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I. PRELIMINARII
e Prezentarea generala a disciplinei: locul si rolul disciplinei in formarea com-
petentelor specifice ale programului de formare profesionala /specialitatii

Marketingul farmaceutic este o disciplina ce include activitati de planificare, conducere si con-
trolul unei intreprinderi farmaceutice sau unei parti a acesteia privitor la dezvoltarea produselor
fabricate sau realizate si a serviciilor prestate In conditiile relatiilor de piata si dictate de relatiile
de piata, care cuprinde formularea de obiective, elaborarea de politici, programe si strategii pen-
tru toate problemele legate de, organizarea si coordonarea activitatilor necesare realizarii planuri-
lor, supravegherii operatiilor si controlului performantelor.

e Misiunea curriculumului (scopul) in formarea profesionala

Scopul disciplinei este formarea la studentii facultatii de farmacie a unei baze teoretico - eco-
nomice de cunostinte necesare pentru activitatea ulterioara in cadrul intreprinderilor farmaceuti-
ce, astfel ca prin satisfacerea nevoilor de consum a populatiei in produse farmaceutice si investi-
garea pietei farmaceutice sa asigure maximizarea eficientei economice a intreprinderii in mediul
socio-economic. Realizarea scopului presupune pentru viitorul specialist insusirea deprinderilor
practice privind analiza mediului de marketing si a activitatii intreprinderii farmaceutice in medi-
ul concurential, planificarea strategica si operativa a activitatilor de marketing a intreprinderii
farmaceutice si Intocmirea planului de marketing, evaluarea necesitatii in produse si serviciilor
farmaceutice noi, determinarea nevoilor consumatorilor si aplicarea metodelor de satisfacere a
lor, aplicarea principiilor de etica si deontologie profesionala.

e Limbile de predare a disciplinei: romana, engleza.

e Beneficiari: studentii anului IV, facultatea de Farmacie, specialitatea Farmacie.

II. ADMINISTRAREA DISCIPLINEI

Codul disciplinei $.08.0.079

Denumirea disciplinei Marketing farmaceutic

Responsabil de disciplina Liliana Dogotari, dr. st. farm., conf. univ.
Anul IV Semestrul 8
Numarul de ore total, inclusiv: 90
Curs 17 Lucrari practice/de laborator 51
Seminare - Lucrul individual 22
Forma de evaluare CcDh Numarul de credite 3
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I1I. OBIECTIVELE DE FORMARE iN CADRUL DISCIPLINEI

La finele studierii disciplinei studentul va fi capabil:

la nivel de cunoastere si intelegere:

v

NN

NN NENENENRY

sa defineasca marketingul farmaceutic si sa diferentieze notiunile de marketing farmaceutic de
marketing general;

sa cunoasca etapele de evolutie a practicii si teoriei marketingului farmaceutic;

sa cunoasca etica si deontologia In practica marketingului farmaceutic;

sa cunoasca particularitatile pietei farmaceutice si pietei generale;

sa cunoasca directiile principale ale politicii produsului in intreprinderile farmaceutice;

sa cunoasca notiunea de gama de produs si dimensiunile sale;

sa cunoasca activitatile prioritare ale Intreprinderii farmaceutice la etapele ciclului de viata a
produsului;

sa cunoasca clasificarea medicala si farmaceutica a produselor farmaceutice si parafarmaceutice;
sa cunoasca sistemul de dirijare a calitatii produsului farmaceutic;

sa cunoasca particularitatile pastrarii medicamentelor si produselor parafarmaceutice;

sa inteleaga rolul farmacistului in procesul de promovare al medicamentelor;

sa cunoasca etapele procesului de elaborare a strategiei de formare a preturilor la medicamente;
sa cunoasca elementele si metodele principale ale promovarii medicamentelor OTC si Rx;

sa cunoasca organizarea canalelor de distributie si clasificarea tipurilor canalelor de distributie;
sa cunoasca principiile si rolul merchandising-ului in Intreprinderile farmaceutice;

sa cunoasca tehnicile specifice cercetarilor cantitative si calitative de marketing farmaceutic.

la nivel de aplicare:

NN

<\

AN NI NN

v

sa poata segmenta piata farmaceutica conform criteriilor generale;

sa determine cota de piata farmaceutica absoluta si relativa a unei intreprinderi;

sa efectueze analiza ,de facto” a mediului de marketing a Intreprinderii farmaceutice;

sa efectueze planul strategiilor de marketing a unei intreprinderi farmaceutice;

sa poata pozitiona un produs si sa-1 poata diferentia de celelalte produse;

sa utilizeze metodele de analiza merceologica la etapa de receptionare a marfii;

sa poata diferentia si descifra codurile de bare EAN si USP pentru medicamente si produse para-
farmaceutice;

sa determine corespunderea articolului medical conform cerintelor documentului tehnic nor-
mativ;

sa determine elasticitatea cererii in functie de pret;

sa determine functiile canalelor de distributie;

sa elaboreze un mesaj publicitar a unui produs medicamentos OTC si parafarmaceutic;

sa evalueze erorile depistate In spoturile de publicitate ale medicamentelor OTC la TV, radio, in
internet;

sa elaboreze o “carte de vizita” a farmacistului sau a unei intreprinderi farmaceutice;

la nivel de integrare:

v
v
v

sa determine nevoile consumatorilor si aplice metodele de satisfacere a lor;

sa aplice principiilor de etica si deontologie profesionala;

sa determine influenta factorilor mediului intern si extern asupra activitatii intreprinderii far-
maceutice;

sa determine factorii ce influenteaza formarea preturilor la medicamente;
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v’ sd poatd organiza activitati ale structurii de marketing in cadrul intreprinderii farmaceutice;

v' sd poatd identifica oportunitatile de piatd, recunoasterea din timp a provocarilor si amenintari-
lor din piata;

v’ sd poatd elabora planuri strategice si operative a activitdtilor de marketing a unei intreprinderii
farmaceutice.

IV. CONDITIONARI SI EXIGENTE PREALABILE

Pentru buna Insusirea a disciplinei este necesar de a cunoaste: particularitatile produselor farma-
ceutice si domeniile de intrebuintare; particularitatile de preparare a medicamentelor, luand in
consideratie proprietatile fizico - chimice a substantelor active si auxiliare; metode statistice de
analiza; tipurile de analiza farmaceutica pentru determinarea veridicitatii substantelor active (ca-
litatii medicamentelor); efectele adverse si secundare ale produselor farmaceutice, care anihileaza
importanta pentru consumator sau efectul terapeutic; legislatia in domeniul realizarii produselor
farmaceutice si parafarmaceutice.

V. TEMATICA SI REPARTIZAREA ORIENTATIVA A ORELOR

Nr.
te-
mei

TEMA

Numarul de ore

Prele-
geri

Lucrari
practice

Lucru in-
dividual

Notiuni generale de marketing farmaceutic. Conceptul de marketing.
Definitii. Etape in evolutia practicii si teoriei marketingului. Organisme
internationale in domeniul marketingului. Principii si functiile de baza
ale marketingului farmaceutic. Etica si deontologia In practica marketin-
gului farmaceutic.

Caracteristica generala a pietei farmaceutice. Piata farmaceutica ca
obiect al marketingului. Caracteristicile distincte, criterii de clasificare,
tipurile de piata. Piata produsului si piata intreprinderii. Cota de piata.
Notiune. Determinarea cotei de piata. Notiune de segmentare a pietei far-
maceutice. Importanta in marketingul farmaceutic. Criterii si etapele seg-
mentdrii pietei.

Mediul de marketing. Notiuni de strategie de marketing a intreprin-
derilor farmaceutice. Mediul firmei farmaceutice. Componentele princi-
pale. Mediul extern al firmei, caracteristica generala, clasificarea. Factorii
macromediului - demografici, economici, tehnici si tehnologici, politici,
socio-culturali. Factorii micromediului. Caracteristica acestora. Strategii de
marketing a intreprinderii farmaceutice si importanta lor. Notiune de
marketing mix. Componentele mixului de marketing.

Marketing mix. Politica produsului in mixul de marketing. Directiile
principale ale politicii produsului intreprinderii farmaceutice. Conceptul
de produs In marketingul farmaceutic. Mixul produsului. Gama de produse
si dimensiunile sale. Nomenclatorul de Stat al Medicamentelor in practica
medicala si farmaceutica. Pozitionarea produsului. Diferentierea. Medica-
mente esentiale. Medicamente generice. Medicamente OTC. Marca. Identi-
tatea marcii. Ciclul de viata al produsului. Activitati prioritare la etapele
ciclului de viata al produsului. Innoirea produselor si lansarea lor pe piata.
Strategii in politica de produs.

Clasificarea si codificarea produselor farmaceutice si parafarmaceu-
tice. Scopul si sarcinile clasificarii medicale si farmaceutice a produselor
farmaceutice si parafarmaceutice. Metode de clasificare utilizate n analiza
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TEMA

Numarul de ore

Prele-
geri

Lucrari
practice

Lucru in-
dividual

merceologica. Avantaje si dezavantaje. Notiune de codificare a produselor
farmaceutice si parafarmaceutice. Avantaje si dezavantaje a codului cu
bare. Tipuri de coduri ale produselor.

Standardizarea calitatii produselor medico - farmaceutice. Analiza
merceologica. Sistemul de dirijare a calitatii produsului farmaceutic. In-
dicii de calitate a produselor medicale si farmaceutice. Metode si principii
de standardizare. Sistemul standardizarii de Stat. Standardizarea produse-
lor cu destinatie medicala si farmaceuticad, rolul acesteia in analiza merceo-
logica. Determinarea corespunderii articolului medical cerintelor docu-
mentului normativ. Documentatia tehnica de normare la produsele cu
destinatie medicala si farmaceutica - standarde de stat si monografii far-
macopeice. Certificatul de calitate si rolul lui in analiza merceologica. Notiuni
de baza, terminologie si determinarea analizei merceologice. Etapele de
baza ale analizei merceologice. Analiza merceologica a produselor cu destina-
tie medicala si farmaceutica. Influenta diferitilor factori asupra formularii
si pastrarii valorilor de consum a marfii: materie primd, tehnologia de fa-
bricatie, metodele de control a calitatii, ambalaj, marcare, conditii de tran-
sportare si pastrare.

Ambalaje, recipiente, materiale de etansare. Pastrarea produselor
medicale si farmaceutice. Ambalaje farmaceutice. Clasificarea. Cerintele
prevazute catre ambalaje. Controlul calitatii ambalajului. Recipiente far-
maceutice si materiale de etansare. Clasificarea si caracteristica lor. Pas-
trarea produselor medicale si farmaceutice. Cerinte catre materiale utiliza-
te In obtinerea produselor medicale si farmaceutice. Clasificarea substan-
telor medicamentoase. Factorii ce influenteaza asupra calitatii confectiilor
medico-farmaceutice: interni, externi si alti factori. Particularitatile pas-
trarii medicamentelor fotosensibile, higroscopice, termolabile si volatile.
Particularitatile pastrarii preparatelor termolabile si ce trebuie protejate
de actiunea temperaturii joase. Particularitatile pastrarii preparatelor
toxice si stupefiantelor. Particularitatile pastrarii produselor vegetale.
Transportarea produselor medicale si farmaceutice.

Totalizarea nr. 1

8.

Politica de pret in mixul de marketing. Formarea preturilor pentru me-
dicamente - element al mixului de marketing. Factorii principali in forma-
rea pretului pentru medicamente. Pretul si elasticitatea cererii. Strategii
de pret. Practici de formare a preturilor pentru medicamente.

Politica de distributie in mixul de marketing. Canal de distributie. Scurt
caracteristic.  Organizarea, tipurile si controlul canalelor de distributie.
Functiile canalelor de distributie.

10.

Politica de promovare (de comunicare) in mixul de marketing. Noti-
une de politicd promotionala si scopul de baza. Elementele politicii pro-
motionale. Clasificarea publicitdtii medicamentelor. Stilul firmei si rolul
acestuia in politica promotionala. Organizarea si participarea la expozitii
specializate. Principiile ,merchandising-ului” in intreprinderile farmaceu-
tice. Rolul farmacistului in promovarea medicamentelor.

11.

Cercetari de marketing. Continutul si aria cercetdrilor de marketing.
Clasificarea cercetarilor de marketing. Programul cercetarilor de marke-
ting. Tehnici ale cercetarii de marketing. Cercetarea dimensiunilor pietei.




Redactia: | 06
CD 8.5.1 CURRICULUM DISCIPLINA Data: 20.09.2017
Pag. 6/12
Nr. Numarul de ore
te- TEMA Prele- | Lucrari | Lucru in-
mei geri | practice | dividual
Totalizarea nr. 2 3
12. |Organizarea activitatii de marketing in cadrul unitatilor farmaceuti-
ce. Elaborarea planului de marketing. Factorii de influenta ai structurii
organizatorice de marketing a intreprinderii farmaceutice. Etapele proce-
sului de organizare a activitatii de marketing in intreprinderea farmaceu-
ticd. Tipologia comportamentului de marketing in cadrul intreprinderii 2 3 9
farmaceutice. Notiune de plan de marketing. Importanta planului de mar-
keting pentru Intreprinderile farmaceutice. Conceptul de planificare a ac-
tivitatii de marketing in intreprinderile farmaceutice. Structura planului
de marketing. Notiuni generale privind analiza SWOT. Aplicarea analizei
SWOT fin alcdtuirea planului de marketing
Colocviu diferentiat 3
Total ore 17 51 22

VI. OBIECTIVE DE REFERINTA SI UNITATI DE CONTINUT

INENENENEEEN

<

ting farmaceutic de marketing general;

sd cunoasca etapele de evolutie a practicii si teoriei marketingului farmaceu-
tic;

sa cunoasca etica si deontologia in practica marketingului farmaceutic;

sa cunoasca particularitatile pietei farmaceutice si pietei generale;

sd poata segmenta piata farmaceutica conform criteriilor generale;

sa determine cota de piatd farmaceutica absoluta si relativa a unei intre-
prinderi;

sa determine influenta factorilor mediului intern si extern asupra activitatii
intreprinderii farmaceutice;

sa efectueze analiza , de facto” a mediului de marketing a intreprinderii far-
maceutice;

sa efectueze planul strategiilor de marketing a unei intreprinderi farmaceu-
tice.

Obiective Unitati de continut
1. Notiuni de marketing si strategiile marketingului farmaceutic
v' sd defineasca marketingul farmaceutic si sa diferentieze notiunile de marke- | Notiuni generale de

marketing farmaceutic.

Caracteristica generala
a pietei farmaceutice.

Mediul de marketing.
Notiuni de strategie de
marketing a intreprin-
derilor farmaceutice.

Politica produsului in marketingul farmaceutic

AN

sa cunoasca directiile principale ale politicii produsului in intreprinderile
farmaceutice;

sa cunoasca notiunea de gama de produs si dimensiunile sale;

sa poata pozitiona un produs si sa-1 poata diferentia de celelalte produse;

sa cunoasca activitatile prioritare ale Intreprinderii farmaceutice la etapele
ciclului de viata a produsului

sa cunoasca clasificarea medicala si farmaceutica a produselor farmaceutice
si parafarmaceutice;

Marketing mix. Politica
produsului in mixul de
marketing.

Clasificarea si codifica-
rea produselor farma-
ceutice si parafarmaceu-
tice.
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Obiective

Unitati de continut

v' sid utilizeze metodele de analiza merceologici la etapa de receptionare a Standardizarea calitatii
marfii; produselor medico -

v’ sd poata diferentia si descifra codurile de bare EAN si USP pentru medica- farmaceutice. Analiza
mente si produse parafarmaceutice; logics

v’ sd cunoasca sistemul de dirijare a calitatii produsului farmaceutic; fherceo .oglca.. -

v’ sd determine corespunderea articolului medical conform cerintelor docu- Ambalaje, recipiente,
mentului tehnic normativ; materiale de etansare.

v’ sd cunoasca particularitatile pastrarii medicamentelor si produselor para- Pastrarea produselor
farmaceutice. medicale si farmaceuti-

ce.

3. Politicile de pret, distributie si promovare ale marketingului farmaceutic

v’ sd poata determina factorii ce influenteaza asupra formarii preturilor la Politica de pret in mixul
medicamente; de marketing.

v’ sd poata determina elasticitatea cererii in functie de pret; Politica de distributie in

v' sd cunoasca etapele procesului de elaborare a strategiei de formare a pretu- . .
rilor la medicamente; le_u_l de marketing,

v/ sd cunoascd organizarea canalelor de distributie si clasificarea tipurilor Politica de promovare
canalelor de distributie; (de comunicare) in mi-

v’ sa determine functiile canalelor de distributie; xul de marketing.

v’ sd cunoasca elementele principale ale promovarii medicamentelor OTC si Rx;

v’ sd elaboreze un mesaj publicitar a unui produs medicamentos OTC si para-
farmaceutic;

v’ sd evalueze erorile depistate in spoturile de publicitate ale medicamentelor
OTCla TV, radio, in internet;

v' sd cunoasca metode de promovare a medicamentelor Rx destinate medicilor;

v' sdelaboreze o “carte de vizitd” a farmacistului sau a unei intreprinderi farmaceu-
tice;

v' sarealizeze rolul farmacistului in procesul de promovare al medicamentelor;

v' sd cunoasca principiile si rolul merchandising-ului in intreprinderile farma-
ceutice.

4. Cercetarile si planificarea de marketing

v' sd cunoasca tehnicile specifice cercetarilor cantitative si calitative de marke- | Cercetdri de marketing.
ting farmaceutic; Organizarea activitatii

v’ sd poata organiza activitati ale structurii de marketing in cadrul intreprin- de marketing in cadrul
derii farmaceutice; e .

v’ sd poata identifica oportunititile de piata, recunoasterea din timp a provo- unitailor farmaceu.tlce.
cdrilor si amenintarilor din piata; Elaborarea planului de

v’ si poati elabora planuri strategice si operative a activititilor de marketinga | marketing.

unei Intreprinderii farmaceutice.
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VII. COMPETENTE PROFESIONALE (SPECIFICE (CS) SI TRANSVERSALE (CT))
SI FINALITATI DE STUDIU

Competente profesionale (specifice) (CS):

CP1: Cunoasterea bazelor teoretice ale Marketingului farmaceutic, a principiilor generale in
elaborarea, analiza si Inregistrarea produselor farmaceutice si parafarmaceutice si de asigurare cu
ele a pietei farmaceutice; cunoasterea cadrului legislativ in domeniul farmaciei asigurarii pietei si
promovarii medicamentelor pe piata farmaceutica.

CP2: Pronosticarea indicilor de activitate a intreprinderilor farmaceutice in contextul influ-
entei factorilor de piata si concurentei pe piata farmaceutica: realizarile, stocuri de produse far-
maceutice; cheltuieli de circulatie; beneficiu; evaluarea tendintelor de dezvoltare a asistentei po-
pulatiei cu medicamente.

CP3: Proiectarea activitatii practice in sistemul farmaceutic in functie de diversitatea roluri-
lor profesionale in activitdtile de marketing farmaceutic; utilizarea si adaptarea cunostintelor teo-
retice din domeniul farmaciei la situatiile activitatii practice de asigurare a pietei farmaceutice;
eficientizarea activitatii profesionale prin introducerea elementelor inovatorii din domeniul far-
maceuticii; aplicarea cerintelor actelor normative din domeniul farmaciei in activitatea practica a
farmacistului; posedarea calculatorului ca instrument de lucru in activitatea farmaceutica teoreti-
ca si practica.

CP4: Diagnosticarea particularitatilor si culturii organizationale a Intreprinderilor si institu-
tiilor sistemului farmaceutic in scopul realizarii activitatilor ce tin de asigurarea pietei farmaceuti-
ce cu produse eficiente, inofensive, de calitate corespunzatoare in conditii de maxima accesibilita-
te.

CP5: Determinarea criteriilor de evaluare a eficacitati sistemului farmaceutic si de activitate
personala in functie de conditiile reale si in context social concret prin prisma asigurarii pietei
farmaceutice.

CP6: Adoptarea mesajelor la diverse medii socio-culturale, inclusiv prin comunicarea in mai
multe limbi straine; utilizarea capacitatilor de rezolvare a problemelor de situatie in activitatea
farmaceutica prin colaborare cu medicii; promovarea principiilor de toleranta si compasiune fata
de pacienti; utilizarea tehnologilor informationale (si a computerului) in activitatea farmaceutica;

Competentele transversale (CT):

CT1: Promovarea rationamentului logic, a aplicabilitatii practice, a evaluarii si autoevaluarii
in luarea deciziilor; respectarea normelor de etica si deontologie farmaceutica la prepararea, ana-
liza, transportarea si eliberarea remediilor medicamentoase populatiei si institutiilor medicale.

CT2: Identificarea necesitatilor de formare profesionald in functie de evolutia sistemului
farmaceutic; determinarea prioritatilor in formarea profesionala continua a farmacistului; apreci-
erea schimbarilor parvenite in sistemul farmaceutic drept conditie a functionalitatii lui.

CT3: Realizarea activitatilor si exercitarea rolurilor specifice muncii in echipa. Promovarea
spiritului de initiativa, dialogului, cooperarii, atitudinii pozitive si respectului fata de ceilalti, a em-
patiei, altruismului si Imbunatatirea continua a propriei activitati.

Finalitati de studiu:
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La finele studierii disciplinei studentul va fi capabil:

v" Sa cunoasca continutul marketingului ca disciplina si particularitatile aplicarii lui pe piata far-
maceutica;

v" Sa cunoasca principiile si particularitatile etice si deontologice in practica marketingului farma-
ceutic;

v' Sa cunoasca particularitatile pietei farmaceutice si particularitatile ei comparativ cu piata gene-
rala de consum;

v' Sa cunoasca criteriile de segmentare si sa poata segmenta piata farmaceutica;

v’ Sa poata determina cota de piatd farmaceutica absoluta si relativa a intreprinderii farmaceutice;
v' sd determine factorii de influentd a mediului intern si extern si nivelul de influenta a lor asupra
activitatii intreprinderii farmaceutice;

v’ Sa poati efectua analiza mediului de marketing si planul strategiilor de marketing a intreprinde-
rii farmaceutice;

v" Sa cunoasca clasificarile medicala si farmaceutica a produselor farmaceutice si parafarmaceuti-
ce, notiunile de gama de produs si dimensiunile sale;

v' Sd cunoasca si sa poata efectua analiza merceologica la etapa de receptionare a marfii;

v’ Sa poatd determina factorii ce influenteaza formarea preturilor la medicamente si sa poata de-
termina elasticitatea cererii in functie de pret;

v' Sa cunoasca si sa poata organiza procesul de distributie si promovare a produselor farmaceutice
in conformitate cu particularitatile lor si a pietei farmaceutice;

v’ Sa poata elabora mesaje publicitare pentru medicamentele din lista OTC si produse parafarma-
ceutice;

v’ Si evalueze erorile depistate in spoturile de publicitate ale medicamentelor OTC la TV, radio, in
internet;

Sa cunoasca tehnicile specifice cercetarilor cantitative si calitative de marketing farmaceutic;

Sa poata organiza activitati ale structurii de marketing in cadrul intreprinderii farmaceutice,
elabora planuri strategice si operative a activitatilor de marketing a intreprinderii farmaceutice;
v’ Sa poati identifica oportunititile de piata, recunoasterea din timp a provocarilor si amenintari-
lor din piata farmaceutica.

< S

VIII. LUCRUL INDIVIDUAL AL STUDENTULUI

Nr. Pr‘odus-ul pre- Strategii de realizare Criterii de evaluare Termen de
conizat realizare
1 | Pregatirea si studierea Regulamentului | v* capacitatea de a extrage Pe parcur-
prezentarea cu privire la publicitatea si esentialul si de a-1 interpre- | sul semes-
unui material | promovarea medicamente- ta corect In practica; trului
de publicitate | lor in R. Moldova v volumul de muncs, abilita-
aunui produs | selectarea si acumularea tea de selectare a materia-
medicamentos | informatiei pentru pregati- lului concludent;
din lista OTC rea textului promotional v' ingeniozitatea si modalita-
(1a alegere, din | definitivarea materialului tea de prezentare, capacita-
lista propusa | de publicitate In sub forma tea de a convinge, de co-
de profesor) de prezentare in POWER mentare si de a expune
POINT adecvat prezentarea, corec-
titudinea.
2 Planul de Elaborarea planului de v concordanta planului elabo- | Pe parcur-
marketing cercetarii; rat planului cercetarii; sul semes-
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Nr. Produs.ul pre- Strategii de realizare Criterii de evaluare Termen de
conizat realizare
farmaceutic al | Selectarea datelor statisti- | v calitatea colectarii si siste- trului
unui produs ce referitor la piata farma- matizarii datelor statistice;
medicamentos | ceutica pentru produsul v" nivelul corespunderii mate-
(la alegere, din | cercetat; rialului selectat temei;
lista propusa | Acumularea informatiilor |v' nivelul analizei, sintezei si
de profesor) din diverse surse despre generalizarii materialului
produsul cercetat: pret, selectat;
distributie, comunicare, v calitatea concluziilor si re-
etc.; comandarilor.
Definitivarea planului de
marketing farmaceutic;
Formularea concluziilor si
recomandarilor.

IX. SUGESTII METODOLOGICE DE PREDARE-INVATARE-EVALUARE
e Metode de predare si invatare utilizate

Curs, lucrari practice, lucrul individual, practica didactica. Cursurile sunt sustinute de catre titula-
rii cursului. Lucrarile practice sunt individualizate. Fiecare student indeplineste de sinestatator
problemele prevazute in caietul pentru lucrari practice sau pe formulare tip. La finele orelor prac-
tice fiecare tema din caietul de lucriri practice este verificatd si semnati de citre profesor. In pro-
cesul de invatare, pentru evaluarea cunostintelor si deprinderilor practice se utilizeaza diverse
procedee: observatia, analiza, comparatia, modelarea, etc.

e Strategii/tehnologii didactice aplicate (specifice disciplinei)

Pe parcursul studiilor se utilizeaza unele procedee specifice: ,Brainstorming”, ,Interviuri de
grup”, ,Studii de caz”, etc. Lucrul individual In procesul de Invatare include studiul de sinestatator
al unor subiecte la indicatia profesorului, studiul materialului suplimentar pentru fiecare tema din
sursele bibliografice de baza si suplimentare, din bazele de date disponibile prin retelele de comu-
nicare ale actelor legislative si normative de reglementare a activitatii farmaceutice, pregatirea
catre totalizari.

Lucrul individual in procesul de invatare include studiul materialului suplimentar pentru fie-
care tema din sursele bibliografice de baza si suplimentare, din bazele de date disponibile prin
retelele de comunicare ale actelor legislative si normative de reglementare a activitatii farmaceu-
tice. Fiecare student catre finele studiului disciplinei trebuie sa prezinta si sa sustind un referat
sub forma de lucrare de curs, cu tematica la indicatia profesorului, ce se incadreaza in temele stu-
diate.

e Metode de evaluare (inclusiv cu indicarea modalitdtii de calcul a notei finale)

Curenta: control frontal sau/si individual al nivelului de pregatire catre lucrarile de laborator prin
testare, totalizari, discutii in grup, analiza studiilor de caz. Pe parcursul indeplinirii lucrarilor de
laborator - rezolvarea problemelor si exercitiilor, realizarea unor jocuri de rol la subiectele inde-
plinite, verificarile rezultatelor indeplinirii lucrarilor de laborator.

Pe parcursul semestrului de studiu se organizeaza 2 totalizari In forma scrisa/oral si sub forma de
test-control.
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Nota de la referat se calcula incluzand si rezultatele evaluarilor curente.

La finele semestrului se calculda nota medie anuala In baza notelor de la totalizari, referat si lucrul

individual al studentului.

Finala: colocviu diferentiat din 2 etape: prima etapa - atestarea deprinderilor practice si a doua -

testare si raspuns pe bilete in scris.

Nota finald - ponderata: nota medie anuald - 50%, atestarea deprinderilor practice - 20%, ras-

punsul in scris si testare - 30%.

Nota medie anuala si notele etapelor de examinare finala (deprinderi practice, raspuns in scris si

testare) - vor fi exprimate in numere conform scalei de notare, indicata in tabel.

Nota finald obtinuta va fi exprimata in numar cu doud zecimale, care va fi trecuta In carnetul de

note.

Modalitatea de rotunjire a notelor la etapele de evaluare

Grila notelor intermediare (media anual3, notele Sistemul de Echivalent
de la etapele colocviului diferentiat) notare national ECTS

1,00-3,00 2 F

3,01-4,99 4 FX
5,00 5

5,01-5,50 5,5 E

5,51-6,00 6

6,01-6,50 6,5

6,51-7,00 7 D

7,01-7,50 7,5

7,51-8,00 8 ¢

8,01-8,50 8,5

8,51-9,00 9 8

9,01-9,50 9,5

9,51-10,0 10 A

Nota: Neprezentarea la colocviu fdard motive intemeiate se inregistreazd ca “absent” si se echivalea-
zd cu calificativul 0 (zero). Studentul are dreptul la 2 sustineri repetate ale colocviului ne-

promovat.
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