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ТИПОВЫЕ ЗАДАЧИ ПО ДИСЦИПЛИНЕ 
«МЕНЕДЖМЕНТ И МАРКЕТИНГ В ФАРМАЦИИ»
1. Проанализируйте предложенную ситуацию и обоснуйте свой ответ.
Ситуация

В спальном районе города открыта аптека «Здоровая жизнь», которая размещена в новом здании. На территории данного здания рядом с аптекой расположены фитнесс-клуб, фотостудия, салон красоты и клуб бальных танцев для детей. Рядом с аптекой «Здоровая жизнь» работают ее конкуренты – социальная аптека «Панацея», используемая скидки для льготных категорий населения; аптека ООО «Фармлайф», используемая дисконтную программу для постоянных клиентов. На первоначальном этапе организации руководство аптеки «Здоровая жизнь», прежде всего, акцентирует внимание на внутренних переменных своей организации: 

а) определите понятие организации в теории менеджмента; охарактеризуйте внутренние переменные организации и их взаимосвязь на примере аптечного предприятия;
б) назовите, какие мероприятия по стимулированию сбыта и «паблик рилейшнз» могут повысить эффективность ее функционирования; назовите цели стимулирования сбыта для покупателей; виды скидок в рамках стимулирования сбыта.

2. Проанализируйте предложенную ситуацию и обоснуйте свой ответ.

Ситуация

ООО «Фармопт» – фармацевтическая фирма, которая занимается оптовой реализацией ЛС, ИМН, работает в восточном регионе Украины. Фирма имеет небольшой штат сотрудников, однако руководство ООО «Фармопт» постоянно занимается повышением их профессионального уровня. За время своего существования ООО «Фармопт» завоевала у своих клиентов репутацию надежного партнера, что важно в жесткой конкурентной среде с учетом экономических и политических факторов внешней среды.
В ближайшее время ООО «Фармопт» планирует реализовывать пара-фармацевтическую продукцию, выйти на рынок центральной Украины, заняться эксклюзивным продвижением ЛС крупной индийской фирмы и привлечь в штат медицинских (фармацевтических) представителей:
а) дайте определение понятию «стратегическое планирование» и охарактеризуйте его этапы на примере фирмы ООО «Фармопт»; назовите количественные и качественные критерии оценки стратегического плана; 
б) объясните сущность и специфику международного маркетинга; назовите основные функции международного маркетинга и его задачи в области фармации.

3. Проанализируйте предложенную ситуацию и обоснуйте свой ответ.
Ситуация

Заведующий отделом снабжения и сбыта фармацевтического предприятия ООО «Здоровая жизнь» должен принять рациональное решение о выборе фирмы-поставщика для закупки необходимых лекарственных средств в аптеки своей сети:

а) назовите и охарактеризуйте этапы процесса принятия рационального управленческого решения; объясните требования к управленческим решениям; назовите подходы к процессу принятия решений;

б) какие факторы влияют на выбор поставщика для фармацевтического предприятия ООО «Здоровая жизнь», назовите преимущества использования посредников на фармацевтическом рынке.

4. Проанализируйте предложенную ситуацию и обоснуйте свой ответ.
Ситуация

Аптечное учреждение «Фармлайф» посетил амбулаторный больной с целью приобретения ЛС, которые ему прописал врач. При отпуске ЛС провизор информировал больного о правилах приема, способе применения, побочных эффектах препаратов:

а) составьте в виде схемы модель коммуникативного процесса между провизором аптеки и больным, применяя знания об основных этапах и элементах коммуникативного процесса; определите возможные препятствия, которые могут возникнуть в межличностных коммуникациях и пути их преодоления;

б) назовите интегративные маркетинговые коммуникации, используемые в работе аптек и перечислите их цели и задачи.

5. Проанализируйте предложенную ситуацию и обоснуйте свой ответ.

Ситуация

Производственное предприятие реализует фармацевтическую продукцию через собственную сбытовую сеть и сотрудничает с посредниками. В больших городах Украины имеются представительства, которые отвечают за продвижение продукции на региональных рынках: 

а) используя принципы кадрового менеджмента, раскройте сущность набора и отбора персонала для региональных представительств;

б) схематически представьте возможные каналы сбыта и сформулируйте их функции; охарактеризуйте критерии оценки эффективности каналов сбыта; назовите существующие подходы к выбору количества посредников на каждом уровне канала сбыта.

6. Проанализируйте предложенную ситуацию и обоснуйте свой ответ.
Ситуация

Оптовая фармацевтическая компания “Фармлайф” имеет 950 клиентов, среди которых 50 аптек типа “А” (крупные аптеки с высоким потенциалом сбыта, которые своевременно оплачивают свои счета), 300 аптек типа “Б” (средние по размеру аптеки, достаточный потенциал сбыта, своевременно или с незначительной задержкой оплачивают свои счета); 600 аптек типа “В” (небольшие аптеки или средние и крупные аптеки с 100% государственной формой собственности, имеют невысокий потенциал сбыта для продукции компании, обслуживают потребителей с низкими доходами, редко оплачивают свои счета в срок). Запланированное количество визитов составляет 30,15, 8 визитов в год соответственно. Один торговый представитель делает 7 визитов в один рабочий день; рабочая неделя составляет 5 дней; 8 недель в году приходится на отпуск, праздничные дни и дни временной неработоспособности:

а) определите количество торговых представителей, необходимое фармацевтической компании при заданной базе клиентов; назовите задачи и принципы кадрового менеджмента в фармацевтических организациях;

б) укажите функции и формы оптовой торговли; объясните особенность оптовой торговли лекарственными средствами; назовите основные положения Надлежащей практики дистрибуции (GDP).

7. Проанализируйте предложенную ситуацию и обоснуйте свой ответ.
Ситуация

Провизор Морозова д.Л., работающая в отделе безрецептурного отпуск ЛС аптеки «Здоровая жизнь» проконсультировала покупателя о фармацевтических товарах, которые его интересовали. Покупатель оказался достаточно любознательным и не мог определиться с выбором. В аптеке образовалась очередь. После 15-ти минут стояния в очереди, посетители аптеки начали негодовать. Возник конфликт между провизором и покупателями. Провизор не могла реализовать ЛС без предварительной консультации, она объяснила покупателям, что необходимо немного подождать, но в ответ услышала их недовольство:

а) охарактеризуйте основные типы конфликтов, назовите основные причины возникновения межличностных конфликтов в организации; назовите способы урегулирования межличностными конфликтами; предложите свой варианты урегулирования конфликта в данной ситуации;

б) раскройте понятие и перечислите функции розничной торговли; объясните особенности розничной торговли лекарственными средствами.

8. Проанализируйте предложенную ситуацию и обоснуйте свой ответ.

Ситуация

В аптеку «Люкс-М» приняли в штат провизора Палиенко л.В., заведующий аптекой ознакомил ее с функционально-должностной инструкцией и подготовил приказ о ее зачислении на должность провизора. Провизор Палиенко л.В. увидела, что ЛС на витрине хаотически расположены, потребителю сложно ориентироваться в ассортименте товаров, ценники напечатаны мелким шрифтом и цены на некоторые товары практически не видны. Провизор Палиенко л.В., согласовав данный вопрос с заведующим аптекой, оформила витрину согласно основным положениям мерчандайзинга:
а) объясните значение и задачи КЗоТ Украины; назовите трудовые права и обязанности работников; детализируйте «рабочее время» и «время отдыха»;
б) охарактеризуйте основные принципы и положения мерчандайзинга и правила выкладки ЛС на полках и в витринах аптеки.
9. Проанализируйте предложенную ситуацию и обоснуйте свой ответ.

Ситуация

В ходе маркетинговых исследований регионального фармацевтического рынка на примере лекарственного препарата «Цефодокс» были получены следующие данные:

	Количество жителей региона
	— 2 млн. чол.

	Объем производства препарата фирмой «Здоровье ребенка»
	— 1,7 млн.уп.

	Объем производства препарата фирмой «Здоровая нация»
	— 1,2 млн.уп.

	Поступление препарата из других регионов
	— 0,6 млн.уп.

	Поставки препарата в другие регионы
	— 0,8 млн.уп.

	Товарные запасы
	— 0,15 млн.уп.

	Среднедушевая покупательная способность населения
	— 0,4 уп. в год


а) определите емкость регионального фармацевтического рынка для цефодокса (на год) с учетом возможностей фирм-производителей и покупательской способности потребителей; по результатам расчетов установите тип данного регионального рынка; назовите и охарактеризуйте количественные характеристики рынка; назовите факторы, влияющие на емкость рынка ЛС; раскройте понятие «целевой рынок», «рыночное окно» и «рыночная ниша»;

б) назовите социально-психологические стили руководства коллективами фармацевтических предприятий и аптек.
10. Проанализируйте предложенную ситуацию и обоснуйте свой ответ.

Ситуация

Предприятием внедрен новый лекарственный препарат А, который содержит эзомепразол. В таблице предоставлена информация об объемах реализации лекарственных препаратов на основе эзомепразола за текущий период:

	Препараты
	Количество упаковок, шт.

	Препарат А
	37 750

	Препарат Б
	102 200

	Препарат В
	152 150

	Препарат Г
	380 500

	Всего
	672 600


а) рассчитайте рыночную долю лекарственных препаратов; укажите, какие еще количественные показатели используются для оценки фармацевтического рынка; приведите и охарактеризуйте основные этапы разработки нового лекарственного препарата; 

б) объясните понятие предпринимательства; обоснуйте условия развития и основные черты предпринимательства.

11. Проанализируйте предложенную ситуацию и обоснуйте свой ответ.

Ситуация

Специалистами по маркетингу фармацевтического производственного предприятия «Лекарства» по данным розничного аудита отечественного рынка лекарственных препаратов гиполипидемического действия установлен их долю рынка (табл. 1). 

Таблица 1 

Доля рынка лекарственных препаратов

	Наименование лекарственного препарата
	Доля рынка (r),%

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

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

	Симвакор ®-Дарница, ЗАО «ФФ Дарница» (Украина), табл.10мг № 20
	19,4

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

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


Примечание: 

IXX = 0 - полная децентрализация производства 

IXX ≤ 1000 - немонополизированный рынок 

IXX ≥ 1800 - монополизированный рынок 

IXX = 10 000 - абсолютная монополия рынка. 

а) определите уровень монополизации рынка на примере данной группы лекарственных препаратов, используя индекс Харфиндела-Хиршмана и сделайте вывод; назовите основные критерии сегментации рынка и требования, предъявляемые к сегментам рынка; в чем заключается особенность сегментации потребителей лекарственных средств;
б) объясните порядок приема на работу; назовите виды и порядок заключения трудового договора; обоснуйте особенности контракта как форму трудового договора.
 12. Проанализируйте предложенную ситуацию и обоснуйте свой ответ.

Ситуация

Кожно-венерологическому диспансеру необходимо сделать обоснованный заказ специфического лекарственного препарата тербинафин для лечения микозов четырех нозологических форм. С этой целью установлено, что нормативы потребления препарата на курс лечения одного больного (N) при различных формах заболеваний составляют: N1 – 24г, N2 – 7г, N3 – 6г, N4 – 28г соответственно. Ожидаемое число больных (Б): первой формы – 20 чел., второй формы – 100 чел., третьей формы – 10 чел., четвертой формы – 300 чел. Всем больным проводится один курс лечения. Форма выпуска препарата – таблетки 0,125 №14:
а) раскройте понятие «потребность»; определите потребность кожно-венерологического диспансера в лекарственном препарате тербинафин; объясните в чем заключается особенность сегментации потребителей ЛС;
б) дайте определение мотивации как функции менеджмента; объясните отличия содержательных и процессуальных теорий мотивации; какие средства мотивацию могут применяться в системе фармацевтических и аптечных предприятий.
13. Проанализируйте предложенную ситуацию и обоснуйте свой ответ.

Ситуация

На протяжении года были реализованы при постоянном их наличии на региональном фармацевтическом рынке следующие импортные противогрибковые препараты: 

Дифлюзол (капс., 0,1 №7) — 120 тыс.уп., 

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

Ламизил (аэрозоль 1%, фл. 30 мг № 1) — 300 тыс.уп.

а) рассчитайте коэффициенты конкурентоспособности (К) и сделайте выводы о состоянии и перспективах спроса на приведенные противогрибковые препараты; объясните понятие «конкурентоспособность товара»; какие составляющие охватывает конкурентоспособность товара; назовите основные сравнительные параметры конкурентоспособности ЛС и методы ее определения; 
б) назовите современные технические средства автоматизации информационно-управленческой деятельности; возможности использования АРМ в деятельности аптечных предприятий.

14. Проанализируйте предложенную ситуацию и обоснуйте свой ответ. 

Ситуация 

Служба маркетинга производственного фармацевтического предприятия «Здоровье» рассматривает возможность корректировки товарной политики предприятия. С этой целью была проанализирована сбытовая деятельность предприятия за последний год (табл.1). 

Таблица 1 

Данные сбытовой деятельности фармацевтического предприятия

	Лекарственный препарат
	Доля препарата в объеме продаж предприятия, %
	Темпы роста продаж препарата, %



	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) используя матрицу БКГ, предложите варианты стратегий для лекарственных препаратов; объясните, что понимают под позиционированием товара; назовите критерии позиционирования ЛП; объясните понятие оригинальные, генериковые препараты, препараты-бренды; 

б) объясните суть государственного регулирования и государственной поддержки предпринимательства; обоснуйте особенности регулирования предпринимательства в фармации.

15. Проанализируйте предложенную ситуацию и обоснуйте свой ответ.

Ситуация

В ходе инвентаризации в аптеке «Здоровья» было установлено, что остатки дифлюзола на начало исследуемого периода составляли 500 уп., поступление – 300 уп., реализация 200 уп.; остатки клотримазола на начало исследуемого периода – 20 уп., поступление 400 уп., реализация 250 уп. Вам необходимо сформулировать в выводах, к какой группе по величине коэффициента скорости движения принадлежат данные препараты с учетом предложенных критериев: 1-препараты с замедленной скоростью движения (0,5<К<1,0), 2-препараты с постоянной скоростью движения (0,26<К<0,49), 3-препараты с высокой скоростью движения (0,1<К<0,25):

а) рассчитайте скорость движения (за квартал) по аптеке лекарственных препаратов дифлюзол и клотримазол; объясните, в чем заключается задача ассортиментной политики предприятий; что такое товарный ассортимент и какие его основные характеристики; назовите критерии формирования ассортимента лекарственных средств в аптеках;
б) назовите функции заведующего аптекой и его заместителя; перечислите и охарактеризуйте факторы, влияющие на эффективность работы руководителя (заведующего аптекой).

16. Проанализируйте предложенную ситуацию и обоснуйте свой ответ.

Ситуация

Фармацевтическое производственное предприятие реализует на рынке препараты различных фармакотерапевтических групп. Объем производства препарата А за последние годы составил 1,2; 2,5; 4,0; 4,2; 5,0; 5,0; 4,8 (млн. уп.), а объем продаж на рынке составлял 0,7; 2,2; 3,5; 4,0; 4,2; 4,2; 4,3 (млн. уп.) соответственно:

а) постройте графики соответствия производства и сбыта, сделайте вывод о сбытовой деятельности предприятия; дайте определение маркетинговой стратегии фирмы; приведите классификацию маркетинговых стратегий в зависимости от рыночной ситуации и состояния предприятия;

б) назовите методы непосредственного и косвенного управления в фармации; дайте характеристику экономическим методам управления.

35. Проанализируйте предложенную ситуацию и обоснуйте свой ответ.

Ситуация

Фармацевтическое предприятие «Здоровая нация» производит лекарственный препарат «верапамил» табл. 0,08 №50. Объемы производства и продаж препарата за ряд лет соответственно составили:

	Годы
	Объемы производства (млн.уп.)
	Объемы продажа (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) составьте графики соответствия производства и продаж препарата, определите и охарактеризуйте этап жизненного цикла и задачи маркетинга на данном этапе; перечислите основные концепции управления производственно-коммерческой деятельностью предприятий (управление маркетингом); объясните особенности концепции социально-этического маркетинга в фармации;

б) объясните понятие организации как функции менеджмента; назовите виды организационных структур, их преимущества, и недостатки.

17. Проанализируйте предложенную ситуацию и обоснуйте свой ответ.

Ситуация

Специалистами отдела маркетинговых исследований и информации фармацевтического предприятия «Фармлайф» проанализировано, что по цене 38 грн. размер спроса для препарата «Хилак» составляет 280 тыс.уп., а по цене 34 грн. спрос повышается до 300 тыс. уп.: 

а) рассчитайте коэффициент эластичности спроса для препарата «Хилак» и определите вид эластичности спроса; назовите и охарактеризуйте факторы, влияющие на ценовую эластичность спроса на ЛП; 

б) объясните характеристики внешней среды организации, влияние факторов внешней среды на деятельность фармацевтических предприятий. 

18. Проанализируйте предложенную ситуацию и обоснуйте свой ответ.

Ситуация

С целью повышения эффективности деятельности фармацевтического предприятия «Здоровая нация» на рынке, коммерческим директором проанализированы показатели производства лекарственного препарата – «Флуконазол» капс. 150 мг №1, приведенные в табл.1.:

Таблица 1 
Показатели производства капсул флуконазола 150мг №1

	№
	Показатель


	Условные 

обозначение
	Всего, грн.



	1.

	Постоянные расходы 
	FC
	35 000

	2.

	Переменные расходы
	VC
	64 000

	3.

	Объем реализации, уп. 
	Q
	8 000

	4.

	Цена единицы продукции, грн.
	p 
	15,0


а) рассчитайте аналитическим и графическим методами критический объем продажи (точку безубыточности) для капсул флуконазола; назовите и охарактеризуйте стратегии и методы ценообразования;

б) перечислите факторы, влияющие на эффективность работы руководителя; охарактеризуйте основные положения и преимущества самоменеджмента.

19. Проанализируйте предложенную ситуацию и обоснуйте свой ответ.

Ситуация

С целью повышения показателей финансово-экономической деятельности фармацевтической фирмы отделом маркетинга было предложено изменить цены на некоторые товары:

	Наименование
	Цена, грн.
	Спрос, уп.
	Предложение, уп.

	Троксевазин, гель туба 30,0
	30,0

35,0
	60

58
	90

95

	Грелка комб.,рез.


	8,4

7,5
	29

26
	20

30


а) рассчитайте показатель эластичности спроса по приведенным данным; дайте определение понятия рынок как объект маркетинга; какие условия обусловливают существование рынка; назовите основные элементы рынка и функции рыночного механизма;

б) объясните сущность управленческой деятельности; назовите уровни управления; охарактеризуйте управление фармацевтической службой в вашей стране на современном этапе.

20. Проанализируйте предложенную ситуацию и обоснуйте свой ответ.

Ситуация

С целью продвижения лекарственных препаратов на фармацевтическом рынке Украины медицинские представители фармацевтической фирмы «Аконит» Сергиечко с.И. и Кобзев в.О. в течение двух лет контактировали с врачами и провизорами. Сергиечко с.И. в течение предыдущего года контактировал с 50 провизорами и 21 врачом, в текущем году с 64 провизорами и с 28 врачами, причем с 16 провизорами и с 8 врачами впервые. Для другого представителя Кобзева в.О. эти показатели соответственно были 61 и 17, 83 и 25, 29 и 12:
а) проведите сравнительную оценку результативности работы медицинских представителей по показателю текучести клиентов; назовите функциональные обязанности и задачи медицинских (фармацевтических) представителей; назовите, какие показатели применяют с целью контроля работы медицинских (фармацевтических) представителей;
б) назовите формы делового общения, объясните специфику делового общения провизора (фармацевта) с клиентом (посетителем, покупателем); как проводится учет предложений и жалоб в аптеке.
