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        Практическое руководство для студентов профессионального модуля разработана на основе Федерального государственного образовательного стандарта среднего профессионального образования специальности 33.02.01 Фармация.                     

        Данное пособие является руководством по организации самостоятельной работы студентов на практических занятиях по теме: «Фармацевтическая логистика» и соответствует требованиям Государственного образовательного стандарта среднего профессионального образования специальности 33.02.01  Фармация
        Цель изучения темы: получение знаний о закономерностях и принципах товародвижения на фармацевтическом рынке, применении логистических подходов в сфере обращения ЛС, каналах товародвижения, роли национальных и региональных дистрибьюторов. 

        Мотивационная характеристика темы: 
      В условиях значительной товарной насыщенности фармацевтического рынка и постоянно увеличивающегося числа самостоятельно хозяйствующих субъектов между ними неизбежно формируется серьезная конкуренция. 
     Эффективным инструментом в конкурентной борьбе является применение логистического подхода к управлению сквозным материальным потоком от производителя к потребителю на фармацевтическом рынке.
       Изучение темы необходимо для понимания принципов товародвижения на фармацевтическом рынке, применения логистических подходов к организации и управлению материальным потоком в сфере обращения фармацевтической продукции. 

         Результаты освоения темы: 
  Изучение темы способствует формированию компетенций: ПК-3.3, ПК-3.6. ОК-1, ОК-5:
Студент должен знать: 

- основные принципы логистики и формирования структуры логистических каналов; 

- методику выбора поставщика товаров и транспортного средства для доставки. 

Студент должен уметь: 

- осуществлять выбор поставщика фармацевтической продукции.   

          Логистика – наука управления движением материальных и информационных потоков в пространстве и времени от их первичного источника до конечного потребителя с минимальными затратами. Как наука логистика разрабатывает новые эффективные методы управления сквозным материальным потоком, как сфера практической деятельности – обеспечивает применение этих методов в деятельности организаций. 

            Различают макро- и микрологистику. Макрологистика решает вопросы, связанные с анализом рынка поставщиков и потребителей, выработкой общей концепции распределения, размещением складов, выбором вида транспортных средств и схемой доставки товаров.         Микрологистика изучает локальные вопросы в рамках отдельных функций логистики (например, хранение и перемещение товаров, транспортно-складские и другие работы внутри организации). 

В сферах производства и обращения применение логистики позволяет: 

- снизить запасы на всем пути движения материального потока; 

- сократить время прохождения товаров по логистической цепи; 

- снизить транспортные расходы; 

- сократить затраты ручного труда и расходы на операции с грузом. 

Основные логистические функции: 
      1) формирование хозяйственных связей по поставкам товаров или оказанию услуг, их                             развитие, корректировка и рационализация;
       2)определение объемов и направлений материальных потоков; 

       3) прогнозные оценки потребностей в перевозках; 

       4) определение последовательности продвижения товаров через места складирования,                   определение оптимального коэффициента складской звенности при организации товародвижения; 

      5)   развитие, размещение и организация складского хозяйства; 

      6)   управление запасами в сфере обращения; 
      7)   осуществление перевозки, а также всех необходимых операций в пути следования грузов к пунктам назначения; 

      8) выполнение операций, непосредственно предшествующих перевозке и завершающих пе-ревозку товаров; 

      9)  управление складскими операциями.
        В целом логистические операции определяют как совокупность действий, направленных на преобразование материального и/или информационного потока. 
         К логистическим операциям с материальным потоком можно отнести погрузку, транспор-тировку, разгрузку, комплектацию, складирование, упаковку и другие операции. Логистические операции с информационным потоком – это сбор, обработка и передача информации, соответствующей материальному потоку.
                 Сбытовая (распределительная) логистика. 

        Логистическая система (цепь) – линейно упорядоченная совокупность конкретных юри-дических и физических лиц, осуществляющих отдельные операции в едином процессе управления материальным и сопутствующими ему (финансовым, информационным, сервисным и др.) потоками. 

       Логистические цепи обладают следующими основными свойствами: 

- системность (под которой подразумевается, что каждая отдельно взятая операция не образует логистическую цепь, а она возникает лишь в определенном состоянии логистических опера-ций); 

- устойчивость, т.е. способность логистической цепи сохраняться до полного выполнения задач ее организации; 

- гибкость, т.е. изменчивость состава (звеньев) цепи с учетом изменения задач и функций; 

- адаптивность, т.е. постоянная настройка элементов цепи на изменяющуюся конъюнктуру рынка; 

- эффективность (логистическая цепь сохраняется до тех пор, пока это выгодно всем ее участникам). 

       В свойствах реальных логистических цепях заложены и основные их преимущества: 

- добровольное объединение ресурсов и усилий субъектов распределительной логистики для достижения общесистемных целей; 

- технологическое и организационное сопряжение логистических операций для минимизации потерь несопряженности; 

- экономическое единство выражения конечного результата функционирования логистической цепи по каждой операции и для каждого участника; 

- совместное генерирование идей, обеспечивающих повышение эффективности распреде-лительной логистики. 

      Построение логистических цепей достигается путем упорядочения множества посредников, участвующих в доведении фармацевтических товаров от производителя до конечного потребителя и образующих логистические каналы. 
     Существует два основных типа логистических каналов товародвижения: прямые, в которых перемещение товаров от производителя к потребителю осуществляется без посредников, и косвенные, включающие различное число посредников. 

      Среди посредников можно выделить следующие типы: 

1. Независимые оптовые посредники (дилеры) приобретают товары от своего имени и за свой счет, т.е. принимают на себя весь риск, вызванный порчей, моральным старением товаров, изменением конъюнктуры рынка. Они осуществляют хранение и транспортировку товаров, оказывают консультативно-информационные услуги. Отношения между дилером и производителем прекращаются после выполнения всех условий поставки.
2. Дистрибьюторы ведут операции от имени производителя, но за свой счет. Производитель предоставляет право дистрибьютору торговать своей продукцией на определенной территории в течение определенного срока. Дистрибьютор приобретает право продажи согласно договору. 

3. Комиссионеры обычно имеют в наличии реализуемые товары, продают их от своего имени, но за счет владельца, не являясь собственниками товара. Располагают конторами, складами для приемки, хранения, обработки и продажи товаров. Они кредитуют покупателей под свою от-ветственность и предоставляют различные услуги: информационное обеспечение, организацию транспортировки. 

4. Брокеры обслуживают акт купли-продажи на временной основе, не вступают в длительные договорные отношения с поставщиками и потребителями. Играют роль посредников, за что получают комиссионные в форме процента от объема продаж, совершенных при их содействии. 

5. Оптовые агенты ведут операции путем продажи за счет и от имени поручителя, причем могут обслуживать несколько фирм-производителей, выпускающих неконкурирующие товары. Агент устанавливает длительные связи с клиентами, иногда берет на себя функции складирования и осуществляет доставку. 

2. Транспортная логистика. 
К основным задачам транспортной логистики относят: 

- выбор вида транспортных средств; 

- выбор типа транспортных средств; 

- совместное планирование транспортного процесса со складским и производственным; 

- совместное планирование транспортных процессов на различных видах транспорта (в случае смешанных перевозок); 

- обеспечение технологического единства транспортно-складского процесса; 

- определение рациональных маршрутов доставки. 

       Задача выбора вида транспорта решается во взаимной связи с другими задачами логистики, такими, как создание и поддержание оптимального уровня запасов, выбор вида упаковки и др. Основой выбора вида транспорта, оптимального для конкретной перевозки, служит информация о характерных особенностях различных видов транспорта. 

             1) Автомобильный транспорт 
        Одно из основных преимуществ – высокая маневренность. С помощью автомобильного транспорта груз может доставляться «от дверей до дверей» с необходимой степенью срочности. Этот вид транспорта обеспечивает регулярность поставки. В этом случае, по сравнению с другими видами, предъявляются менее жесткие требования к упаковке товара. Основным недостатком автомобильного транспорта является сравнительно высокая себестоимость перевозок, плата за которые обычно взимается по максимальной грузоподъемности автомобиля. К другим недостаткам этого вида транспорта относят также срочность разгрузки, возможность хищения груза и угона автотранспорта, сравнительно малую грузоподъемность. 

           2) Железнодорожный транспорт 
         Этот вид транспорта хорошо приспособлен для перевозки различных партий грузов при любых погодных условиях. Железнодорожный транспорт обеспечивает возможность доставки груза на большие расстояния, регулярность перевозок, эффективность организации выполнения погрузочно-разгрузочных работ. Существенным преимуществом железнодорожного транспорта является сравнительно невысокая себестоимость перевозки грузов. 
          3) Морской транспорт 
          На долю этого вида транспорта приходится основная часть международных перевозок. Его основные преимущества – низкие грузовые тарифы и высокая провозная способность. К недостаткам морского транспорта относят его низкую скорость, жесткие требования к упаковке и креплению грузов, малую частоту отправок.

         4) Внутренний водный транспорт 
          Характеризуется низкими грузовыми тарифами. При перевозках грузов весом более 100 тонн на расстояние более 250 км этот вид транспорта самый дешевый. К недостаткам внут-реннего водного транспорта, кроме малой скорости доставки, относят также низкую доступность в географическом плане. Это обусловлено ограничениями, которые накладывает конфигурация водных путей. 

         5) Воздушный транспорт 
        Основные преимущества – скорость и возможность достижения отдаленных районов. К недостаткам относят высокие грузовые тарифы и зависимость от метеоусловий, которая снижает надежность соблюдения графика поставки. 

       При сравнении вариантов перевозок различными видами транспорта основными показате-лями являются: 

· уровень эксплуатационных расходов (себестоимость перевозок); 

· капитальные вложения; 

· скорость движения и сроки доставки; 

· наличие провозной и пропускной возможностей; 

· маневренность в обеспечении перевозок в различных условиях; 

· надежность и бесперебойность перевозок, их регулярность; 

· гарантии сохранности перевозимых грузов и багажа; 

· условия эффективного использования транспортных средств, механизации и автомати-зации погрузочно-разгрузочных работ. 

                        3. Закупочная логистика. 
      В рамках управления материальным потоком особое место занимает процесс закупок, наиболее важным элементом которого является процедура выбора поставщика. 

      Основные этапы решения задачи выбора поставщика: 

1. Поиск потенциальных поставщиков. 

      При этом могут быть использованы следующие методы: 

      - объявление конкурса; 

      - изучение рекламных материалов: фирменных каталогов, объявлений в средствах массовой     информации и т. п.; 

      - посещение выставок и ярмарок; 

      - переписка и личные контакты с возможными поставщиками. 

       В результате перечисленных мероприятий формируется список потенциальных поставщи-ков, который постоянно обновляется и дополняется. 

     2. Анализ потенциальных поставщиков. 

         Составленный перечень потенциальных поставщиков анализируется на основании специ-альных критериев, позволяющих осуществить отбор приемлемых поставщиков. Количество таких критериев может составлять несколько десятков. Однако зачастую при выборе ограничиваются ценой и качеством поставляемой продукции, а также надежностью поставок, под которой понимают соблюдение поставщиком обязательств по срокам поставки, ассортименту, комплектности, качеству и количеству поставляемой продукции. 

        К другим критериям, принимаемым во внимание при выборе поставщика, относят: 

- удаленность поставщика от потребителя; 

- сроки выполнения текущих и экстренных заказов; 

- наличие резервных мощностей; 

- организацию управления качеством у поставщика; 

- финансовое положение поставщика, его кредитоспособность и др. 

         В результате анализа потенциальных поставщиков формируется перечень конкретных по-ставщиков, с которыми проводится работа по заключению договорных отношений. 

        3. Оценка результатов работы с поставщиками. 
        На выбор поставщика существенное влияние оказывают результаты работы по уже заклю ченным договорам. Для этого разрабатывается специальная шкала оценок, позволяющая рассчитать рейтинг поставщика. Рейтинг может служить основой для построения шкал оценок, в частности, при оценке надежности отдельных поставщиков. 

            Для оценки качества логистического обслуживания применяют следующие критерии: 

           - надежность поставки; 

           - полное время от получения заказа до поставки партии товаров; 

           - гибкость поставки; 

           - наличие запасов на складе поставщика; 

           - возможность предоставления кредитов, а также ряд других. 

         В общем случае под надежностью понимают комплексное свойство системы, заключающееся в ее способности выполнять заданные функции, сохраняя свои характеристики в установленных пределах. Надежность поставки – это способность поставщика соблюдать обусловленные договором сроки поставки в установленных пределах. Надежность поставки определяется надежностью соблюдения сроков выполнения отдельных видов работ, которые включает в себя процесс поставки. 

        Существенным фактором, влияющим на надежность поставки, является наличие преду-смотренных договором обязательств (гарантий), в силу которых поставщик несет ответственность в случае нарушения сроков поставки. 

            Полное время от получения заказа до поставки партии товаров включает в себя: 

            - время оформления заказа; 

            - время упаковки; 

            - время отгрузки; 

            - время доставки. 

          Соблюдение указанного в договоре срока поставки зависит от того, насколько точно вы-держиваются перечисленные выше составляющие этого срока. Например, может случиться, что полученный заказ будет лежать без движения. Могут не соблюдаться запланированные сроки изготовления товара или заявленные экспедитором сроки транспортировки. 

           Гибкость поставки означает способность поставляющей системы учитывать особые положения (или пожелания) клиентов. Сюда относят: 

          - возможность изменения формы заказа; 

          - возможность изменения способа передачи заказа; 

         - возможность изменения вида тары и упаковки; 

         - возможность отзыва заявки на поставку; 

         - возможность получения клиентом информации о состоянии его заказа; 

         - отношение к жалобам при некомплектных поставках. 
                  4. Организация проведения тендерных закупок. 
            Наиболее адекватным способом размещения государственных заказов на закупку лекарственных препаратов, медицинских изделий и других фармацевтических товаров являются конкурсные (тендерные) закупки. 
            Правовая регламентация конкурсов на фармацевтическом рынке России осуществляется целым рядом нормативных актов, основным из которых является Федеральный закон от 05.04.2013 № 44-ФЗ «О контрактной системе в сфере закупок товаров, работ, услуг для обеспечения государственных и муниципальных нужд». Отношения, возникающие между организаторами конкурсов и их участниками, регулируются также Гражданским кодексом РФ, другими федеральными законами и иными нормативными актами РФ. 

           Контрактная система в сфере закупок основывается на принципах открытости, прозрачности информации о контрактной системе, обеспечения конкуренции, профессионализма заказчиков, стимулирования инноваций, единства контрактной системы, ответственности за результативность обеспечения государственных и муниципальных нужд, эффективности осуществления закупок. 

            Стратегические задачи закупок лекарственных препаратов: 

· закупать в необходимых количествах наиболее затратно-эффективные лекарства; 
· идентифицировать надежных поставщиков лекарств с гарантированным качеством; 

· обеспечить своевременные поставки; 

· достигать вышеперечисленного с наименьшими затратами. 

         Закупки подразумевают определение количественной потребности в конкретных  наименованиях лекарственных препаратов (в первую очередь из группы жизненно необходимых и важнейших), сравнение ее с финансовыми возможностями, выбор метода закупок, организацию тендеров, заключение и контроль выполнения контрактов.  

         При осуществлении закупок можно использовать конкурентные способы определения поставщиков или осуществлять прямые закупки у единственного поставщика. Конкурентными способами определения поставщиков являются конкурсы (открытый конкурс в электронной форме, закрытый конкурс, закрытый конкурс в электронной форме), аукционы (открытый аукцион в электронной форме, закрытый аукцион, закрытый аукцион в электронной форме), запрос котировок в электронной форме. Под конкурсом понимается способ определения поставщика, при котором победителем признается участник закупки, предложивший лучшие условия исполнения контракта. Под аукционом понимается способ определения поставщика, при котором победителем признается участник закупки, предложивший наименьшую цену контракта. При открытом конкурентном способе информация о закупке сообщается заказчиком неограниченному кругу лиц путем размещения извещения об осуществлении закупки в единой информационной системе. При закрытом конкурентном способе информация о закупке сообщается путем направления приглашений принять участие в определении поставщика ограниченному кругу лиц, которые способны осуществить поставки необходимых товаров. 
Задание 1.
Рабочая тетрадь по дисциплине «Организация деятельности аптеки и ее структурных подразделений»

Тема 8. Фармацевтическая логистика

1. Дайте определения основным видам логистики:

Транспортная логистика – ____________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

Закупочная логистика – _______________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

Производственная логистика – _________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

Распределительная логистика – ________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

Логистика складирования – ___________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

2. Определите уровень логистического канала, обозначьте его цифрой.

	Районная больница закупает в производственной аптеке экстемпоральные ЛФ
	

	Фармацевтическое предприятие закупает субстанции через агента компании-производителя
	

	Национальный дистрибьютор реализует медицинские изделия городской больнице
	

	Национальный дистрибьютор реализует ЛП региональному дистрибьютору, сотрудничающему с аптеками данного региона
	

	Фармацевтическое предприятие реализует произведенные лекарственные средства через собственную аптечную сеть
	


3. Проведите процедуру выбора поставщика, если известно, что процент дефектов при поставке у первого поставщика составляет 2,5%, у второго – 3,5%; первый поставщик доставляет заказанную партию товара, как правило, на 2 недели позже установленного срока, а второй – на 2 недели раньше установленного срока; первый поставщик выполнил вместо 16 плановых отгрузок 19, вторым вместо 15 запланированных отгрузок сделано 20. Заполните таблицу, под таблицей выполните необходимые расчеты.

	Критерий оценки
	Вес критерия
	Оценка I поставщика
	Оценка II поставщика

	Цена товара
	
	70
	80

	Качество товара
	
	
	

	Соблюдение сроков поставки
	
	
	

	Дробность поставок
	
	
	

	Возможность внеплановых поставок
	
	80
	70

	Условия платежа
	
	50
	60

	Финансовое состояние поставщика
	
	70
	90

	Рейтинг поставщика
	
	
	


Ответ:

4. Изучите порядок проведения тендера. Заполните таблицу.

	Этап проведения тендера
	Содержание этапа
	Оформляемая документация

	
	
	


Задание 2.

Выберите один правильный ответ:

1. Промежуточный потребитель это:

а) - медицинские работники, назначающие лекарственный препарат (лечение в стационаре клинике, санатории) или выписывающие рецепт на него (амбулаторное лечение);

б) - организации-потребители, приобретающие товары для дальнейшего использования в рамках организации или перепродажи другим потребителям;

в) - пациент, семья, приобретающие товары аптечного ассортимента для личного или семейного использования;

г)- это участники рынка, активные по отношению к объектам, на которые они воздействуют.

2. Товародвижение- это:

а) -  комплекс институтов, обеспечивающих непрерывное функционирование рынка;

б) - процесс физического перемещения товара от производителя в места продажи или потребления;

в) - наука и практическая деятельность по управлению и оптимизации потоков фармацевтических и других товаров;

г) -  главный фактор формирования потребностей на фармацевтическом рынке.

3. Фармацевтическая логистика- это:

а) - процесс физического перемещения товара от производителя в места продажи или потребления;

б) - совокупность неформальных норм нравственного поведения фармацевтических работников при выполнении ими своих обязанностей по отношению к обществу, конкретному пациенту, друг другу, контактным группам людей (медицинские работники, контролирующие органы и др.);

в) -  наука, которая занимается изучением управленческой и экономической деятельности субъектов обращения лекарственных средств;

г) - наука и практическая деятельность по управлению и оптимизации потоков фармацевтических и других товаров, а также связанных с ними информационных, финансовых и сервисных потоков, способствующих удовлетворению потребителей в фармацевтической помощи.

4.Канал распределения (дистрибуции) - это:

а) - совокупность фирм или отдельных лиц, к которым последовательно переходит собственность на ЛС на пути его от производителя к потребителю;

б) -  процесс физического перемещения товара от производителя в места продажи или потребления;

в) - механизм, сводящий вместе продавцов и покупателей;

г) - передача информации рыночным субъектам о количестве, ассортименте благ.

5. Канал дистрибуции считается прямым (нулевым), когда:

а) в канал товародвижения включаются посредники;

б) от производителя товар поступает потребителю, т.е. посредники отсутствуют;

в) в канал товародвижения включаются агенты собственника;

г) от производителя товар поступает посреднику.
3. Контрольные вопросы для самоподготовки: 
1. Дайте определение понятию «логистика». Что является ее предметом и целью изучения? 

2. Охарактеризуйте основные виды логистики. 

3. Дайте определения понятиям «логистическая цепь», «логистический канал». Охарактеризуйте их структуру 

4. Опишите порядок формирования и виды сбытовой сети. 

5. Дайте характеристику различным видам посредников. 

6. Опишите различные виды транспорта, применяемые для доставки продукции. 

7. Опишите способы доставки товара со склада в аптечную организацию. 

8. Опишите порядок осуществления выбора поставщика. 

9. Дайте характеристику отдельным критериям выбора поставщика. 

10. Опишите основные свойства национальных и региональных дистрибьюторов. Приведите примеры. 
4. Содержание самостоятельной внеаудиторной работы: подготовка к занятию (чтение основной и дополнительной литературы, лекционного материала, заполнение рабочей тетради), подготовка к текущему и промежуточному контролю. 

Содержание самостоятельной аудиторной работы: решение ситуационной задачи по выбору поставщика. 

Формы контроля самостоятельной работы: фронтальный опрос, тестирование. 

5. Методическое и наглядное обеспечение: 
Текст настоящих методических материалов. 

6. Литература: 
Основная: 
1. Управление и экономика фармации: Учебник / под ред. В.Л. Багировой. – М.: ОАО «Издательство «Медицина», 2008.– 720 с. 

Дополнительная: 
1. Управление и экономика фармации. Фармацевтическая деятельность. Организация и регулирование: учеб. для студ. учреждений высш. проф. образования / И.В. Косова и др.; под ред. Е.Е. Лоскутовой. – 3-е изд., перераб. и доп. – М.: Издательский центр «Академия», 2011. – 384 с. – Глава 

Нормативные документы: 
1. ГОСТ Р 51303-2013 «Торговля. Термины и определения» (утвержден приказом Росстандарта от 28.08.2013 № 582-ст) (ред. от 22.04.2020). 

2. Федеральный закон от 05.04.2013 № 44-ФЗ (ред. от 14.07.2022) «О контрактной системе в сфере закупок товаров, работ, услуг для обеспечения государственных и муниципальных нужд». 

3. Федеральный закон от 18.07.2011 № 223-ФЗ (ред. от 14.07.2022) «О закупках товаров, работ, услуг отдельными видами юридических лиц». 

4. «Стандарт осуществления закупочной деятельности отдельных видов юридических лиц» (утв. ФАС России).



























