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ПОЯСНИТЕЛЬНАЯ ЗАПИСКА
 Методическая разработка учебного занятия по теме «Организация оптовой торговли лекарственными  средствами » предназначена и разработана в помощь преподавателям профессионального модуля  ПМ. 01 Оптовая и розничная торговля лекарственными средствами и отпуск лекарственных препаратов для медицинского и ветеринарного применения» МДК.01.03 Оптовая торговля лекарственными средствами.
 Данный методический материал составлен в соответствии с требованиями Федерального государственного образовательного стандарта среднего профессионального образования по специальности 33.02.01 Фармация, рабочей программой профессионального модуля и требованиями к уровню подготовки специалиста. 
В данной методической разработке представлены теоретические основы организации предприятий оптовой торговли (фармацевтического склада), его основные задачи и функции, нормативные документы, регламентирующие данный вид деятельности, правила лицензирования, различные определения и понятия, касающиеся оптовой торговли, логистики. Ситуационные задачи на данную тему позволяют обучающимся  осваивать интеллектуальные операции последовательно в процессе работы с информацией ознакомление- понимание- применение- анализ- синтез- оценка, а также позволяют обучающемуся быстрее пройти период адаптации в начале трудовой деятельности
Актуальность данной темы: 
Важность данной темы определяют те трудовые функции, которые выполняют фармацевты на рабочих местах в оптовом складе. Оптовая торговля выступает связующим звеном между производителями и розничными продавцами, обеспечивая устойчивость всего рыночного механизма. Её рациональная организация напрямую влияет на эффективность товародвижения, оптимизацию производственных процессов и полноту удовлетворения потребительского спроса. Стабильные и эффективные оптовые поставки способствуют снижению розничных цен и повышению доступности товаров для населения.

Изучение основ организации оптовой торговли, изучение  экономических понятий и терминов, станет основой для воспитания профессионалов в фармации, особенно в становлении фармацевтов, как будущих руководителей аптечных организаций и работников оптового склада.
Тема:  «Организация оптовой торговли лекарственными  средствами »
Цель занятия:  
-Изучить понятия оптовой торговли и рассмотреть виды и задачи, функции оптовых складов;

-Познакомиться с правилами организации оптового склада;
-Рассмотреть НД, касающуюся организации оптового склада; 

( фармацевтического склада);
- Освоить понятия логистики;

Задачи занятия:
Образовательные:
- сформировать у студентов знания об основах экономической деятельности оптовых организаций, о важности ведения учета, положениях законодательных и нормативных правовых актов, регулирующих обращение лекарственных средств и товаров аптечного ассортимента, а так же знания о правилах хранения лекарственных средств и товаров аптечного ассортимента, обозначить виды и назначения журналов, используемых при осуществлении оптовой фармацевтической деятельности, правила ценообразования на лекарственные средства в оптовом звене;
- сформировать сущность и социальную значимость будущей профессии.
Развивающие 

- повышать устойчивый интерес к будущей профессии, ее социальной значимости; 

- способствовать развитию у студентов профессиональной наблюдательности, сознательности, логического  мышления; способности самостоятельно принимать решения.
- развивать навыки поиска информации, необходимой для эффективного выполнения профессиональных задач;

- повысить учебную профессиональную мотивацию;
Воспитательные: 

-Демонстрировать готовность и способность вести диалог с другими людьми, достигать в нем взаимопонимание, находить общие цели и сотрудничать для их достижения в профессиональной деятельности

-Соблюдать врачебную тайну, принципы медицинской этики в работе с пациентами, их законными представителями и коллегами

Тип занятия: лекционное занятие
Место проведения: ул. Романенко 48, лекционный кабинет.
Количество часов: 4 
Межпредметные связи: Розничная торговля лекарственными препаратами и товарами аптечного ассортимента. Психология общения.

Внутрипредметные связи:
- Правила продажи лекарственных препаратов и товаров аптечного ассортимента. 

- Нормативные документы, регламентирующие правила хранения лекарственных препаратов и ТАА.

- Правила розничной торговли.

- Нормативные акты в сфере защиты прав потребителей.
- Правила НАП

- Этический кодекс российского фармацевта

Формируемые компетенции: 
ПК 1.1. Организовывать подготовку помещений фармацевтической организации для осуществления фармацевтической деятельности. 

ПК 1.6.  Осуществлять оптовую торговлю лекарственными средствами и другими товарами аптечного ассортимента.
ПК 1.7. Оформлять первичную учетно-отчетную документацию.
ПК 1.8.  Оформлять заявки поставщикам и осуществлять прием товаров аптечного ассортимента.
ПК 1.9.  Организовывать и осуществлять прием, хранение лекарственных средств, лекарственного растительного сырья и товаров аптечного ассортимента в соответствии с требованиями нормативно-правовой базы.
ПК 1.10.  Осуществлять мероприятия по формированию ценовой политики. 

ПК 1.11 Соблюдать правила санитарно-гигиенического режима, охраны труда, техники безопасности и противопожарной безопасности, порядок действия при чрезвычайных ситуациях.

ОК 01.
Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности применительно к различным контекстам

ОК 02.
Осуществлять поиск, анализ и интерпретацию информации, необходимой для выполнения задач профессиональной деятельности.
ОК 03.
Планировать и реализовывать собственное профессиональное и личностное развитие.
ОК 04.
Работать в коллективе и команде, эффективно взаимодействовать с коллегами, руководством, клиентами.
ОК 05.
Осуществлять устную и письменную коммуникацию на государственном языке Российской Федерации с учетом особенностей социального и культурного контекста.
ОК 07.
Содействовать сохранению окружающей среды, ресурсосбережению, эффективно действовать в чрезвычайных ситуациях.
ОК 09.
Использовать информационные технологии в профессиональной деятельности.
ОК 10.
Пользоваться профессиональной документацией на государственном и иностранном языках.
ОК 11.
Использовать знания по финансовой грамотности, планировать предпринимательскую деятельность в профессиональной сфере.
ОК 12.
Оказывать первую помощь до оказания медицинской помощи гражданам при несчастных случаях, травмах, отравлениях и других состояниях и заболеваниях, угрожающих их жизни и здоровью.
Ожидаемые результаты:  Перечень знаний, которыми студенты должны овладеть в результате изучения данной темы: 
	Перечень потребителей, которым может осуществляться оптовая продажа или передача лекарственных средств

	Нормативные правовые акты, регулирующие обращение лекарственных средств и товаров аптечного ассортимента

	Основные фармакологические группы лекарственных средств

	Актуальный ассортимент лекарственных средств и товаров аптечного ассортимента

	Информационные системы и оборудование информационных технологий, используемые в фармацевтической организации

	Правила ценообразования на лекарственные средства, в том числе включенные в перечень жизненно необходимых и важнейших лекарственных препаратов, и товары аптечного ассортимента

	Порядок и правила отпуска наркотических и психотропных лекарственных средств

	Порядок ведения предметно-количественного учета лекарственных средств

	Требования к отчетной документации, структура и состав отчетной документации

	Порядок учета движения товара, принятый в организации, включая оформление необходимой документации

	Методы поиска и оценки информации, в том числе ресурсы с информацией о недоброкачественных, фальсифицированных и забракованных лекарственных средствах и товарах аптечного ассортимента

	Правила приемки товара, состав и структура сопроводительных документов

	Перечень жизненно необходимых и важнейших лекарственных препаратов для медицинского применения, в том числе по торговым наименованиям

	Правила делового общения, культуры и профессиональной этики

	Требования охраны труда, меры пожарной безопасности, порядок действия при чрезвычайных ситуациях

	Методы и приемы урегулирования претензий потребителей

	Правила оформления зоны карантинного хранения

	Порядок оформления возврата лекарственных средств и товаров аптечного ассортимента от потребителей

	Порядок работы в системе мониторинга движения лекарственных препаратов


Оснащение (ТСО), демонстрационный материал: 

1. Компьютер, доска
2.Учебники, тетради, ситуационные задания.
ХРОНОКАРТА ЛЕКЦИОННОГО ЗАНЯТИЯ

	Этап занятия
	Содержание
	Время

(мин.)

	Организационный
	Отметка отсутствующих, объявление темы занятия.
	10

	Актуализация темы, постановка целей и задач
	Совместное со студентами формируется значение и место данной темы в профессиональной деятельности.
	10


	Контроль исходного уровня знаний необходимых для изучения темы
	Фронтальный опрос.
	25


	Изложение материала

лекционного занятия
	Изложение нового материала с использованием активных методов изложения по плану лекции, 
	90

	Контроль конечного уровня знаний
	Проводится в форме устного опроса ( вопрос-ответ) .
	15

	Подведение итогов занятия
	Обобщающая беседа в соответствии с планом лекции, с целью закрепить полученные знания, которые необходимы для подготовки к практическому занятию.
	20

	Домашнее задание
	
	10


                                                                                                                           180 мин
Этапы занятия

1 этап занятия – организационный момент (10мин.).

Преподаватель проверяет присутствующих, их внешний вид, готовность к занятию. Заполняет журнал, сообщает студентам тему, и план занятия.

2 этап занятия - актуализация темы, постановка цели и задач занятия.(10 мин)
Оптовой фармацевтическое звено всегда играло важную роль в развитии фармрынка России и доминировало в товаропроводящей цепочке.
Важнейшая задача оптовой торговли - планомерно регулировать товарное предложение в соответствии со спросом. Объективная возможность успешно решить эту задачу, обусловлена промежуточным положением оптовой торговли: в ней концентрируется значительная часть товарных ресурсов, что позволяет не ограничиваться операциями пассивного характера, а активно влиять на сферу производства, розничную торговлю и через нее - на сферу потребления.
Оптовый фармацевтический рынок — это рынок организаций и индивидуальных предпринимателей, приобретающих фармацевтические товары либо услуги для их дальнейшего использования в процессе производства, перепродаж или перераспределения. Современный рынок оптовой торговли характеризуется высокой конкуренцией, быстрыми технологическими изменениями и меняющимися предпочтениями клиентов. В этих условиях предприятия вынуждены постоянно адаптироваться, искать новые пути повышения эффективности, снижать издержки и внедрять инновации. Особенно остро эта проблема стоит для малых и средних предприятий, которые обладают ограниченными ресурсами.

Актуальность данной темы состоит в получении фундаментальных знаний по данной теме. 

3 этап  - контроль исходного уровня знаний необходимых для изучения темы
 (25 мин)
Проводится в форме фронтального опроса. Студенты отвечают на поставленные преподавателем вопросы преподавателя, обсуждают их, корректируют и дополняют ответы:
1. Дайте определение аптечной организации?
2. Обозначьте основные функции аптечной организации, ее основную цель.
3. Дайте определение « Товар», « хранение», ТАА
4. В чем заключаются функциональные обязанности фармацевта при отпуске лекарственных препаратов?
5. Перечень документации, необходимый для качественной работы АО?.
6. Основы НАП.
4 этап Изложение материала лекционного занятия (90 мин)   
	  Оптовое фармацевтическое звено всегда играло важную роль в развитии фармрынка России и доминировало в товаропроводящей цепочке.
Важнейшая задача оптовой торговли - планомерно регулировать товарное предложение в соответствии со спросом. Объективная возможность успешно решить эту задачу, обусловлена промежуточным положением оптовой торговли: в ней концентрируется значительная часть товарных ресурсов, что позволяет не ограничиваться операциями пассивного характера, а активно влиять на сферу производства, розничную торговлю и через нее - на сферу потребления.
Оптовый фармацевтический рынок — это рынок организаций и индивидуальных предпринимателей, приобретающих фармацевтические товары либо услуги для их дальнейшего использования в процессе производства, перепродаж или перераспределения.

Субъектами оптового фармацевтического рынка являются непосредственные производители и потребители товаров (розничная торговля и медицинские организации), а также значительное число активных промежуточных звеньев, устанавливающих деловые отношения между ними.
К таким звеньям относятся оптовые фармацевтические организации, которые оказывают услуги как производителям, так и потребителям фармацевтической продукции. 

Оптовая торговля определяет структуру и направление товарных потоков, обеспечивая ускорение процесса товародвижения по каналам распределения путем преобразования производственного ассортимента в розничный.
В процессе оптовой торговли фармацевтический товар может быть продан несколько раз. 

Необходимость оптовой торговли связана с такими факторами, как:
1.неравномерное размещение на территории страны фармацевтических предприятий;
2.специализация промышленных предприятий на выпуске фармацевтических товаров узкого производственного ассортимента.

Оптовая торговля является важным рычагом маневрирования материальными ресурсами, способствует сокращению излишних запасов фармацевтической продукции на всех уровнях сферы товарного обращения и устранению товарного дефицита, принимает участие в формировании отраслевых и региональных фармацевтических рынков.

Через оптовую торговлю усиливается воздействие потребителя на производителя, появляются реальные возможности регулирования спроса и предложения. Рыночный спрос образует, с одной стороны, поток информации от потребителя через торговлю к производителю, с другой — товарный поток от производителя через торговлю к потребителю. В этом процессе должна быть достигнута согласованность обоих потоков, и решающая роль принадлежит оптовой торговлею

Оптовая торговля выполняет функцию регулятора рыночного спроса и адаптации к требованиям потребителя, что обеспечивает наполнение его товарами. Общие вопросы сферы деятельности оптовых фармацевтических организаций регламентирует ФЗ 61 "Об обращении лекарственных средств".
Фармацевтическая деятельность - деятельность, включающая в себя оптовую торговлю лекарственными средствами, их хранение, перевозку и (или) розничную торговлю лекарственными препаратами, их отпуск, хранение, перевозку, изготовление лекарственных препаратов.

Организация оптовой торговли лекарственными средствами - организация, осуществляющая оптовую торговлю лекарственными средствами, их хранение, перевозку.
Правила являются обязательными для всех организаций независимо от организационно-правовой формы и формы собственности при осуществлении ими оптовой торговли лекарственными средствами для медицинского применения. Оптовые фармацевтические организации представляют собой сеть структурных образований всех форм собственности, осуществляющих коммерческое посредничество между производством фармацевтических товаров и розничной торговлей.

Оптовая торговля (продажа) включает в себя оптовые организации и организационные формы: рынки, ярмарки, аукционы, биржи, тендеры и т.д. Задачей этих форм является создание условий для закупочной и сбытовой деятельности оптовой организации.

Социально-экономическое значение оптовой торговли заключается в следующем:
Для производителя товара или поставщика:
А) в снижении затрат, связанных с хранением, реализацией товара
Б) в ускорении оборачиваемость средств
В) в обеспечении информацией о конъюнктуре спроса на конкретный товар.
Классификация оптовых фармацевтических организаций:

Так как предприятия оптовой торговли на фармацевтическом рынке РФ представлены юридически самостоятельными лицами, то, согласно международной терминологии, они могут выступать в качестве:
1.Дистрибьютора - получают товар в собственность (имеют право на продажу, распоряжение и использование)
2.Агента (специализированного оператора или партнера по сбыту) - ведут дела нескольких предприятий, не получают товар в собственность, но могут заключать сделки от имени и за счет лиц, заключивших с ними агентский договор.
В зависимости от определенного классификационного признака оптовые фармацевтические организации подразделяются
1. По форме собственности
А) государственные;

Б) муниципальные:

В) частные;
Государственный и муниципальный сектора в оптовой торговле представлены в основном аптечными складами территориального значения. Они взяли на себя монопольные функции по поставкам на территории наименее привлекательных с экономической точки зрения лекарств (наркотических, психотропных, перечня жизненно важных и др.)
Сохранение государственной и муниципальной собственности в оптовой торговле рассматривается как способ формирования целевых запасов лекарств и экономии расходов территориальных бюджетов, а также внебюджетных фондов на оплату льготного обеспечения населения
Частный сектор представлен приватизированными бывшими государственными организациями, вновь созданными фармацевтическими компаниями, фирмами и частными складами. Они обеспечивают до 90% оборота импортных товаров на рынке.
2. По масштабу и характеру деятельности

А) общенациональные, федеральные оптовые организации — формируют каналы товародвижения для крупных производителей фармацевтической продукции и создают условия для выхода на российский рынок зарубежных поставщиков;
Б) межрегиональные и региональные оптовые организации завершают процесс оптовой реализации товаров, закупают товары у фармдистрибьюторов федерального уровня и у местных производителей, а затем доводят фармацевтические товары до розничных торговых предприятий.
Функции оптовых фармацевтических организаций
Главной целью деятельности предприятия оптовой торговли является достижение экономических и маркетинговых результатов за счет оптимизации логистического взаимодействия между субъектами фармацевтического рынка.
Функции, выполняемые этими предприятиями в зависимости от субъекта, для которого они выгодны, условно можно представить действиями "прямого" и "обратного" хода. 

Если эти функции выполняются по отношению к участникам канала сбыта, находящимся до данного оптового предприятия в логистической цепи "производитель - конечный потребитель", то это действия "обратного" хода, в противном случае - "прямого"
Действиями только "обратного" хода являются функции:

1.  по закупке товаров в объемах, выгодных для производителя, 

2. принятие риска (в связи с возможным хищением, порчей, истечением срока годности и др.) на себя, 

3. таможенные услуги, 

4. ответственное хранение товара
Остальные функции (за исключением поставки товаров в количествах и сроки, соответствующие потребностям покупателя и для оказания услуг по управлению) характерны как для "обратного", так и для "прямого" хода: 

-хранение запасов товара на собственных и арендуемых складах; 

-транспортировка и экспедирование товара; кредитование (отсрочка платежа); 

-формирование товарного ассортимента; 

-осуществление мер по стимулированию сбыта; 

-информационные и консультационные услуги

Распределение и сбыт — закупка товара специализированного производственного ассортимента у различных производителей и комплектация ассортимента с учетом дифференцированного спроса.

Накопление и хранение — накопление запасов фармацевтической продукции в течение определенного временного интервала между различными сезонами;
Организация товародвижения — преодоление пространства, когда производитель фармацевтической продукции и аптечная организация находятся на достаточном расстоянии и отгрузка осуществляется большими партиями (при этом оптовое предприятие в централизованном порядке доставляет товар в розничные предприятия небольшими партиями)
Контроль — обеспечение качества поставляемого в розничную организацию товара;
Регулирование рынка — выравнивание цен благодаря закупкам крупных партий товара и получение значительных скидок на закупаемые товары;
Кредитная — финансирование розничных предприятий в случаях, когда поставка товара осуществляется без оплаты и между поставкой и оплатой существует интервал времени.

Маркетинговая — исследование и освоение рынка через рекламу, маркетинг, систему ценообразования благодаря привлекательной упаковке товара и т.д.
Логистические подходы в сфере обращения лекарственных средств
Логистика — это система управления потоками товаров, услуг, информации и ресурсов от точки отправления до конечного получателя. Простыми словами, логистика отвечает за то, чтобы нужный товар в нужном количестве оказался в нужном месте и в нужное время, при этом с оптимальными затратами. Это не только доставка, а целый комплекс процессов, который делает возможной работу любого бизнеса — от интернет-магазина до крупного промышленного предприятия

Эти операции включают в себя планирование транспортных маршрутов, распределение объемов и грузов в сети, управление транспортом, водителями, графиками, временем в пути, остановками, питанием, суточными выплатами, дорожными расходами и многим другим.
В современных экономических условиях фармацевтические организации обладают хозяйственной самостоятельностью, обеспечивающей независимость их руководителей в принятии решений, определении целей, планов, методов развития организаций адекватных рыночным отношениям. Одним из таких методов, обеспечивающих согласование возможностей организации с запросами рыночной среды, является логистика. Логистика во взаимосвязи с маркетингом представляет идеальный вариант системы управления экономикой организации. 

В этом контексте рассматривается переход сквозного материального потока, который включает:

Закупочную логистику, отвечающую за поставку материальных ресурсов организациям.

Производственную логистику, которая управляет потоками внутри компаний, производящих товары или предоставляющих услуги, в соответствии с экономической эффективностью и другими факторами.

Распределительную логистику, отвечающую за доставку готовой продукции до конечного покупателя.

Основой управления в логистике являются материальные, информационные, финансовые потоки, а критериями эффективности выступают качество и затраты на осуществление потоков.

Материальный поток или, применительно к дистрибуции, товарный, является центральным из этих потоков, информационный и финансовый – обслуживающими потоками.

Все следующие функциональные области (элементы) логистического управления товарными потоками: закупочную, сбытовую, запасов, складирования, транспортировки. 
Эти элементы представляют собой звенья единой логистической цепи.
Отсюда, предметом логистики являются не материальные ресурсы как таковые, а их движение в пространстве и во времени, а феномен логистики заключается в создании логистических цепей, исходя из цели достижения максимальной эффективности работы организации.

Главной задачей логистики является разработка обоснованных решений (с применением научных методов, принципов) о предложении товаров на рынок, которые способствуют достижению наибольшей эффективности работы организации, повышению ее рыночной доли и получения преимуществ перед конкурентами.
Различают два вида логистических функций:
-оперативный 

-координационный.
Оперативные функции заключаются в непосредственном управлении отдельными звеньями логистической цепи.
Координационные функции состоят в том, чтобы соединить эти звенья в единую цепь и «состыковать» две сферы рыночной среды – спроса и предложения – с целью удовлетворения запросов потребителей
Несмотря на кажущееся сходства логистики и маркетинга, эти две функции управления имеют принципиальное различие. 
-Маркетинг «видит» качество обслуживания потребителей в создании наибольшего товарного запаса, структура которого соответствует структуре спроса на рынке. 
-Логистика «видит» качество обслуживания в том, чтобы нужный товар конкретному потребителю доставлялся в нужное время в нужном объеме с наименьшими затратами. То есть маркетинг формирует эффективную систему товарного обеспечения, а логистика реализует ее.

Таким образом, логистика – научное направление, цель которого состоит в разработке методов и организационных форм управления потоковыми процессами для максимального удовлетворения спроса на товары и услуги и доведения их до потребителя в обусловленный срок с минимальными затратами.
Закуп - приобретение товара у производителя (поставщика). Целевая задача закупа - формирование оптимального запаса, исключающего дефицит товара и его излишки.
Способы закупа
1. Покупка у производителя (поставщика)
2. Размещение заказа у производителя
Условия закупа
1. Тендерная (конкурсная) закупка. Практикуется для выполнения осударственных программ по лекарственному обслуживанию, закупки по импорту, приобретению редких ЛС, международных торгов. Положительные стороны: низкие цены (много конкурентов), широкий ассортимент, для поставщика - гарантии на большой объем продаж и длительные сроки поставок.
2. Договорная покупка. Используется между постоянными партнерами на рынке на основании договора поставки. Широко применяется на территориальных рынках.
3. Прямая покупка. Предусматривает сначала оплату, а затем получение товара. Характеризуется малым объемом закупаемого товара и быстрой поставкой.
Методы закупа
1.Крупными партиями
Практикуется крупными фармацевтическими организациями, имеющими достаточный объем оборотного капитала и складские помещения. Позволяет минимизировать риск срыва поставки и расходы на закуп, однако «замораживает» капитал и увеличивает расходы на складирование и хранение товаров.
2.Небольшими партиями
3.Мелкими партиями по принципу «точно в срок»
Достоинства и недостатки второго и третьего метода противоположны достоинствам и недостаткам первого
Выбор метода должен определяется фармацевтической организацией исходя из ее экономических возможностей и спроса на конкретный вид товара.
Сбытовая логистика охватывает всю цепь системы распределения товара на рынке: формирование, складирование и транспортировка товарных запасов.
Основной целью сбытовой логистики является выбор оптимально канала распределения товара на рынке
Схема каналов товародвижения
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Канал распределения – совокупность организаций (посредников), выполняющих работу по приближению товара и права собственности на него к конечному потребителю.
Товаропроводящая сеть может выстраиваться на разных уровнях.
Уровень канала сбыта – это организация (посредник) в системе товародвижения.
Различают каналы товародвижения
1. Прямые или 0 уровня
2. Косвенные или 1, 2, 3 и т.д. уровневые

3.Смешанные (комбинация прямых и косвенных каналов)
При выборе канала сбыта производитель (поставщик) нацелен на скорейшую продажу товара с наименьшими расходами на сбыт.
Прямой канал (0 уровня) предусматривает, что производитель (поставщик) реализует товар потребителю непосредственно через свою торговую сеть: аптеки, консигнационные склады, торговых агентов. В этом случае производитель  поставщик) берет торговые расходы на себя.

Косвенные каналы сбыта предполагают наличие одного и более (более 3 уровневые не рациональны) независимых оптовых и розничных посредников и позволяют производителю (поставщику) переложить расходы по реализации на них, увеличить объемы однократно отпускаемой партии товара.
Чтобы в большей степени охватить товарный рынок поставщик использует смешанные каналы сбыта.

Выбор каналов распространения зависит от территориальной удаленности производителя (поставщика) от потребителя, а также от ассортимента и свойств товара.


Использование динамической оптимизации маршрутов предоставляет фармацевтическим компаниям реально-временную видимость местоположения транспортных средств, в которых транспортируется их продукция. Кроме того, это позволяет логистической компании отслеживать грузовики, которые находятся в состоянии простоя. Такой подход обеспечивает больший контроль над операциями и управлением транспортным флотом. Почти 80% лекарственных средств требуют транспортировки при контролируемой температуре, а 90% всех вакцин требуют сохранения определенной температурной цепи - согласно Всемирной организации здравоохранения. Транспортные расходы, связанные с фармацевтической логистикой, являются значительными. Системы хранения охлажденных продуктов отличаются от обычных. По сравнению с другими товарами, такими как книги, электроника, модные товары и т.д., фармацевтические продукты требуют более тщательного контроля температуры до доставки клиенту. Для перевозки фармацевтических продуктов необходимы грузовики с контролируемой температурой, изолированные контейнеры, хладагенты, термоизоляционные материалы и электронные системы для контроля температуры.

В заключение хотелось бы отметить, что основной задачей, стоящей перед компаниями в сфере оптовой торговли, является привлечение имеющихся ресурсов в оборот на основе конкуренции, как среди производителей, так и конечных потребителей. На данный момент имеется ряд существенных недостатков невзирая на все положительные моменты оптовых компаний. Проблемы в соблюдении сроков поставки товара, нарушение договоренностей как по объему, так и по качеству поставляемого товара.
В условиях неопределенности, требуется создание конкурентоспособной внешней среды, что зависит от интенсивности внедрения инновационных процессов на уровне компании. Перед предприятием всегда стоит задача в поиске механизма, способствующего снижению издержек, а также в стимулировании инновационной деятельность, т.к. этот инструмент позволит выиграть конкурентную войну, а также сохранить уровень рентабельности, способствующий развитию бизнеса.
Анализ требований GDP в логистических процессах фармацевтических цепей поставок
Соблюдение температурных режимов является одним из важных требований GDP в логистических процессах фармацевтических цепей поставок. Фармацевтические препараты требуют определенных температурных условий во время транспортировки, хранения и доставки, что подразумевает необходимость контроля температуры и использования специализированных транспортных средств и оборудования.

Маркировка и идентификация продуктов также являются важными требованиями GDP в логистических процессах фармацевтических цепей поставок. Четкая маркировка и идентификация продуктов на всех этапах логистического процесса необходимы для обеспечения их правильной идентификации, отслеживаемости и подлинности.

Контроль качества и безопасности является еще одним важным требованием GDP в логистических процессах фармацевтических цепей поставок. Контроль качества и безопасности продуктов на всех этапах логистического процесса, включая проверку на подлинность, целостность упаковки, отсутствие повреждений и контроль сроков годности, является необходимым для обеспечения высокого качества и безопасности фармацевтических препаратов.

5 этап Контроль конечного уровня знаний. (15 минут)
На данном этапе студентам необходимо дать ответы на  несколько вопросов преподавателя в устной форме вопрос-ответ.
1.  Дать определение оптовой организации.

2.  Основные задачи оптового звена в обеспечении лекарственными средствами и ИМН.
3.  Что такое логистика.
4.  Основные функции  логичтических манипуляций.
5.  Учет по системе МДЛП  « Честный знак»
6.  Основные требования международной системы качества в отношении оптовой торговли.

7. Влияние системы управления качеством на экономические показатели хозяйственной деятельности оптового звена.

8.  Основные этапы (алгоритм) товародвижения.
Критерии оценивания:
Оценка «отлично» ставится, если ответ на вопрос дан правильно; объяснение  подробное, последовательное, грамотное, с теоретическими обоснованиями. Ответы на дополнительные вопросы верные, чёткие.

Оценка «хорошо» ставится, если ответ на вопрос  дан правильно, объяснение  подробное, но недостаточно логичное, с единичными ошибками в деталях, некоторыми затруднениями в. Ответы на дополнительные вопросы верные, но недостаточно чёткие.

Оценка «удовлетворительно» ставится, если ответ на вопрос  дан правильно; но объяснение  недостаточно полное, непоследовательное, с ошибками, слабым теоретическим обоснованием. Ответы на дополнительные вопросы недостаточно четкие, с ошибками в деталях.

Оценка «неудовлетворительно» ставится, если ответ на вопрос  дан неправильно. Ответы на дополнительные вопросы не даны.

6 Этап Подведение итогов занятия, выставление оценок. (20 мин) 
Преподаватель подводит итоги, вместе со студентами решают, достигнута ли цель занятия, обсуждают спорные и проблемные моменты. По окончанию выставляются оценки за работу. 
Определение понятия «предприятие оптовой торговли лекарственными средствами» впервые было введено Федеральным законом «О лекарственных средствах». В настоящее время порядок взаимодействия оптового предприятия с другими субъектами фармацевтического рынка  установлен ФЗ «Об обращении лекарственных средств»: 

Организация оптовой торговли лекарственными средствами - организация, осуществляющая оптовую торговлю лекарственными средствами, их хранение, перевозку в соответствии с требованиями ФЗ «Об обращении лекарственных средств». 

Реализация ЛС или передача их в распоряжение может осуществляться: 

- другим организациям оптовой торговли лекарственными средствами; 

- производителям ЛС для целей производства; 

- аптечным организациям и ветеринарным аптечным организациям; 

- научно-исследовательским организациям для научно-исследовательской работы;

- индивидуальным предпринимателям, имеющим лицензию на фармацевтическую деятельность или лицензию на медицинскую деятельность;

- медицинским организациям, ветеринарным организациям; 

- организациям, осуществляющим разведение, выращивание и содержание животных. 

Наличие оптового посредника в системе продвижения товаров аптечного ассортимента от производителя до конечного или институционального потребителя объясняется несколькими причинами: 

- происходит значительное сокращение прямых контактов производителя и институционального потребителя (розничного звена), на организацию которых потребовались бы значительные временные, трудовые и финансовые ресурсы; 

- нивелируется несоответствие в масштабах производства партий товара и небольшим объемом заказа розничного звена; 

- появляется возможность поддержания широкого и полного ассортимента при контакте с небольшим числом поставщиков. 

7 этап Домашнее задание.(10 мин) 
1. Описать работу фармацевта оптового звена с выполнением функций по приемке товаров в течение одной смены. Выполнить в виде алгоритма.
2. Составить схему видов учета в оптовой организации на листе А4.
3. Описать возможные ошибки в ходе работы фармацевта отдела приемки оптового склада и меры их профилактики. Работу выполнить в виде таблицы.
Список использованной литературы (для подготовки)
1. Федеральный закон "Об обращении лекарственных средств" от 12.04.2010 N 61-ФЗ 
2. Приказ Министерства здравоохранения Российской Федерации от 29 апреля 2025 г. N 260н “Об утверждении правил хранения лекарственных средств для медицинского применения”
3. СП 2.1.3678-20 "Санитарно-эпидемиологические требования к эксплуатации помещений, зданий, сооружений, оборудования и транспорта, а также условиям деятельности хозяйствующих субъектов, осуществляющих продажу товаров, выполнение работ или оказание услуг"утв. постановлением Главного государственного санитарного врача России № 20 от 02.06.2026.
4. Организация оптовой торговли лекарственными средствами и прочими товарами аптечного ассортимента: учебное пособие - Ивченко, О.Г., Кабакова, Т.И., Попова, Е.А., Урусова, Л.Х. - репозиторий РАЦС https://search.rads-doi.org/project/8922/object/125975?ysclid=mtsi2p2ry2845088406
5. Учебник под редакцией Косовой И.В «Экономика и организация фармации», год выпуска 2023.
6. Статья 8.2. Федеральный закон от 12.04.2010 N 61-ФЗ (ред. от 04.08.2026) "Об обращении лекарственных средств" (с изм. и доп., вступ. в силу с 01.09.2026) Особенности лицензирования фармацевтической деятельности в части осуществления оптовой торговли лекарственными средствами \ КонсультантПлюс https://www.consultant.ru/document/cons_doc_LAW_99350/08574ff5714715ac3c05e0305ae353daca74bee2/?ysclid=mtsi552zux415060286
