
КАМ на визите в аптечную сеть

или 

кто сказал: «Ку-ка-ре-ку»

• Юлия Клименюк, 
начальник отдела маркетинга 
аптечной сети «9-1-1»



• Ликвидность – отношение активов (товары,

сырье, машины, здания, ценные бумаги и

т.д.), которые могут быть проданы по близкой

к рыночной цене, к пассивам предприятия

(задолженность поставщикам, кредиты и т.д.)





• Рентабельность – относительный

показатель экономической эффективности,

это отношение прибыли к активам

предприятия.





Главный вывод: успешное сотрудничество 

между аптечными сетями и производителями 

повышает конкурентоспособность обоих.



Договор «дружбы» на рынке FMSG



Пришѐл, предложил, победил:

• % за выполнение квартального плана

• % за выполнение месѐчного плана

• * квартальный всегда выше по процентрой ставке, выплачиваетсѐ при 
соблядении месѐчного

• % за доля в категори по отношениѐ ( ….)

• % за ввод новинок в период 14 дней с момента презентации новинки

• % за размещение POS 

• % на совместные промо активности 

• % за согласованый ассортимент

• % за своевременнуя подачу отчетов



www.biosphere-corp.com

Предложение сотрудничества для сети « ……….»

направление «Decore» 20____г.  
www.biosphere-corp.com



Уважаемые Партнёры!

Сеть «___» и Корпорациѐ «Биосфера» имеят давние партнерские отношениѐ.
Поддерживаѐ взаимовыгодное сотрудничество, предлагаем Вам рассмотреть два варианта условий 

работы в 20__ году по направления «Decore» (бумажнаѐ, салфеточнаѐ продукциѐ, одноразоваѐ 
посуда). 

Целья данного предложениѐ ѐвлѐетсѐ увеличение объёма продаж сети супермаркетов «___» за 
счёт:

- проведениѐ совместных маркетинговых мероприѐтий;
- представленности оптимизированного ассортимента товаров;
- обновлениѐ товарного ассортимента, выведениѐ новых, востребованных рынком  продуктов;
- обеспечениѐ сети акционными продуктами с примотками и ценовой скидкой;
- обеспечениѐ качественного мерчандайзинга и дополнительной выкладки сезонной продукции;
- регулѐрным проведением акций направленных на конечного потребителѐ.

Уверены, что реализациѐ данного проекта приведёт к постоѐнному росту объёма продаж, увеличит 
лоѐльность постоѐнных покупателей  привлекаѐ при этом «новых», а наше партнёрство станет ещё 
более перспективным и взаимовыгодным.



План продаж и маркетинговых инвестиций 
20___г.

% грн. % грн.

Планируемый объем продаж на 12 месяцев

Ретро бонус 10% 70 000                7% 35 000       

Маркетинговй бюджет

7% 49 000                5% 25 000       

Инвестиции за размещение на доп.местах продаж, 

проведение акций направленных на конечного 

потребителя (акционные примотки, участие в 

акционных листовках)

Дополнительная скидка 5% 20 000                5% 10 000       На позиции участвующие в акционных мероприятиях

Планируемый объем продаж

Ретро бонус 10% 48 000                7% 25 200       

Маркетинговй бюджет

7% 33 600                5% 18 000       

Инвестиции за размещение на доп.местах продаж, 

проведение акций направленных на конечного 

потребителя (акционные примотки, участие в 

акционных листовках)

Дополнительная скидка 5% 5 000                  5% 5 000         На позиции участвующие в акционных мероприятиях

Планируемый объем продаж

Ретро бонус 10% 30 000                7% 14 000       

Маркетинговй бюджет

7% 21 000                5% 10 000       

Инвестиции за размещение на доп.местах продаж, 

проведение акций направленных на конечного 

потребителя (акционные примотки, участие в 

акционных листовках)

Дополнительная скидка 5% 3 750                  5% 3 750         На позиции участвующие в акционных мероприятиях

Итого инвестиций(грн.) 280 350 145 950

50% 30%

300 000                                  200 000                         

вариант 1 вариант 2

Туалетная бумага, кухонные полотенца, салфетки в боксах, носовые платочки ТМ «Selpak», «Aha»;

Столовые салфетки с рисунком ТМ «Selpak», «Aha», «Paper&Design», «Art i Party»

Одноразовая посуда ТМ «Art i Party» 

50%70%
Примечание

100% 80%

700 000 500 000

480 000                                  360 000                         



Johnson&Johnson
Group of Consumer Companies

_____



Комерційні умови J&J UA
длѐ мережі(_____) у 20___р:

3% Узгоджена експозиція: розміщеннѐ продукції Джонсон та Джонсон на основній експозиції 
згідно погоджених % представленнѐ в категорії/співвідношеннѐ до конкурентів, а саме: Jonsons 
Baby в 1,5 рази більше чим Бябхен, але не менш чим 35% від категорії дитѐчої косметики;  
Johnsons – 3% від категорії доглѐду за тілом (4 SKU в ТРТ категорії A и B.; 2-3 SKU в ТРТ категорії 
С); Clean&Clear – мінімум на один фейсинг більше за кількість фейсингів Clearasil; OB та Carefree 
– 6% від загальної категорії жіночої гігіюни; Reach – 10%.

3% Узгоджений асортимент: розміщеннѐ на полицѐх ПОКУПЦЯ рекомендованого ПОСТАЧАЛЬНИКОМ 

ассортименту, а також безкоштовне введенѐ нових/заміну діячих позицій протѐгом 7 днів з днѐ подачі 
інформації про новинку/заміну

1% Крос-мерчендайзинг: дубляяче розміщеннѐ в кожному з магазинів Покупцѐ, продукції 
схожої за цільовим призначеннѐм, а саме: вологі серветки та гель длѐ інтимної гігіюни в 
категоріѐх засобів інтимної гігюни та щоденних прокладок; дитѐчого масла, молочка, лосьонів і 
мила в категоріѐх дитѐчоі косметики та  дорослій категорії молочка, лосьонів та мила; лосьони з 
додатковими ѐкостѐми у категоріѐх косметики, категорії захисних засобів від сонцѐ  та приладів 
длѐ голіннѐ

Загалом знижка в накладній 7% 

мінус 2% за додатковий кредит 20 днів

= 5% знижка в накладній та 50 днів відстрочка платежу



Комерційні умови J&J UA
длѐ мережі (_____) у 20____р:

3% Узгоджена експозиція: розміщеннѐ продукції Джонсон та Джонсон на основній експозиції 
згідно погоджених % представленнѐ в категорії/співвідношеннѐ до конкурентів, а саме: Jonsons 
Baby в 1,5 рази більше чим Бябхен, але не менш чим 35% від категорії дитѐчої косметики;  
Johnsons – 3% від категорії доглѐду за тілом (4 SKU в ТРТ категорії A и B.; 2-3 SKU в ТРТ категорії 
С); Clean&Clear – мінімум на один фейсинг більше за кількість фейсингів Clearasil; OB та Carefree 
– 6% від загальної категорії жіночої гігіюни; Reach – 10%.

3% Узгоджений асортимент: розміщеннѐ на полицѐх ПОКУПЦЯ рекомендованого ПОСТАЧАЛЬНИКОМ 

ассортименту, а також безкоштовне введенѐ нових/заміну діячих позицій протѐгом 7 днів з днѐ подачі 
інформації про новинку/заміну

1% Крос-мерчендайзинг: дубляяче розміщеннѐ в кожному з магазинів Покупцѐ, продукції 
схожої за цільовим призначеннѐм, а саме: вологі серветки та гель длѐ інтимної гігіюни в 
категоріѐх засобів інтимної гігюни та щоденних прокладок; дитѐчого масла, молочка, лосьонів і 
мила в категоріѐх дитѐчоі косметики та  дорослій категорії молочка, лосьонів та мила; лосьони з 
додатковими ѐкостѐми у категоріѐх косметики, категорії захисних засобів від сонцѐ  та приладів 
длѐ голіннѐ

Загалом знижка в накладній 7% 

мінус 3% за додатковий кредит 20 днів

= 4% знижка в накладній та 50 днів відстрочка платежу



Аптечные сети Украины

Величина маркетингового  бонуса от ТО 

сети

• ТОП – 20 4%

• ТОП 21 – 50 3%

• ТОП 51 – 100 1,5-2%



Аптека:7 основных потребностей

• Гарантия спроса на препараты для 
получения прибыли

• Известное качество препаратов как 
гарантия продаж

• Рекламная продукция, СМИ

• Стабильность спроса

• Удобство хранения

• Маркетинговые инвестиции

• Помощь в обучении и мотивации персонала



Производитель: основная 

потребность
Добитьсѐ больших объемов продаж, чем у 

ближайшего конкурента
Улучшить отношениѐ с ритейлом



Основные принципы 

переговорщика
1. Привлечь внимание собеседника (подготовка 

и начало переговоров).

2. Пробудить в вашем собеседнике 
заинтересованность (передача информации).

3. Выгодное обоснование предложения 
(аргументация).

4. Выявить интересы и устранить сомнения 
(альтернативные предложения и их диапазон).

5. Преобразовать интересы партнера по 
переговорам в окончательное решение 
(подписание протокола).



Главное правило переговоров – всегда 

старайтесь сохранить и улучшить отношения с 

партнером по переговорам и только затем 

думайте о количественном результате.


