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АНОТАЦІЯ  КУРСУ  

Предмет вивчення дисципліни 

Предметом вивчення нормативної дисципліни є маркетингові дослідженням у фармації.

Пререквізити і постреквізити курсу (Місце дисципліни  в освітній програмі):

Міждисциплінарні зв’язки вивчення навчальної дисципліни
 « Маркетингові дослідження у фармації»  базуються на загальних знаннях з таких навчальних дисциплін як «Економічна теорія», «Соціологія», «Організація та економіка фармації», «Фармацевтичне право та законодавство», «Основи економіки», «Технологія ліків» , «Фармакологія», «Фармацевтична хімія «та ін.;

Дисципліна закладає основи вивчення студентами фармацевтичного менеджменту та маркетингу, фармацевтичного та медичного товарознавства, фармакоекономіки, соціальної фармації, що передбачає інтеграцію викладання з цими дисциплінами на формування умінь застосовувати знання з міжнародного маркетингу у фармації у процесі подальшого навчання та у професійній діяльності.
Мета  курсу. 

Метою викладання навчальної дисципліни « Маркетингові дослідження у фармації»   є формування у студентів системи знань щодо навчання студентів  базових категорій маркетингу, забезпечення майбутнім спеціалістам можливості якісного виконання функціональних обов’язків, підприємницької діяльності в умовах ринку, а також здійснення загального та маркетингового управління фармацевтичними підприємствами, оптовими фірмами та аптеками з різними формами господарювання 
Завдання дисципліни:
Основними завданнями вивчення дисципліни є вивчення теоретичних понять, категорій, систем, інструментарію, алгоритмів та тенденцій сучасного управління в ринкових умовах з адаптацією до специфіки діяльності фармацевтичних та аптечних підприємств і закладів.

Очікувані результати:

Програмні результати навчання для дисципліни:

ПРН 1. Проводити професійну діяльність у  соціальній взаємодії основаній на гуманістичних і етичних засадах; ідентифікувати майбутню    професійну діяльність як соціально значущу для здоров’я людини.

ПРН 2. Застосовувати знання з загальних та фахових дисциплін у професійній діяльності.

ПРН 3. Дотримуватись норм санітарно-гігієнічного режиму та вимог техніки безпеки при здійснення  професійної діяльності.

ПРН 4. Демонструвати вміння самостійного пошуку, аналізу та синтезу інформації з різних джерел та використання цих результатів для рішення типових     та складних спеціалізованих завдань професійної діяльності.

ПРН 5. Позиціонувати свою професійну діяльність та особисті якості на фармацевтичному ринку праці; формулювати цілі власної діяльності з урахуванням суспільних і виробничих інтересів.

ПРН 6. Аргументувати інформацію для прийняття рішень, нести відповідальність за них у стандартних і нестандартних професійних ситуаціях;      дотримуватися принципів деонтології та етики у професійній діяльності.

ПРН 7. Виконувати професійну діяльність з використанням креативних методів та підходів.

ПРН 8. Здійснювати професійне спілкування державною мовою, використовувати навички усної    комунікації іноземною мовою, аналізуючи тексти фахової спрямованості та перекладати іншомовні інформаційні джерела

ПРН 11. Використовувати методи оцінювання показників якості діяльності; виявляти резерви      підвищення ефективності праці.

ПРН 12. Аналізувати інформацію, отриману в результаті наукових досліджень, узагальнювати, систематизувати та використовувати її у професійній діяльності.

 ПРН 14. Визначати переваги та недоліки лікарських засобів різних фармакологічних груп з урахуванням їхніх хімічних, фізико-хімічних, біофармацевтичних, фармакокінетичних та фармакодинамічних особливостей. Рекомендувати споживачам безрецептурні лікарські засоби та інші товари аптечного асортименту з наданням консультативної допомоги та фармацевтичної опіки.

ПРН 15. Надавати домедичну допомогу хворим при невідкладних станах та постраждалим у   екстремальних ситуаціях.

ПРН 16. Визначати вплив факторів, що впливають на процеси всмоктування, розподілу, депонування, метаболізму та виведення лікарського засобу і   обумовлені станом, особливостями організму   людини та фізико-хімічними властивостями лікарських засобів.

ПРН 20. Здійснювати комплекс організаційно-управлінських заходів щодо забезпечення населення та закладів охорони здоров'я лікарськими засобами    та іншими товарами аптечного асортименту.   Здійснювати усі види обліку в аптечних закладах,  адміністративне діловодство, процеси товарознавчого аналізу.

ПРН 21. Розраховувати основні економічні   показники діяльності аптечних закладів, а також податки та збори. Формувати усі види цін (оптово-відпускні, закупівельні та роздрібні) на лікарські засоби та інші товари аптечного асортименту.

ПРН 22. Здійснювати управління фармацевтичними організаціями та визначати його ефективність з використанням функцій менеджменту. Приймати управлінські рішення на основі сформованих лідерських та комунікативних здібностей  фармацевтичних кадрів щодо стратегічного планування діяльності підприємств.

ПРН 23. Враховувати дані щодо соціально-економічних процесів у суспільстві для фармацевтичного забезпечення населення,     визначати ефективність та доступність фармацевтичної допомоги в умовах медичного страхування та реімбурсації  вартості ліків.

ПРН 24. Планувати та реалізовувати професійну діяльність на основі нормативно-правових актів    України та рекомендацій належних фармацевтичних практик.

ПРН 28. Організовувати та проводити раціональну заготівлю лікарської рослинної сировини.      Розробляти та впроваджувати заходи з охорони,    відтворення та раціонального використання дикорослих видів лікарських рослин.

ПРН 29. Забезпечувати конкурентоспроможні позиції та ефективний розвиток фармацевтичних організацій на основі проведеної дослідницької роботи за усіма   елементами комплексу маркетингу.

ПРН 31. Здійснювати усі види контролю якості лікарських засобів; складати сертифікати якості серії лікарського засобу та сертифікату аналізу    враховуючи вимоги чинних нормативних документів, Державної фармакопеї України та результати    проведеного контролю якості. Розробляти специфікації та методики контролю якості відповідно до вимог чинної Державної фармакопеї України.

ПРН 32. Визначати основні органолептичні, фізичні, хімічні, фізико-хімічні та фармако-технологічні показники лікарських засобів, обґрунтовувати та обирати методи їх стандартизації, здійснювати   статистичну обробку результатів згідно з вимогами чинної Державної фармакопеї України.

           ОПИС КУРСУ

Форми і методи навчання

Курс буде викладений у формі лекцій ( 10 год.) та  практичних ( 30 год.), організації самостійної роботи студентів  ( 20 год.). В якості методів навчання застосовуються проблемний виклад, кейс-стаді, дискусії, електронні (оглядові, проблемні) лекції, презентації, ділові ігри, заняття із застосуванням комп’ютерної техніки (ситуаційні завдання, тестові завдання).

           Зміст навчальної дисципліни

1. Система маркетингових досліджень. Маркетингова інформація Характеристика світового фармацевтичного ринку. Особливості та основні цілі міжнародного фармацевтичного маркетингу. Сутність проактивних і реактивних мотивів виходу фармацевтичних фірм на міжнародний ринок. Напрямки державного регулювання зовнішньоекономічних зв’язків. Особливості економічного, політико-правового і культурного середовища міжнародного фармацевтичного маркетингу. Роль торговельних угод, митних союзів, міжнародних погоджень, організацій споживачів. Міжнародні правила інтерпретації комерційних термінів “Інкотермс”.

2. Структура й процес маркетингових досліджень. 
Основні методи виходу на зовнішній фармацевтичний ринок. Напрямки організації спільних фармацевтичних підприємств. Характерні риси основних показників моделей виходу на зовнішній ринок. Форми реалізації міжнародного фармацевтичного маркетингу. Концепції міжнародного фармацевтичного маркетингу. Особливості планування маркетингу міжнародної фармацевтичної фірми. Принципи сегментації міжнародного ринку. Підходи до організація служби маркетингу міжнародної фармацевтичної фірми.

3. Методи збору первинної інформації
 Можливі рішення стосовно міжнародних препаратів. Проблеми характерні для міжнародної політики лікарських засобі. Суть і класифікаційні ознаки фальсифікація лікарських засобів та причини її появи. Суть проблем установлення цін на міжнародні ліки. Процес розробки міжнародної цінової політики. Роль і результати державного управління у регулюванні цін на зовнішніх ринках.

4. Маркетингові дослідження кон’юнктури фармацевтичного ринку. Особливість каналів міжнародного розподілу. Напрямки горизонтальної інтеграції на міжнародному фармацевтичному ринку. Характерні риси вертикальної інтеграції і диверсифікованості на міжнародному фармацевтичному ринку. Сутність організація збутової логістики міжнародними фармацевтичними фірм. Транспортування лікарських засобів за кордоном. Напрямки і підходи до просування ліків на міжнародному ринку. Особливості регулювання реклами лікарських засобів для населення в країнах ЄС.

5. Дослідження конкурентного середовища й конкурентів на фармацевтичному ринку

Особливості структури, принципи та методи роботи і кадрового забезпечення представництв фармацевтичних фірм. Напрямки адаптації представництв до умов внутрішнього фармацевтичного ринку. Характерні риси персонального продажу, здійснюваного медичним представником. Негативні моменти є у роботі представницького персоналу. Навчання та практика наймання представницького персоналу. 
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24. Мнушко, З.М. Менеджмент та маркетинг у фармації. Ч. II. Маркетинг у фармації : підруч. для студ. вищ. навч. закладів / З. М. Мнушко, Н. М. Діхтярьова; за ред. З. М. Мнушко. – 2-ге вид., доп. та перероб. – Х. : Вид-во НФаУ : Золоті сторінки, 2010. – 512 с.

  Інформаційні  ресурси
25. Законодавство України [Електронний ресурс]. - Режим доступу: http://zakon.rada.gov.ua/laws 

26. Нормативно-директивні документи МОЗ України [Електронний ресурс]. - Режим доступу: /http:// mozdocs.kiev.ua

27. Дослідження та аналіз фармацевтичного ринку України. http://

HYPERLINK "http://www.morion.ua"morion.ua 

28. Міністерство охорони здоров’я України [Електронний ресурс]. – Режим доступу: http:// www.moz.gov.ua 

29. Державний формуляр лікарських засобів. Випуск дванадцятий. / МОЗ України, 2020. − /Інтернет ресурс - http://www.moz.gov.ua/ua/portal/
30. Державний реєстр лікарських засобів України. [Електронний ресурс]. – Режим доступу: http://www.drlz.com.ua/ibp/ddsite.nsf/all/shlist?opendocument.

31. Compendium online. [Електронний ресурс]. – Режим доступу:
https://compendium.com.ua/bad/.

32. Еженедельник «Аптека» [Електронний ресурс]. – Режим доступу:
https://www.apteka.ua/.

33. Пошукова база ліків [Електронний ресурс]. – Режим доступу: https://tabletki.ua/uk/.

34. Пошукова база ліків [Електронний ресурс]. – Режим доступу:
http://likicontrol.com.ua/.

35. Пошукова база Medscape [Електронний ресурс]. – Режим доступу: Medscape https://www.medscape.com/pharmacists.

36. Регуляторна база НТА України [Електронний ресурс]. – Режим доступу: https://www.hta.ua
ОЦІНЮВАННЯ
Під час вивчення дисципліни використовуються різні форми контролю занять (усна, письмова, комбінована, тестування, практичні навички тощо). Результати академічної успішності студентів виставляються у вигляді оцінки за національною шкалою, 200-бальною та шкалою ЄКТС й мають стандартизовані узагальнені критерії оцінювання знань:

 Критерії оцінювання 
національна шкала:
-оцінка «відмінно» виставляється студенту, який систематично працював протягом семестру, показав під час екзамену різнобічні і глибокі знання програмного матеріалу, вміє успішно виконувати завдання, які передбачені програмою, засвоїв зміст основної та додаткової літератури, усвідомив взаємозв’язок окремих розділів дисципліни, їхнє значення для майбутньої професії, виявив творчі здібності у розумінні та використанні навчально-програмного матеріалу, проявив здатність до самостійного оновлення і поповнення знань; рівень компетентності – високий (творчий);

– оцінка «добре» виставляється студенту, який виявив повне знання навчально-програмного матеріалу, успішно виконує передбачені программою завдання, засвоїв основну літературу, що рекомендована програмою, показав достатній рівень знань з дисципліни і здатний до їх самостійного оновлення та поновлення у ході подальшого навчання та професійної діяльності; рівень компетентності – достатній (конструктивно-варіативний);

– оцінка «задовільно» виставляється студенту, який виявив знання основного навчально-програмного матеріалу в обсязі, необхідному для подальшого навчання та наступної роботи за професією, справляється з виконанням завдань, передбачених програмою, допустив окремі помилки у відповідях на іспиті і при виконанні іспитових завдань, але володіє необхідними знаннями для подолання допущених помилок під керівництвом науково-педагогічного працівника; рівень компетентності – середній
(репродуктивний);

– оцінка «незадовільно» виставляється студенту, який не виявив достатніх знань основного навчально-програмного матеріалу, допустив принципові помилки у виконанні передбачених програмою завдань, не може без допомоги викладача використати знання при подальшому навчанні, не спромігся оволодіти навичками самостійної роботи; рівень компетентності – низький (рецептивно-продуктивний).
Підсумковий контроль у формі заліків оцінювається за двобальною шкалою:

 – оцінка «зараховано» виставляється студенту, який виконав навчальний план дисципліни, не має академічної заборгованості; рівень компетентності – високий (творчий);

 – оцінка «не зараховано» виставляється студенту, який не виконав навчальний план дисципліни, має академічну заборгованість (середній бал нижче ніж 3,0 та/або пропуски занять); рівень компетентності – низький (рецептивно-продуктивний).

Багатобальна шкала характеризує фактичну успішність кожного студента із засвоєння навчальної дисципліни. Конвертація традиційної оцінки з дисципліни в 200-бальну виконується інформаційно-обчислювальним центром університету програмою «Контингент» за формулою:
Середній бал успішності (поточної / з дисципліни) х 40

	національна оцінка
	бали

	«5»
	185-200

	«4»
	151-184

	«3»
	120-150


За рейтинговою шкалою ЕСTS оцінюються досягнення студентів з дисципліни, які навчаються на одному курсі однієї спеціальності, відповідно до отриманих ними балів, шляхом ранжування, а саме:

	Оцінка ECTS
	Статистичний показник

	«А» 
	найкращі 10 % студентів

	«В» 
	наступні 25 % студентів

	«С» 
	наступні 30 % студентів

	«D» 
	наступні 25 % студентів

	«E» 
	останні 10 % студентів


Шкала ECTS встановлює належність студента до групи кращих чи гірших серед референтної групи однокурсників (факультет, спеціальність) тобто його рейтинг. При конвертації з багатобальної шкали, як правило, межі оцінок «A», «B», «C», «D», «E» не співпадають з межами оцінок «5», «4», «3» за традиційною шкалою. Оцінка «А» за шкалою ECTS не може дорівнювати оцінці «відмінно», а оцінка «В» – оцінці «добре» тощо.

Студенти, які одержали оцінки «Fх» та «F» («2») не вносяться до списку студентів, що ранжуються. Такі студенти після перескладання автоматично отримують бал «E».

Оцінка «Fх» виставляється студентам, які набрали мінімальну кількість балів за поточну навчальну діяльність, але яким не зарахований підсумковий контроль. 

Оцінка «F» виставляється студентам, які відвідали усі аудиторні заняття з дисципліни, але не набрали середнього балу (3,00) за поточну навчальну діяльність і не допущені до підсумкового контролю.

Порядок оцінювання навчальної діяльності студента

· Оцінювання  поточної успішності з дисципліни:

Оцінювання успішності вивчення тем дисципліни виконується за традиційною 4-х бальною шкалою. На практичному занятті студенти повинні бути опитані не рідше одного разу за 2-3 практичних заняття (не більш ніж 75 % студентів). Наприкінці семестру кількість оцінок у студентів в групі в середньому повинна бути однаковою. Наприкінці вивчення дисципліни розраховується поточна успішність – середній поточний бал (середнє арифметичне всіх поточних оцінок за традиційною шкалою, округлене до двох знаків після коми). На останньому практичному занятті викладач  надає інформацію студентам щодо результатів їх поточної академічної успішності та академічну заборгованість (якщо така є), а також при виконанні навчальної програми з дисципліни заповнити залікову книжку студента. Для підвищення середнього балу з дисципліни поточні оцінки «3» або «4» не перескладаються.
· Оцінювання самостійної роботи студентів

Завданням самостійної роботи студентів є отримання додаткової інформації для більш поглибленого вивчення дисципліни на практичних заняттях. Самостійна робота студентів, яка передбачена темою заняття поряд із аудиторною роботою, оцінюється під час поточного контролю теми на відповідному занятті. 

· Підсумковий контроль знань з дисципліни

Формою підсумкового контролю знань з навчальної дисципліни є залік.

Студенти, які в повному обсязі виконали навчальну програму з дисципліни, не мають академічної заборгованості, їх середній бал поточної успішності становить 3,00 та більше, на останньому занятті отримують залік, який виставляється як «зараховано» / «не зараховано». Конвертація традиційної національної оцінки в багатобальну (максимум 200 балів) обов’язкова.

ПОЛІТИКА КУРСУ («правила гри») 

Політика щодо дедлайнів та перескладання: 

Виконані роботи студентів, які представлені з порушенням термінів без поважних причин, оцінюються на нижчу оцінку (75% від можливої максимальної кількості балів за вид діяльності). Академічна заборгованість (пропущене заняття, незадовільні оцінки) повинна бути ліквідована у двотижневий термін.
Політика щодо академічної доброчесності: 

У разі наявності плагіату в будь-яких видах робіт студента він отримує незадовільну оцінку і повинен повторно виконати завдання, які передбачені навчальною дисципліною. 

Списування під час проведення занять та іспиту заборонені (в т.ч. з використанням мобільних пристроїв). 

Політика щодо відвідування та запізнень:
Відвідування практичних та лекційних занять є обов’язковим компонентом оцінювання. Студент повинен приходити на заняття відповідно до розкладу, затвердженому університетом. Запізнення на заняття не припустиме.
Мобільні пристрої:

Неприпустиме користування мобільними  пристроями (телефон, планшет тощо) під час заняття  без дозволу викладача. Дозволяється використовувати зазначені мобільні пристрої в аудиторії тільки під час підготовки до практичного заняття або он-лайн тестування.

Поведінка в аудиторії:
Поведінка в аудиторії повинна відповідати загальним вимогам ділової та наукової етики. Під час занять студент повинен приймати активну участь у навчальному процесі. Студенту необхідно виявляти дисциплінованість, вихованість та відповідальність.

