

деятельности по 

программам среднего и 

высшего медицинского 

образования или среднего и 

высшего 

фармацевтического 

образования, а также по 

дополнительным 

профессиональным 

программам для лиц, 

имеющих среднее 

профессиональное или 

высшее образование в 

УК-3.1 Применяет 

современные 

педагогические 

технологии при 

обучении персонала. 

УК-3.2 Проводит 

экспертизу 

лицензионных 

документов на 

соблюдение 

обязательных 

требований и условий 

осуществления 

фармацевтической 

деятельности  

Знания: основы 

государственной политики 

и нормативно-правового 

регулирования в сфере 

здравоохранения; основы 

законодательства 

Российской Федерации по 

охране здоровья граждан, 

нормативно-правовые 

акты, регламентирующие 

вопросы лицензирования 

фармацевтической 

деятельности и 

производства 

лекарственных средств; 



Наименование 

компетенции 

Индикаторы 

достижения 

компетенций 

Планируемые результаты 

обучения 

порядке, установленном 

федеральным органом 

исполнительной власти, 

осуществляющим функции 

по выработке 

государственной политики 

и нормативно-правовому 

регулированию в сфере 

здравоохранения 

УК-3.3 Участвует в 

экспертизе 

соответствия объектов 

и работников 

лицензионным 

требованиям и 

условиям 

осуществления 

фармацевтической 

деятельности 

обязательные требования к 

работникам 

фармацевтических 

организаций; порядок 

повышения квалификации 

и прохождения 

аккредитации 

фармацевтических 

работников; 

педагогические технологии 

при обучении персонала. 

Умения: оценивать 

соответствие объектов и 

работников лицензионным 

требованиям и условиям 

осуществления 

фармацевтической 

деятельности; 

осуществлять 

планирование и проводить 

обучение 

фармацевтического 

персонала; применять 

современные 

педагогические технологии 

при обучении персонала. 
 

3. Место дисциплины в структуре основной профессиональной 

образовательной программы высшего образования – программы подготовки 

кадров высшей квалификации в ординатуре 
 

Дисциплина Коммуникации в фармации относится к вариативной части 

Блока 1 программы ординатуры. 

 

В результате освоения программы сформированы следующие компетенции: 

- способен и готов к осуществлению реализации лекарственных средств в 

соответствии с правилами оптовой торговли, порядком розничной продажи и 

установленным законодательством порядком передачи лекарственных средств; 

-  способен и готов к обеспечению хранения лекарственных средств; 

-  способен и готов к осуществлению перевозки лекарственных средств; 

- способен и готов к участию в процедурах ввоза лекарственных средств в 

Российскую Федерации и вывоза лекарственных средств из Российской Федерации; 



- способен и готов к применению основных принципов управления в 

фармацевтической отрасли, в том числе в фармацевтических организациях и их 

структурных подразделениях; 

- способен и готов к участию в организации деятельности фармацевтических 

организаций;  

- способен и готов к организации контроля качества лекарственных средств в 

условиях фармацевтических организации; 

- способен и готов к анализу и публичному представлению научной 

фармацевтической информации. 

 

В процессе изучения дисциплины Коммуникации в фармации формируются 

универсальные компетенции для успешной профессиональной деятельности в 

качестве провизора-менеджера. 

 

4. Объём рабочей программы дисциплины составляет 4 з.е. (144 

академических часа), в том числе 96 часов, выделенных на контактную работу 

обучающихся с преподавателем и 48 часов самостоятельной работы обучающихся. 

 

5. Образовательные технологии 

В процессе преподавания дисциплины используются следующие 

образовательные технологии, способы и методы формирования компетенций: 

деловая игра, метод малых групп, учебно-исследовательская работа 

обучающегося. 

Самостоятельная работа обучающихся предусматривает участие в научно-

практических конференциях, выполнение индивидуальных заданий по отдельным 

аспектам деятельности в сфере обращения лекарственных средств, работа с 

Интернет-ресурсами. 

 

6. Форма промежуточной аттестации – зачёт во 2 семестре. 

 

II. Учебно-тематический план дисциплины 

 

1. Содержание дисциплины 
 

Тема 1. Общение как социально-психологический механизм в 

профессиональной деятельности. 
Инструментальная и личностная направленность общения. Типы и виды 

общения.  Уровни  общения:  ритуальный,  деловой,  интимно -  личностный. 

Особенности  делового общения. Функции делового общения. Общие этапы 

делового общения. Социальное общение. 

Тема 2. Вербальные средства коммуникации. Барьеры в общении. 

Типы приема и передачи информации. Человеческая речь как источник 

информации. Стили речи. Речевые средства общения.  

Тема 3. Слушание в деловой коммуникации. 

Умение слушать. Трудности эффективного слушания: ошибки тех, кто 

слушает; внутренние помехи слушания; внешние помехи слушания. Три уровня 



слушания. Виды слушания. Обратная связь в процессе слушания. Приемы 

эффективного слушания. Правила эффективной обратной связи. 

Тема 4. Невербальная коммуникация. Сознательное/бессознательное и 

ложь в деловой коммуникации. 

Природа и типология невербальной коммуникации. Взаимодействие 

вербальных и невербальных средств коммуникации. Внешние проявления 

эмоциональных состояний. Организация пространственной среды в деловой 

коммуникации.  

Сознательное и бессознательное в речевой коммуникации. 

Тема 5. Манипуляции в общении. 

Манипуляции в общении и их характеристики. Стратегии манипуляторов. 

Манипулятивные роли по Эрику Берну. Распознавание эго-состояний. 

Коммуникативные роли. Коммуникативные типы деловых партнеров. 

Тема 6. Гендерный аспект коммуникативного поведения 

Проблема «гендерной коммуникации». Общение с мужчинами: 

психологические и коммуникативные особенности мужского поведения. Общение 

с женщинами: психологические и коммуникативные особенности женского 

поведения. 

Тема 7. Деловой разговор 

Особенности собеседования как вида кадровой деловой беседы. Требования 

к соискателю и типовой перечень вопросов. Основные этапы деловой беседы. 

Принципы успешного ведения деловой беседы и способы повышения ее 

эффективности в интересах соискателя. Ошибки в коммуникации, которые могут 

помешать соискателю. 

Тема 8. Беседа по телефону 

Основные требования, предъявляемые к телефонному разговору, его 

структура. Правила ведения деловой беседы по телефону, если инициатор 

разговора – ваш собеседник (вы). Речевые формулы вежливого завершения 

затянувшегося телефонного разговора. 

Тема 9. Спор, полемика, дебаты. 

Психологические аспекты убеждения; психологические аспекты внушения; 

виды спора. 

Тема 10. Деловые переговоры. 

Общая характеристика переговоров. Подготовка к переговорам 

(организационный и содержательный аспекты). Этапы переговорного процесса. 

Стратегии и тактики ведения переговоров, нравственный аспект их выбора. Виды 

решений. Профессиональная ответственность за исполнение достигнутых 

договоренностей. 

Тема 11. Деловое совещание 

Типы совещаний; подготовка совещания; правила поведения на совещании; 

как контролировать дискуссию; анализ проведенного совещания. 

Тема 12. Пресс-конференция. 

Цель проведения пресс-конференции; подготовка к пресс-конференции; 

предварительные встречи с представителями прессы; где и как проводить пресс-

конференцию; проведение пресс-конференции.  

Тема 13. Презентация. 



Цели презентации; виды презентации: презентация товара при продаже; 

презентация товаров и услуг; подготовка презентации; алгоритм процесса 

презентации; коммуникативные приемы подхода к покупателю во время 

презентации. 

Тема 14. Этикет в деловом общении 

Деловой этикет представлений и приветствий. Официально-деловой стиль, 

сфера его функционирования, жанровое разнообразие. Языковые формулы 

официальных документов. Этикет деловой переписки. Этикет деловых 

телефонных разговоров. Правила дарения и получения подарков. Поведение в 

общественных местах. Принципы  международного  этикета.  Прием  

иностранных партнеров. 

Тема 15.  Методы стимулирования критического и творческого 

мышления специалистов. 

Анализ проблемных ситуаций. Деловая игра. «Мозговой штурм». 

Креативный вопросник. Критика в деловом общении. Правила позитивной 

критики. Техника нейтрализации замечаний. Приемы снижения негативного 

воздействия замечаний. Позитивные установки на восприятие критики. Правила 

комплимента в деловом общении. 



2. Учебно-тематический план дисциплины (в академических часах) и матрица компетенций* 

 

Коды 

(номера) 

модулей 

(разделов) 

дисциплины и 

тем 

Контактная работа 

обучающихся с 

преподавателем 
Всего 

часов 

на 

контак

тную 

работу 

Самостоятел

ьная работа 

студента, 

включая 

подготовку к 

экзамену 

(зачету) 

Итого 

часов 

Формируемые 

компетенции 

Используем

ые 

образовател

ьные 

технологии, 

способы и 

методы 

обучения 

Формы 

текущего, в 

т.ч. 

рубежного 

контроля 

успеваемост

и 
л

ек
ц

и
и

 

п
р

а
к

т
и

ч
ес

к
и

е 
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н
я

т
и

я
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м
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а
ч
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У
К
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1 2 3 6 7 8 9 10  20 21 

1.  6  6 3 9 +   МГ  

2.  6  6 3 9 +   МГ Т, ЗС 

3.  6  6 3 9 +   МГ Т, ЗС 

4.  6  6 3 9 +   МГ Т, ЗС 

5.  6  6 3 9 +   МГ Т, ЗС 

6.  6  6 3 9 +   МГ ЗС 

7.  6  6 3 9 +   ДИ ЗС 

8.  6  6 3 9 +   ДИ ЗС 

9.  6  6 3 9 +   ДИ ЗС 

10.  6  6 3 9 +   ДИ ЗС 

11.  6  6 3 9 +   ДИ ЗС 

12.  6  6 3 9 +   ДИ ЗС 

13.  6  6 3 9 +   МГ, УИРС ЗС 

14.  6  6 3 9 +   ДИ Т, ЗС 

15.  6  6 3 9 +   МГ ЗС 



Зачет   6 6 3 9     Т, ЗС 

ИТОГО:  90 6 96 48 144     

Список сокращений: 
Образовательные технологии, способы и методы обучения: метод малых групп (МГ), деловая игра (ДИ), УИРС – учубно-исследовательская 

работа. Формы текущего и рубежного контроля успеваемости (с сокращениями): Т – тестирование, ЗС – решение ситуационных задач. 



III. Фонд оценочных средств для контроля уровня сформированности 

компетенций (Приложение № 1) 

 

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

успеваемости 

1.1 Примеры тестовых заданий с ответами: 
*правильные ответы выделены жирным шрифтом 

Укажите один или несколько правильных ответов. 

1. С каким видом барьера взаимопонимания людей мы встречаемся, говоря 

о феномене «розовых очков», когда через «розовые очки» не видны «изъяны» в 

человеке?  

А. Эмоциональный барьер.  

Б. Мотивационный барьер.  

В. Эстетический барьер.  

2.С каким из видов барьера взаимопонимания людей мы встречаемся, если 

общаются «подлый и порядочный», «добрый и злой человек»?  

А. Моральный барьер.  

Б. Мотивационный барьер.  

В. Барьер несходства характера.  

Г. Эмоциональный барьер. 

3. Доведение конфликта  до  последнего  предела, когда уже нет 

возможности ни для какой эволюции, ни для какой тяжбы между личностью и 

обществом, – это:  

А. Взрыв.  

Б. Покой.  

В. Нервозность.  

4. Количество этапов стадии «собственно ведения переговоров»  

А. Три.  

Б. Два.  

В. Четыре.  

Г. Пять.  

5 .Провозглашаемая проблема, по поводу которой переговоры организуются 

и проводятся,  относится к понятию  переговоров  

А. Предмет.  

Б. Пространство.  

В. Цель.   

Г. Причина.  

6. В зависимости от разновидности субъектов переговорного процесса 

переговоры подразделяются на:  

А. Межличностные и межгрупповые.  

Б. Международные и внутренние.  

В. Многосторонние и двусторонние.  

Г. Международные и межличностные.  

7. Завершение, зачастую с помощью посредника, при котором причины его 

возникновения устраняются лишь частично, а противоборствующие стороны 



продолжают осознать противоположность своих интересов и целей, называется 

его  

А. Урегулированием.  

Б. Стагнацией.  

В. Разрешением.  

Г. Эскалацией.  

8. Разновидность форм ведения переговоров, способ аргументации в них, 

предусматривающей всестороннее обсуждение предмета разногласий на основе 

установления меры истинности и ложности каждого тезиса, выдвинутого 

участникам, – это 

А. Дискуссия.  

Б. Обсуждение.  

В. Торг.  

Г. Беседа.  

9.  Из  перечисленного  к  стадиям  ведения переговоров, относятся: 

1) подготовка к переговорам;  

2) согласование  повестки  дня;  

3)  выработка  программы действий; 

 4)   процесс  их  ведения  и  достижения договоренностей;  

5)  анализ  результатов  переговоров  и выполнение достигнутых 

договоренностей.  

А. 1, 3, 4.  

Б. 1, 2, 4.  

В. 1, 4, 5. 

Г. 2, 3, 4. 

10. Совокупность  последовательных  действий, предпринимаемых  

сторонами  в  ходе  переговоров,  и принципов  их  реализации,  относится  к  

понятию …. переговоров.   

А. Технология.  

Б. Методика.  

В. Теория.  

Г. Методология. 

11. «Круглый стол», «мозговой штурм», командная деловая игра относятся 

к моделям  

А. Полемики.  

Б. Дискуссия   

В. Обсуждения.  

Г. Собеседования.  

12. Создание объективных и субъективных условий, препятствующих 

возникновению конфликтных ситуаций и развитию их по силовому сценарию, 

относятся к понятию конфликтов. 

А. Разрешение. 

Б. Завершение.  

В. Предупреждение.  

Г. Урегулирование.  



13.  То,  как  участники  переговоров  формулируют свои интересы и цели, а 

также то, как стороны, заявляют  них, относятся к понятию?  

А. Мотивы.   

Б. Потребности.  

В. Задачи.  

Г. Позиции.  

14. Чтобы деловое совещание было плодотворным, председательствующий 

менеджер должен владеть техникой  

А. Определения основных позиций.  

Б. Аргументации своей точки зрения.  

В. Прерывания оппонентов в споре.  

Г.  Организации и проведения дискуссий  

15. При позиционном методе  ведения  переговоров каждая из сторон  

А. Стремится к справедливости.  

Б. Отстаивает свою позицию.  

В.  Идет навстречу другой стороне  

Г. Задерживает принятие решения.  

16. Деловые люди при общении должны уметь пользоваться риторическим 

инструментарием (набором),  к которому относится  

А. Эффектов.  

Б. Принципов.  

В. Способов.  

Г. Методов.  

17. При  составлении  протокола  должна  быть обеспечена его  

А. Доходчивость.  

Б. Непротиворечивость.  

В. Деловая грамотность.  

Г. Юридическая полноценность 

18. Для  кратковременных  деловых  контактов используется метод  

А. Свернутой беседы.  

Б. Быстрого реагирования.  

В. Исключения.  

Г. Прямого подхода.  

19.  Внушительная манера   говорить и держаться, самоуверенность, апломб 

– это внешние и внутренние  

А. Основополагающие факторы.  

Б. Мыслительные факторы.  

В. Психологические факторы.  

Г. Социальные факторы.  

20. Начало  беседы,  информирование  партнеров, аргументирование  

выдвигаемых  положений,  принятие решения, завершение беседы являются 

основаниями  

А. Этапами деловой беседы.  

Б. Правилами проведения деловой беседы.  

В. Практическими советами.  

Г. Пунктами деловой беседы.  



21. Перцептивной стороной общения является  

А. Восприятие друг друга  партнерами по общению. 

Б.   Взаимовлияние  друг  на  друга  участников общения.  

В.  Взаимодействие участников общения.  

Г.  Обмен  информацией  между  участниками общения 

22. Активно слушать человек может в среднем минут?  

А. 30.  

Б. 60.  

В. 15. 

Г. 40.  

23. Уподобление  себя  собеседнику  с  целью понимания его называется  

А. Визуализацией.  

Б. Индивидуализацией.  

В. Индивидуацией.  

Г. Идентификацией.  

24. Деловая этика представляет собой  

А. Деловые отношения предпринимателей 

Б. Личное поведение человека.  

В. Совокупность принципов поведения людей.  

Г. Поведение людей в конфликтных ситуациях. 

25. При деловом общении партнеры  

А. Связаны личными интересами.  

Б.  Связаны интересами дела.  

В.  Независимы друг от друга.  

Г. Противостоят друг другу.  

26. Встречные вопросы разговора направлены на? 

А. Сужение.  

Б.  Расширение.   

В. Продолжение.  

Г. Прекращение.  

27. Прямое деловое общение характеризуется  

А.  Ответными реакциями собеседников.  

Б.   Непосредственным речевым актом.  

В.   Общением в пределах видимости.  

Г.    Наличием  общей  деловой  цели  у  участников общения.  

28.   Вступление,  изложение,  доказательство  и заключение – это четыре 

основных   

А.  Стадии упражнений.  

Б.   Вопроса тактики.  

В.   Этапа деятельности.  

Г.   Части  выступления.  

29. Способ открытого коллективного обсуждения проблем – это деловые  

А. Беседы.  

Б. Совещания.  

В. Переговоры.  

Г. Встречи.  



30. Человек,  который  обычно  весьма  активен, предпочитает  идти  к  

разрешению  конфликта  своим определенным путем, используя стиль 

А. Уклонения.  

Б Компромисса..   

В. приспособления.  

Г. Конкуренции 

31. В деловой этике недопустимость вмешательства в дела конкурентов, 

ущемление их интересов базируется на такой общечеловеческой ценности как  

А.  Честность. 

Б.   Равенство.  

В.   Свобода.  

Г.   Справедливость 

 

1.1.1 Критерии оценки тестового контроля: 

1) оценка «зачтено» – правильных ответов 71-100%; 

2) оценка «не зачтено» – правильных ответов менее 71%. 

 

1.2 Примеры ситуационных задач 

Ситуационные задания по теме: «Имидж делового человека» 

Задание 1. Известно, что слово «здравствуйте» может быть произнесено на 

все лады. Попробуйте выявить свой потенциал использования приветствия. 

Попросите кого-нибудь послушать и «оценить» подтекст, который вы 

вкладываете в приветствие. 

Задание 2. Произнесите одну и ту же фразу, придавая ей прямой и 

противоположный смысл 

1. Рад вас видеть! 

2. Спасибо за работу. 

3. Приходите завтра. 

4. Я в восторге. 

5. Спасибо, мне очень приятно ваше внимание. 

6. Приятно было с вами поговорить. 

7. Спасибо за комплимент. 

8. Очень вам признателен. 

9. Ценю вашу настойчивость. 

10. Мне это очень нравится. 

 

Задание 3. Произнесите фразу с разными интонациями 

1. Умница! Молодец! (с благодарностью, с восторгом, иронично, огорченно, 

гневно) 

2. Я этого никогда не забуду (с признательностью, с обидой, с 

восхищением, с гневом). 

3. Спасибо, как это вы догадались! (искренне, с восхищением, с 

осуждением). 

4. Ничем не могу вам помочь (искренне, с сочувствием, давая понять 

бестактность просьбы). 



5. Вы поняли меня? (доброжелательно, учтиво, сухо, официально, с 

угрозой). 

6. До встречи! (тепло, нежно, холодно, сухо, решительно, резко, 

безразлично). 

7. Это я! (радостно, торжественно, виновато, грозно, задумчиво, небрежно, 

таинственно). 

8. Я не могу здесь оставаться (с сожалением, значительно, обиженно, 

неуверенно, решительно). 

9. Здравствуйте! (сухо, официально, радостно, грозно, с упреком, 

доброжелательно, равнодушно, гневно, с восторгом). 

 

1.2.1 Критерии оценки при решении ситуационных задач: 

 

Оценка  Описание  

отлично Получен полный ответ с необходимыми 

комментариями  

хорошо Получен достаточно полный ответ  

удовлетворительно Получен неполный ответ с 

необходимыми комментариями  

неудовлетворительно Получены фрагменты ответа  

 

Перечень практических навыков (умений), которые необходимо 

освоить студенту: 

 Активизация и повышение мотивации сотрудников. 

 Усиление лояльности сотрудников компании. 

 Усиление командного взаимодействия (при необходимости) 

 Развитие навыков исполнения необходимых управленческих решений: 

подбор персонала, обучение и адаптация, информирование, постановка и 

распределение задач, мотивация, управленческие воздействия, контроль и учет, 

администрирование, принятие  решений, представительская функция. 

 Методику проведения на практике различные формы делового  общении.  

 Владеть речевым этикетом. 

  Преодолевать трудности в процессе делового общения.  

  Нейтрализовать манипуляции в деловом общении.  

 Сотрудничать в процессе делового общения. 

 

Критерии оценки выполнения практических навыков: 

- студент знает теоретические основы и методику выполнения практической 

работы, анализирует результаты исследования и формулирует выводы 

(допускаются некоторые малосущественные ошибки, которые студент 

обнаруживает и быстро исправляет самостоятельно или при коррекции 

преподавателем) – зачтено; 

- студент не знает теоретические основы и методику выполнения 

практической работы, не может самостоятельно провести исследование, делает 



грубые ошибки в интерпретации полученных результатов, не может 

сформулировать выводы – не зачтено. 

 

2. Оценочные средства для промежуточной аттестации по итогам освоения 

дисциплины  

ЗАЧЕТ 

В соответствии с основной профессиональной образовательной программой и 

учебным планом в седьмом семестре проводится двухэтапный зачет. 

 

Этапы зачета 

Первый этап – решение 20 заданий в тестовой форме. 

Второй этап – решение ситуационных заданий. 

 

Первый этап зачета 

К первому этапу зачета допускаются обучающиеся, выполнившие учебную 

программу по дисциплине. 

2.1 Примеры заданий в тестовой форме 

выберите правильный ответ 

1. Взаимное общение работников, совместный поиск, контроль и 

координирование, 

поддержание деловых контактов, стимулирование — это ________________ 

деловой 

беседы. 

а) аспекты; 

б) принципы организации; 

в) функции; 

г) формы. 

2. Многоплановый процесс установления и развития контактов между 

людьми — это 

процесс ... 

а) познания; 

б) восприятия; 

в) понимания; 

г) общения. 

3. В деловой этике преобладание оценки деятельности подчиненных, а не их 

личностных качеств, признание индивидуальности партнеров по общению, 

открытость для критики, самокритичность — это проявление принципа ... 

а) вежливости; 

б) справедливости; 

в) равенства; 

г) ответственности. 

4. Деловые люди должны уметь пользоваться риторическим 

инструментарием, т.е. обладать набором коммуникационных 

а) методов; 

б) способов; 

в) эффектов; 



г) принципов. 

5. Правила служебного этикета — это часть ... 

а) культуры служебного общения; 

б) культуры речевого взаимодействия; 

в) должностных обязанностей; 

г) правил работы с клиентами. 

6. Спорщик», «позитивист», «всезнайка», «словоохотливый», 

«застенчивый», 

«негативист», «не проявляющий интереса», «крупная шишка», 

«расспрашивающий» 

— это ________________ участников обсуждения. 

а) свойства личностей; 

б) типы; 

в) особенности; 

г) качества. 

7. Сбору сведений по проблеме переговоров способствуют вопросы 

а) для ориентации; 

б) информационные; 

в) однополюсные; 

г) встречные. 

8. Учет состава аудитории, содержания и характера выступления, 

объективная самооценка оратора — это факторы, влияющие на ... 

а) коммуникативное общение; 

б) деловую беседу; 

в) на ход дискуссии; 

г) принятие решения при переговорах. 

9. Основным средством согласованного принятия решений в процессе 

общения заинтересованных сторон являются: 

а) деловые переговоры; 

б) деловое общение; 

в) деловая беседа; 

г) условное совещание. 

10. «Европейский стандарт» разговора по телефону равен 

________________ минутам. 

а) семи; 

б) пяти; 

в) трем; 

г) двум 

 

2.1.1 Критерии оценки тестового контроля: 

1) оценка «зачтено» – правильных ответов 71-100%; 

2) оценка «не зачтено» – правильных ответов менее 71%. 

 

2.2 Примеры ситуационных заданий 

Задание 1 



Проанализируйте ситуации, разработайте механизм критики для каждой 

ситуации, проведите дискуссию по обсуждению предлагаемых вариантов 

критики, выберите наиболее конструктивные приемы.  

Ситуация 

Вы критикуете одну свою коллегу, она реагирует очень эмоционально. Вам 

приходится каждый раз свертывать беседу и не доводить разговор до конца. Вот и 

сейчас, после ваших замечаний – она расплакалась. Как добиться того, чтобы 

довести до нее свои соображения? 

Задание 2 

Установите обратную связь, проверьте точность восприятия информации 

или узнайте дополнительную информацию с помощью вопросов. 

 

Ситуация Примерные вопросы 

1. Один из партнеров употребил какое-то 

незнакомое выражение или термин 

 

2. Говорящий уклоняется от темы и не 

сообщает той информации, которую вы от него 

ждете 

 

3. Партнер словно «зацикливается», 

постоянно повторяя одно и то же. Вам же надо 

продвигаться дальше 

 

4. Партнер только что произнес нечто, не 

очень-то согласующееся с его предыдущими 

утверждениями. Вы хотите это уточнить 

 

5. Вам хотелось бы узнать мнение партнера 

о том, что вами было высказано 

 

6. Невербальное поведение партнера 

подсказывает вам, что он обеспокоен какими-то 

вашими словами. Вы хотите рассеять его 

сомнения, подозрения 

 

7. Было высказано несколько положений, и 

вы хотите привлечь к ним внимание 

 

8.Партнер не согласился с частью из 

сказанного вами, и вы хотите уточнить причину 

этого неприятия 

 

9. Партнер сделал общее утверждение 

относительно обсуждаемого вопроса, и вы хотите 

поговорить об этом более конкретно 

 

10. Вы сказали о некоторых преимуществах 

обсуждаемой идеи и хотите установить обратную 

связь с партнером 

 

 

Задание 3. «Выкиньте свои проблемы». Ролевая игра 

Большинство людей постоянно сталкиваются с различными проблемами 

производственного или личного характера. Вам предлагается решить проблемы 



сегодня.  

Каждый участник формулирует такие проблемы и записывает свои 

проблемы на листке бумаги. Затем все комкают листки и выкидывают их в 

корзину. После того, как все бумажки собраны, образуйте группы из двух 

человек. По одному человеку из группы вынимают записки из корзины. Так у 

каждой группы появляется «вытянутая» проблема, группе дается 3-5 минут, 

чтобы записать и обсудить возможные ее решения.  

Затем каждая группа излагает свою проблему и оглашает решения. 

Остальные участники игры могут сделать добавления по поводу новых 

предложений. 

 

2.3 Критерии оценки зачета: 

«зачтено»  выполнено 71% и более тестовых заданий, обучающийся обладает 

полными и систематическими знаниями, умеет применять их при анализе 

смоделированной ситуации, способен продемонстрировать возможности логического 

и творческого подхода к выполнению задания. 

«не зачтено»  выполнено менее 70% тестовых заданий, знания отрывочные, 

обучающийся не владеет достаточным уровнем теоретических знаний по 

основополагающим разделам дисциплины. 

 

IV. Учебно-методическое и информационное обеспечение дисциплины, 

включая электронно-библиотечные системы  

 

а) основная литература: 

1. Сидоров, П.И. Деловое общение: учебник / П.И. Сидоров - М. : 

ГЭОТАР-Медиа, 2004. - 848 с. Режим доступа: www.studmedlib.ru 

 

б) Дополнительная литература: 

1. Наркевич И.А. Управление и экономика фармации : учебник / под ред. И.А. 

Наркевича. – М.: ГЭОТАР-Медиа, 2017. – 928 с. 

2. Дремова, Н.Б. Медицинское и фармацевтическое товароведение : Учеб. 

пособ. / Н.Б. Дремова. - Москва: МИА, 2008. - 608 с. 

3. Фармацевтическая химия: учебник / под ред. Г.Ф. Раменской. – М. : 

БИНОМ. Лаборатория знаний, 2015. – 467 с. – Текст : непосредственный. 

4. Фармакогнозия. Лекарственное сырьё растительного и животного 

происхождения : учебное пособие / ред. Г. П. Яковлева. - 2-е изд., испр. и доп. – 

Санкт-Петербург : СпецЛит, 2013. - 863 с. – Текст : непосредственный. 

 

2. Перечень учебно-методического обеспечения для самостоятельной 

работы обучающихся по дисциплине 

Самостоятельная работа обучающихся подразумевает включает работу с 

нормативно-правовыми актами и электронными образовательными ресурсами, 

размещенными на образовательном портале, а также проведение самостоятельного 

исследования.  

 



3. Перечень ресурсов информационно-телекоммуникационной сети 

«Интернет», необходимых для освоения дисциплины 

Профессиональные базы данных, информационные справочные системы 

и электронные образовательные ресурсы: 

Электронный справочник «Информио» для высших учебных заведений 

(www.informuo.ru); 

Электронный библиотечный абонемент Центральной научной медицинской 

библиотеки Первого Московского государственного медицинского университета 

им. И.М. Сеченова // 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 обеспечения 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 

искусственного 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/) 

http://www.emll.ru/newlib/
http://www.ncbi.nlm.nin.gov/pubmed
http://www.scsml.rssi.ru/
http://webmed.irkutsk.ru/
http://www.studmedlib.ru/


 

V. Описание материально-технической базы, необходимой для 

осуществления образовательного процесса по дисциплине 

Приложение № 2 

 

VI. Научно-исследовательская работа 

Изучение специальной литературы о достижениях современной отечественной 

и зарубежной науки и техники; участие в проведении научных исследований; 

осуществление сбора, обработки, анализа и систематизации научно-технической 

информации; составление отчётов (раздела отчёта) по теме или её разделу; подготовка 

и выступление с докладом на конференции; подготовка к публикации статьи, тезисов. 

 

VII. Сведения об обновлении рабочей программы дисциплины 

Представлены в Приложении № 3 

 



Приложение № 1 

 

Фонды оценочных средств 

для проверки уровня сформированности компетенций (части компетенций) 

для промежуточной аттестации по итогам освоения дисциплины 

______________________________________________________________ 

Шифр, наименование компетенции 

УК-3 готовностью к участию в педагогической деятельности по программам 

среднего и высшего медицинского образования или среднего и высшего 

фармацевтического образования, а также по дополнительным профессиональным 

программам для лиц, имеющих среднее профессиональное или высшее 

образование в порядке, установленном федеральным органом исполнительной 

власти, осуществляющим функции по выработке государственной политики и 

нормативно-правовому регулированию в сфере здравоохранения 

размещены в ЭИОС университета на странице кафедры 

https://eos.tvgmu.ru/local/crw/category.php?cid=64 



Приложение № 2 

Справка 

о материально-техническом обеспечении рабочей программы дисциплины 

Коммуникации в фармации 

(название дисциплины, модуля, практики) 

 

№ 

п\п 

Наименование 

специальных* помещений 

и помещений для 

самостоятельной работы 

Оснащенность специальных помещений и помещений 

для самостоятельной работы 

1 Аудитория, оборудованная 

мультимедийными и иными 

средствами обучения 

Аудитория для проведения лекционных и семинарских 

занятий, групповых и индивидуальных консультаций, 

текущего контроля и промежуточной аттестации. 

Посадочных мест, оснащённых учебной мебелью - 20. 

Рабочее место преподавателя. Ноутбук. Мультимедиа-

проектор. Экран. Доска – 1 шт. 

2 Учебная аудитория для 

самостоятельной работы 

обучающихся 

(компьютерный класс) 

Посадочных мест, оснащённых учебной мебелью – 40, 

Компьютеров – 40. 

Персональные компьютеры объединены в локальную сеть 

с выходом в Интернет и обеспечением доступа в 

электронную информационно- образовательную среду 

университета. 

*Специальные помещения - учебные аудитории для проведения занятий лекционного типа, 

занятий семинарского типа, курсового проектирования (выполнения курсовых работ), 

групповых и индивидуальных консультаций, текущего контроля и промежуточной аттестации, 

а также помещения для самостоятельной работы. 



Приложение № 3 

Лист регистрации изменений и дополнений на ______ учебный год 

в рабочую программу дисциплины (модуля, практики) 

 

(название дисциплины, модуля, практики) 

 

для ординаторов, 

 

специальность: ____________________________________________________________ 

(название специальности) 

форма обучения: очная/заочная 

 

 

Изменения и дополнения в рабочую программу дисциплины рассмотрены на  

 

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

 

Зав. кафедрой ______________________ (ФИО) 

подпись 

 

Содержание изменений и дополнений 

№ 

п/п 

Раздел, пункт, номер 

страницы, абзац 

Старый текст Новый текст Комментарий 

1     

2     

3     

 


