
Переговори  
з аптечною 
мережею.   

Пам’ятка для КАМа 

Івахів Роксолана 
мережа аптек “Подорожник” 



Виробник 
Аптечна 
мережа 

Споживач 



Пропозиція  
співпраці 

Специфікація 
асортименту 

Дефектура в 
аптеках 

Дебіторська/  
Кредиторська 

заборгованість 

 

Виконання 
умов 

контрактів 

 Ініціатор 
представництво 



Рентабельність та 
доля 

(категорії/контракт
у/полиці) 

Дебіторська/ 
Кредиторська 

заборгованість 

Маркетингові  
активності 

Sell in 
більше  sell 

out 

Потрібно 
покращити  

умови 
 Ініціатор  

аптечна  
мережа 



Регіональне 
представництво 

 

Національний 
КАМ  



Управляйте відносинами з Аптечними мережами 
 
 
 Збирайте і зберігайте інформацію про АМ 
Сегментуйте і класифікуйте АМ 
Проводьте ABC / XYZ аналіз, щоб визначити вашу залежність від АМ її лояльність до 

вас 
Прогнозуйте продажі спільно з партнерами 
Приймайте та обробляйте скарги та пропозиції АМ, поступово усуваючи їх причини 

та покращуючи сервіс  
Робіть аналіз ефективності відносин з АМ 



Мій 
партнер : 
Аптечна 
мережа 

Яка 
стратегія? 

Які 
правила? 

Які 
можливості?  

Яка 
позиція на 

ринку? 

 



Шлях для успішних переговорів 
 
 

 Будьте компетентні у тому, що пропонуєте 
 Вдосконалюйте та створюйте щось нове 
 Орієнтуйтесь на покупця 
 Не працюйте лише заради коштів 
 Створіть хорошу команду 
 Усе, що можете уявити – реальне 
 Залучайтесь у процеси максимально 
 Будьте чесними та відвертими 
  Відповідальність як одяг — зняти її з себе повністю можна, але якось перед людьми не 

зручно 
 «Гроші породжують гроші» - Томас Фуллер 

 




