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Органічний продукт: від ідеї до полиці в німецькому супермаркеті

1. Ідея

2. Розробка 
рецептури

3. Пакування

4. Виробництво

5. Розробка етикетки

6. Логістика

7. Присутність на 
полицях



1. Ідея продукту: вже при зародженні ідеї продукту необхідно 
врахувати наступні складові:

 При імпорті органічних продуктів з 
третіх країн необхідно =
• Контрольний документ (Додаток 

V до регламенту ЄС № 1235/2008)

Сертифікація виробника має  
проводитися через акредитований  
контролюючий орган.



2. Що необхідно враховувати при розробці рецептури продукту?
 Необхідно нанести перелік усіх інгредієнтів 

на упаковку.

 Підтвердити харчову цінність продукту

 Обов’язково вказати можливі алергени.

 Роздрібною мережею також вимагається 
специфікація на сировину.

 Крім того, вимагаються мікробіологічні 
аналізи окремих інгредієнтів або 
кінцевого продукту.



Приклад лабораторного аналізу Інституту GALAB:





5. Етикетка – це інструмент для успішних перемовин та 
можливість комунікації з клієнтами на торгових точках

Три приклади різного оформлення одного товару – завжди інше 
сприйняття! 



3. Правильна упаковка для продажу – яка вона?

 Чи відображає упаковка зміст продукту та 
його склад?

 Чи «продає» себе упаковка?  
• Чи має конкурентні переваги?
• Чи є впізнаваною?
• Чи вона є «дружньою» для клієнта, наприклад, багаторазового 

використання?

 Чи придатна упаковка для подальшого 
транспортування? 

 Виробник має надати сертифікат
відповідності.

 Чи відповідають витрати калькуляції?

 Чи достатньо місця на лицевій та зворотній 
стороні упаковки для додаткових 
етикеток?



4. Виробництво – самостійно чи через підрядника? 
 Якщо у виробництві продукту задіяні один або

декілька підрядників, обов’язковою є наявність 
органічної сертифікації (у всіх сторін) та, за 
можливістю, IFS або ISO 220000.

 При самостійному виробництві підприємство 
повинно мати органічну сертифікацію. ISO 200000 
чи IFS є рекомендованими.

 Увесь ланцюг постачання (від закупівлі сировини 
до продажу кінцевого продукту) має бути 
задокументований відповідно до вимог органічної 
сертифікації.

 Через можливе вилучення продукції торгівельною 
мережею необхідно дотримуватися 
простежуваності руху складських запасів.



5. На зворотній стороні етикетки можна припуститися помилок, 
що коштуватимуть Вам дорого!



5. Етикетка має відповідати різним вимогам! 
Базова вимога: Регламент ЄC «Про надання споживачам інформації про харчові продукти» (EU) № 1169/2011

Реальна або «фантазійна» назва продукту, 
наприклад, «Magic Cacao»

Бренд

Нанесення добровільних логотипів є 
додатковою перевагою для виробника

Важливо: вимоги щодо нанесення інформації 
стосовно користі товару для здоров’я 
споживачів підлягають окремим регламентам



5. Тут може бути багато помилок! 

Перелік інгредієнтів із зазначенням кількості

Інформація на упаковці має відповідати вимогам щодо 
мінімального шрифту

Харчова цінність, виключення тільки для деяких продуктів

Можливі алергени мають бути виділені жирним шрифтом

Біо-логотип, номер сертифікуючого органу, походження товару, 
наприклад, з не-ЄС країн (Мінімальний шрифт)

Вага нетто

Строк придатності

Назва та адреса виробника

Умови зберігання



6. Транспорт та логістика= GTIN та GLN

Використання GS1 для отримання штрих-коду GTIN

Картонна етикетка також повинна містити номер 
GLN та штрих-код GTIN.



6. Правильна коробка для транспортування та представлення продукту

Правильна тара для продажу на полицях

Представлення продукту до продажу.

Відповідні картонні коробки з маркуванням для 
транспортування в супермаркет



7. Останні кроки до полиць в супермаркетах Німеччини 
Підготовчі роботи:

 Калькуляція та визначення ціни до продажу:
Визначте Вашу маржу таким чином, щоб врахувати наступні показники до 
початку торгівлі в супермаркетах Німеччини:

• Ціновий поріг (не 2.09€, а 1.99€)
• Ціни конкурентів
• Маржа оптовика - 12  - 15% , а роздрібного торговця - 30 - 35%. 

Сумарно маєте передбачити біля 50% маржі в умовах дворівневої торгівлі.

Приклад калькуляції:

Розрахунок:
(4,477-2,99=1,487 / 1,487:4,477=33,21%) 

Роздрібна ціна на полицях

Ціна продажу оптовику



7. Останні кроки до полиць в супермаркетах Німеччини 
Підготовчі роботи:
 Майже кожна роздрібна мережа вимагає «вхідний паспорт» продукту :   

Наприклад, EDEKA: Наприклад, Dennree (фрагмент)



7. Останні кроки до полиць в супермаркетах Німеччини 

Підготовчі роботи:

Щоб отримати можливість реалізувати продукти в Німеччині, рекомендую наступні 
заходи:

 Поширення профайлу Вашої компанії серед оптових покупців органічної 
продукції

 Поширення асортименту Вашої продукції серед торгових представників 

 Участь в органічних та інших фахових виставках

 Встановлення прямих контактів з торговими представниками



7. Останні кроки до полиць в супермаркетах Німеччини 

Маркетингові інструменти:
 Розробіть флайєр або асортиментний каталог для стимулювання 

продажів:



7. Останні кроки до полиць в супермаркетах Німеччини 

Розміщення продуктів в перехресних ЗМІ

Кулінарні журнали Блоги
Веб-сторінки з 

рецептами

Маркетинг в соц. 
мережах

Тут я можу надати 
Вам пропозиції!



7. Останні кроки до полиць в супермаркетах Німеччини 

Нехай щастить!



THOMAS Consulting

Райнер Томас
Langloher Weg 20

24242 Felde

Тел: +49 1714724078
@: thomas_rainer@hotmail.com

Контактна інформація:



ДЯКУЮ ЗА УВАГУ!



Приклад лабораторного аналізу Інституту GALAB:
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