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ВСТУП 

Робоча програма дисципліни «Фармацевтичний менеджмент та маркетинг» складена 
відповідно до освітньої програми «Фармація» другого (магістерського) рівня вищої освіти. 

 
1. ОПИС НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 

Галузь знань, спеціальність, освітній ступінь 
Галузь знань 22 «Охорона здоров’я» 
Спеціальність 226 «Фармація, промислова фармація» 
Освітній ступінь другий (магістерський) 

Характеристика навчальної дисципліни 
Вид обов’язкова 
Кількість кредитів ECTS 4 
Загальна кількість годин 120 
Форма підсумкового контролю Залік 

Показники навчальної дисципліни  
 денна форма навчання заочна форма навчання 
Семестр 8  8  
Кількість аудиторних годин:   

лекції 20 6 
практичні заняття 20 8 

семінарські занняття - - 
лабораторні заняття, год. - - 

Самостійна робота, год. 80 106 
Кількість тижневих аудиторних 
годин для денної форми навчання 4  

- 
Індивідуальні науково-дослідні 
завдання 

відповідно до 
рекомендованого  списку 

відповідно до 
рекомендованого  списку 

 
 

2. МЕТА, ЗАВДАННЯ, КОМПЕТЕНТНОСТІ ТА РЕЗУЛЬТАТИ НАВЧАННЯ 
ДИСЦИПЛІНИ 

 
Мета: оволодіння системними знаннями та практичними основами менеджменту у 

фармації для організації та оптимізації управління діяльністю підприємств фармацевтичної 
галузі, якісного виконання функціональних обов'язків. Формування теоретичної основи 
сучасного маркетингу з раціональним використанням спеціальних знань у галузі фармації. 
Дати практичні навички та вміння з планування, впровадження, аналізу та контролю за 
маркетинговою діяльністю в  фармацевтичних структурах. 

Завдання: 
- формування у здобувачів вищої освіти професійних знань, умінь та навичок сучасного 

менеджменту та маркетингу у фармації; 
 - забезпечення теоретичної бази для вивчення інших фармацевтичних та економічних 

дисциплін навчального плану: медичного та фармацевтичного товарознавства, 
фармакоекономіки, фармацевтичного правознавства;  

- створення бази, яка визначає професійну компетентність та загальну ерудицію клінічних 
провізорів; 

- формулювання характеристик, що визначають споживчу цінність фармацевтичного 
товару, його конкурентоспроможність, а також дії цільового маркетингу по позиціонуванню 
товару на ринку; 
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- пояснення етапів життєвого циклу товару та використовувати кожен із них у 
визначенні необхідних маркетингових заходів; 

- трактування ключових факторів ринкового успіху товару, понять оригінального 
(інноваційного) лікарського препарату, препарату-генерику, бренду; 

- аналіз складових конкурентоспроможності товару та управління його якістю; 
- класифікація та визначення маркетингових стратегій фармацевтичних підприємств; 
- інтерпретація та надання практичних рекомендацій з використання загальних понять 

товарної, асортиментної політик, інноваційної діяльності фармацевтичних підприємств; 
- пояснення основних етапів розробки лікарських засобів.  

Набуття компетентностей: 
загальні компетентності (ЗК):  
ЗК 2. Здатність застосовувати знання у практичних ситуаціях. 
ЗК 5. Здатність виявляти ініціативу та підприємливість. 
ЗК 6. Знання та розуміння предметної області та розуміння професійної діяльності. 
ЗК 10. Здатність до вибору стратегії спілкування, здатність працювати в команді та з 

експертами з інших галузей знань/видів економічної діяльності. 
спеціальні (фахові) компетентності:  
ФК 3. Здатність визначати перспективні напрямки та завдання фармацевтичного 

сектору галузі охорони здоров’я та соціальні пріоритети у забезпеченні населення 
лікарськими засобами для реалізації доступної і ефективної фармакотерапії та профілактики 
захворювань населення. 

ФК 12. Здатність розробляти, впроваджувати та застосовувати підходи менеджменту у 
професійній діяльності аптечних, оптово-посередницьких, виробничих підприємств та інших 
фармацевтичних організацій, аргументувати принципи HR-менеджменту й 
самоменеджменту, демонструвати навички лідерства. 

ФК 13. Здатність проводити аналіз соціально-економічних процесів у фармації, форм, 
методів і функцій системи фармацевтичного забезпечення населення та її складових у 
світовій практиці, показників потреби, ефективності та доступності фармацевтичної 
допомоги в умовах медичного страхування та реімбурсації вартості лікарських засобів. 

ФК 17. Здатність організовувати і здійснювати загальне та маркетингове управління 
асортиментною, товарно-інноваційною, ціновою, збутовою та комунікативною політиками 
суб’єктів фармацевтичного ринку на основі результатів маркетингових досліджень та з 
урахуванням ринкових процесів на національному і міжнародному ринках, управляти 
ризиками в системі фармацевтичного забезпечення. 

 
Результати навчання :  

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. Володіти комунікативними навичками на рівні вільного спілкування в професійному 
середовищі й громадській сфері щодо проблем фармацевтичної галузі. 
ПРН 3. Застосовувати знання з загальних та фахових дисциплін у професійній діяльності. 
ПРН 5. Демонструвати вміння самостійного пошуку, аналізу та синтезу інформації з різних 
джерел та використання цих результатів для рішення типових та складних спеціалізованих 
завдань професійної діяльності. Аргументувати інформацію для прийняття рішень, нести 
відповідальність за них у стандартних і нестандартних професійних ситуаціях 
ПРН 6. Позиціонувати свою професійну діяльність та особистісні якості на 
фармацевтичному ринку праці; формулювати цілі власної діяльності з урахування 
суспільних і виробничих інтересів. 
ПРН 7. Виконувати професійну діяльність з використанням креативних методів та підходів. 



5 
 
ПРН 10. Дотримуватися норм спілкування у професійній взаємодії з колегами, керівництвом, 
споживачами, ефективно працювати у команді. Дотримуватися принципів деонтології та 
етики у професійній діяльності. 
ПРН 18. 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 21. Сприяти збереженню здоров’я, зокрема профілактиці захворювань, раціональному 
призначенню та використанню лікарських засобів. Виконувати сумлінно свої професійні 
обов’язки, дотримуватися норм законодавства щодо просування та реклами лікарських 
засобів. Володіти психологічними навичками спілкування для досягнення довіри та 
взаєморозуміння з колегами, лікарями, пацієнтами, споживачами. 
ПРН 24. Забезпечувати конкурентоспроможні позиції та ефективний розвиток 
фармацевтичних організацій на основі проведеної дослідницької роботи за усіма елементами 
комплексу маркетингу. 
ПРН 28. Визначати потреби галузі охорони здоров’я для забезпечення населення доступними 
та ефективними лікарськими засобами. 

 
 
 

3. ПРОГРАМА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 
ФАРМАЦЕВТИЧНИЙ МЕНЕДЖМЕНТ ТА МАРКЕТИНГ 

 
Тема 1. Введення у дисципліну. Теоретичні основи менеджменту та маркетингу. 
Мета, завдання та структура дисципліни. Значення і поняття менеджменту та 

маркетингу. Еволюція управлінської теорії. Особливості менеджменту та маркетингу в 
фармації. Підходи до управління. Процес управління. Суб'єкти та рівні управління. 
Зарубіжні моделі управління. 

 
Тема 2. Організація як об’єкт управління. 
Поняття організації в теорії менеджменту. Загальні риси організацій. Види 

організацій. Внутрішні змінні фармацевтичних організацій та їх взаємозв'язок. Зовнішнє 
середовище організацій. Фактори прямої і непрямої взаємодії зовнішнього середовища. 
Організація як відкрита система та її підсистеми. Життєвий цикл організації. Складові 
успішної діяльності фармацевтичної організації. 

 
Тема 3. Функції управління. Планування – як основна функція менеджменту. 
Планування - як одна з функцій менеджменту. Основні поняття стратегічного 

планування та їх характеристика. Процес стратегічного планування. Тактичне, поточне, 
оперативне планування в управлінській діяльності. Організація - як одна з функцій 
менеджменту. Організаційні структури управління. Мотивація як загальна функція 
менеджменту. Види мотивації. Контроль - як функція менеджменту. Особливості контролю в 
фармацевтичному менеджменті. Принципи класифікації видів контролю. Основні види 
контролю. Процес контролю, основні його етапи. 

 
Тема 4. Менеджмент та успішне управління процесом прийняття рішень. 
Поняття технології менеджменту. Самоменеджмент керівника і його значення в 

організації роботи фармацевтичного підприємства. 3. Вимога до сучасного менеджера. 
Система методів управління. Характеристика і класифікація управлінських рішень. Моделі, 
методи та підходи до прийняття управлінських рішень. Зміст і стадії процесу прийняття 
управлінських рішень. Основні вимоги до процесу реалізації управлінських рішень. 
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Тема 5.  Менеджмент та підприємництво. Господарська діяльність в умовах 

ринку. 
Основні положення господарської діяльності. Нормативно-правове регулювання 

господарської діяльності. Загальні принципи господарювання. Підприємництво як вид 
господарської діяльності. Суб'єкти підприємницької діяльності. Принципи підприємництва. 
Право власності. Об'єкти і суб'єкти права власності. Форми власності. Підприємство як 
організаційна форма господарювання. Види підприємств. Аптека як підприємство. 
Об'єднання підприємств. Організаційно-правові форми об'єднань підприємств. Основи 
відповідальності учасників господарських відносин. Відшкодування шкоди або збитків. 

 
Тема 6.  Державна реєстрація підприємницької діяльності. Ліцензування 

фармацевтичної діяльності. 
Поняття державної реєстрації юридичних осіб та фізичних осіб - підприємців. 

Порядок проведення державної реєстрації юридичної особи. Порядок проведення державної 
реєстрації фізичної особи-підприємця. Порядок ліцензування фармацевтичної діяльності. 
Ліцензійні умови провадження господарської діяльності з виробництва лікарських засобів, 
оптової та роздрібної реалізації лікарських засобів. Порядок здійснення контролю за 
дотриманням ліцензійних умов з виробництва лікарських засобів, оптової та роздрібної 
реалізації лікарських засобів. 

 
Тема 7.  Управління підприємством в умовах ризику. 
Поняття ризику, підприємницький ризик.  Класифікація ризиків. Підприємницькі 

втрати, їх види. Джерела і причини виникнення ризиків. Фактори, що впливають на рівень 
ризику. Управління ризиками як процес. Способи зниження ризику. 

 
Тема 8.  Соціальна відповідальність бізнесу. 
Поняття «соціальна відповідальність». Перешкоди на шляху розвитку соціальної 

відповідальності бізнесу. Класифікація соціальної відповідальності бізнесу. Характеристика 
сучасних моделей бізнесу у вирішенні соціально-економічних проблем суспільства. 
Напрямки розвитку соціальної відповідальності в зарубіжних країнах. Цілі національної 
стратегії соціальної відповідальності бізнесу в Україні. Основні напрямки соціальної 
відповідальності в фармації. 

 
Тема 9. Сполучні процеси в управлінні. Документ, як засіб комунікаційного 

процесу. 
Поняття і види комунікацій. класифікація комунікацій. Основні елементи та етапи 

комунікаційного процесу. Перешкоди комунікаційних процесів і їх характеристика. Способи 
і заходи подолання комунікаційних перешкод. Поняття «документ». Класифікація 
документів, як джерел управлінської інформації. Діловодство в менеджменті, його види та 
функції. Документообіг в фармацевтичних організаціях. систематизація документів. Облік і 
розгляд пропозицій, заяв і скарг. Сучасні технічні засоби в управлінні. Автоматизовані 
системи управління (АСУ) і інформаційно-управлінські системи в фармації. 

 
Тема 10. Управління трудовими ресурсами та персоналом організації. 

Управління конфліктами, стресами. 
Управління трудовими ресурсами. Мета, стратегія, тактика і принципи кадрового 

менеджменту. Етапи управління трудовими ресурсами. Оцінка персоналу фармацевтичного 
підприємства. Поняття і типи конфліктів. Причини і наслідки конфліктів. Управління 
конфліктною ситуацією. Організаційні зміни та управління ними. Стрес. Управління 
стресами. 
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Тема 11. Товар у системі маркетингу. Асортиментна політика фармацевтичних і 
аптечних підприємств. Товарна та інноваційна політика фармацевтичних підприємств. 

Маркетингова концепція товару. Класифікація товарів. Класифікація лікарських 
засобів, виробів медичного призначення. Споживча цінність товару. Споживчі властивості 
лікарських засобів. Ключові фактори ринкового успіху: індивідуалізація товару, «критична 
маса товару», багатофункціональність товару, технічний пакет. Життєвий цикл товару. Етапи 
життєвого циклу товару та їх характеристика: етап розвитку та випробувань, вихід на ринок, 
зростання, зрілість, насичення, спадання. Маркетингова діяльність на етапах життєвого 
циклу товару. Позиціонування товару. Критерії позиціонування лікарських засобів. 
Конкурентоспроможність товару: поняття, основні складові, методи оцінки. Управління 
якістю товару. Сертифікація лікарських засобів. Асортиментна політика фармацевтичних та 
аптечних підприємств. Складові та принципи асортиментної політики. Товарний асортимент, 
його основні характеристики: ширина, глибина, зіставлення, насиченість. Товарна 
номенклатура. Напрямки аналізу товарного асортименту. Формування товарного 
асортименту виробничих та торгових підприємств. Особливості формування асортименту 
лікарських засобів аптечних підприємств. 

 
Тема 12. Ціна, ціноутворення на лікарські засоби. 
Теоретичні основи ринкового ціноутворення. Характеристика ціни з позиції 

маркетингу. Основні функції ціни: облікова, стимулююча, розподільна, функція 
збалансування попиту та пропозиції, функція ціни як критерію раціонального розміщення 
виробництва. Класифікація цін. Складові оптової ціни, оптової (відпускної) ціни 
промисловості, роздрібної ціни. Фактори ціноутворення: внутрішні та зовнішні. Типи ринків: 
ринок чистої вільної конкуренції, ринок монополістичної конкуренції, олігополістичний 
ринок, ринок чистої монополії. Цінова та нецінова конкуренція. Попит, пропозиція та ціна. 
Закони попиту та пропозиції. Цінова еластичність попиту та пропозиції. Фактори, що 
впливають на еластичність попиту на лікарські засоби. Фактори, що впливають на величину 
пропозиції товару. Ринкова рівновага. Цінова політика підприємства. Стратегії 
ціноутворення. 

 
Тема 13. Цінова політика фармацевтичних та аптечних підприємств. 
Етапи процесу ціноутворення. Цілі ціноутворення фармацевтичних підприємств. 

Методи ціноутворення. Особливості визначення ціни на нові товари, у тому числі на нові 
лікарські засоби. Методи прямого та непрямого державного регулювання цін. Специфіка 
державного регулювання цін на лікарські засоби та вироби медичного призначення. 
Особливості ціноутворення на лікарські засоби в зарубіжних країнах. 

 
Тема 14. Збутова діяльність фармацевтичних підприємств. Основи 

фармацевтичної логістики. 
Поняття товаророзподілу (збуту). Збутова політика підприємств. Причини існування 

та розвитку збутової діяльності, її завдання. Канали товаророзподілу (збуту), їх функції. 
Структура каналів товаророзподілу. Ефективність каналів товаророзподілу. Підходи до 
вибору кількості посередників на кожному рівні каналу товаророзподілу: інтенсивний 
розподіл, розподіл на правах винятковості (ексклюзивний), селективний розподіл. Принципи 
підбору торгових посередників. Переваги співпраці виробників товару з посередниками. 
Причини використання посередників на фармацевтичному ринку. Управління каналами 
збуту. Види конфліктів, що виникають в каналах товаророзподілу: вертикальні, 
горизонтальні, багатоканальні. Способи урегулювання конфліктів в каналах 
товаророзподілу. Методи та системи збуту. Вертикальні маркетингові системи (ВМС): 
корпоративні (інтегровані), договірні, керовані. Горизонтальні маркетингові системи (ГМС), 
багатоканальні маркетингові системи (БМС). Система збуту фармацевтичної продукції в 
Україні. Оптова торгівля: функції, форми. Особливості оптової торгівлі лікарськими 
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засобами. Належна практика дистрибуції (GDP). Діяльність аптечних складів, їх функції, 
організаційна структура. Роздрібна торгівля, її функції. Особливості роздрібної торгівлі 
лікарськими засобами. Вимоги до аптек як закладів роздрібної торгівлі лікарськими 
засобами. Поняття, види та правила логістики. Функції та принципи логістики. Особливості 
логістичного підходу до управління виробничо-збутовою діяльністю у фармації. 

 
Тема 15. Маркетингова політика комунікацій. Реклама у системі 

фармацевтичного маркетингу. 
Стратегія проштовхування і стратегія залучення споживача до товару. Комплекс 

маркетингових комунікацій та його формування. Планування маркетингових комунікацій. 
Особливості цільової аудиторії фармацевтичних виробничих та оптово-роздрібних 
підприємств. Особливості та завдання формування попиту на лікарські засоби. Засоби 
маркетингових комунікацій на етапах ЖЦТ. Реклама та її роль в комунікативній політиці 
підприємств. Основні напрямки та ролі реклами. Завдання товарної реклами. Класифікація 
реклами, види і засоби (канали) реклами. Вимоги, що висуваються до реклами. Складові 
процесу реклами. Функції та особливості реклами. Особливості реклами лікарських засобів. 
Завдання реклами в фармацевтичній галузі. Реклама безрецептурних ЛЗ. Упаковка 
фармацевтичного товару як вид реклами. Регулювання реклами лікарських засобів. Основні 
етичні критерії просування лікарських засобів ВООЗ. Вимоги ВООЗ до медичних 
представників фірми. Реклама лікарських засобів для населення та медичних працівників в 
країнах ЄС. Особливості регулювання реклами лікарських засобів в Україні. Етапи 
планування та організації рекламної кампанії. Методи планування рекламного бюджету. 
Оцінка ефективності рекламних заходів. 

 
Тема 16. Стимулювання збуту та інші засоби маркетингових комунікацій. 
Стимулювання збуту фармацевтичного товару. Об’єкти стимулювання: покупці, 

посередники, продавці. Цілі та засоби стимулювання збуту для покупців фармацевтичного 
товару. Цілі та засоби стимулювання посередників та продавців. Контроль та оцінка 
результатів стимулювання збуту. Персональний продаж, його переваги. Етапи процесу 
ефективного продажу. Презентація: підходи до проведення, основні завдання та принципи. 
Роль торгових посередників та медичних (фармацевтичних) представників у просуванні 
товару. Сітьовий і прямий маркетинг. Брендинг. Поняття і сутність паблік рилейшнз. Цілі, 
основні функції та принципи паблік рилейшнз. Основні заходи паблік рилейшнз. Паблік 
рилейшнз у системі менеджменту і маркетингу. Виставки та ярмарки, значення їх 
проведення. Реклама в місці продажу. Мерчандайзинг в аптеках підприємствах: основні 
положення оформлення аптеки, її торгового залу, правила викладок фармацевтичного 
товару, принципи розміщення товару в вітринах та на полицях. 

 
Тема 17. Міжнародний маркетинг. 
Аналізувати середовище міжнародного маркетингу та визначати доцільність виходу 

на зовнішній ринок. Узагальнювати та використовувати принципи управління міжнародною 
маркетинговою діяльністю фармацевтичних підприємств. 
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4. Структура навчальної дисципліни   
Назви тем Кількість годин 

 

Денна форма Заочна форма 

усьог
о 

у тому числі 
усьо

го 

у тому числі 

л с ла
б с.р. л п 

л
а
б 

с.р 

Тема 1. Введення у дисципліну. 
Теоретичні основи менеджменту та 
маркетингу. 

7 1 1 0 5 7 1 0 0 6 

Тема 2. Організація як об’єкт 
управління.  7 1 1 0 5 7 1 0 0 6 

Тема 3. Функції управління. 
Планування – як основна функція 
менеджменту. 

7 1 1 0 5 7 0 1 0 6 

Тема 4. Менеджмент та успішне 
управління процесом прийняття 
рішень.  

7 1 1 0 5 7 1 0 0 6 

Тема 5. Менеджмент та 
підприємництво. Господарська 
діяльність в умовах ринку. 

7 1 2 0 4 7 0 1 0 6 

Тема 6. Державна реєстрація 
підприємницької діяльності. 
Ліцензування фармацевтичної 
діяльності. 

7 2 1 0 4 7 0 1 0 6 

Тема 7. Управління підприємством 
в умовах ризику. 7 2 2 0 3 7 1 0 0 6 

Тема 8. Соціальна відповідальність 
бізнесу. 7 1 1 0 5 7 1 0 0 6 

Тема 9. Сполучні процеси в 
управлінні. Документ, як засіб 
комунікаційного процесу. 

7 1 1 0 5 7 0 1 0 6 

Тема 10. Управління трудовими 
ресурсами та персоналом 
організації. Управління 
конфліктами, стресами. 

7 1 2 0 4 7 0 1 0 6 

Тема 11. Товар у системі 
маркетингу. Асортиментна 
політика фармацевтичних і 
аптечних підприємств. Товарна та 
інноваційна політика 
фармацевтичних підприємств. 

7 1 1 0 5 7 0 1 0 6 

Тема 12. Ціна, ціноутворення на 
лікарські засоби. 7 2 1 0 4 7 0 1 0 6 

Тема 13. Цінова політика 
фармацевтичних та аптечних 
підприємств. 

7 1 1 0 5 7 1 0 0 6 

Тема 14. Збутова діяльність 
фармацевтичних підприємств. 
Основи фармацевтичної логістики. 

7 1 1 0 5 7 0 1 0 6 

Тема 15. Маркетингова політика 7 1 1 0 5 7 0 1 0 6 
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комунікацій. Реклама у системі 
фармацевтичного маркетингу. 
Тема 16. Стимулювання збуту та 
інші засоби маркетингових 
комунікацій. 

7 1 1 0 5 7 0 1 0 6 

Тема 17. Міжнародний маркетинг. 8 1 1 0 6 8 0 1 0 7 
Усього годин 120 20 20 0 91 120 6 8 0 106 
 

5. Теми практичних занять 
№ 
з/п 

Назва теми Кількість годин 
ДФН ЗФН 

1 Тема 1. Введення у дисципліну. Теоретичні основи менеджменту та 
маркетингу. 1 0 

2 Тема 2. Організація як об’єкт управління.  1 0 
3 Тема 3. Функції управління. Планування – як основна функція 

менеджменту. 1 1 

  4 Тема 4. Менеджмент та успішне управління процесом прийняття 
рішень.  1 0 

5 Тема 5. Менеджмент та підприємництво. Господарська діяльність в 
умовах ринку. 2 1 

6 Тема 6. Державна реєстрація підприємницької діяльності. 
Ліцензування фармацевтичної діяльності. 1 1 

7 Тема 7. Управління підприємством в умовах ризику. 2 0 
8 Тема 8. Соціальна відповідальність бізнесу. 1 0 
9 Тема 9. Сполучні процеси в управлінні. Документ, як засіб 

комунікаційного процесу. 1 1 

10 Тема 10. Управління трудовими ресурсами та персоналом 
організації. Управління конфліктами, стресами. 2 1 

11 Тема 11. Товар у системі маркетингу. Асортиментна політика 
фармацевтичних і аптечних підприємств. Товарна та інноваційна 
політика фармацевтичних підприємств. 

1 1 

12 Тема 12. Ціна, ціноутворення на лікарські засоби. 1 1 
13 Тема 13. Цінова політика фармацевтичних та аптечних підприємств. 1 0 
14 Тема 14. Збутова діяльність фармацевтичних підприємств. Основи 

фармацевтичної логістики. 1 1 

15 Тема 15. Маркетингова політика комунікацій. Реклама у системі 
фармацевтичного маркетингу. 1 1 

16 Тема 16. Стимулювання збуту та інші засоби маркетингових 
комунікацій. 1 1 

17 Тема 17. Міжнародний маркетинг. 1 1 
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6. Самостійна робота 
№ 
з/п 

Назва теми Кількість годин 
ДФН ЗФН 

1 Введення у дисципліну. Теоретичні основи менеджменту. 5 6 
2 Організація як об’єкт управління.  5 6 
3 Функції управління. Планування – як основна функція менеджменту. 5 6 

   4 Менеджмент та успішне управління процесом прийняття рішень.  5 6 
5 Менеджмент та підприємництво. Господарська діяльність в умовах 

ринку. 4 6 

6 Державна реєстрація підприємницької діяльності. Ліцензування 
фармацевтичної діяльності. 4 6 

7 Управління підприємством в умовах ризику. 3 6 
8 Соціальна відповідальність бізнесу. 5 6 
9 Сполучні процеси в управлінні. Документ, як засіб комунікаційного 

процесу. 5 6 

10 Управління трудовими ресурсами та персоналом організації. 
Управління конфліктами, стресами. 4 6 

11 Товар у системі маркетингу. Асортиментна політика 
фармацевтичних і аптечних підприємств. Товарна та інноваційна 
політика фармацевтичних підприємств. 

5 6 

12 Ціна, ціноутворення на лікарські засоби. 4 6 
13 Цінова політика фармацевтичних та аптечних підприємств. 5 6 
14 Збутова діяльність фармацевтичних підприємств. Основи 

фармацевтичної логістики. 5 6 

15 Маркетингова політика комунікацій. Реклама у системі 
фармацевтичного маркетингу. 5 6 

16 Стимулювання збуту та інші засоби маркетингових комунікацій. 5 6 
17 Міжнародний маркетинг. 6 7 
 
 
 

7. Індивідуальні науково-дослідні завдання  
 

За вибором студента за темами призначеними для самостійного вивчення. 
1. Теорія потреби М. Тугана-Барановського. 
2. Ієрархія потреб по А. Маслоу. 
3. Теорія потреб Д. Мак-Клеланда.. 
4. Двофакторна теорія потреб Ф. Герцберга.  
5. Теорія ERG К. Альдерфера.  
6. Теорія «X» і «Y» Д. Мак-Грегора. 
7. Теорія «Z» В. Оучі.  
8. Теорія очікування В. Врума.  
9. Теорія справедливості С. Адамса.  
10. Теорія партисипативного управління.  
11. Теорія результативної валентності Дж. Аткінсона.  
12. Комплексна теорія Л. Портера і Е. Лоулера.  
13. Теорія морального стимулювання.  
14. Теорія матеріального стимулювання. 
15. Теорія потреби М. Тугана-Барановського.  
16. Ієрархія потреб по А. Маслоу.  
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17. Теорія потреб Д. Мак-Клеланда..  
18. Двофакторна теорія потреб Ф. Герцберга.  
19. Теорія ERG К. Альдерфера.  
20. Теорія «X» і «Y» Д. Мак-Грегора.  
21. Теорія «Z» В. Оучі.  
22. Теорія очікування В. Врума.  
23. Теорія справедливості С. Адамса.  
24. Теорія партисипативного управління. 
25. Теорія результативної валентності Дж. Аткінсона. 
26. Комплексна теорія Л. Портера і Е. Лоулера.  
27. Теорія морального стимулювання.  
28. Теорія матеріального стимулювання.  
29. Ключові фактори ринкового успіху: індивідуалізація товару, «критична маса товару», 

багатофункціональність товару, технічний пакет.  
30. Управління якістю товару.  
31. Сертифікація лікарських засобів.  
32. Прогнозування кон'юнктури ринку. 
33. Товарна марка: поняття, основні види, функції.  
34. Товарний знак, його роль у формуванні іміджу підприємства.  
35. Упаковка фармацевтичного товару: основні види, функції.  
36. Маркування. Штрихове кодування. 
37. Класифікація цін.  
38. Типи ринків: ринок чистої вільної конкуренції, ринок монополістичної конкуренції, 

олігополістичний ринок, ринок чистої монополії. 
39. Фактори, що впливають на еластичність попиту на лікарські засоби.  
40. Фактори, що впливають на величину пропозиції товару. 
41. Особливості визначення ціни на нові товари, у тому числі на нові лікарські засоби. 
42. Види конфліктів, що виникають в каналах товаророзподілу: вертикальні, 

горизонтальні, багатоканальні.  
43. Способи урегулювання конфліктів в каналах товаророзподілу.  
44. Вертикальні маркетингові системи (ВМС): корпоративні (інтегровані), договірні, 

керовані.  
45. Горизонтальні маркетингові системи (ГМС), багатоканальні маркетингові системи 

(БМС).  
46. Оптова торгівля: функції, форми.  
47. Роздрібна торгівля, її функції. Класифікація роздрібної торгівлі за видами і формами. 
48. Персональний продаж, його переваги.  
49. Етапи процесу ефективного продажу.  
50. Сітьовий і прямий маркетинг.  
51. Форми прямого маркетингу. 
52. Брендинг. Етапи процесу формування бренду: позиціонування, формування стратегії, 

розробка ідеї, пошук ім’я, тестування.  
53. Виставки та ярмарки, значення їх проведення.  
54. Реклама в місці продажу, основні прийоми та інструменти. 
55. Методи дослідження в маркетингу.  
56. Загальні вимоги до маркетингової інформації.  
57. Джерела та структура маркетингової інформації на підприємстві. 
58. Неекономічні показники контролю маркетингу.  
59. Етапи проведення маркетингової ревізії (аудиту).  
60. Відмінності внутрішнього та зовнішнього аудиту маркетингової діяльності 

підприємства. 
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Вимоги до написання  
Робота повиненна являти собою самостійне дослідження і включати: обґрунтування 

вибору теми та її актуальність; аналіз літератури з обраної теми; виклад суті питання; 
теоретичне узагальнення і науково обґрунтовані висновки; список використаної літератури. 
Стиль викладення матеріалу має бути науково-діловим. 

Структура роботи містить такі елементи: титульна сторінка, план, вступ (мають бути 
обґрунтовані  актуальність та практичне значення обраної теми, визначені мета та завдання 
роботи); основна частина (розділи, пункти, підпункти) розкривається тема роботи шляхом 
висвітлення основних питань);  висновки (необхідно сформулювати: а) науково-теоретичні 
та практичні підсумки проведеного аналізу за проблематикою теми; б) вони мають логічно 
пов'язуватися із змістом викладеного матеріалу); список літератури (містить використані 
джерела та публікації), при необхідності – додатки. 

Текст набирають на комп’ютері в текстовому редакторі «WORD» (шрифт 14, «Times 
New Roman», інтервал 1,5). Поля: верхнє – 20 мм, нижнє – 20 мм, ліве – 25 мм, праве – 
15 мм. Її роздруковують на принтері з одного боку аркуша білого паперу формату А4 
(210Х297 мм). Обсяг роботи до 15 сторінок. 

 
8. Засоби діагностики результатів навчання. Методи контролю 

Сучасна дидактика виділяє наступні методи контролю: методи усного контролю, 
методи письмового контролю, методи практичного контролю, дидактичні тести, 
спостереження, методи графічного контролю, методи програмованого і лабораторного 
контролю. 

Відповідно до вимог регламенту навчального процесу для успішного засвоєння знань 
студентами та об’єктивного їх оцінювання здійснюється: 

- систематичний поточний контроль знань здійснюється під час практичних занять у 
формі вибіркового усного опитування та тестових завдань, підготовки доповідей за темою 
заняття, доповнень до доповідей, участі в обговоренні, презентації самостійних завдань; 

- модульний контроль організовано у формі стандартизованого опитування за 
теоретичними питаннями, написання студентами поточних письмових тестових завдань, 
практичних завдань за змістовними модулями; 

- оцінювання рівня виконання індивідуальної роботи проводиться на основі перевірки 
змісту роботи та її захисту у формі реферату та презентацій; 

індивідуальне завдання перевіряється на відповідність оформлення згідно з вимогами, а 
також на повноту, ґрунтовність матеріалу, наявність цікавих фактів та прикладів, висновків. 

 Відповідно до умов кредитно-трансферна системи організації навчального процесу 
передбачається оцінювання успішності студентів з дисципліни в балах. 

Форми поточного та підсумкового контролю. Контроль здійснюється за кредитно-
трансферною системою. Кожний кредит включає в себе лекції, семінарські заняття, 
самостійну роботу студентів, які завершуються рейтинговим контролем рівня засвоєння 
знань програмного матеріалу даної частини курсу. Оцінка успішності знань студентів 
здійснюється в двох формах: поточний контроль (письмові роботи – реферати, контрольні) і 
підсумковий контроль (іспит). 
Рейтинговий контроль знань здобувачів вищої освіти здійснюється за 100-бальною шкалою 

Загалом, за результатами поточного і підсумкового контролю студент отримує 
максимальний бал 100, з них максимальний бал за поточний контроль становить 60 
балів, за підсумковий – 40. Студент, який за результатами поточного контролю набрав 
менше 30 балів, не допускається до іспиту(підсумкового контролю).  

Академічні успіхи студента визначаються за допомогою системи оцінювання, що 
використовується в університеті, а саме оцінки виставляються згідно з таблицею 
співставлення шкал: 
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Шкала оцінок результатів контролю знань студентів 
Визначення назви за 

державною 
шкалою (оцінка) 

Визначення назви за шкалою 
ECTS 

За 100 
бальною 
шкалою 

ECTS 
оцінка 

ВІДМІННО Відмінно – відмінне виконання лише з 
незначною кількістю помилок 90 – 100 A 

ДОБРЕ 

Дуже добре – вище середнього рівня з 
кількома помилками 82 – 89 B 

Добре – в загальному правильна робота з 
певною кількістю грубих помилок 75 - 81 С 

ЗАДОВІЛЬНО 

Задовільно – непогано, але зі значною 
кількістю недоліків 67 – 74 D 

Достатньо – виконання задовольняє 
мінімальні критерії  60 – 66 E 

НЕЗАДОВІЛЬНО 

Незадовільно – потрібно попрацювати 
перед тим як отримати екзамен (без 
повторного вивчення модуля) 

35 – 59 FX 

Незадовільно – необхідна серйозна 
подальша робота (повторне вивчення 
модуля) 

0 – 34 F 

 

                     9. Критерії оцінювання результатів навчання 
                  (розподіл балів, які   отримують здобувачі вищої освіти) 
                                                       

 
Критерії оцінювання відповідей студентів на семінарських заняттях 

Враховується: 
1. рівень осмислення навчального матеріалу; 
2. рівень сформованості аналітичних умінь і концептуальних підходів; 
3. повнота розкриття питання, логіка викладу, культура мовлення; 
4. використання додаткової літератури; 
5. порівняння, зв’язок із практикою, висновки. 

 

Бали Критерії оцінювання 

"Відмінно" – 5 

Досконале знання та розуміння понятійного апарату з тієї чи іншої 
теми, вільне оперування різноманітними класифікаціями. Відповідь на 
поставлені питання повна, насичена глибокими та розгорнутими 
судженнями. Викладений матеріал має доказовий, логічний і послідовний 
характер. Студент володіє способами концентрованого викладу матеріалу. 
Демонструє творче застосування знань при переформатуванні запитання.  
У відповіді майже не трапляються мовленнєві помилки. 

"Добре" – 4 

Відповідь майже повна, має усвідомлений та достатньо розгорнутий 
характер. Понятійна основа базується на обраній класифікації. 

Відповідь структурована, проте наявні окремі помилки у послідовності 
викладу. Недостатньо виваженою та аргументованою є доказова база. 
Студент вільно оперує знаннями, може застосовувати їх у новій 
навчальній ситуації. У відповіді трапляються окремі мовленнєві помилки. 
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"Задовільно" 
– 3 

Відповідь неповна, фрагментарна. Знання мають недостатньо стійкий 
та послідовний характер. Вони застосовуються переважно для виконання 
завдань репродуктивного характеру. У відповідях відсутні посилання на 
фундаментальні дослідження з певної проблеми. Відповідь має 
формальний характер, відсутня чіткість, структурованість. Студент 
використовує лише окремі знання у новій навчальній ситуації. У відповіді 
наявні фактичні та мовленнєві помилки. 

"Незадовільно
" – 2 

Студент неспроможний відтворити інформацію у певній 
послідовності. Оперує лише загальними фразами. Відтворює лише окремі 
фрагменти, називає лише розрізнені факти, дає відповідь у формі 
висловлювання (судження). Наявні грубі фактичні та мовленнєві помилки. 

 
Методами демонстрування результатів навчання є: завдання для семінарських занять, 

завдання для самостійної та індивідуальної робот, презентації результатів дослідження, 
тестові завдання. 

Система оцінювання та вимоги форми навчання 
Заочна форма навчання 

№ Вид діяльності 
(завдання) Критерії оцінювання 

Максимальна 
кількість 

балів 
1 Семінарські заняття  4 семінарських занять. Максимальна 

кількість балів на семінарі – 6 (4*6). За 
конспект – 6 балів. 

        30 

2 Розв’язання тестових 
завдань 

Кожен студент має дати відповіді на тестові 
питання. За кожну правильну відповідь 
дається 1 бал (30*1) 

30 

3 Залік В кожному заліковому білеті по 4 питання. 
Кожне питання оцінюється по 10 балів. 

40 

 Всього  100 
 

№ Вид діяльності 
(завдання) Критерії оцінювання 

Максимальна 
кількість 

балів 
1 Семінарські заняття  3 семінарських заняття. Максимальна 

кількість балів на семінарі – 6 (3*6).  
        18 

2 Розв’язання тестових 
завдань 

Кожен студент має дати відповіді на тестові 
питання. За кожну правильну відповідь 
дається 0,5 бал (30*0,5) 

15 

3 Написання та захист 
науково-дослідного 
завдання 

Оцінювання реферату: 20 балів – написання 
реферату, 7 балів – захист (презентація). 

27 

4 Іспит В кожному заліковому білеті по 4 питання. 
Кожне питання оцінюється по 10 балів. 

40 

 Всього  100 
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10. Методи навчання 
 

Індивідіально-консультативна робота здійснюється за графіком. Індивідіально-
консультативної роботи викладача кафедри у формі: індивідуальних занять, перевірки 

виконаних індивідуальних завдань, перевірки та захисту завдань що винесених на поточний 
контроль тощо. 

До форм організації індивідуально-консультативної роботи зі студентами належить: 
1. За засвоєнням теоретичного матеріалу: 

− консультації індивідуальні (запитання-відповідь); 
− консультації групові (розгляд типових прикладів - ситуацій). 

2. За засвоєнням практичного матеріалу: 
− консультації індивідуальні та групові. 

3. Для комплексної оцінки засвоєння програмного матеріалу: 
− індивідуальний захист виконаних контрольних робіт; 
− підготовка доповіді для виступу на семінарі занятті; 
− підготовка тез доповідей для виступу на наукової конференції. 
 Методики активізації процесу навчання. При викладанні навчальної дисципліни   з 
метою активізації навчально-пізнавальної діяльності студентів передбачено застосування 
активних і інтерактивних методів навчання та міні-лекцій, семінарів в активній формі, кейс-
методу. 

 
11.  Рекомендована література 

 
Основна: 

1. Громовик Б.П. Менеджмент і маркетинг у фармації: підручник / Б.П. Громовик, Г.Д. 
Гасюк, О.Р. Левицька; за ред. д-ра фарм. наук, проф. Б.П. Громовика. – К.: Медицина, 2008. – 
752 с.  

2. Мнушко З.М., Дихтярева Н.М. Менеджмент і маркетинг у фармації ч.1, ІІ. 
Маркетинг у фармації. Підручник для фарм. вузів і факультетів / під ред. З.М. Мнушко. – 
Харків „Основа” в-во НФаУ, 2007. – 288 с.  

3. Громовик Б.П., Гасюк Г.Д., Мороз Л.А., Чухрай Н.И. Фармацевтичний маркетинг: 
Навчальний посібник; збірник вправ/ під ред. Л.А.Мороз. – Львів, Наутилус, 2000.- 320 с.  

4. Кузьмін О.Є, Мельник О. Г. Основи менеджменту: Підручник. — К.: Академвидав, 
2003. — 416 с. 

5. Пилипенко С.М., Пилипенко А.Л. Менеджмент: Навч. посіб. — X.: ХДЕУ, 2002. — 
208 с.  

6. Скібіцька Л.Ї. Менеджмент: Навч. посіб. — К.: Центр навч. літ., 2007. — 416 с.  
7. Гаркавенко С. С. Маркетинг: Підруч. для студ. екон. спец. вищ. навч. закл. - К.: 

Лібра, 2004. - 712 с.  
8. Гаркавенко С.С. Маркетинг: Підручник для студ. екон. спец. вищ. навч. закл. - 4-е. 

вид., доп. - К.: Лібра, 2006 - 717 с.  
9. Демчук М.Б. Особливості викладання менеджменту та маркетингу у фармації в 

умовах кредитно-модульної системи навчання / Демчук М.Б. // Медична освіта. - 2014. - №1. 
– С. 29-10.  

 
Допоміжна: 

1. Кодекс законів про працю України // Закони про працю. — 1997. — С. 3—83.  
2. Скрипко Т.О., Ланда О.О. Менеджмент: Навч. посіб. — К.: Центр навч. літ., 2006. 

— 176 с.  
3. Котлер Ф. Маркетинг. Менеджмент: Перевод с английского. — СПб.: Питер. 2003.-

800 с.  
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4. Котлер Ф., Боуэн Д., Мейкенз Д. Маркетинг. Гостеприимство. Туризм: Учебник для 
студ. вузов/Р.Б. Ноздрева (ред.пер.с англ.). - М.: ЮНИТИ, 1998.-787 с.  

5. Котлер Ф., Боуэн Дж., Мейкенз Дж. Маркетинг. Гостеприимство. Туризм. - М.: 
ЮНИТИ, 2003. - 1063 с.  

6. Котлер Ф., Армстронг Г., Сондерс Д., Вонг В. Основы маркетинга: Пер. с англ. - 2. 
европ. изд. - М.; СПб.; К.: Издательский дом "Вильяме", 2006. — 943 с.  

7. Наказ МОЗ України №723 від 31.10.2011 «Про затвердження Ліцензійних умов 
провадження господарської діяльності з виробництва лікарських засобів, оптової, роздрібної 
торгівлі лікарськими засобами».  
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    12.  Посилання на  інформаційні ресурси 

1. http://compendium.com.ua 
2. http://www.provisor.com.ua 
3. http://farmacomua.narod.ru 

 
 

 
Особливості навчання в умовах   подовження 

дії обставин непоборної сили (в тому числі запровадження карантинних 
обмежень через пандемію) 

В умовах дії карантинних обмежень освітній процес в університеті здійснюється за 
змішаною формою навчання, а саме:   

– дистанційно (за затвердженим розкладом занять) з використанням платформ та 
сервісів дистанційного навчання Moodle,  Zoom,  Viber, проводяться  лекційні заняття;   

– дистанційно на платформі Moodle, Zoom, і/або Viber,   (https://mku.edu.ua/moodle) 
проводяться  практичні (семінарські), індивідуальні заняття та консультації, контроль 
самостійної роботи (див. додаток 1);  

– аудиторно (за затвердженим  розкладом занять) проводяться 10%  практичних та 
семінарських занять у навчальних групах кількістю до 20 осіб з урахуванням відповідних 
санітарних і протиепідемічних заходів. 

  
Додаток1. 
                                                Можливі види навчальної діяльності 
 Діяльність в аудиторії 

 
Онлайн - діяльність 

Попередня підготовка   Опитування Вхідний 
контроль   

Ознайомлення чи повторення 
термінології, необхідної для 
опрацювання теми 

Подача нової 
інформації   

Презентація. Пошук 
відповідей на питання   

Тексти Відеозапис Аудіо запис  Пошук 
відповідей на питання  Відео-
конференція Перегляд фільмів 

Тренування Обговорення Дебати 
Питання-відповіді   

Питання для самоперевірки  
Обговорення (чат, форум) 

Виконання 
практичного завдання   

Завдання, що виконуються 
під час практичних 
завдань 

Пошук відповідей на питання. 
Інтерактивні практичні завдання   

Оцінювання   
 

Контрольна робота 
Опитування   
 

Інтерактивне тестування  Усна 
відповідь (відеозапис) Письмова робота   

http://compendium.com.ua/
http://www.provisor.com.ua/
http://farmacomua.narod.ru/
https://www.google.com/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=&cad=rja&uact=8&ved=2ahUKEwidsquyiujrAhVNpYsKHclFC8cQFjAAegQIEBAC&url=https%3A%2F%2Fwww.viber.com%2Fru%2F&usg=AOvVaw1dVoEg3AWR-gSrGDjuRgHC
https://www.google.com/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=&cad=rja&uact=8&ved=2ahUKEwidsquyiujrAhVNpYsKHclFC8cQFjAAegQIEBAC&url=https%3A%2F%2Fwww.viber.com%2Fru%2F&usg=AOvVaw1dVoEg3AWR-gSrGDjuRgHC
https://mku.edu.ua/moodle
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Рефлексія 
 

Діалог, групове 
обговорення, короткі усні 
письмові повідомлення 

Розробка нотаток до лекції. Карти 
пам’яті. Підготовка мультимедійних 
презентацій Відповіді на рефлексивні 
питання 

Зворотній зв’язок   
 

Групові та індивідуальні 
консультації,  Коментарі 
під час заняття від 
викладача   
 

Чат, форум, опитування аудіовідео 
текстові повідомлення з коментарем. 
Оцінювання результатів групової 
співпраці   

 
 


