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Po pi´cioletnim okresie kupowania 
licencji na nowe produkty i przejmo-
wania fi rm biotechnologicznych, 
podboje zakupowe fi rm nale˝àcych 
do tzw. Big Pharma mogà z obietnic 
zamieniç si´ w zysk. Zgłoszenia no-
wych leków przedło˝one przez od-
działy Pfi zer’a i MSD na całym 
Êwiecie w coraz wi´kszej mierze 
stanowià odkrycia fi rm zewn´trznych, 
gdzie najwi´kszy udział Êwiatowych 
gigantów sprowadza si´ do fi nanso-
wania, projektowania i prowadze-
nia badaƒ klinicznych póênej fazy. 
Trend ten najbardziej widoczny jest 
w onkologii. Najwi´ksze fi rmy 
czyhajà na potencjalne zyski z albi-
retaronu fi rmy Cougar Biotechnolo-
gy, obiecujàcej terapii w opornym 
na leczenie hormonalne raku prosta-
ty; ipilimumabu fi rmy Medarex, po-
tencjalnego hitu w terapii trudnego 
do leczenia czerniaka złoÊliwego; 
oraz inhibitorów PARP fi rm BiPar 
i KuDOS Pharmaceuticals.
„Niewiele było do zaprezentowania 
przez ostatnie pi´ç lat”, mówi Bar-
bara Ryan, dyrektor zarzàdzajàcy 
i analityk rynku farmaceutycznego 
w Deutsche Banku. „Obecnie jest 
czas na zbieranie owoców współ-
pracy. Jest iskierka nadziei, êe 
korzyÊci zacznà byç zauwa˝alne”.

PHARMA NEWS

•  Array BioPharma i Amgen wspólnie
prowadzà badania

• Novo Nordisk kupuje ZymoGenetics
•  Johnson & Johnson pracuje nad lepszà 

kontrolà cukrzycy
• Pfi zer konsoliduje R&D
•  Bristol-Myers Squibb fi nansuje kolejne badania
• Roche Diagnostics w terapii celowanej
•  Nowe terapie przeciwnowotworowe

Boehringer Ingelheim
•  GlaxoSmithKline przyspiesza prace nas 

szczepionkami w plastrach

WARTE UWAGI

• Ci´cia w AstraZeneca
• Adamed na zakupach
•  Zamkni´te drzwi dla przedstawicieli Merck’a
• Kubeł zimnej wody na antydepresanty
• UE przeÊwietla transakcje
• GSK ujawnia pieniàdze
• Sandoz Polska zamiast Lek Polska
• Lek na WZW typu C Biotonu

PIPELINE

• Vargatef – Boehringer Ingelheim
• Brilinta – AstraZeneca
• Vimpat – UCB
• Ocrelizumab – Roche

KTO? GDZIE? KIEDY?

•  Marcin Dmozalski pierwszym Dyrekto-
rem Generalnym Genexo Sp. z o.o.

INICJATYWY
POLSKIE STOWARZYSZENIE PRZEDSTAWICIELI MEDYCZNYCH

•  Cele realizowane przez stowarzyszenie 
– wywiad z zało˝ycielem Krzysztofem Łokajem
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OD REDAKCJI

SUCCESS STORY

• Szybki rozwój Genexo Sp. z o.o.

WHO IS WHO

•  Tomasz Kowalski, Business Unit Manager 
CNS w Sandoz Polska

•  Zbigniew Sobala, Therapeutic Area 
Team Leader, Pfi zer Polska

RAPORT Z TERENU

•  Doniesienia z terenu nadesłane do 
redakcji

CZAS NA COACHING...

•  Odpowiedzi na najbardziej nurtujàce
pytania w pracy przedstawiciela
medycznego

NOWY KOD FARMAMARKETINGU

• Nowe technologie bronià koncernów farmaceutycznych
/ Agnieszka Minecka /

ORGANIZACYJNY SPOKÓJ W WARUNKACH RYNKOWEJ WOJNY

•  Najlepsi to ci, którzy nie tylko osi´gajà wysokie wyniki sprzeda˝y i realizujà 
cele, ale tak˝e wykazujà progres

/ Paweł Ciàpała i Mikołaj Pindelski / 

PODKR¢CANIE EFEKTYWNOÂCI SALES FORCE’U

•  Jak poprawiç efektywnoÊç wi´kszoÊci przedstawicieli?
/ Joseph Mele, Michael Kessler, MD, Peter Shaw, MD / 

TANIEC Z GWIAZDAMI, CZY GWIAZDY NA LODZIE?

•  Jak skutecznie zarzàdziç talentem?
/ Anna Augustyn i Jakub Rudowski /

TO NIE TY, TO MARKA

•  Firmy farmaceutyczne i biotechnologiczne potrzebujà bardziej zintegrowa-
nej strategii marki

/ Carla Stratfold /

MATERIAŁY PROMOCYJNE –   POMOC CZY OBCIÑ˚ENIE 
W PRACY PRZEDSTAWICIELA MEDYCZNEGO?

•  Prezentery, ulotki, foldery, przypominajki – główny przedmiot troski 
product managera, zb´dny balast w teczkach przedstawicieli

/ Tomasz M. MiÊkiewicz /

ORAZ...
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