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Poziom motywac!

Rozmowa z Pawtem Cigpatg, dyrektorem sprzedazy firmy Polpharma SA

Skad pomyst, aby firma farmaceutyczna uru-
chamiala program studiéw dla swoich pra-
cownikow?

Nastala era nadmiaru produktéw podobnych do
siebie, w ktérych klient bedzie mdgt wybierad.
W takim otoczeniu o sukcesie firmy bedzie decy-
dowacé najlepszy przedstawiciel; posiadajacy naj-
lepsza wiedze, silnie zmotywowany do pracy.
Warto podkresli¢, ze wizerunek firmy na rynku
tworzy przede wszystkim regionalny przedstawi-
ciel medyczny. Dlatego przez wielu uwazany jest
za najwazniejsza osob¢ w calej firmie.

Jednak w powszechnej opinii obraz przed-
stawicieli jest pejoratywny — majg oni zache-
ca¢ do kupna produktu za wszelka cene.

Niedawno przeprowadzilismy wsréd lekarzy
kompleksowe badania oceny dzialéw sprzedazo-
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wych firm farmaceutycznych. Z tych badan wy-
nika, ze ok. 90 proc. informacji o lekach uzysku-
je si¢ od przedstawicieli. RzeczywiScie dobry
przedstawiciel jest partnerem w leczeniu dla wy-
branego $rodowiska medycznego. Partnerem, na
ktérego mozna liczy¢. Warto podkresli¢, ze
w wielu firmach przedstawiciel handlowy nazy-
wany jest specjalista ds. informacji naukowej, bo
taka jest jego rzeczywista rola.

Nie ma jednak obawy, ze wyksztalcicie pro-
fesjonalistow w zbyt waskim zakresie?

Jezeli firma szkoli tylko w dziedzinie sprzedazy le-
kéw, to jest to rzeczywiscie waski horyzont dziata-
nia, a przede wszystkim myslenia. Jesli jednak
myslimy o rozwoju medycyny i partnerstwa z le-
karzami, to wyksztalcimy czlowieka, ktéry repre-
zentujac Polpharme, bedzie aktywnie wspétpraco-
wac przy podnoszeniu jako$ci leczenia w regionie.

fot. Ludmita Mitrega



Chcemy rzeczywiScie bra¢ aktywny udzial w roz-
woju medycyny w naszym kraju.

Kto moze zostaé przedstawicielem waszej
firmy?

Jednym z obligatoryjnych warunkéw pracy w Po-
Ipharmie jest ukonczenie wyzszych studiéw. Bar-
dzo cenimy kandydatéw o silnych osobowosciach,
ludzi z pasja. WspSlnym celem jest zbudowanie
najsilniejszego zespolu sprzedazy na rynku.
W efekcie pracuja dla nas dynamiczni, mbodzi
i $wietnie wyksztalceni absolwenci kierunkéw $ci-

wg nas unikatowy na rynku: najlepsza wiedza po-
dana w najciekawszy sposéb przez najlepszych
wykladowcéw w jednej z najlepszych szkét. Wy-
r6zniajaca si¢ grupe ok. 50 naszych przedstawicie-
li chcemy przygotowad w ciagu 2 lat do rozumie-
nia biznesu farmaceutycznego. Skutkiem ma by¢
wzrost efektywnosci dziatania calej firmy.

Ale tego mozna nauczy¢ si¢ na studiach pro-
wadzonych przez dziesiatki szkdt wyzszych.

Specyfika naszego programu polega na tym, ze zo-
stal on skrojony pod biznes farmacentyczny. Zawiera on
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stych i humanistycznych. Mamy z czego wybierad,
bo na jedno miejsce zglasza si¢ do 100 chetnych.

Skoro wybieracie najlepszych, to po co jesz-
cze studia podyplomowe?

Kluczowe cechy idealnego przedstawiciela to wie-
dza oraz wysoki poziom motywagji. Szukajac me-
tod, ktore pozwalaja rzeczywiscie rozwijaé (nie
méwie o kilkudniowych szkoleniach), trzeba bylo
opracowaé program dhugofalowy, ktéry bedzie za-
wieral w sobie najlepszy tadunek wiedzy oraz wy-
jatkowe elementy motywacyjne. Dlatego wraz
z dr. Tomaszem Siemigtkowskim ze Szkoly Gléw-
nej Handlowej stworzyliSmy program, ktory jest

problematyke regulacji prawnych rynku farmaceu-
tycznego, marketingu farmaceutycznego, zarzg-
dzania zasobami ludzkimi, negocjacji i inne, ktére
pozwalaja rozwija¢ umiejetnosci pracy na rynku
farmaceutycznym. Co wazne, zaprosiliSmy do
wspdlpracy najlepszych wyktadowcéw dostepnych
w kraju. Wielkie firmy farmaceutyczne na $wiecie
szkolg swoich pracownikéw na wielu plaszczy-
znach. Korzystajac z najlepszych przykladéw, Po-
Ipharma chce budowaé najlepszy wzorzec na na-
szym rynku — stad pomyst studiéw podyplomo-
wych. A inwestycja w rzeczywista edukacje swoich
pracownikéw jest najlepsza inwestycja na rynku.

Rozmawiat JM

Podyplomowe Studium Biznesu Farmaceutycznego POLPHARMA

* Celem studiow jest przekazanie stuchaczom — osobom
dziafajgcym w szeroko pojetym sektorze farmaceutycz-
nym — kompleksowej i wieloaspekiowo poszerzongj
wiedzy menedzerskiej z zakresu zarzadzania (Strategicz-
nego i operacyjnego), marketingu, finansow, prawa, ra-
chunkowosci, logistyki oraz kierowania ludzmi, co
umozliwi im swobodne petnienie wszelkich funkcji me-
nedzerskich oraz wykonywanie zwigzanych z tym zadan
w nowoczesnych przedsiebiorstwach dziatajgcych
w warunkach gospodarki konkurencyjne;.

Wyktadowcami sg renomowani pracownicy naukowo-
-dydaktyczni oraz wybitni praktycy ze Szkoty Gtownej
Handlowej w Warszawie, Katolickiego Uniwersytetu
Lubelskiego, Uniwersytetu Jagiellonskiego, Uniwer-
sytetu tddzkiego, Gtownego Inspektoratu Farmaceu-
tycznego, Ministerstwa Zdrowia oraz Urzedu Komitetu
Integracji Europejskiej.

* Program studiow obejmuje 10 blokow tematycznych:

— Prawo dziatalnosci gospodarczej (16 godz.)

— Zarzadzanie przedsigbiorstwem (38 godz.)

— Finanse przedsiebiorstwa (36 godz.)

— Rachunkowos¢ przedsigbiorstwa (16 godz.)

— Regulacje prawne sektora farmaceutycznego (22 godz.)

— Marketing (30 godz.)

— Kierowanie ludzmi i zarzadzanie zasobami ludzkimi
(20 godz.)

— Zarzadzanie logistyczne (12 godz.)

— Negocjacje biznesowe (12 godz.)

— Jednostka stuzby zdrowia jako kontrahent firmy farma-
ceutycznej (8 godz.)

« Studium trwa 2 semestry, a jego kolgjne edycije uru-
chamiane sg zawsze w semestrze zimowym. Zajecia
r0zpoczynajg sie w pazdzierniku danego roku i konczg
W czerwcu nastepnego roku. Zajecia odbywaja sie raz
lub 2 razy w miesigcu, w soboty i niedziele.
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