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ТИПОВІ ЗАВДАННЯ З ДИСЦИПЛІНИ 
«МЕНЕДЖМЕНТ ТА МАРКЕТИНГ У ФАРМАЦІЇ»
1. Проаналізуйте запропоновану ситуацію та обґрунтуйте свою відповідь.
Ситуація

У спальному районі міста відкрита аптека «Здорове життя», яка розміщена в новій будівлі. На території даної будівлі поряд з аптекою розташовані фітнес-клуб, фотостудія, салон краси та клуб бальних танців для дітей. Поряд з аптекою «Здорове життя» працюють її конкуренти – соціальна аптека «Панацея», яка застосовує знижки для пенсіонерів та інших категорій; аптека ТОВ «ФармЛайф», яка застосовує дисконтну програму для постійних клієнтів. На початковому етапі організації, керівництво аптеки «Здорове життя» передусім акцентує увагу на внутрішніх змінних своєї організації: 

а) визначте поняття організації в теорії менеджменту; охарактеризуйте внутрішні змінні організації та їх взаємозв’язок на прикладі аптечного підприємства;

б) назвіть, які заходи зі стимулювання збуту та «паблік рилейшнз» можуть підвищити ефективність її функціонування; назвіть цілі стимулювання збуту для покупців; види знижок в рамках стимулювання збуту.
2. Проаналізуйте запропоновану ситуацію та обґрунтуйте свою відповідь.
Ситуація

Завідувач відділом постачання та збуту фармацевтичного підприємства ТОВ «Здорове життя» повинен прийняти раціональне рішення про вибір фірми-постачальника для закупівлі необхідних лікарських засобів в аптеки своєї мережі:

а) назвіть та охарактеризуйте етапи процесу прийняття раціонального управлінського рішення; поясніть вимоги до управлінських рішень; назвіть підходи до процесу прийняття рішень;
б) які фактори впливають на вибір постачальника для фармацевтичного підприємства ТОВ «Здорове життя», назвіть переваги використання посередників на фармацевтичному ринку.

3. Проаналізуйте запропоновану ситуацію та обґрунтуйте свою відповідь.

Ситуація

У новому житловому мікрорайоні було відкрито аптеку для обслуговування населення та хворих лікувально-профілактичного закладу. Для обліку та контролю її діяльності завідувачем аптеки організовано відповідне ведення документації і сформовано папки справ:
а) дайте визначення документообігу; назвіть види та етапи документообігу підприємства фармацевтичного профілю; поясніть, що таке номенклатура справ і який порядок зберігання документів;
б) дайте характеристику ціні з позиції маркетингу; назвіть основні функції ціни; назвіть стратегії та методи ціноутворення на фармацевтичні товари; поясніть, які з них можуть бути використані даною аптекою.

4. Проаналізуйте запропоновану ситуацію та обґрунтуйте свою відповідь.
Ситуація

Оптова фармацевтична компанія “ФармЛайф” має 950 клієнтів, серед яких 50 аптек типу “А” (крупні аптеки з високим потенціалом збуту, які своєчасно сплачують свої рахунки), 300 аптек типу “Б” (середні за розміром аптеки, достатній потенціал збуту, своєчасно або з незначною затримкою сплачують свої рахунки); 600 аптек типу “В” (невеликі аптеки або середні та крупні аптеки з 100% державною формою власності, що мають невисокий потенціал збуту для продукції компанії, обслуговують споживачів з низькими доходами, рідко сплачуючи свої рахунки в строк). Запланована кількість візитів складає 30,15, 8 візитів на рік відповідно. Один торговий представник робить 7 візитів в один робочий день; робочий тиждень складає 5 днів; 8 тижнів на рік приходить на відпустки, святкові дні та дні тимчасової непрацездатності:

а) визначте кількість торгових представників, яка необхідна фармацевтичній компанії при заданій базі клієнтів; назвіть завдання і принципи кадрового менеджменту у фармацевтичних організаціях;
б) вкажіть функції та форми оптової торгівлі; поясніть особливість оптової торгівлі лікарськими засобами; назвіть основні положення Належної практики дистрибуції (GDP).

5. Проаналізуйте запропоновану ситуацію та обґрунтуйте свою відповідь.
Ситуація

Провізор Морозова Д.Л., яка працює у відділі безрецептурного відпустку лікарських засобів аптеки «Здорове життя» надавала покупцеві консультацію про фармацевтичні товари, які його цікавили. Покупець виявився достатньо допитливим і не міг визначитися з вибором. В аптеці утворилася черга. Після 15-ти хвилин стояння в черзі, відвідувачі аптеки почали обурюватися. Виник конфлікт між провізором і покупцями. Провізор не могла реалізувати лікарський препарат без попередньої консультації, вона пояснила покупцям, що необхідно трохи зачекати, але у відповідь почула їх незадоволеність:

а) охарактеризуйте основні типи конфліктів, назвіть основні причини виникнення міжособистісних конфліктів в організації; назвіть способи врегулювання міжособистісних конфліктів; запропонуйте свій варіанти врегулювання конфлікту в даній ситуації;
б) розкрийте поняття та перелічіть функції роздрібної торгівлі; поясніть особливості роздрібної торгівлі лікарськими засобами.

6. Проаналізуйте запропоновану ситуацію та обґрунтуйте свою відповідь.

Ситуація. 

Оптова фармацевтична фірма «Аконіт» купує лікарський препарат за ціною 19,00 грн. за упаковку і реалізує за ціною 25,00 грн. Щотижневий обсяг продажів становить 400 уп. Служба маркетингу рекомендує на один тиждень знизити ціну на 10%. 

а) розрахуйте, яку кількість препарату необхідно продати фірмі для збереження доходу на попередньому рівні; вкажіть основні завдання та функції служби фармацевтичного маркетингу;

б) наведіть види документів, які використовуються в фармацевтичних організаціях; назвіть, які документи мають обов’язково використовуватися при прийомі на роботу.

7. Проаналізуйте запропоновану ситуацію та обґрунтуйте свою відповідь.

Ситуація

Здійснюючи маркетингові дослідження регіонального фармацевтичного ринку на прикладі таблеток ампіциліну 0,25 № 24, підприємство «Експерт-Фармація» отримало наступну інформацію: виробництво препарату в регіоні складало 1,5 млн. уп. за рік; за імпортом надходило 0,8 млн. уп.; щорічний експорт препарату складав 0,6 млн. уп.:
а) поясніть, яку інформацію додатково слід отримати підприємству для роз-рахунку ємкості ринку; цифрове значення недостатнього елементу оберіть самос-тійно і розрахуйте ємкість регіонального фармацевтичного ринку; назвіть факто-ри, що впливають на ємкість ринку лікарських засобів; дайте характеристику фармацевтичного ринку України;
б) поясніть сутність впливу та влади; назвіть форми влади.

8. Проаналізуйте запропоновану ситуацію та обґрунтуйте свою відповідь.

Ситуація

У ході маркетингових досліджень регіонального фармацевтичного ринку на прикладі лікарського препарату «Цефодокс» були з’ясовані наступні дані:

	Кількість жителів регіону
	— 2 млн. чол.

	Обсяг виробництва препарату фірмою «Здоров’я дитини»
	— 1,7 млн.уп.

	Обсяг виробництва препарату фірмою «Здорова нація»
	— 1,2 млн.уп.

	Надходження препарату з інших регіонів
	— 0,6 млн.уп.

	Постачання препарату в інші регіони
	— 0,8 млн.уп.

	Товарні запаси
	— 0,15 млн.уп.

	Середньодушова купівельна спроможність населення
	— 0,4 уп. в рік


а) визначте ємкість регіонального фармацевтичного ринку для цефодоксу (на рік) з урахуванням можливостей фірм-виробників і купівельної спроможності споживачів; за результатами розрахунків встановіть тип даного регіонального ринку; назвіть та охарактеризуйте кількісні характеристики ринку; назвіть фактори, що впливають на ємкість ринку лікарських засобів; розкрийте поняття «цільовий ринок», «ринкове вікно» та «ринкова ніша»;
б) назвіть соціально-психологічні стилі керівництва колективами фармацевтичних підприємств та аптек

9. Проаналізуйте запропоновану ситуацію та обґрунтуйте свою відповідь.

Ситуація

Підприємством впроваджено новий лікарський препарат А, який містить езомепразол. У таблиці надано інформацію про обсяги реалізації лікарських препаратів на основі езомепразолу за поточний період:

	Препарати
	Кількість упаковок, шт.

	Препарат А
	37 750

	Препарат Б
	102 200

	Препарат В
	152 150

	Препарат Г
	380 500

	Всього
	672 600


а) розрахуйте ринкову частку лікарських препаратів; вкажіть, які ще кількісні показники використовуються для оцінки фармацевтичного ринку; наведіть та охарактеризуйте основні етапи розробки нового лікарського препарату; 

б) поясніть поняття підприємництва; обґрунтуйте умови розвитку і основні риси підприємництва.

10. Проаналізуйте запропоновану ситуацію та обґрунтуйте свою відповідь.

Ситуація

Фахівцями з маркетингу фармацевтичного виробничого підприємства «Ліки» за даними роздрібного аудиту вітчизняного ринку лікарських препаратів гіполіпідемічної дії встановлено їх частку ринку (табл. 1).

Таблиця 1

Частка ринку лікарських препаратів

	Найменування лікарського препарату
	Частка ринку (r), %

	Зокор®, Merck & Co (США), табл. 10мг, 20мг №28; 40мг №14
	31,4

	Симватин®, ВАТ «Мегаком» (Україна), табл. 10мг, 20мг №30
	22,5

	Симвакор®-Дарниця, ЗАТ «ФФ Дарница» (Україна), табл.10мг №20
	19,4

	Симвагексал, Sandoz (Швейцарія), табл. 10мг, 20мг №30
	15,4

	Симвастатин-Апо, Apotex  (Канада), табл. 10мг, 20мг, 40мг  №28
	11,3


Примітка:

IXX = 0 – повна децентралізація виробництва

IXX ≤ 1000- немонополізований ринок 

IXX≥ 1800 – монополізований ринок

IXX = 10 000 – абсолютна монополія ринку.

а) визначте рівень монополізації ринку на прикладі даної групи лікарських препаратів, використовуючи індекс Харфіндела-Хіршмана та зробіть висновок; назвіть основні критерії сегментування ринку та вимоги, що висуваються до сегментів ринку; у чому полягає особливість сегментації споживачів лікарських засобів;

б) поясніть порядок прийому на роботу; назвіть види і порядок укладення трудового договору; обґрунтуйте особливості контракту як форми трудового договору.

11. Проаналізуйте запропоновану ситуацію та обґрунтуйте свою відповідь.

Ситуація

Шкірно-венерологічному диспансеру необхідно зробити обґрунтоване замовлення специфічного лікарського препарату тербинафин для лікування мікозів чотирьох нозологічних форм. З цією метою встановлено, що нормативи споживання препарату на курс лікування одного хворого (N) при різних формах захворювань складають: N1 – 24г, N2 – 7г, N3 – 6г, N4 – 28г відповідно. Очікуване число хворих (Б): першої форми – 20 чол., другої форми – 100 чол., третьої форми – 10 чол., четвертої форми – 300 чол. Всім хворим проводиться один курс лікування. Форма випуску препарату – таблетки 0,125 №14:
а) розкрийте поняття «потреба»; визначте потребу шкірно-венерологічного диспансеру в лікарському препараті тербинафин; поясніть у чому полягає особливість сегментації споживачів лікарських засобів;
б) дайте визначення мотивації як функції менеджменту; поясніть відмінності змістовних та процесуальних теорій мотивації; які засоби мотивацію можуть застосовуватися в системі фармацевтичних та аптечних підприємств.
12. Проаналізуйте запропоновану ситуацію та обґрунтуйте свою відповідь.

Ситуація

Протягом року були реалізовані при постійній їх наявності на регіональному фармацевтичному ринку наступні імпортні протигрибкові препарати: 

Діфлюзол (капс., 0,1№7) — 120 тис.уп., 

Клотримазол (мазь 1%, туба 20г) — 380 тис.уп., 

Ламізил (аерозоль 1%, фл. 30 мг № 1) — 300 тис.уп.

а) розрахуйте коефіцієнти конкурентоспроможності (К) та зробіть висновки про стан і перспективи попиту на наведені протигрибкові препарати; поясніть, що мають на увазі під конкурентоспроможністю товару; які складові охоплює конкурентоспроможність товару; назвіть основні порівняльні параметри конкурентоспроможності лікарських засобів та методи її визначення; 
б) назвіть сучасні технічні засоби автоматизації інформаційно-управлінської діяльності; можливості використання АРМ в діяльності аптечних підприємств.

13. Проаналізуйте запропоновану ситуацію та обґрунтуйте свою відповідь.

Ситуація

Служба маркетингу виробничого фармацевтичного підприємства «Здоров’я» розглядає можливість коректування товарної політики підприємства. З цією метою було проаналізовано збутову діяльності підприємства за останній рік (табл.1).

Таблиця 1

Дані збутової діяльності фармацевтичного підприємства

	Лікарський препарат
	Частка препарату в обсязі продажів підприємства, %
	Темпи росту продажів препарату, %

	А
	1,0
	13,0

	Б
	5,0
	2,0

	В
	18,0
	12,0

	Г
	2,0
	1,0

	Д
	3,0
	10,0

	Е
	4,0
	5,0


а) використовуючи матрицю БКГ, запропонуйте можливі варіанти стратегій для лікарських препаратів; поясніть, що розуміють під позиціонуванням товару; назвіть критерії позиціонування ЛП; поясніть поняття оригінальні, генерикові препарати, препарати-бренди;

б) поясніть сутність державного регулювання і державної підтримки підприємництва; обґрунтуйте особливості регулювання підприємництва у фармації.
14. Проаналізуйте запропоновану ситуацію та обґрунтуйте свою відповідь.

Ситуація

У ході інвентаризації в аптеці «Здоров’я» було встановлено, що залишки Діфлюзола на початок досліджуваного періоду складали 500 уп., надходження – 300 уп., реалізація 200 уп.; залишки Клотримазолу на початок досліджуваного періоду – 20 уп., надходження 400 уп., реалізація 250 уп. Вам необхідно сформулювати у висновках, до якої групи за величиною коефіцієнта швидкості руху належать дані препарати з урахуванням рекомендованих критеріїв: 1-препарати із сповільненою швидкістю руху (0,5<К<1,0), 2-препарати з постійною швидкістю руху (0,26<К<0,49), 3-препарати з високою швидкістю руху (0,1<К<0,25):

а) розрахуйте швидкість руху (за квартал) по аптеці лікарських препаратів Діфлюзол і Клотримазол; поясніть, у чому полягає завдання асортиментної політики підприємств; що таке товарний асортимент і які його основні характер-ристики; назвіть критерії формування асортименту лікарських засобів в аптеках;
б) назвіть функції завідувача аптекою і його заступника; перелічіть і охарактеризуйте чинники, що впливають на ефективність роботи керівника (завідувача аптекою).

15. Проаналізуйте запропоновану ситуацію та обґрунтуйте свою відповідь.

Ситуація

Фармацевтичне підприємство «Здорова нація» виробляє лікарський препарат «Верапаміл» табл. 0,08 №50. Обсяги виробництва і продажів препарату за ряд років відповідно склали:

	Роки


	Обсяги виробництва (млн.уп.)


	Обсяги продаж (млн.уп.)



	1
	0,9
	0,8

	2
	1,0
	1,0

	3
	1,5
	1,0

	4
	2,0
	1,0

	5
	1,5
	0,9

	6
	1,5
	0,7


а) складіть графік відповідності виробництва і продаж препарату, визначте і охарактеризуйте етап життєвого циклу і завдання маркетингу на даному етапі; перелічіть основні концепції управління виробничо-комерційною діяльністю підприємств (управління маркетингом); поясніть особливості концепції соціально-етичного маркетингу в фармації;
б) поясніть поняття організації як функції менеджменту; назвіть види організаційних структур, їх переваги і недоліки.

16. Проаналізуйте запропоновану ситуацію та обґрунтуйте свою відповідь.

Ситуація

З метою підвищення ефективності діяльності фармацевтичного підприємства «Здорова нація» на ринку комерційним директором проаналізовані показники виробництва лікарського препарату – «Флуконазол» капс. 150 мг №1, які наведені в табл.1.
Таблиця 1 

Показники виробництва капсул флуконазола 150мг №1

	№


	Показник
	Умовні 

позначення
	Всього, грн.

	1.

	Постійні витрати 
	FC
	35 000

	2.

	Змінні витрати
	VC
	64 000

	3.

	Обсяг реалізації, уп. 
	Q
	8 000

	4.

	Ціна одиниці продукції, грн.
	p 
	15,0


а) розрахуйте аналітичним та графічним методами критичний обсяг продаж (точку беззбитковості) для капсул флуконазола; назвіть та охарактеризуйте стратегії та методи ціноутворення;
б) перелічіть чинники, що впливають на ефективність роботи керівника; охарактеризуйте основні положення та переваги самоменеджменту.

17. Проаналізуйте запропоновану ситуацію та обґрунтуйте свою відповідь.

Ситуація

З метою просування лікарських препаратів на фармацевтичному ринку України медичні представники фармацевтичної фірми «Аконіт» Сергієчко С.І. та Кобзев В.О. протягом двох років контактували з лікарями і провізорами. Сергієчко С.І. протягом попереднього року контактував з 50 провізорами і 21 лікарем, в поточному році з 64 провізорами і з 28 лікарями, причому з 16 провізорами і з 8 лікарями вперше. Для іншого представника Кобзева В.О. ці показники відповідно були 61 і 17, 83 і 25, 29 і 12:
а) проведіть порівняльну оцінку результативності роботи медичних представників за показником плинності клієнтів; назвіть функціональні обов'язки і завдання медичних (фармацевтичних) представників; назвіть, які показники застосовують з метою контролю роботи медичних (фармацевтичних) представників;
б) назвіть форми ділового спілкування, поясніть специфіку ділового спілкування провізора (фармацевта) з клієнтом (відвідувачем, покупцем); як проводиться облік пропозицій і скарг в аптеці.
18. Проаналізуйте запропоновану ситуацію та обґрунтуйте свою відповідь.

Ситуація

З метою просування нового безрецептурного лікарського препарату на фармацевтичному ринку України фірма «ФармЛайф» планує розмістити рекламне оголошення в спеціалізованому журналі «Практикуючий лікар» і науково-популярному журналі «Наука і життя». При цьому, фахівцями відділу маркетингових досліджень встановлено, що вартість рекламного оголошення у журналі «Практикуючий лікар» складає — 20 тис.грн., у журналі «Наука і життя» — 30 тис.грн. Тираж складає для «Практикуючий лікар» — 30 000 прим., для «Наука і життя» — 80 000 прим. Корисна аудиторія (встановлена маркетинговими дослідженнями) складає: для журналу «Практикуючий лікар» — 90%, для «Наука і життя» — 20%:
а) розрахуйте реальну вартість реклами і дайте рекомендації про доцільність розміщення рекламного тексту про лікарський препарат в спеціалізованому і науково-популярному журналах; назвіть завдання реклами у фармації, вимоги до реклами лікарських засобів в Україні та країнах ЄС;
б) назвіть етапи здійснення підприємницької угоди; підприємницький ризик і шляхи його зниження.

19. Проаналізуйте запропоновану ситуацію та обґрунтуйте свою відповідь.

Ситуація

Фахівцеві служби маркетингу виробничого фармацевтичного підприємства необхідно розробити рекламну кампанію лікарських засобів для лікування застудних захворювань та вітамінних препаратів:
а) вкажіть етапи планування та організації рекламної кампанії; які цільові групи потенційних споживачів реклами Ви пропонуєте виділити для зазначених препаратів та які носії реклами використовувати для кожної групи; які вимоги висуваються до реклами ЛЗ в Україні і якими законодавчими актами вона регулюється;
б) охарактеризуйте рівневу структуру управління; до якого рівня управління можна віднести керівника служби маркетингу; назвіть, якими управлінськими навичками повинні володіти керівники різних рівнів.

20. Проаналізуйте запропоновану ситуацію та обґрунтуйте свою відповідь.

Ситуація

Зарубіжна фармацевтична компанія, що функціонує на території України, має мережу медичних представництв і нараховує 1,5 тис. клієнтів, що вважають за краще придбати лікарський препарат «А» цієї фірми і 1000 клієнтів, що вважають за краще придбати лікарський препарат «Б». Періодичність відвідувань медичними представниками кожного клієнта 1 групи буде складати 20 разів на рік, а клієнтів 2 групи – 35 разів на рік. Навантаження на одного медичного представника складає 1000 візитів в рік:
а) розрахуйте кількість візитів медичних представників протягом 1 року, а також їх штатну чисельність; назвіть функціональні обов'язки і завдання медичних (фармацевтичних) представників; назвіть, які показники застосовують з метою контролю роботи медичних (фармацевтичних) представників;
б) обґрунтуйте завдання і принципи кадрового менеджменту у фармацевтичних організаціях, поясніть сутність контролінгу персоналу.

