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1.1.   Цель и задачи освоения дисциплины 

 

1.1.1. _ Целью освоения дисциплины является получение обучающимися 

системных теоретических и прикладных знаний и компетенций в области продвижения 

лекарственных препаратов и медицинских изделий на фармацевтическом рынке. 

 

1.1.2.  Задачи, решаемые в ходе освоения программы дисциплины: 

 

 сформировать систему знаний в области продвижения лекарственных препаратов, 

позволяющую осуществлять критический анализ проблемных ситуаций на основе 

системного подхода, вырабатывать стратегию действий; 

 сформировать систему знаний в области   продвижения лекарственных 

препаратов, позволяющую проводить анализ проблемных ситуаций как системы, 

выявлять ее составляющие и связи между ними; 

 сформировать систему знаний в области продвижения лекарственных 

препаратов, позволяющую определять пробелы в информации, необходимой для 

решения проблемной ситуации, и осуществлять проектирование процессов по их 

устранению; 

 сформировать систему знаний в области продвижения лекарственных 

препаратов, позволяющую осуществлять профессиональную деятельность с 

учетом конкретных экономических, экологических, социальных факторов в 

рамках системы нормативно-правового регулирования сферы обращения 

лекарственных средств; 

 сформировать систему знаний в области продвижения лекарственных 

препаратов, позволяющую соблюдать нормы и правила, установленные 

уполномоченными органами государственной власти, при решении задач 

профессиональной деятельности в сфере обращения лекарственных средств; 

 сформировать систему знаний в области продвижения лекарственных 

препаратов, позволяющую решать задачи профессиональной деятельности

 при осуществлении отпуска и реализации лекарственных препаратов и 

других товаров аптечного ассортимента через фармацевтические и 

медицинские организации; 

 сформировать систему знаний в области продвижения лекарственных 

препаратов, позволяющую осуществлять предпродажную подготовку, 

организовывать и проводить выкладку лекарственных препаратов и товаров 

аптечного ассортимента в торговом зале и (или) витринах отделов аптечной 

организации; 

 сформировать систему знаний в области продвижения лекарственных 

препаратов, позволяющую принимать участие в планировании и организации 

ресурсного обеспечения фармацевтической организации; 

 сформировать систему знаний в области продвижения лекарственных 

препаратов, позволяющую определить экономические показатели товарных 

запасов лекарственных препаратов и других товаров аптечного ассортимента; 

 сформировать систему знаний в области продвижения лекарственных 

препаратов, позволяющую выбирать оптимальных поставщиков и 

организовывать процессы закупок на основе результатов исследования рынка 

поставщиков лекарственных средств для медицинского применения и других 

товаров аптечного ассортимента; 

 сформировать систему знаний в области продвижения лекарственных 

препаратов, позволяющую применять специализированное программное 



3 
 

обеспечение для математической обработки данных наблюдений и 

экспериментов при решении задач профессиональной деятельности. 

 

 

1.2.   Место дисциплины в структуре образовательной программы   

 

Дисциплина «Правила продвижения лекарственных» изучается в 9 семестре и 

относится к части, формируемой участниками образовательного процесса Блока Б.1.В.В. 

Дисциплины по выбору.  
Общая трудоемкость дисциплины составляет 2 з.е./72 ч.  

 

Для успешного освоения настоящей дисциплины обучающиеся должны освоить 

следующие дисциплины:  

 

 Математика,  

 Этика и деонтология профессиональной деятельности провизора,  

 Правоведение,  

 Иностранный язык, 

 Юридические основы деятельности провизора, 

 Психология и педагогика,  

 Управление и экономика фармации, 

 Медицинское и фармацевтическое товароведение. 

 

Знания, умения и опыт практический деятельности, приобретенные при освоении 

настоящей дисциплины, необходимы для успешного освоения дисциплин  

 

 «Управление и экономика фармации»,   

 «Фармацевтическое консультирование и информирование»,   

 

и прохождения следующих практик: 

 

 практика по управлению и экономике фармацевтических организаций 

 практика по фармацевтическому консультированию и информированию 

 

 

2. Содержание дисциплины 

 
№ 

п/п 

Шифр 

компетенции 

Наименование раздела, 

темы дисциплины 

Содержание раздела и темы 

 в дидактических единицах   

1 2 3 4 

1.  

УК-1.ИД1. 

УК-1.ИД2. 

ОПК-3.ИД1. 

ПК-2.ИД-5. 

ПК-6.ИД-1. 

ПК-6.ИД-2. 

ПК-6.ИД3. 

 

Раздел 1. Система 

маркетинговых 

коммуникаций.  

Система маркетинговых коммуникаций. 

Интегрированные маркетинговые коммуникации. 

Профессиональная роль медицинского 

представителя фармацевтической компании. 

Реклама как основной элемент системы 

маркетинговых коммуникаций. 

Этические и правовые аспекты рекламы 

лекарственных средств и медицинских изделий на 

фармацевтическом рынке. 

2.  
УК-1.ИД1. 

УК-1.ИД2. 

Раздел 2. Элементы 

маркетинговых 

Связи с общественностью, как элемент 

маркетинговых коммуникаций.  
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ОПК-3.ИД1. 

ПК-2.ИД-5. 

ПК-6.ИД-1. 

ПК-6.ИД-2. 

ПК-6.ИД3. 

коммуникаций. Стимулирование сбыта и продаж как элемент 

интегрированных маркетинговых коммуникаций 

(ИМК). 

Личные продажи и прямой маркетинг как элемент 

интегрированных маркетинговых коммуникаций 

(ИМК). Выставки и ярмарки в системе ИМК. 

Бренд в системе интегрированных маркетинговых 

коммуникаций. 

Использование Интернета как маркетинговой 

коммуникации. 

 

3. Общая трудоемкость дисциплины составляет 2 з. е. 
 

 

 


