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 существенные условия (условия, с достижением 
договоренности по которым договор считается 
заключенным):

 предмет договора;
 цена (размер, сроки, порядок оплаты);
 срок.
 обычные условия (условия, предусмотренные 

законом, которые стают обязательными для сторон 
договора):

 предупреждение о расторжении;
 место рассмотрения споров сторон;
 etc.
 случайные условия (условия, согласованные 

сторонами в отступление от положений 
диспозитивных норм или с целью решения вопросов, 
которые законодательно не освещены):

 причины выбора контрагента;
 форма отчетов
 etc.

Структура 
«случайного» 

договора



 критерии выбора контрагентов (например: выбор крупной 
аптечной сети – из-за покрытия сетью конкретных 
регионов, иное);

 обоснование («на упреждение») реальности 
предоставляемых услуг, причин их выбора и употребления 
(исходя из существующих на текущий момент и на 
перспективу «зон риска»);

 обоснование способа подтверждения выполнения услуг 
(например: письменные отчеты и фотодокументация – как 
достаточный и надлежащий способ подтверждения, иное;

 иное.

 Привязка стоимости 
маркетинговых услуг к 
объему закупки; 
требования к объему 
товарных остатков; 
иное

38 попугаев и
одно попугайское

крылышко

Не(случайные) 
условия?



1.1. Увеличение числа покупателей
(аптеки вообще/ товара в частности).

1.2. Увеличение числа покупок
(аптеки вообще/товара в частности).

1.3. Увеличение частоты покупок
(аптеки вообще/товара в частности).

1. Потребности 
аптечных сетей

2.1. Информированность покупателя. 
2.2. Выполнение плана продаж.

2.3. Мерчендайзинг, POS материалы.
2.4. Ввод новых позиций.

2.5. Товарный остаток.
2.6. Работа с работниками аптек

(медпреды, обучение, иное).   

2. Требования к 
продажам

0. Качество 
предоставляемых 

услуг



Так ли дороги
ошибки, как их

малюют?..

 «У нас тут где-то шаблон договора был…»;
 «А зачем нам юрист, у нас - бухгалтер без 

дела!..»
 «А мы всегда так работали!..»
 Орфографические ошибки - состояние 

души
 «Брут, и ты?!» (с кем работаем?)

 Юрист с функцией «горный тормоз»
 «Я не очень понял, что от меня хотят, но 

договор я вам подготовлю»
 Визирование – гарантия ответственности
 Обратная связь при работе по договору

 «А мы всегда так работали!..»
 «Петух жаренный еще не клюнул, 

продолжаем зарабатывать»
 «Наказали не виноватого, а кого поймали»
 «А почему это мы проиграли в суде?!»



 Запрет рекламы ЛС (для проведения 
рациональной фармацевтической 
политики на макро- и микроуровне) 
закреплен в п. 4 раздела VI «Реформа 
системы охраны здоровья» Коалиционного 
соглашения.

 В Национальной стратегии
реформирования системы охраны 
здоровья нет конкретных заявлений о 
запрете рекламы и/или маркетинговых 
договоров.

Тенденции:
реклама ЛС

Однако, дальнейшие реформы фармотрасли в Украине 
могут привести и к запрету рекламы ЛС, и к уменьшению 

роли медпредставителей, и к «выхолащиванию» 
маркетинговой активности.



По результатам исследований в первой части 2014 
года - АМКУ обнаружил случаи роста цен на ЛС, 
которые опережали динамику роста курса валюты. 

С января 2015 года АМКУ предоставил 
рекомендации 13 торговым сетям относительно 
применения мер по снижению розничных цен. 
Аналогичные требования предоставлены 54 
субъектам хозяйствования, работающим на рынке 
хлеба и хлебобулочных изделий, 28 субъектам 
хозяйствования на рынке заготовки молока, и т.д.

В марте 2015 года – АМКУ подготовил 
рекомендации для 10 отечественных 
производителей и 10 крупных дистрибьюторов ЛС 
на фармрынке.

Тенденции:
контроль цен



Возможные цели:

•контроль за ценами (реакция на существующую 
экономическую ситуацию);
•«выхолащивание» маркетинговых активностей, как 
слабо контролируемых государством;
•«пробный камень» на фармрынке, с прицелом на 
контроль за маркетинговой активностью;
•следствие нелюбви проверяющих органов к 
маркетинговой деятельности (налоговые органы, 
иное);
•иное.

Остановке подлежат 
действия, которые могут 

привести к необоснованному 
повышению цен или 

возникновению 
искусственного дефицита 

фармацевтической 
продукции.

Рекомендации АМКУ
«Об остановке действий, которые могут иметь негативное 

влияние на конкуренцию»



Базовые 
маркетинговые 

услуги и их 
стоимость,

согласно 
исследованиям 

АМКУ

1. Выполнение объёмов закупки/реализации (стоимость 
от 0,01% до 30% от стоимости закупки);
2. Обеспечение товарного остатка в вариациях 
(стоимость услуг от 1% до 25%);
3. Включение ЛС в информационную базу (разовая 
оплата от 1000 грн. и более);
4. Выкладка (стоимость от 15 грн. за упаковку до 2% от 
суммы закупки за период);
5. Оформление прилавков/ витрин, организация 
презентаций, иное (стоимость от 700 грн. до 5% от 
суммы закупок за период).
6. Информирование покупателей о ЛС через рекламно-
информационные материалы и обучение сотрудников 
АС (стоимость услуг от 1 грн. за одно устое 
информирование до 7 000 грн. за организацию 
презентации).

«Почем опиум для народа?..»



Обязанности, выполнение 
которых сложно проверить
(и поэтому - обосновать их 

стоимость):

 информирование покупателей (устное, с 
использованием информационных материалов, иное) 
о товарах Заказчика со ссылкой на информирование в 
отчётах (без проверки подобных данных);

 изучение и анализ (на регулярной основе) спроса на 
товар, проверка наличия товара Заказчика в аптечной 
сети – если размер вознаграждения (который 
определяется относительно каждой единицы товара с 
учётом количества точек продажи) по отдельным ЛС 
превышает стоимость самих ЛС.

В указанных выше положениях –
основные «зоны риска» маркетинговых 
договоров, которые следует принять 
во внимание. Положения договоров, 
содержащие указанные обязанности –
подлежат пересмотру или 
корректировке.

«- Докажи!
- Мамой клянусь!»



#Че там 
у…хочет 

АМКУ?

1. Пересмотреть (в каком объеме?) условия 
маркетинговых договоров, которые могут 
(правонарушения нет?) привести к установлению 
экономически необоснованной (спорный критерий)
стоимости ЛС, в частности:
1.1. исключить из маркетинговых договоров услуги, 
которые непосредственно относятся к 
осуществлению аптечными сетями розничной 
продажи ЛС (под критерий можно отнести много 
услуг, поэтому нужен четкий перечень);
1.2. установить обоснованную стоимость 
маркетинговых услуг на уровне фактически 
понесённых расходов (не учитываются факторы, 
влияющие на стоимость и не подлежащих прямому 
измерению);
2. Не допускать навязывания маркетинговых услуг (из 
специфики рынка сложно доказать факт 
навязывания).

Рекомендации АМКУ 
оставляют больше вопросов, 

чем дают объяснений .



QUID PRODEST? 

 Чего хочет достичь АМКУ 
(согласно ст. 2 ЗУ “Об АМКУ”, 
комитет подконтролен 
Президенту Украины)?

 Возможно ли исключение из 
маркетинговых договоров услуг 
по информированию, выкладке, 
закупок, обеспечение товарного 
остатка?

 Насколько настойчивым будет 
АМКУ в реализации данной 
политики?

 выжидание;
 активная 

«переписка» с 
АМКУ;

 исполнение 
рекомендаций;
 бездействие;

 иное.

17) предоставление рекомендаций …, 
которые склоняют к совершению 
нарушений законодательства о 
защите экономической конкуренции 
или способствуют совершению таких 
нарушений;

Что делать с 
договорами?

ЗУ «О защите экономической 
конкуренции», ст. 50 

(нарушение законодательства 
о защите экономической 

конкуренции):



0. Отправить на АМКУ письмо с 
просьбой продлить срок на 
рассмотрение рекомендаций, ссылкой 
на необходимые действия, в том числе 
– уже сделанные  (цель - выиграть 
время для всех дальнейших действий).

1. Провести внутренний аудит 
заключенных договоров для поиска 
«спорных» положений (завышение 
стоимости услуг, информирование 
покупателей, изучение/анализ спроса, 
отсутствие подтверждения 
предоставления услуг, явно 
«льготные» условия работы с 
конкретными АС,

иное);

Рекомендации АММ
на рекомендации АМКУ



2. В случае необходимости, внести изменения в пункты, 
которые содержат нарушения, относящиеся к «зоне риска»:

- указать, что маркетинговый договор заключен для пользы и 
по взаимному согласию сторон, без его навязывания;

- приложением (дополнением) развернуто обосновать 
стоимость услуг;

- исключить «информирование» покупателей, которое не 
может быть подтверждено;

- обосновать выбор той или иной аптечной сети для 
заключения договора, а так же – его условия;

- обосновать выбор дистрибьюторов («антиконкурентная» 
оговорка);

- иное.

или: подготовить правовую позицию для защиты спорных 
положений договоров;

Рассмотрение 
рекомендаций, 

сроки:

10 дней с даты их 
получения (если 

иной строк не 
установлен (в том 

числе по процедуре 
продления) 

органами АМКУ).



3. В письменном виде уведомить АМКУ о результатах 
рассмотрения рекомендаций, акцентировав внимание на начало 
работы и длительности процесса:

(сослаться на: официальное обращение к АС, как к другой стороне 
маркетингового договора, с предложением о пересмотре условий
соглашения, просьбой внести изменения, заключить 
необходимые дополненительные соглашения; подписать 
меморандум, иное)

отчитаться о предпринятых внутренних организационных мерах

(разработка положений или инструкций о контроле цен, ревизии 
положений маркетинговых договоров, назначении ответственных 
или наказании «виноватых» (получить объяснительные записки от 
сотрудников, «допустивших» подписание спорных положений в 
договоре), оформить соответствующие протоколы собрания 
учредителей,
иное).

Практика
реализации ЗУ о 

«налоговом 
компромиссе», иные 

законодательные 
новшества 

показывают, что 
инициативность 

должна быть 
умеренной.



4. Анализировать дальнейшие действия АМКУ по данному вопросу (вопрос в 
конечной цели АМКУ и настойчивости в достижении цели), в том числе –
практики по оспариванию логики решений АМКУ, изложенной в рекомендациях, 
получение отдельных заключений, иное.

5. Использовать новые стандарты при заключении маркетинговых договоров, 
разработке типовых форм, внесению изменений в уже подписанные договора.

6. Активнее переходить к разработке новых 
видов маркетинговых активностей (по ним 
сложнее отслеживать ценообразование; 
использование уникальных предложений, 
новых для рынка, иное), интенсивнее 
использовать ресурс обучения
работников АС, иное.



ООО “АММ”
www.amm.net.ua

г. Киев, пр-т Палладина, 32, оф.№ 411
Тел.: 423-44-99, 452-22-03
E-mai: admin@amm.net.ua

Спасибо за внимание!


