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Flight Cockpit



Тенденции в 

работе с Key 

Accounts



1) Каковы основные тенденции в работе с 
аптечными сетями, дистрибьюторами, 
госпитальными закупками?

2) Какие действия необходимо предпринять 
КАМам, с учетом существующих тенденций ?



КАМ – Роли и 

Ответственность



Менеджер  по работе с Ключевыми 

Клиентами

РОЛИ И ОТВЕТСТВЕННОСТЬ

• Бизнес-консультант

• Поставщик

• Менеджер по продаже

• Дипломат

• Профессионал

• Экономист

• Адвокат

• Переговорщик

• «Решающий 
проблемы»



ТАСК Система 

развития ключевых 

клиентов



Account positioning, power, personalities, priorities, positions, competition, strengths, 

weaknesses, opportunities, threats, trends and outside influences
Analysis

Key Account Development Process

Market sector

press and

information 

Missing

information

Account

background

Customer

organisation 

Sources of 

information 

Customer’s 

Annual ReportResearch

Account and

strategy

reviews

Competitive

activities and

counter tactics

Evaluating the

forecast and

action plan

Tactics
Evaluating the

partnership
and action plan

Tactical

account plan

Tactical

Key Event 

Planner

Account analysis summary, Business Value Statement, resource decisions,

account objectives, account revenue forecast, product/service forecastStrategy



Система развития ключевых клиентов
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Оценка критериев по важности: Ключевой клиент 

Предложение/критерии

Важность для КК

По шкале от 1 до 10 

Важность для 

производителя

 Маржа

 Отсрочка

 Логистика

 Промо бюджет

 Ассортимент 

 Продажа полки 

 Штрафы

 Ввод позиций

 Продажа информации

 Спонсорство

 Смена поставщика

 Личный интерес
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Flight Cockpit



The best way to be a top key account manager 
is to develop your business by helping your 

customers to develop theirs!

Eric Pillinger 



Благодарю за внимание!

Дмитрий Кривенко
Бизнес-тренер, консультант TACK International

050 383 25 16

dkrivenko@tack.ua

www.tack.ua
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