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Polskie Stowarzyszenie Przedstawicieli Medycznych

"Czym się różni Przedstawiciel Medyczny 
od Prawnika? Prawnik wie, że Kłamie."

Zespoły 
Przedstawicieli 
starzeją się

www.pharmrep.pl

Ciężar
dowodów

Skąd się biorą TOP Managerowie 
w biznesie farmaceutycznym?
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Merck MSD przejmuje wernakalant od • 
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inwestycji
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Pharmaceuticals
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Amgen i UCB współpracują z NASA• 
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Wysoki poziom sceptycyzmu i cynizmu wskazuje na fakt, że Przedstawicielom po-
wszechnie brakuje zaufania u ich klientów. Ten uszczerbek wiarygodności jest główną 
osią  problemu, z  jakim wszyscy Przedstawiciele muszą się zmierzyć. Jak napisał kie-
dyś jeden z najlepiej sprzedających się autorów, John C. Maxwell, „Każda informacja 
jaka dociera do człowieka jest filtrowana przez  pryzmat  dostarczyciela tej informacji.  
Jeżeli  osobę  przekazującą  informację  uważasz  za wiarygodną, wówczas wierzysz 
w przekazaną informację”. Powstaje zatem pytanie, jak  poradzimy sobie z brakiem 
zaufania, tak by klienci wierzyli  naszym  przekazom. Jak  zyskamy  wiarygodność   
w  umysłach  naszych klientów?
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tom uczestniczyć w badaniach w domowym zaciszu
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Wywiady grupowe – zwane popularnie fokusami  • 
– to od wielu lat sztandarowa technika w badaniach 
rynku. Jak wyglądają takie fokusy, i po co się je robi? 
Dlaczego marketingowcy tak je sobie upodobali?  
I czy zawsze są dobrą metodą poznawania opinii  
i zachowań klientów? 
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pracujący w nich ludzie ...
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Gdyby pozwolić sobie na ocenę umiejętności • 
korzystania z narzędzi komunikacji przez rynek 
farmaceutyczny, z całą pewnością uzyskalibyśmy 
obraz grającego wirtuoza, wydobywającego ze swego 
instrumentu najbardziej subtelne dźwięki.
Marcin Setlak

37
SKąD SIę BIORą TOP MANAGEROWIE 
W BIZNESIE FARMACEUTYCZNYM?

Dwudziestoletnia historia przemysłu farmaceutycz-• 
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Radosław Chomiuk
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Chmura Obliczeniowa Jako Źródło  • 
Przewagi Konkurencyjnej
Jennifer Ringler

05
OD REDAKCJI

47
TWOJE PRAWO PRACY

Nie daj się zmobbingować• 

46
WhO IS WhO

Artur Mazurkiewicz, Field Force Manager, • 
Gedeon Richter
Igor Piwowarczyk, Dyrektor Sprzedaży  • 
i Marketingu Dermatologia, Jelfa SA

50
PhARMATIONARY

Sekcja poświęcona terminolo-• 
gii farmaceutycznej i medycz-
nej w języku angielskim


