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МЕДИЦИНСКИ УНИВЕРСИТЕТ - ПЛЕВЕН

	ФАКУЛТЕТ „ОБЩЕСТВЕНО ЗДРАВЕ”


	Учебна дисциплина „Маркетинг в здравеопазването” 


редакция  първа



УЧЕБНА ПРОГРАМА ПО „МАРКЕТИНГ В ЗДРАВЕОПАЗВАНЕТО”
	1. общо Представяне на дисциплината

	Общ  хорариум от часове: 
	75
	Общо кредити:
	3

	Аудиторна 

заетост
	Извънаудиторна заетост
	Аудиторна заетост
	Извънаудиторна заетост

	25
	50
	0.8
	1.7

	Специалност:
	Образователно-квали​фикационна степен:
	Форма на обучение:

	ОБЩЕСТВЕНО ЗДРАВЕ И ЗДРАВЕН МЕНИДЖМЪНТ
	МАГИСТЪР
	ДИСТАНЦИОННА

	Статут на дисциплината:
	Учебна година:
	ПЪРВА

	ЗАДЪЛЖИТЕЛНА
	Семестър:
	2

	Обучаваща катедра:

	„Медицинска етика, управление на здравните грижи и информационни технологии”

	Лектор:
	Асистент:

	ПРОФ. ТОНИ ВЕКОВ, Д.М.Н.
	ГЛ. АС. НАДЯ  ВЕЛЕВА


	2. Учебни форми

	Аудиторна заетост:                                              
	часове
	кредити
	Извънаудиторна заетост:                                  
	часове
	кредити

	Лекции
	15
	0,6
	Консултации

(индивидуални, групови, и др.)
	10
	0,35

	Семинарни занятия 

(упражнения)
	10
	0,2
	Самостоятелна работа
	40
	1,0

	
	
	
	Курсова работа, задачи и др.
	15
	0,35


4. АНОТАЦИЯ И ЦЕЛИ НА УЧЕБНАТА ДИСЦИПЛИНА:

Учебната дисциплина “Маркетинг в здравеопазването” е от единен учебен план за обучение на студенти в дистанционна форма на образователно-квалифика​ционна степен “Магистър” по специалност „Обществено здраве и здравен мениджмънт”.  Тя е от задължителния блок на учебните дисциплини по специалността и се изучава във втори семестър на първи курс. Програмата се базира на получените знания по Икономика на здравеопазването и Основи на управлението, които са изучавани в първи семестър.
Лекциите, включени в програмата третират основни теоретични въпроси свързани с маркетинг подхода за управление на дейността на съвременната здравна организация в условията на пазарна икономика. Вниманието е концентрирано върху: същностна характеристика на маркетинга; направления на развитие на маркетинг дейността в съвременните пазарни условия; стратегическо маркетинг планиране и видове маркетинг стратегии, маркетинг на услуги и идеи др. Отделено е специално внимание на ръководството в кризисни ситуации. Подчертава се новостта и перспективността на развитието на маркетинга в здравната сфера и приложението на електронните технологии в съвременния маркетинг на медицински дейности, както и професионалните умения в маркетинга на лекарствените продукти. Разглежда се опита на чуждестранни и български компании.
Изучаването на дисциплината е необходимо за повишаване на нивото на управленските знания и умения на здравните мениджъри и придобиване на теоретически познания за решаването на конкретни въпроси, свързани с развитието на маркетинга в условията на здравните институции.

За по-пълно и ефективно усвояване на учебния материал по дисциплината и придобиване на навици за работа с маркетинговия инструментариум в хода на семестъра се предвиждат дистанционни консултации. Тези форми са елемент на аудиторната и извънаудиторната заетост на студентите и участват в крайното формиране на общия кредитен еквивалент по учебната дисциплина.  

Контрола на знанията по учебната дисциплина, съгласно учебната програма са оценките от тестовете за самоподготовка и присъствения изпит след втория семестър. Крайната оценка на знанията се формира, като се отчитат резултатите от текущия контрол и оценката получена на изпита. В изпита се включва учебен материал от всички теми в процентно съотношение, съответстващо на лекционния хорариум. За допускане до изпит обучаемите подготвят и защитават практически разработки по предварително задание (курсови задачи), които се възлагат и разясняват. 

Основни цели на учебната програма са да изгради базата от основни познания в областта на управлението и същността на маркетинга, да обърне внимание върху особеностите на маркетинговите дейности в здравеопазването и да обсъди начините за приложението им.
Специфични цели на програмата са усвояване на конкретни навици и умения за използването на различни маркетингови подходи в управлението на здравните организации.

5. ПРЕДВАРИТЕЛНИ ИЗИСКВАНИЯ:

Учебната дисциплина е относително самостоятелна и се базира както на получените знания от средния курс на обучението, така и от тези придобити в образователно квалификационната степен „Бакалавър” или „Магистър” по друга специалност. Изучаването на икономика на здравеопазването и основи на управлението в първи семестър е предимство. В този лекционен план знанията и уменията се доразвиват, като се обвързват методологично със спецификата на маркетинга в здравеопазването. Дисциплината е във взаимна обвързаност и зависимост с всички сродни дисциплини, изучавани в средния или висшия курс на обучението.

6. ОЧАКВАНИ РЕЗУЛТАТИ ОТ ОБУЧЕНИЕТО:

В ре​зул​тат на предвидения теоретичен кур​с на обу​че​ние в посочения обем и по​с​ле​до​ва​тел​ност на предложените те​ми​ съ​г​ла​с​но уче​б​ния план и на​с​то​я​ща​та учебна про​г​ра​ма студентите следва да придобият нови знания за: 

· Теоретичните основи на маркетинга в здравеопазването; 

· Направленията на развитие на маркетинга в здравеопазването;
· Стратегическото маркетинг планиране и видовете маркетинг стратегии;
· Маркетинга на продукти, на услуги и на идеи;
· Маркетинговия анализ в здравните и лечебните заведения;
· Приложението на електронните технологии в маркетинга на здравни услуги и продукти.
След изпълнение на  предвидените по програмата упражнения и практически задачи студентите следва да изградят нови способности и умения:
· Да прилагат маркетинговия анализ в здравеопазването;
· Да извършват сегментиране на пазара на здравни услуги;
· Да извършват избор на целеви пазар за конкретно здравно заведение; 

· Да разработват маркетингова стратегия за конкретно здравно заведение;
· Да разработват маркетингов план; 
· Да използват пра​вил​но маркетинговия инструментариум в кризисни ситуации;
· Да прилагат професионални умения за продажби на лекарствени продукти.
7. РАЗПРЕДЕЛЕНИЕ НА УЧЕБНИЯ МАТЕРИАЛ ПО ТЕМИ И УЧЕБНИ ЧАСОВЕ:
	№
	ТЕМАТИЧЕН ПЛАН НА ЛЕКЦИИТЕ
	Часо-ве

	1. 
	Определени и основни направления в маркетинга.
	1

	2. 
	Видове маркетингови дейности - стратегически, тактически и административни дейности.
	1

	3. 
	Видове маркетингови концепции. Електронен маркетинг – нова ера в развитието на маркетинга.
	1

	4. 
	Управление на маркетинга. Анализ на пазара и купувачите. Маркетингово проучване.
	1

	5. 
	Изследване на конкуренцията. Видове конкурентни стратегии.
	1

	6. 
	Пазарно сегментиране и избор на целеви пазари. Нива и модели.
	1

	7. 
	Управление на продуктите и търговските марки. Жизнен цикъл на продукта.
	1

	8. 
	Управление на услугите.

	1

	9. 
	Ценова стратегия.
	1

	10. 
	Еволюция на маркетинга и динамика на конкуренцията. Видове маркетингови иновации. Вертикален и хоризонтален (латерален) маркетинг.

	1

	11. 
	Контрол на маркетинговите резултати. Принципи и цели на маркетинговия одит.
	1

	12. 
	Маркетингово ръководство при кризисни ситуации.
	1

	13. 
	Маркетинг на нематериалните продукти - здравеопазване и здравно осигуряване.
	1

	14. 
	Приложение на електронните технологии в маркетинга на здравни услуги и продукти.
	1

	15. 
	Стратегия и тактика в маркетинга на лекарствени продукти. Цикъл на продажбите.
	1

	
	ОБЩО
	15


	№
	ТЕМАТИЧЕН ПЛАН НА  УПРАЖНЕНИЯТА
	Часо-ве

	1. 
	Определени и основни направления в маркетинга.
	2

	2. 
	Управление на маркетинга. Анализ на пазара и купувачите. Маркетингово проучване.
	2

	3. 
	Изследване на конкуренцията. Видове конкурентни стратегии.
	2

	4. 
	Пазарно сегментиране и избор на целеви пазари. Нива и модели.
	2

	5. 
	Съставяне на маркетингов план.
	2

	
	ОБЩО
	10


8. ТЕЗИСИ НА ЛЕКЦИИТЕ И УПРАЖНЕНИЯТА ПО МАРКЕТИНГ В ЗДРАВЕОПАЗВАНЕТО
А. ТЕЗИСИ НА ЛЕКЦИИТЕ

1. Определение и основни понятия в маркетинга. (1 ч). Същност и определения за маркетинг. Какво може да се маркетира? Основни понятия в маркетинга – целеви пазари и сегменти, участници в маркетинговия процес, потребности и търсене, продукт и услуга, стойност и удовлетворение, сделка, маркетингови взаимоотношения, маркетингови канали, система за снабдяване, конкуренция, маркетингова среда, маркетингов микс.
2. Видове маркетингови дейности – стратегически, тактически и административни дейности. (1 ч.). Същност на стратегическите маркетингови дейности – проучване на пазара, сегментиране, избор на позициониране. Кога могат да бъдат открити пазарни възможности? Как могат да бъдат открити пазарни възможности? Разкриване на пазарни възможности чрез създаване на търсене. Тактически маркетингови дейности – Mодел на McCarthy (4P), Mодел на Kotler (6P), Mодел на Lauternborn (4C). Административни дейности.
3. Видове маркетингови концепции. Електронен маркетинг – нова ера в развитието на маркетинга. (1 ч.). Исторически аспекти на възникването на маркетинга. Същност и характерни черти на основните маркетингови концепции – производствена концепция, продуктова концепция, продажбена концепция, маркетингова концепция, социализирана маркетингова концепция. Електронен маркетинг – как дигиталната революция влияе на поведението на потребителите и на компаниите.
4. Управление на маркетинга. Анализ на пазара и купувачите. Маркетингово проучване (1 ч.). Основни елементи на маркетинговата информационна система на компанията. Система за вътрешен архив. Система за маркетингово разузнаване. Маркетингово проучване. Цикъл на маркетинговото проучване. Методи за контакт при маркетингово проучване. Система за вземане на маркетингови решения.
5. Изследване на конкуренцията. Видове конкурентни стратегии (1ч.). Модел на M. Porter за факторите, формиращи дългосрочната привлекателност на пазарния сегмент, зависимост на доходността и входно – изходните бизнес бариери. Видове конкурентни стратегии.
6. Пазарно сегментиране и избор на целеви пазар. Нива и модели (1ч.). Същност, причини. Три подхода: масов маркетинг, стоково диференциран маркетинг, целеви маркетинг. Критерии за сегментиране на пазара: географски, демографски, психографски, поведенчески. Сегментация на пазара на здравни услуги. Модели за избор на целеви пазар. Пазарен прозорец. Пазарна ниша. Целеви пазар за здравните услуги. 
7. Управление на продуктите и търговските марки. Жизнен цикъл на продукта (1 ч.). Класификации на продуктите. Анализ на продуктовата гама. Дължина на продуктовата гама. Обособяване и съкращаване на продуктовата гама. Същност и основни елементи на търговската марка. Създаване, поддържане, защита и засилване на търговската марка. Йерархична класификация на търговските марки. Стратегически възможности за управление на марките. 
8. Управление на услугите (1 ч.). Основни характеристики на услугите. Модел на Booms и Bitner (7P) за маркетинговия микс на услугите. Маркетингови взаимоотношения в лечебното заведение. Управление на диференциацията на здравните услуги. Управление на качеството на здравните услуги. Управление на производителността на здравните услуги.
9. Ценова стратегия (1 ч.). Същност и значение на цената. Шестетапна процедура за определяне на цената на продукта или услугата. Избор на ценова цел. Определяне на търсенето. Оценка на разходите. Анализ на разходите, цените и конкурентните пазарни предложения. Избор на метод за ценообразуване. Приемане на крайната цена. Стратегии за адаптиране на цената.
10. Маркетингово ръководство при кризисни ситуации (1ч.) Основни въпроси, които налагат кризисни маркетингови решения. Основни подходи за преодоляване на съпротивата на клиентите и чувството им за несигурност. Подходящи действия за подобряване на продажбите. Подходи за ефективно управление на цените по време на криза.
11. Еволюция на маркетинга и динамика на конкуренцията. Видове маркетингови иновации. Вертикален и хоризонтален (латерален) маркетинг (1 ч.). Основни характеристики на съвременната маркетингова среда, затрудняващи постигането на маркетингови успехи. Необходимост от маркетингови иновации.  Видове маркетингови иновации. Същност на вертикалния и хоризонталния (латералния) маркетинг - сравнителна характеристика. Възможности за ефективно приложение.
12. Контрол на маркетинговите резултати. Принципи и цели на маркетинговия одит (1 ч.). Същност. Модел на контрол и оценка на резултатите чрез точкови карти. Видове карти. Подобряване на маркетинговата ефективност чрез маркетингов одит. Основни компоненти на маркетинговия одит според модела на Ph. Kotler. Модел за маркетингов одит на Copernicus – основни категории и процедури. 
13. Маркетинг на нематериалните продукти - здравеопазване и здравно осигуряване (1 ч.). Специфични характеристики на нематериалните продукти в здравеопазването – предимства и недостатъци от маркетингова гледна точка. Теория на T. Levitt за „индустриализиране на услугите” в здравеопазването. Различия в целите и разбиранията на потребителите и производителите на здравни услуги – възможности за преодоляването им.
14. Приложение на електронните технологии в маркетинга на здравни услуги и продукти (1 ч.). Световни и европейски тенденции. Интегрирана болнична информационна система – същност и основни елементи. Здравен интернет портал – същност и основни елементи. Връзка на здравните интернет портали с болничните информационни системи.
15. Стратегия и тактика в маркетинга на лекарствени продукти. Цикъл на продажбите (1 ч). Същност и особености на продажбата на лекарствени продукти. Основни участници на пазара. Специфични въпроси, свързани с маркетинговата среда. Маркетингови решения за дистрибуцията на лекарствени продукти. Цикъл на продажбата на лекарствени продукти. 
Б. ТЕЗИСИ НА УПРАЖНЕНИЯТА

1. Определение и основни понятия в маркетинга. (2 ч). Същност и определения за маркетинг. Какво може да се маркетира? Основни понятия в маркетинга – целеви пазари и сегменти, участници в маркетинговия процес, потребности и търсене, продукт и услуга, стойност и удовлетворение, сделка, маркетингови взаимоотношения, маркетингови канали, система за снабдяване, конкуренция, маркетингова среда, маркетингов микс.
2. Управление на маркетинга. Анализ на пазара и купувачите. Маркетингово проучване (2 ч.). Основни елементи на маркетинговата информационна система на компанията. Система за вътрешен архив. Система за маркетингово разузнаване. Маркетингово проучване. Цикъл на маркетинговото проучване. Методи за контакт при маркетингово проучване. Система за вземане на маркетингови решения.
3. Изследване на конкуренцията. Видове конкурентни стратегии (2 ч.). Модел на M. Porter за факторите, формиращи дългосрочната привлекателност на пазарния сегмент, зависимост на доходността и входно – изходните бизнес бариери. Видове конкурентни стратегии.
4. Пазарно сегментиране и избор на целеви пазар. Нива и модели (2 ч.). Същност, причини. Три подхода: масов маркетинг, стоково диференциран маркетинг, целеви маркетинг. Критерии за сегментиране на пазара: географски, демографски, психографски, поведенчески. Сегментация на пазара на здравни услуги. Модели за избор на целеви пазар. Пазарен прозорец. Пазарна ниша. Целеви пазар за здравните услуги. 
5. Съставяне на маркетингов план (2 ч.). Основни въпроси, на които трябва да отговаря маркетинговия план. Структура на маркетинговия план – ситуационен анализ; маркетингови цели; маркетингова стратегия; маркетингов план за действие; маркетингови контролни механизми.
В. ТЕМИ ЗА ИЗВЪНАУДИТОРНА ЗАЕТОСТ И САМОСТОЯТЕЛНА РАБОТА:

· Направления на развитие на маркетинг дейността в съвременните пазарни услови в България и други страни.
· Електронен маркетинг – нова ера в развитието на маркетинга.
· Съвременен латерален маркетинг.

· Управление на търговията на едро и дребно.

· Маркетингови комуникации.
· Управление на търговските екипи.
· Маркетингово ръководство при кризисни ситуации. 
· Приложение на електронните технологии в маркетинга на здравни услуги и продукти.

9. ФОРМИ И МЕТОДИ НА РАБОТА:

Ле​к​циите са ос​но​вен ме​тод за да​ва​не на но​ви зна​ния. Те се осигуряват от подробни презентационни и други нагледни материали поместени в системата за дистанционно обучение. Презентационните материали се представят общо чрез видеопроектори в зала по време на присъствени занятия или компютри в компютърен кабинет в присъствени консултации. Всички лекции се поместват в пълнотекстов формат в системата за дистанционно обучение и се предоставят на състудентите посредством техните потребителски профили. Съдържанието на лекциите е отворено и непрекъснато се актуализира, като се съобразява с развитието и усъ​вър​шен​с​т​ва​нето на компютърните информационни технологии. Чрез ле​к​ци​он​ни​те за​ня​тия се ра​зя​с​ня​ват най-об​щи​те при​н​ци​пи от основите на финансовия мениджмънт в здравеопазването. 
Уп​ра​ж​не​ни​я​та са за​ня​тия за по​лу​ча​ва​не на пра​к​ти​че​с​ки уме​ния и на​ви​ци по бо​ра​ве​не​то с маркетинговия инструментариум. Те​зи за​ня​тия се про​ве​ж​дат на базата на разработени и предоставени в системата за дистанционно обучение учебни задачи самостоятелно от студентите. За тях се използват лични компютри или компютри в уче​б​ни ка​би​не​ти обо​ру​д​ва​ни с ком​пю​т​ри. 

10. КОНСПЕКТ ЗА ИЗПИТА ПО МАРКЕТИНГ В ЗДРАВЕОПАЗВАНЕТО:

1. Определение и основни понятия в маркетинга.
2. Видове маркетингови дейности - стратегически, тактически и административни дейности. 

3. Видове маркетингови концепции. Електронен маркетинг – нова ера в развитието на маркетинга.

4. Управление на маркетинга. Анализ на пазара и купувачите. Маркетингово проучване.

5. Изследване на конкуренцията. Видове конкурентни стратегии.

6. Пазарно сегментиране и избор на целеви пазари. Нива и модели.

7. Управление на продуктите и търговските марки. Жизнен цикъл на продукта.

8. Управление на услугите.

9. Ценова стратегия.

10. Маркетингово ръководство при кризисни ситуации.

11. Еволюция на маркетинга и динамика на конкуренцията. Видове маркетингови иновации. Вертикален и хоризонтален (латерален) маркетинг.

12. Контрол на маркетинговите резултати. Принципи и цели на маркетинговия одит.

13. Маркетинг на нематериалните продукти - здравеопазване и здравно осигуряване.

14. Приложение на електронните технологии в маркетинга на здравни услуги и продукти.

15. Стратегия и тактика в маркетинга на лекарствени продукти. Цикъл на продажбите.

11. БИБЛИОГРАФИЯ ЗА КУРСА И ИЗПИТА:

А. ОСНОВНА

1. Веков Т. Стратегия и управление на маркетинга. Принципи и приложения в здравеопазването, София , 2011.

2. Веков Т., Управление и икономика на здравеопазването и здравните реформи, София, 2012.
3.Презентации  по учебната дисциплина – сайт на системата за ДО при МУ – Плевен.

Б. ДОПЪЛНИТЕЛНА

1. Кирилов К., Маркетинг в здравеопазването, София, 2001

2. Маринова Е., Маркетинг, Princeps, Варна, 1996

12. КРИТЕРИИ ЗА ОЦЕНЯВАНЕ НА СТУДЕНТИТЕ:

Оценяване знанията на студентите се базира на предварително дефинирани критерии и се формира от текуща оценка и изпит в края на семестъра. 

Текущата оценка в хода на обучението се закръглява до цяла единица и се получава в резултат на поставените оценки по отделните теми чрез решаване на тест, оценка от учебни задачи и участие в часовете за дистанционни сеанси. Тя формира 30 % от крайната оценка по дисциплината разпределени в три отделни компонента – решаване на тест (10%), защита на курсова задача (10%) и активното участие при подготовката и решаването на учебните казуси (10%).
Оценката от писменият изпит за учебната дисциплина се формира на базата на тестова система от затворен тип с променлив брой на входните твърдения и променлив брой на верните твърдения за всеки въпрос от теста. Всяко посочено вярно твърдение от теста носи една положителна точка, а невярно посочено една отрицателна точка. За пропуснати (непосочени) твърдения точки не се поставят. Оценката от този компонент се формира по предварително определена скала, като за положителна се приемат събрани точки, представляващи 40 % от възможния брой на верните твърдения от теста. Крайната оценка се формира на базата на двата основни компонента – 70% от изпитния тест и 30% от текущата оценка. Тя е положителна, (по-голяма или равна на Среден 3) само ако двата компонента, включени в нея са положителни. 

Крайната оценка е по шестобалната система и се закръглява с точност до единица в съответствие със скалата по ECTS. Минималната оценка за приключване на обучението по учебната дисциплина е Среден 3, съотнесена с Европейската система за трансфер на кредити.

Критериите за формиране на оценката са:

1. Пълнота на усвояване на учебния материал;

2. Интерпретация върху учебния материал;

3. Усвоена терминология;

4. Съобразителност при работа с тестови системи;

5. Аналитични умения и способности;

6. Умения за формиране на изводи и обобщения;

7. Оценка на практическата приложимост на теоретичните познания.
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