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Ghidul Farma

Este:

- o biblioteca de articole de
carierd, atent selectate, care
sunt menite sa te ajute sa-ti
planifici si conduci cariera dupa
principii ale SUCCESULUI

» un ghid cu CELE MAI ACTIVE
COMPANII din domeniul Farma

Nu este:

+ uninstrument de unica
folosinta. Articolele si
informatiile din ghid iti vor fi
utile de cate ori ai nevoie de un
sfat sau informatii despre un
angajator.

Ghidul FARMA este editat de
Catalyst Solutions - singura
agentie de recrutare specializata

in recrutarea de absolventi si

tineri profesionisti. Recrutam cei
mai buni studenti si absolventi
din fiecare generatie pentru
companii care apreciaza talentul
si investesc in dezvoltarea lui.
Daca vrei sa intri in baza noastra
de date, inscrie-ti CV-ul pe www.

hipo.ro

Catalyst Solution iti ofera:

+ HIPO.ro - portal de cariera
cu joburi DOAR in cele mai
puternice companii din fiecare
industrie;

» Angajatori de TOP - Cel mai
mare TARG DE CARIERA ;

+ O colectie de Ghiduri de cariera
care acopera domeniile : IT&C,
Economic, Tehnic si Farma.
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Cat de bine te cunosti? Care sunt
valorile tale personale? Ce scop
principal ai in viata?
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Kilometrul
Zero

Esential este ce detii cand
pornesti la drum

Cat de bine te cunosti? Care sunt valorile
tale personale? Ce scop principal ai in
viata?

Pentru a ajunge la destinatia dorit3, trebuie sa
cunosti precis coordonatele locului in care te

afli.

Pentru inceput, este important sa constientizezi
principiile dupa care te ghidezi. Urmeaza
identificarea valorilor, ambitiilor, pasiunii si
convingerilor personale. Acestia ar fi, pe

scurt, pasii esentiali citre alegerea unei

cariere implinite. “Kilometrul 0" este o
metafora puternicd, menita sa ne motiveaze sa
descoperim punctul de plecare in calatoria de
implinire a carierei.

Pentru a contura ideile de baz& pe care vei
construi mai departe, réspunde la urmé&toarele
intrebari:



Ce este important pentru tine in cariera?

+  Sunt camenii? Dorinta de a ajuta, dorinta
de a interactiona cu ceilalti, dorinta de a
gasi solutii, succesul financiar, siguranta zilei
de méine, confortul, creativitatea, sa creezi
ceva concret? Poate altceva... ?

Raspunsul la aceasta intrebare te va ajuta sa iti
identifici valorile personale.

Ce vrei sa eviti, pe cat de mult posibil, in
cariera?

- s&fii respins, sa stai in spatele unui
calculator toati ziua, sa fii blocat intr-un
birou, sa nu ai putere de decizie?

Raspunsul la aceastd intrebare te va ajuta sa fti
identifici “fobiile” pe care le vei evita cat poti
de mult.

Valorile personale determina ce decidem sa
facem si sa nu facem, ce oportunitati vedem si
ne atrag si ce oportunitati nu observam chiar
daca se afld in fata noastra.

Valorile sunt mai greu de schimbat decéat
ambitiile personale. Este mai usor s& iti modifici
o destinatie de genul sa lucrezi in cercetare in
loc de medicina decét s& iti schimbi valorile
principale, de exemplu - din siguranta in
aventura si varietate.

Care este scopul tau principal? Ce rezultat

final esti motivat sa obtii prin activitatea

pe care ti-o alegi?

+  S3 conduci o afacere?

+ S3 ajuti oamenii sa fie mai multumiti, mai
motivati, mai liberi sau mai performanti?

Raspunsul la aceasta intrebare trebuie sapat

péna cand ajungi la scopul care te pasioneaza

cu adevarat.

Este important s3 identifici pasiunea
profesionala ca scop si nu ca activitate. Aceasta
te va ajuta sa evoluezi de la o activitate la alta

de-a lungul carierei tale astfel incat scopul
principal s& continue s3 fie indeplinit indiferent
de schimbarile pe piata de munca sau de
activitatea catre care preferi sa te indrepti.
Odats ce fti identifici scopul principal poti
evalua masura in care el va fi implinit sau
satisfcut de cariera aleas. Totodats,
identificand valorile personale vei putea sa
evaluezi in ce masura acestea sprijina cariera pe
care ti-ai ales-o.

Mihaela stie ca fi place sé fie alaturi de oameni,
fizic si psihic. Nimic nu o bucurd mai mult ca

o discutie productiva cu o alta persoana. Asa
¢ s-a orientat spre medicing, unde spera

s& aib3 ocazia de fi aproape de oameni. Dar

pe masura ce merge la cursurile facultatii de
medicing, Mihaela Tsi d& seama cd munca de
medic este una un pic prea statica pentru ea,
care are nevoia s fie permanent in miscare. In
plus, dificultatea de a face o carierd ca medic
specialist, anii lungi de studii si salariul initial
destul de mic o nemultumesc profund.

Pentru Mihaela, valorile sale fundamentale sunt
dinamismul si siguranta. O carierd de medic i-ar
satisface scopul principal, dar intra in conflict
cu valorile sale. Asa c3 pe timpul facultatii

ea incepe sd interactioneze cat mai mult cu
persoane ce au terminat studii medicale, sa

isi facd o retea de cunostinte in domeniu.
Astfel realizeaza c3 existd numeroase cariere
alternative care necesit3 studii medicale. Asa ca
la terminarea facultatii, Mihaela aplica si obtine
un post de reprezentant medical junior la o
mare companie farmaceutica. Cu dinamismul
s3u natural si placerea de a fi alaturi de ceilaltj,
Mihaela progreseaza repede, avand satisfactia
de aface ceea ce i se potriveste.

Veti afla mai multe secrete de alegere a carierei
in urmatoarele pagini.

m Toate joburile curente din companiile lider in domeniu.

Y]

duard Radu te
sfatuieste: “Alege
cariera care safti

satisfaca scopul principal
si care sd respecte cat
mai multe din valorile
personale. Astfel, vei

fi motivat sa actionezi

cu o intensitate mare in
acea directie si vei obtine
rezultate peste asteptarile
tale.”



Triada unei cariere de succes este o structura care ne
ajuta sa identificam etapele prin care trecem repetat,
periodic, in decursul dezvoltarii carierei.

Triada unei cariere de succes este o structura care ne ajuta sa identificim etapele

prin care trecem repetat, periodic, in decursul dezvoltarii carierei. Alegerea.
Orice carier3, orice profesie, trec prin aceste trei etape. Chiar si oamenii de afaceri  Tansrul pe care-| vom lua ca exemplu, Mihai,
le escaladeaza, cu mai mult sau mai putin succes. .. este presat de parinti s& se angajeze. El nu isi
Triada celor trei etape este compusa din Alegere, Angajare si Ascensiune. doreste s3 inceapa " de jos” intr-un domeniu
in care nu va fi multumit. Cum nu se poate
F Angajarne hotari asupra dorrlw.enlulw care i-ar placAea, se
complace in solutii de moment, aménand
F - decizia finala.
Angajarea |, J i Pe de alta parte, Maria, la doar 26 de ani, este
. ™ e h deja Manager intr-o companie multinationala.
Mogeroa  Ascenslunen Ea este Tnsa tot mai demotivatd de atmosfera
Angajarea i st : O
; , restrictivd din mediul de lucru, care fi inhiba
i J - : .. a q . O <
g b Al RCanSS o creativitatea. Maria si-ar dori s& inceapa o
= & -l ﬂ'“:: WS afacere proprie insa nu poate renunta usor
E \i la serviciul banos si la statutul profesional pe
Blpgerea  Ascensiunga # care si l-a construit. Mariei fi este teama sa riste
aceste lucruri pentru o idee de afacere inca
L TIMP neclara.

Cele doua cazuri ne arata c3, att la inceput

de drum cét si dupa aceea ne putem gasiin
situatia de a alege, daca nu cariera, cel putin
job-ul pe care sa-| practicam. Ne alegem job-ul
n timpul scolii, dupé ce incheiem studiile si,

nu in ultimul rénd, dupa un timp in care am
acumulat experienta intr-un anumit domeniu.
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Angajarea.

Andrei Tsi trimite CV-ul pe internet frecvent, la
companii care publica anunturi de recrutare.
Pana acum ins3 a fost invitat la doar cateva

interviuri, care nu s-au concretizat cu o angajare.

Clara stie ca vrea sa lucreze in cercetare, insa
nu are experienta. Acest motiv o impiedica sa
actioneze pentru a se angaja in domeniu si nu
stie cum sa procedeze pentru a depasi situatia
cat mai repede.

Angajarea in job-ul pe care ni-| alegem este
si ea o0 etapa in care ne aflam atéat la inceputul
carierei cat si dupa aceea. Etapa de angajare
intervine In cea mai cunoscuta situatie atunci
cand decidem sa ne continuam cariera in alta
companie decét cea in care lucram n acel
moment.

Ascensiunea.

Marian s-a angajat intr-un job minunat. Nu
aceasta este, din pacate, si parerea sefului
sdu direct... El lucreaza ca Reprezentant de
Vanzari intr-una din companiile lider pe piata
farmaceutica. Desi a reusit s& isi aleaga si sa
se angajeze exact in jobul pe care si-| doreste,
el are greutati de integrare in colectiv si de
comunicare cu colegii.

Ascensiunea este etapa care ne reaminteste ca
singurul mod de a ne certifica valoarea pe piata
de munca sau de afaceri este prin dezvoltarea
noastra continud. Sunt multi profesionisti

care isi aleg job-ul potrivit, care reusesc sa se
angajeze in acesta, dar nu reusesc sa-I menting,
ca sa& nu mai vorbim despre depasirea jobului
respectiv si evolutia intr-unul mai bun.

Alegerea este acea decizie pe care o facem atunci cand ne stabilim o directie si
o destinatie spre care dorim sa ajungem. Problema multora dintre noi este ca ne
decidem greu asupra destinatiei. De cele mai multe ori, ezitam in decizie pentru
ca ne e frica.

1) Daca ai avea siguranta ca nu vei esua, ce ti-ai dori intr-adevar sa faci?*

+ sd am propria afacere (darin ce domeniu, cu ce obiect de activitate?). S&
devin manager intr-o multinationald, poate un manager de farmacie intr-unul
din marile lanturi farmaceutice, ori sa devin un inginer de sistem, cercetator,
profesionist in marketing, resurse umane sau vanzari intr-o firma mare?

Raspunsurile la aceasta intrebare te vor ajuta sa identifici care poate fi scopul tau

principal daca iti iei inima in dinti si gandesti fara limitari si restrictii.

2) intrebarea cea mare pentru fiecare dintre noi este “Care este cariera unde:

iti poti satisface scopul principal, iti poti folosi talentul, unde poti fi sprijinit de

valorile tale personale si pentru care poti gési o piata “de vanzare”?*

*Raspunsurile la aceste intrebari te vor ajuta sa identifici cariera potrivita tie.

Incearca sa gasesti 10-20 raspunsuri. Din ele, alege ideea care se repeta.

Acum, priveste ce ai scris. Cum te simti? Te motiveaza raspunsurile tale sa faci tot
ce-ti st& in putinta ca sa obtii job-ul/job-urile pe care le-ai identificat?

Daca nu esti motivat, sau nu poti gasi raspunsul la intrebarea “Ce fel de job imi
doresc?”, atunci iti propun urmatorii pasi:

Incearcs orice, absolut orice job ai impresia ca iti va placea. Pe parcurs iti vei da
seama ce te incanta cu adevarat si ce nu si te vei mobiliza, cu toate fortele, in
directia identificata. Uneori este la fel de important sa constientizezi lucrurile
care nu iti plac pentru a nu mai investi timp pretios in acestea.

Solutia este s3-ti impui un efort pentru luarea unei decizii. Ulterior poti schimba
hotararea, dar numai dupa ce ai acordat o sansa reala optiunii alese. Avantajul
tiu este c3, in domeniul farmaceutic, dincolo de clasicul loc de munca de medic
sau farmacist, odata cu dezvoltarea pietei, au aparut numeroase alte joburi.
Companiile farmaceutice de pild&, cautd oameni cu studii in domeniu pentru
pozitii de reprezentant medical, reprezentant de vanzari, cercetator sau pozitii in
departamentele de suport: marketing, resurse umane etc.

Daci te gasesti intr-o stare asemanatoare, ia masuri cat mai repede, chiar daca

nu crezi 100% in alegerea facuta. Ulterior, vei realiza dacé iti place sau nu, iar

la momentul repectiv macar vei avea o experienta in plus si vei fi scapat de
incertitudini. Sansele sunt foarte mari ca la urméatoarea alegere sa nimeresti cariera
potrivitd sau cel putin sa eviti o varianta indoielnica.



m urcat

deja prima

treapta
impreuna, facand
primul pas,
“Alegerea”, detaliat
in capitolul anterior.
Fara o alegere
corecta, angajarea
ta varamanein
voia hazardului si
nu vei obtine acel
jobin care sate
simti Tmplinit si
dedicat unei cariere
n constructie.
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Sapte trepte magice pana la angajare

Invatad sa dobandesti informatii
“secrete” prin prospectarea
pietei!

Stii ce vrei. Ti-ai ales job-ul pe care ti-l doresti.
Cum faci acum s iti gasesti acea sansa prin
care sa capeti experienta necesara, sau prin
care sa-ti dovedesti valoarea profesionala?

Raspunsul este, poate, surprinzator:
Prospectand.

Prospectarea include etapa de cautare,
identificare si abordare a oportunitatilor.
Imediat ce ai facut alegerea si te-ai dedicat
procesului de angajare lucrurile incep sa se
schimbe. Prima schimbare este aceea ca incepi
sa observi chiar langa tine oportunitati care
fnainte nu ti erau evidente.

Testul anuntului de joburi
Pentru exercitiul urmator ai nevoie de un ziar cu
anunturi de joburi.

Uita-te la toate anunturile de angajari publicate
si incercuieste-le pe cele care corespund
jobului dorit. Cate ai gasit? Daca sunt unul sau
dousd, stdm destul de bine. Ce te faci daca nu
ai gasit nici unul? Vei constata, in continuare, c&

=

de fapt existd multe sanse care iti “scapa”.

Uita-te inca o data. Noteaza acum anunturile
fatd de care esti oarecum interesat, daca ignori
calificarile cerute pe care poate nu le ai. Cate
anunturi ai observat?

Daca nu ai observat nici unul pana acum, cel
mai probabil convingerile tale te impiedica s&
percepi anumite joburi ca oportunitati pentru a
ajunge la cariera dorita.

Construieste si foloseste
RETEAUA

Nu este vorba de un exercitiu desprins din
filmele de actiune. Reteaua, sau “networking”,
cum i se spune in original, presupune a
identifica si aborda persoane cu care intrém
n contact si care ne pot ajuta sa ne atingem
obiectivele. Prospectarea in RETEA este atét
de puternica incat o vom prezenta in detaliu.

Din categoriile de mai jos vei identifica cu
siguranta cel putin 20 de persoane pe care le
poti considera in « reteaua » ta: familie (parinti,
frati si surori, sotie sau sot), alte rude (veri, unchi,
etc), prieteni, cunostinte, colegi de serviciu
(actuali sau fosti), vecini, angajati ai firmelor

cu care intri in contact cand cumperi diverse



produse sau servicii (dentist, doctor, vanzator,
instalator etc)

Nu este greu sé realizezi c3 fiecare persoana
din categoriile de mai sus are si ea o retea
asemanatoare ca numar cu a ta. In modul asta
fiecare dintre noi avem la orice moment acces
la aproximativ 400 de persoane. Vezi acum
puterea retelei?

Dupa ce termini de intocmit lista, 7i vei sublinia
pe cei pe care i vei contacta pentru a cere
informatiile despre posibile locuri de munca.

Pentru a nu pune o presiune prea mare pe
umerii cunoscutilor pe care ii contactezi, poti
utiliza niste formule « soft » de abordare, ca de
exemplu :
« stiti cumva in ce firma s-ar face angajari pe
un astfel de post ?
latd deci cateva beneficii din urma networking-
ului:
1. poti face o impresie buna care poate s&
conducd la un interviu si chiar angajare
2. poti afla informatii despre cerintele pentru
jobul cautat
3.1ti cresc sansele de identificare a job-urilor
deschise, de a-ti depune candidatura si
sansele de influentare a deciziei.

si ti se va da!”.

3

“Cere

Este vorba de o abordare foarte simpl3, insa
dificil de aplicat, prin care te detasezi de
concurenti.

Secretul este, paradoxal, sa nu ceri sa

fii angajat. Ce-ti trebuie, in schimb, este
informatia. A cere informatii de la o persoana
necunoscuts ar putea suna cam asa :

« Buna ziua, ma numesc ....... si sunt foarte
interesat s3-mi construiesc cariera in domeniul

farmaceutic. Mi-ati putea spune daca aveti
pozitii deschise in care angajati personal
acum, pentru care as putea candida? Daca nu
sunt pozitii deschise acum, as putea reveni in
viitor , cand veti face recrutari? Stiti cumva alte
companii unde se fac angajari acum si as putea
incerca? »

Poti deveni obositor si chiar suparator?

Trebuie s& raspundem la intrebarea: ce este mai
important, s& nu fim iritanti sau sa ne angajam
n job-ul pe care ni-l dorim? O zicala celebra
spune: “Calea cea mai sigura catre esec este sa
incerci sa multumesti pe toata lumea.” Nimic
mai adevarat!

CV-ul, spotul tau publicitar de 30
de secunde

CV-ul este de fapt reclama ta care trebuie
sa convinga angajatorul sau

reprezentatul acestuia sa te invite la
interviu.

Ca atare, CV-ul trebuie scris
ntr-un stil foarte asemanator

cu modul in care se formuleaza
o reclama. Cu alte cuvinte:
concis, convingdtor si care

s3 accentueze pértile care il
intereseaza cel mai mult pe «
cititor », asa cum si reclama este
conceputa sa convinga cat mai
mult consumatorul.

Elementele care trebuie

scoase in evidenta intr-un

CV se impart in patru mari
categorii de informatii: Numele
si introducerea; Experienta
Profesionald; Educatia si Pregatirea; Date
Personale.

ill Gates la mai

putin de 20 de ani

a cerut directorilor
de la IBM, cea mai temuta
companie la acel moment,
sati accepte ideea de
colaborare cu un program
de operare careincd nu
era finalizat.

ichard Branson,

acerut10 lire

pentru metrou
sa se Intoarca in centrul
Londrei dupa ce aincheiat
intalnirea de negociere
pentru cumpararea unui
avion Boeing la mana a
doua cu presedintii firmei
British Airways.




Metafora “etichetei”

O metafora care ne ajuta sa intelegem si sa
interpretam corect continutul si forma CV-ului
este cea a unei etichete pe o sticld de suc.

De regula, primul lucru pe care il observi
este NUMELE MARCII. Al doilea lucru
este in general grafica de pe eticheta.

Mai pot fi cuvinte care descriu
beneficiile produsului (ex: fara
zah3r si conservanti, 100% natural

etc). In schimb, ingredientele
sunt trecute pe etichetd cu
litere atat de mici sau chiar
ascunse incat sunt uneori
aproape imposibil de
gasit...

Numele

Asa cum eticheta ncearca sa vanda produsul,
si CV-ul incearca sa ne vanda pe noi. Sa vedem
acum care sunt elementele CV-ului care
corespund cu elementele etichetei:

entru a avea cea
mai mare putere
de covingere,

rezultatele se vor scriein CV,
Tn urmatorul format:
Implementarea (1) unui cod
de requliin relatia cu clientii
(2) astfel crescand satisfactia
clientilor (3) si vanzarile (4)
companiei.
-ITncepem cu un verb care
identifica actiunea;
Zurmeazé subiectul acelei
actiuni;
3rezultatul lacarea
contribuit actiunea;
efectul final pentru
departament sau
companie.

Care este numele marcii CV-ului tdu? Numele
tau bineinteles. Acesta se scrie cu un font
mai mare, eventual chiar diferit de restul
continutului.

Obiectivul profesional:

Obiectivul profesional trebuie sa vina imediat
dupa nume. Acesta are maxim dous fraze si
fiecare fraza are maxim 2 randuri.

Putem lua, drept exemplu, o formulare de
genul:

“S& lucrez in departamentul de vanzari (1) al
unei companii farmaceutice mari (2) pentru a
creste cota de piata (3) a acesteia prin invatarea
si preluarea responsabilitatilor de reprezentant
de vanzari(4)."

(1). Reprezintd domeniul in care vrei sa lucrezi,

(2). Reprezinta genul de companie in care vrei
s& lucrezi;

(3). Reprezinta beneficiile care doresti si poti s&
le aduci companiei. Beneficiile la care facem
referire sunt date de cotd mai mare de piet;

(4). Reprezinta ceea ce iti doresti tu de la
compania in care vrei s& lucrezi.

Experienta

Revenind la etichets, dupd numele marcii,
al doilea element care se poate observa pe
etichet3 este desenul sau elementele care
simbolizeaza calitatea produsului.

Experienta este ceea ce cautd angajatorul si
ceea ce-| poate convinge ca suntem capabili de
obtinerea unor rezultate.

Tn primul rand perioada de lucru trebuie s3
contina anul si luna de start si “finis” intr-un job.
Dupé aceea mentionam numele companiei si
locatia in care am lucrat. Sub acestea se trece
cu format Bold numele pozitiei sau jobului pe
care l-am ocupat. Dedesubt, intr-o fraza sau
maxim dousd, responsabilitdtile care le-am
detinut. Aceasta structura de a scrie fraze de
maxim doud randuri este foarte potrivitd pentru
intregul CV.

Tti propun acest lucru pentru cd angajatorul nu
are mai mult de 30-45 secunde in care sa se uite
peste CV, timp in care trage o concluzie.

Sub responsabilitati se trec apoi informatiile
esentiale: rezultatele obtinute. Ele pot fi
introduse fie de cuvantul “Rezultate” fie de
cuvantul “Realizari”, intr-un format italics tocmai
pentru a scoate in evidenta aceste aspecte
pentru cititor.

Lipsa experientei, un handicap?
Foarte multe persoane care nu cred c& au
rezultate si experiente care s fie atat de
valoroase incat sa merite sa fie mentionate

n CV. Tocmai acele rezultate, aparent
neimportante, trebuie scoase in evidenta in CV
siin Interviu!

Atentie: Fiecare dintre noi avem deja suficiente



informatii pentru a concepe un CV in formatul
mai sus mentionat!

Alte informatii

Categoriile care intrd aici sunt detaliate mai jos
in ordinea care ar trebui respectata siin CV. S&
le detaliem:

Educatia. Vei include, intr-o structura
cronologica, dar descendenta, urméatoarele:
pregatirea formala sau de specialitate,
studiile superioare, liceul. Specialitatea
trebuie mentionata. Tot aici se includ diverse
traininguri, cursuri profesionale urmate.

Limbi Straine. Acestea se trec in urmétorul
format: limba, nivelul la care o poti vorbi si
nivelul la care o poti citi si scrie. Atentie! Nu e
bine s& te supra-evaluezi!

Alte activitati sau asocieri profesionale /sociale
Tn aceasta categorie se trec asociatiile in care
esti membru sau acreditarile obtinute din
partea unei organizatii, inclusiv activitatea de
voluntariat.

Hobby-uri. Se mentioneaza cele care pot fi
sustinute de exemple concrete si recente.

Dac3 poti sa alegi hobby-urile siin functie de
cerintele postului, cu atat mai bine.

Spatiul alocat acestor categorii de informatii
trebuie s3 fie determinat de dimensiunea
categoriei “Experienta Profesionald”, astfel
incat totul s& incapa pe maxim 2 pagini.

Datele de contact. Acestea se trec fie pe fiecare
pagina ca foot-note.

Trimiterea CV-ului -
diferentiaza-te in tot ceea ce faci
Pentru a te diferentia de contracandidati,
trebuie sa stii cum procedeaza majoritatea lor.
Cei mai multi si trimit CV-ul prin fax, prin email
sau prin completarea unui formular online.

Faxul. Metoda poate fi bun& doar atunci cand
esti presat de timp si aplici pe ultimul moment.

Formularul

Sunt si situatii, e drept, in care nu ai incotro si
trebuie s completezi acel formular standard. Tn
astfel de companii se cautd cameni care stiu sa
urmeze reguli stricte.

Email-ul devine din ce in ce mai des folosit
pentru a transmite CV-ul.

Mesajul email-ului trebuie s3 fie usor de citit.
Pentru a-| ajuta pe cititor, recomand maxim
doud paragrafe care sa se poata citi pe vertical
n cel mult 30 de secunde.

Alte metode
latd mai jos doud idei care te pot face remarcat:

+  Poti vizita direct compania unde iti vei
depune CV-ul. Vei aborda cu grija si mare
diplomatie ins& personalul acesteia pentru
anu deranja;

+  Trimiterea CV-ul prin posta clasica. Un plic si
o hértie de calitate pe care iti printezi CV-ul
face o impresie foarte buna.

Formatul CV-ului rdméne un punct critic. Nu
folosi CV-uri completate pe site-uri de recrutare
pe care apoi si le atasezi in email-uri. Nu sunt
unele avantajoase.

Interviul: Sansa ta unica de a-ti
construi cariera

Daca ai participat deja la unul sau cateva
interviuri stii deja cat de usor este ca lucrurile
s3 nu iasa tocmai bine. Persoane competente,
cu experientd si pregatirea necesars, nu trec de
interviu din urmatoarele motive:

* lipsé de incredere in sine. Ca atare,
candidatjii acestia nu pot convinge c3 pot
conduce o echipg;

+ timidate. Ei “transmit” astfel lipsa de
entuziasm sau convingere ca pot “vinde”;

+  pregétire slaba. Prin urmare, nu pot

Cum ramane cu
scrisoarea de
intentie?

erequla, aceasta
nu este citita pana
cand CV-ul nu

trece de testul de 30 de
secunde dupa care sa

fie “admis” in categoria
celor de citit cu atentie. iti
recomand sa folosesti un
format simplu, concis si
care se poate adapta usor,
de la firma la firmd. Retine
Tnsa, scrisoarea de intentie
nu determina invitarea la
interviu.



raspunde sau sustine cu exemple concrete
afirmatiile din CV;

+ lipsa “instruirii” in a comunica inteligent
din punct de vedere emotional. Astfel,
sunt evaluati ca “necorespunzatori” fata de
cultura organizationals;

+  supra-evaluare proprie si asteptari salariale
nerealiste. Ca atare, sunt estimati “prea
scumpi” pentru nivelul lor real, pe piata de
munca sau pentru firma respectiva.

Pregatirea pentru interviu

Este clar ca trecerea cu succes prin interviuri
necesita o pregatire prealabila. Cea mai buna
modalitate este chiar exercitiul practic. Cu cat
participi la mai multe interviuri cu atat iti va
veni mai usor s& raspunzi bine si sa convingi
angajatorul c& tu esti persoana potrivita.

Intrebarile cheie si raspunsurile castigatoare

In continuare vom aborda intrebarile cheie.
Fiind dificile, la acestea se pierd « puncte » cel
mai frecvent.

» Ce ne puteti spune despre dvs?

Se urmareste: interlocutorul incearca sa
gaseasca in ceea ce spui ceva interesant de
care sa se

lege pentru a “sapa” si verifica atat experienta
cat si credibilitatea ta.

Réspunde astfel:

(Inainte de a raspunde cel mai bine este
sa clarifici cate detalii se asteapta sa auda
intervievatorul)

+  pentru o prezentare de 3-5 minute, cel mai
bine este s3 descrii pe scurt experienta
profesionals;

+  pentru 15-20 de minute cel mai bine este
s& dai o descriere cu mai multe detalii prin
care vei accentua abilitatile si cat mai multe
din rezultatele tale.

Nu vorbi mai mult decat isi doreste angajatorul.
» Puncte tari; puncte slabe; argumentati

Se urmareste: capacitatea de autocunoastere,
nivelul de onestitate, increderea in sine -
suficienta pentru a spune adevarul.

Raspunde astfel:

+  puncte tari: comunicativ (ma inteleg bine
cu persoane foarte diferite), rezultate (ma
concentrez pe rezultate si nu ma las pana nu
finalizez), saritor (i ajut pe cei din jurul meu
de céte ori pot);

+  puncte slabe: uneori prea serios in
demersul de a obtine rezultate (in cazul
dsta punctul slab poate fi vazut foarte usor
tot ca un punct tare “e bine ca e serios”),
perfectionist (asemenea).

» De ce ati optat pentru firma noastra?

Se urmareste: cat de mare este motivatia
pentru acel job

Raspunde astfel:

+ aveti un model de afacere unic, care ma
atrage;

+  sunteti o companie de mare renume
in sensul: profesionalismului/ culturii
organizationale bazate pe principiul de
meritocratie/ marca de succes/ ofera
posibilitatea de crestere pe termen lung.

Atentie! Evita urmatoarele raspunsuri:

+  pentru c& aveti un program de lucru lejer;

+  pentru c& sunteti aproape de casa.

» Dati-mi un exemplu despre o situatie in
care ati condus o echipa:

Se urmareste un exemplu concret care sa
demonstreze abilitatea ta de a conduce o
echipa.

Raspunde astfel: Cat mai concret si la obiect cu
un exemplu real din experienta proprie. Explica
atat proiectul respectiv cat si rolul tau in echipa.

Atentie! Trebuie sa stim c3 este ok s cerem



putin timp de ragaz 10 sau maxim 20 de
secunde céat s& gasim un exemplu bun pe care
s3-l expunem.

Daca nu ai experienta profesionala cu carte
de munc3, poti face apel la alte experiente
extracuriculare, spre exemplu in cadrul unor
proiecte sau evenimente.

» Ce rezultate ati avut ?

Gandeste-te la orice rezultate pozitive obtinute.

(Au crescut vanzarile? Ti-ai realizat nivelul
tintad pentru numarul de participanti la un
eveniment?).

» Ce dificultati ati avut ?

Se urmareste: 53 dovedesti in continuare cat
de credibil a fost experienta pe care tocmai
ai explicat-o, prin ce greut&ti ai trecut, ce ai
invatat din acele greutati si cum ai reusit sa le
depasesti.

Réaspunde astfel: Mentioneazs o dificultate pe
care ai si depasit-o. Explica in mod concis si
concret situatia si felul in care ai rezolvat-o.

» Nu cumva rezultatele au aparut din alte
motive, si nu ca urmare a actiunii tale?

Se urmareste: testarea in situatii de stres si
inconfort unde cuvantul nostru este pus sub
semnul intrebarii. Intervievatorul vrea s3 afle
cum ne comportam in situatii care ne pun
radbdarea la incercare.

Raspunde astfel: cu atitudinea “voi fi relaxat si

voi raspunde in mod profesionist oricat de mult

mi se vor testa nervii”, lucru care iti va folosi in
multe alte situatii concrete...
Alte exemple de intrebari de testare la stres

sunt: Sigur dvs ati avut rolul de ... ? Dar de ce
nu ati fostin stare s3... ?

» Puteti sa-mi dati un exemplu cu o
greseala pe care ati facut-o ?

Se urmareste: capacitatea de a accepta
greselile pe care le faci si de ainvata din ele.

Raspunde astfel: Cu totii facem greseli. Important este sa

inveti din acele greseli si sa cauti s& eviti sa le repeti. (Alege o
greseala pe care ai facut-o din care ai invatat cel mai mult pe plan
profesional)

Atentie: Evita greselile pe care nu le poti sprijini cu lectii pe care
le-ai invatat.

Intrebarile de final. Deseori acestea indic finalizarea unui
interviu reusit.

» Daca vi s-ar oferi postul, cand ati putea incepe ?

Se urméreste: aflarea disponibilitatii de a incepe daca ti se face
oferta.

Raspunde astfel: Trebuie s3 arate cé vei trata actualul angajator
cu respect. Exemplu: “trebuie sa dau preaviz de minimum 15
zile."

Atentie. Vestea buné este ca dacé ajungi la intrebarea asta
fnseamna c3 intervievatorului i-ai facut o impresie buna si c3 ai
sanse mari sa primesti o oferta.

» Doriti sa ne intrebati ceva ?
Intrebarile pe care trebuie s3 le pui tu

Aceasta ocazie trebuie fructificatd cat se
poate de mult, fiind o sans3 s3 aflam si noi
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anumite informatii necesare in decizia de a ne
angaja in firma respectiva. In acelasi timp, este
o0 alta modalitate de a sublinia interesul pentru
afacerea respectiva.

Exemple de intrebari potrivite :

+ Cum este structurat departamentul x
din care face parte job-ul? Care este cea
mai mare provocare a departamentului
respectiv?

+  Care este viziunea sau obiectivul companiei
pe urmatorii 3 sau 5 ani?

- Care sunt prioritatile acestui job pe primele
12 luni?

Atentie la intrebarile de evitat!

+  Care sunt produsele firmei? (ar trebui sa le
stii, le poti afla de pe internet!)

+ Care este salariul pentru o astfel de pozitie?
(d& impresia ca vii numai pentru banil)

NEGOCIEREA

Asadar, am avut un interviu bun, se vede clar
c& am facut o impresie pozitiva, am reusit sa
demonstram ca avem potential si ca putem
aduce rezultate. Suntem gata sa incheiem
interviul cdnd ne loveste f&ra mila intrebarea de
baraj: “Si.... la ce salariu va asteptati?”.

Cum raspundem?

In aceast3 situatie nu este atat de importanta
cifra dat3. Este esential c3 aceasta cifra sa fie
suficient de flexibila si aproape de nivelul job-
ului respectiv pe piata.

Usor de spus, mai greu de facut! Un lucru care
trebuie retinut este ca inainte de a intra in orice
discutie sau negociere trebuie sa stiu care

este nivelul acceptabil pentru mine. Acesta
este punctul cheie de la care incepe adevarata
negociere.

Dac3 toate acestea vor fi indeplinite, nu va urma
decét o perioadd de timp de insistenta din

partea ta pana ce vei reusi pe cont propriu, fara
pile si fara influentele parintilor.

In acel moment vei intra in a treia etapa a
dezvoltarii carierei tale si anume Ascensiunea.

Construieste baza unei cariere
sustenabile!

Exista persoane care, desi isi schimba jobul,

nu reusesc sa atinga nivelul de succes dorit.
Numai cu schimbarea locului de munca, adica a
contextului, fara s evoludm si noi, nu vom reusi
mare lucru pe termen lung.

Solutia este construirea unei credibilitati
profesionale pe care s& ne putem baza

atatn compania in care lucram, cat si fatd

de potentialii viitori angajatori. Aceasta
credibilitate pare sa fie un numitor comun in
experientele profesionistilor de succes. Ea este
compusa din doua aspecte.

Tn primul rand, este vorba de caracterul
persoanei. Fard un caracter puternic, nicio
companie nu iti acordd sansa s3 cresti, sau chiar
sa ramai simplu angajat. In al doilea rand este
vorba de competentele profesionale universal
valabile.

Caracterul credibil este construit printr-un mod
de a gandi si actiona bazat pe urmatoarele
principii :

*  integritate,

+  spirit de echipa,

*  seriozitate.

De retinut: angajatorii inteligenti recruteaza
persoane care indeplinesc conditia de
caracter si nu cea de competenta, urmand

s& investeasc Tn acestea pentru formarea
competentei. Acestia stiu din experienta

ca este mai greu sa pregatesti caracterul
oamenilor decat competentele lor universale.



Asadar, cum ne putem construi un astfel de
caracter? Pentru a raspunde la aceastd intrebare
s-au scris carti intregi. Eu Tti recomand “Eficienta in
7 trepte” de Steven Covey pentru a intelege cum ti
poti dezvolta caracterul.

Ce sunt competentele universale? Sunt abilitatile
universal valabile in orice job sau orice afacere,
indiferent de domeniu.

1. Prima este Comunicarea. Toti profesionistii de
valoare o detin. Ei pot comunica in mod ideal
cu ceilalti, indiferent de nivelul sau clasa sociala
a interlocutorilor, fi pot convinge si motiva pe
cei din jur, comunica scurt si la obiect.

2. Analiza. Vorbim despre observarea
rezultatelor, identificarea surselelor si cauzelor
acestora. Apoi, a opera modificari in actiunile
urmatoare astfel incat s se obtind maxim de
efect.

3. Proactivitatea este abilitatea de a deveni
maestri ai consecintelor. Vrem consecinte
pe masura dorintelor noastre. Ca urmare, ar
trebui s& putem recunoaste cauzele, respectiv
actiunile care vor produce rezultatele!

4. A patra competenta este Abilitatea de a
obtine rezultate. Abilitatea mentionata este
cea care face diferenta in cazul celor carora le
lipsesc studiile, acreditarile si pilele necesare,
fiind Tnsa extrem de hotarati s& obtini rezultate
profesionale inalte.

"Ascensiunea” este cuvantul cheie, fie cd Thseamna
ainvata mai mult despre ceea ce te pasioneazs, fie
a-ti extinde cercul de cunostiinte printr-un efort de
networking sustinut sau a-ti antrena niste abilitati
interpersonale cum ar fi comunicarea sau lucrul in
echipa.

Am sd inchei cu o frazé din Confucius, care rezuma
atat de bine intregul meu mesaj — "Alege-ti un

job care Tti place si nu va mai trebui sa lucrezi
niciodatd”. Si as mai adauga, fa pasii necesari si
efortul cuvenit. fti doresc succes in dezvoltarea ta
ca profesionist pentru ca nu exista alta cale!

Tendinte si directii ale
dezvoltarii industriei
farmaceutice pe piata
din Romania

Piata farmaceutica a crescut in anul 2005 cu aproximativ 20%, fapt ce
nu ii poate l&sa indiferenti pe intreprinzatorii care doresc un business
profitabil, pe o piata evaluata in anul 2005 la 1,26 miliarde de euro.
Pentru 2006, estimérile vizeaza un avans de 15% al pietei farma, in
baza majorarii cu acelasi procent a bugetului alocat sanatatii fatd de
2005.

Marile companii fac jocurile, au planuri mari de extindere si au in
vizor tranzactii impresionante.

Companiile farmaceutice sunt peste tot in lume printre vedetele
burselor, gratie ratelor mari si relativ constante ale profitului. Si pe
piata din Romania, firmele din industria farmaceutica atrag invetitorii
strategici. Cand Ranbaxy a anuntat ca va plati 324 de milioane

de dolari pentru un pachet de 96,7 din Terapia — evaluand astfel
producatorul din Cluj la 335 mil. de dolari, multi analisti au ridicat
semne de intrebare. Insa managerii indieni de la Ranbaxy erau
foarte multumiti de ceea ce tocmai achizitionaserd. Au preluat un
portofoliu de produse cu marci solide si o capacitate de productie
care poate fi transformata intr-un hub regional cu care pot “ataca”
piata europeana. Terapia a avut in 2005 o profitabilitate demna

Pozitie Companie Cifra afaceri (mil.euro) Nr. angajati

1 GlaxoSimthKline 130,2 1200
2 Hoffman la Roche 85,3 150
3 Novartis 81,2 N/A
4 Sanofi - Aventis 80,3 150
5 Pfizer 76,6 189

Sursa: Companiile, Ministerul de Finante (pentru anul 2005)



de invidiat, cel mai important indicator din industrie — EBITDA (Earning Before
Interests Taxes Depreciation and Amortization — profit inainte de plata dobéanzilor,
taxelor, deprecierii si amortizarii) a indicat un procent de 38%, mult peste media
industriei. Pe plan international, companiile farmaceutice au in general EBITDA de
20% din vanzari — ceea ce oricum este mai mare decat in alte industrii traditionale.
Producétorii de medicamente au in portofoliu si produse vechi, vandute la preturi
foarte mici. in timp Tns3, aceste produse vor iesi incetul cu incetul de pe piat3,
fiind inlocuite cu medicamente mai noi, dar la preturi mai mari. Ca urmare, rata
profitabilitatii va creste in urmatorii ani, chiar daca vor mai creste si preturile.
"Profitabilitatea Sicomed nu este la fel de mare, dar cred ca in 2, 3 ani va ajunge

la nivelul fabricilor din Cehia si Slovacia”, afirma Alexander Marcek, director
corporate finance al companiei cehe Zentiva, care a preluat in toamna anului
trecut cel mai mare producator de medicamente —Sicomed — evaluat la circa

200 de milioane dolari. Profitul net al Sicomed — actualmente Zentiva SA — a fost
anul trecut de 4,4 milioane euro, la o cifrd de afaceri de 53,4 milioane de euro.
Respectiv o rata de 8,2%. Planurile pentru anul 2006 au fost foarte ambitioase,
bugetul pe 2006 previzionand o dublare e rezultatului net, pe fondul unei cresteri
cu doar 15% a vanzarilor. Adica o marja a profitului net de 15%, comparabila cu
rezultatele pe plan mondial.

Astfel, siin Romania producétorii de medicamente se numara printre cele mai
performante companii, chiar daca “profiturile producatorilor romani sunt limitate
pe partea de medicamente cu prescriptie din modul de stabiliare al preturilor”
afirma Adriana Marin, analist BRD Securities. Dna Adriana Marin apreciaza c&
marjele vor creste “si prin cresterea ponderii produselor noi cu valoare adaugata
mare si a medicamentelor OTC (over the counter — care se pot elibera fara retets)
precum si prin cresterea ponderii vanzarilor citre farmacii in raport cu vanzarile

catre spitale”.

Pretul produselor OTC nu este reglementat, in timp ce preturile medicamentelor
care se elibereaza pe reteta sunt fixate de Ministerul Sanatatii, prin negocieri cu
producatorii, in cazul celor autohtone, respectiv pornind de la cel mai mic pret al
respectivului medicament in Bulgaria, Ungaria si Cehia dar si in alte tari europene,
in cazul celor importate. Ca urmare, producétorii pot realiza marje mai bune

din vanzarea medicamentelor eliberate fara reteta. Surse din piata afirma, de
altfel, cain cazul multor produse OTC s-au inregistrat in ultima perioada cresteri
semnificative de preturi.

Analistii arata c3, in cazul producatorilor mai mici, infiintati in special dupa 1990,
“povara” vechilor produse nu va mai exista, astfel c& profitabilitatea este ceva mai
ridicata, insa pe de alta parte, foarte putini dintre acestia au atins dimensiuni care
sa-i faca atractivi pentru potentialii cumparatori care analizeaza piata romaneasca.
Mai ales dupa tranzactiile incheiate in ultima perioada (achizitia Sicomed de catre
Zentiva, cumpararea Terapia de c&tre Ranbaxy si preluarea producatorului de
oncologice Sindan de catre islandezii de la Actavis), interesul investitorilor pentru
piata farmaceutica este foarte ridicat. Atat fondurile de investitii, cat si investitorii

strategici urmaresc cu atentie evolutia pietei cat
si a potentialelor tinte de achizitie.

Zentiva a preluat Sicomed
Ranbaxy a achizitionat Terapia
Actavis a preluat Sindan

Anzag a cumpdrat 60% din Farmexpert.

Putini producatori ar mai fi insa de vanzare,
dintre acestia detasandu-se Antibiotice lasi.

De aceea, alte companii din industrie,

precum distribuitorii de medicamente si
lanturile de farmacii sunt acum cautate de
potentialii investitori. In cazul acestora, marjele
de profit sunt mult mai mici decét in cazul
producatorilor, in special pentru ca adaosurile
comerciale sunt reglementate de stat. A&D
Pharma - holdingul care reuneste cel mai
mare distribuitor, Mediplus, si cel mai mare
lant de farmacii, Sensiblu, - a fost in negocieri
atat cu fonduri de investitii cat si cu investitori
strategici. Tranzactia a fost suspendata de
discutiile privind legea farmaciei. Surse din
piata sustin c& si alte companii sunt vizate de
cumparatori. Atractivitatea pietei se datoreaza
nu atat profiturilor potentiale, cat faptului c&
nici activitatea de distributie si cu atat mai putin
cea de retail nu sunt consolidate. In Romania
sunt inregistrate circa 200 de companii care
au ca obiect de activitate distributia de
medicamente. Nu toate sunt active ins3,
probabil vor rimane 10, 15 companii. In cazul
farmaciilor, din cele aproximativ 4 500 de
farmacii doar o zecime apartin lanturilor.



// Terapia

Cine suntem?

. . - g L o Z :
Terapia Ranbaxy este cea mai mare companie independenta de generice din Romania care f—IErap/a
opereaza sub aceasta denumire comercialad incepand cu iunie 2006 odat& cu unirea operatiunilor
companiei Terapia SA si Ranbaxy Romania, in urma achizitionarii companiei roménesti de catre

Ranbaxy Laboratories Limited. Nume: Terapia Ranbaxy

Profil: farmaceutic

Terapia SA a fost infiintata in 1921, are un nume si un brand puternic, ca si o istorie consistenta Numar angajat: ?gétg

a cresterii si profitabilitatii. O companie farma integrata, orientata spre comercial, care are un Orase: Cluj-Napoca
portofoliu larg de produse si capabilitati puternice de produse noi, cercetare si dezvoltare, o Bucuresti, alte orase
facilitati de bioechivalentd de cel mai inalt nivel, costuri de productie reduse, si o retea puternica
de distributie care include cea mai mare si puternica fortd de vanzari de pe piata farmaceutica
romaneasca.

Ranbaxy Laboratories Limited cu sediul central in India, este o companie farmaceutica integrata,
bazats pe cercetare. Prima platform& de productie a Ranbaxy a fost creat& in 1962. Ranbaxy
produce o gama variata de produse generice de buna calitate si la preturi accesibile, profund
apreciate atat de cdtre comunitatea medicald, cat si de catre pacientii din diferite zone ale lumii.

Compania are operatiuni de productie in 8 tari si prezenta prin subsidiare in 49 de tari, iar produsele
sale pot fi gasite n peste 125 de tari.

De ce sa lucrezi pentru Terapia Ranbaxy?

Terapia Ranbaxy este in top 100 al celor mai buni angajatori. Aici sunt intrunite toate conditiile
pentru dezvoltare profesionald, pentru construirea unei cariere in cadrul companiei atat in tara, cat
si la nivel international, pentru sansa de a lucra intr-o echipa entuziasta, profesionistd, cu experienta CV-urile sunt asteptate la
multinationala. Politica de avansari cuprinde planuri de succesiune la nivel global, planul de cariers, adresa de e-mail:
retinerea si dezvoltarea personalului. Angajatii sunt promovati pe baza performantei lor si in functie

de cerintele businessului.

Cum poti aplica?

Compania are de asemenea un cod de conduita. ,O conduita eticd la locul de munca este o sau aplicati direct pe site-ul
cerinta de baza pe care toti angajatii nostri trebuie sa o indeplineasca. lar in ce priveste codul de companiei

imbracaminte, in afara locurilor de munca, unde datoritd specificului activitatii este o cerinta legala

purtarea unor echipamente si accesorii specifice (exemplu, in productie), angajatii sunt imbracati in

tinuta business — angajatii nostri sunt imaginea companiei.”, spune Jean-Francois Picard, Director

resurse umane Ranbaxy, regiunea Europa, CSI, Africa si America Latina.
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“Piata fortei de munca in industria farmaceutica
ainregistrat o dinamica deosebita in ultimii

ani, datorita prezentei pe piata a unui numar
mare de angajatori, in conditiile in care capitalul
uman cu profilul educational cautat (medici

si farmacisti) este limitat . Anul acesta putem
evalua noile angajari la 10 - 15% datorita in
principal promovarilor interne si extinderii
businessului” declara Dan Zamonea, director
general al Roche Romania, al doilea jucator de
pe piata locala de profil.

Tn ultimele luni, companiile farmaceutice au
tinut capul de afis al celor mai activi angajatori
din industrie fiind surclasatd doar de cateva

ori, destul de firav de altfel, de institutiile
financiar - bancare sau de HoReCa. De la
pozitille de entry-level si pana la cele de top
management, nu a existat o sdptamana in care
juctorii de profil s& nu dea anunturi in ziarele
de specialitate sau sa nu faca publice schimbari
importante in conducere. Semnalul dat la finele
anulul trecut, cand s-au ridicat primele semne
de intrebare cu privire la existenta unei crize de
personal in sectorul farmaceutic, s-a acutizat

n ultima perioada, in conditiile in care valul
plecarilor de personal a fost mai puternic ca
niciodata.

“Se poate vorbi de o crizd de personal in
domeniul farmaceutic in ultima perioada iar
cauzele sunt multiple. Cele mai frecvente sunt
gradul de pregétire din ce in ce mai scazut al
proaspéat absolventilor, exigentele angajatorilor,
diversitatea si atractivitatea ofertelor
companiilor straine, pretentiile salariale ce nu

pot fi satisfacute intotdeauna de companiile
autohtone” afirma Carmen Zota, director
national de resurse umane al Farmexpert.

Analistii sunt ins& de parere ca o criza pe piata
fortei de munca in aceastd industrie exista cu
precadere la nivel de producatori. “Pe partea
de productie, exista o criz& de personal pentru
noile meserii aparute. Aceasta a debutat

n momentul in care producétorii locali a u
trebuit sa introduca noile standarde GMP
(Good Manufacturing Practice) pentru afi la
nivelul celor din Uniunea Europeana”, declara
Madalina Popescu, director general la Pluri
Consultants Romania. Dna Madalina Popescu
spune c3, pe de o parte, se poate vorbi despre
fostele companii de stat care au trebuit s se
relanseze, motiv pentru care au facut reduceri
de personal iar pe de alta parte, de jucatorii
internationali activi la nivel de reprezentanta,
dar in niciunele dintre aceste cazuri nu se poate
vorbi despre o criza.

“In domeniul farma se remarca o tendints
accentuata de a gasi din ce in ce mai greu

fortd de munci specializatd. Daca apare un
post liber in organigrama ale carui specificatii
cer experienta relevantd, atunci este greu de
gasit in piat3 astfel de candidati. In schimb,

se remarca o deschidere foarte accentuats

a tinerilor absolventi de medicing, farmacie

sau alte specialitati conexe de a-si construi o
carierad in domeniul farma, in defavoarea celei
din sistemul sanitar clasic. De aceea, companiile
de farmaceutice trebuie si-si construiasca
programe care s poata construi competentele



necesare domeniului, adresate studentilor din anii terminali si
absolventilor” considerd Anca Petrescu, HR Officer in cadrul
Terapia Ranbaxy.

Intr-o singura saptdmana, companiile din domeniul farmaceutic
au lansat cea mai complexd oferta de angajare, nu mai putin de
17 pozitii fiind scoase la concurs de unii dintre principalii jucatori
din domeniu (Roche, Mediplus, Schering). Cei mai véanati sunt
specialistii in vanzari si reprezentantii medicali. Ritmul sustinut de
crestere al pietei farmaceutice de anul trecut, la care se adauga
necesitatea recuperdrii deficitului de consum de medicamente
fata de statele din regiune, determind companiile din industrie sa
investeasca puternic in echipele de vanzari.

“Competitia este foarte mare in aceastd industrie iar diferenta

o fac oamenii, ei sunt cei care produc valoare, iar acest lucru a
nceput sa fie inteles, intr-o tot mai mare masurd. Avem cerinte
de la clienti din domeniul farmaceutic care ne solicita s3 le
aducem ce este mai bun pe piat3, fiind dispusi sa plateasca

ce este nevoie pentru a atrage aceste talente” spune Minerva
Cernea, regional manager Pedersen&Partners. Pe de alta parte,
Carmen Zota de la Farmexpert spune ca in pofida cresterii
sustinute a pietei de anul trecut, care in mod normal ar fi trebuit
sa atraga orientarea unui numar mai mare de persoane spre
acest domeniu, in realitate nu s-a intdmplat asa. “In general,
Romania se confrunta cu o discrepanta majora intre oferta de
invatdmant si cererea de fortd de munca. Inca nu avem o culturd i
n ceea ce priveste orientarea profesionala a tinerilor catre meserii
ce au cautare pe piata muncii”. De asemenea, flexibilitatea

pe piata muncii din industrie este din ce in ce mai mare si
“disponibilitatea de a oferi salarii cat mai motivante pentru a
avea oamenii potriviti, continua Cernea. “In general, cei mai bine
platiti angajati sunt cei care ocupa posturi—cheie in organizatie,
precum si persoanele cu abilitati deosebite sau rare, in scopul de
aretine aceste persoane in firma.”

Evolutia ascendenta a industriei
farma isi pune amprenta asupra
salariilor din domeniu, care sunt
pe masura. Potrivit studiului
"PayWell 2006" realizat de
PricewaterhouseCoopers
angajatii companiilor
farmaceutice din Romania sunt
cei mai bine remunerati, cu

un castig mediu brut de 2 902
ron/ luna, devansand bancile

si sectorul IT&C, unde salariile
medii sunt de aproximativ 2
650 ron brut. DI Dan Zamonea
aprecieaza la randul sau ca “un
nivel relativ Tnalt de salarizare
fata de alte industrii nu trebuie
sd surprinda: peste 90% din
angajatii nostri sunt persoane cu
studii superioare, medicale sau
farmaceutice si adesea cu studii
postuniversitare”.

“Salariile din industria
farmaceutica reflecta pregatirea
profesionala speciala ceruta
pentru acest domeniu,
responsabilitatile complexe
avand n vedere ca este vorba
de promovarea de medicamente
pentru uz uman si abilitatile
solicitate de aceasta profesie”
precizeaza Anca Covaciu, HR
Manager Roche Romania.
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Cariera in domeniul farmaceutic

Tinerii absolventi ai Facultatilor de medicin3,
farmacie, biologie si chimie au ca variante

de angajare urmétoarele pozitii de entry-
level: reprezentanti de véanzari, reprezentanti
medicali iar in cadrul unei retele de farmacii:
farmacist, asistent farmacie si consultanti
vanzari cosmetice.

In majoritatea cazurilor, intrarea in companie

se face in departamentul de vanzari, pe pozitii
de reprezentant medical. Procesul de avansare
depinde foarte mult de politica organizational3,
dar in mod frecvent el este o consecinta directa
a atingerii obiectivelor de vanzari. “Avandin
vedere c3 este vorba de o pozitie in vanzari,
calitatile de care trebuie s& dea dovada un
reprezentant medical sunt spiritul comercial
(abilitati bune de negociator), orientare catre

Reprezentantul de vanzari pune
produsul pe raftul farmaciei

Reprezentantul de vanzari vinde direct
produsele in farmacii, asigurandu-se ca
nu sunt goluri de marfa

Reprezentantul de vanzéri se ocupa cu
vénzarea directa

client si perseverenta”, declara Andreea Tanase
- human resources consultant - si Andreea Dima
— senior human resources consultant la AIMS
Human Capital Romania. In cadrul companiilor
farmaceutice, exista doud tipuri de structuri
organizationale: prima dintre ele prefera
separarea functiilor de marketing de cele de
vanzare, in timp ce cealalta este construita pe
principiul asa-numitului “Business Unit” care
presupune un cumul functional cu pondere
comparabild in cele dou& zone.

Asadar, promovarea de pe pozitii de
reprezentant medical poate varia in functie

de structura organizatiei. Se poate promova

pe pozitii de coordonator regional (ponderea
maxima in vénzari) sau manager de produs
(ponderea maxima pe marketing), sau pe pozitii
care implicd managementul activitatii intr-un

Reprezentantul medical il scoate de pe
raftul farmaciei

Reprezentantul medical prin
promovarea catre medici, genereaza
prescriptia medicala care in farmacii se
transforma in vanzare

Reprezentantul medical cu vanzarea
indirecta

Reprezentantul de vanzari si reprezentantul medical fac echipa (daca lucreaza
la aceeasi companie) in relatia cu farmacia in special, dar nu numai, pentru ca
reprezentantul medical are activitate de promovare si in farmacii.
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Business Unit. Pot aparea si situatii in care promovarea se face de
pe pozitii de vénzari pe pozitii de management de produs.

De exemplu, in compania la Roche, pozitia de entry-level este
de Reprezentant medical junior. Jobul consta in promovare
medicald, de transfer a informatiei medicale despre produs.

Se urmareste ca angajatul pe aceasta pozitie sa devina un
partener de dialog pentru medic. Ca oportunitati de promovare,
un posibil “traseu” de carierd ar fi urmatorul: reprezentant
medical junior — reprezentant medical — reprezentant medical
senior — reprezentant medical specialist dup care urmeaza
pozitii manageriale, mutari laterale pe un traseu de “product
management”. Programele de perfectionare includ cursuri de
dezvoltare a abilitatilor de vanzare, in domeniul marketing dar si
de dezvoltare personala: comunicare, prezentare, negociere. De
asemenea, tinerii cu potential merg la traininguri in strainatate.

Pachetele salariale sunt motivante, iar telefonul, masina,
calculatorul sunt instrumente de lucru. Pentru rezultate
deosebite, in functie de volumul vanzarilor, Hoffman la Roche
ofera prime de performanta.

Pozitii de entry-level ca reprezentanti medicali sunt disponibile si
in cadrul Terapia Ranbaxy. Compania a anuntat angajari masive
pentru anul acesta - 200 de joburi, marea majoritate nu solicita
experienta in promovare medicala. Posturile se adreseaza
absolventilor de medicing, farmacie. Pentru absolventii de
chimie, biologie, ar putea exista posturi in productie (Cluj
Napoca), desi in acest moment nu este nimic disponibil. La
Terapia, fiecare departament in parte are pozitii de entry

- level, specificatiile fiecaruia fiind diferite, in functie de profilul
departamentului si postului. De pe orice post de entry level se
poate evolua in cadrul companiei, iar aceasta evolutie depinde
de rezultatele angajatului pe un anumit post, de competentele
necesare ocuparii unui alt post si, nu in ultimul rand, de
potentialul de dezvoltare a angajatului. Astfel, de exemplu din
postul de reprezentant medical se poate evolua catre postul de
Area Sales Manager sau Product Manager, sau de ce nu? intr-un
post in departamentul de inregistrari, afaceri medicale. in plus,
departamentul comercial are un trainer dedicat care organizeaza
periodic in functie de nevoile echipelor traininguri de abilitati
de vanzare, negociere, etc, tot ce au nevoie pentru a creste din
punct de vedere al eficientei si performantei.

]:"I |8 Toate joburile curente din companiile lider in domeniu.

Cei mai doriti
angajatori de catre
tinerii profesionisti

Ne-am pus o intrebare grea...”Ce isi doresc
tinerii de la carier si de la angajator”? Ca s&
réspundem la ea, am realizat o cercetare de
piata in colaborare cu Synergize Consulting,
din care am aflat lucruri interesante atat pentru
angajatori cat si pentru tinerii in cdutarea

unui loc de munca (si un tanar este mereu in
cautarea unui loc de munca).

Pentru cercetare, am folosit un esantion
reprezentativ de 815 tineri, cu vérste cuprinse
intre 19 si 28 de ani. Aproape 60% din ei
lucreaza full-time, 90% declari ca vorbesc

in mod fluent limba engleza, si 30% limba
franceza. Ca si domeniu de studii, 30% au
absolvit sau au inceput prima facultate pe
politehnicad/ inginerie, aproape 20% pe
domeniul economic si 10% pe sociologie/
psihologie.

Conform cercetarii, aproape jumétate dintre
tinerii care lucreaza cu norma intreaga sau
partiald, consideré relevanta pentru cerintele
postului pe care il ocupé practicarea de
activitati voluntare extrascolare, si un pic mai
putini considerd relevanta practicarea unui
job in timpul facultatii. Procentul este inca mic,
considerénd valoarea pe care o pun angajatorii
pe aceste activitati, dar explicabil daca tinem
cont de faptul c& multi tineri nu au avut astfel
de activitati.

Pregatirea teoretica din facultate este de
asemeni pretuitd, de peste jumatate din acesti
tineri, insa pregatirea practicad de mai putin de
30% din ei. Rezultatele reflectd pe de o parte
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o bun pregatire de specialitate, oferita de unele facultati, in
special cele cu un profil mai tehnic, pe de alta parte o serioasa
ruptura intre activitatile practice care se fac la facultate (seminarii,
laboratoare etc) si cerintele angajatorilor. Fie pregétirea practica
este puting, fie nu se face bine, fie nu este focalizata pe abilitatile
cele mai relevante.

Cele mai urmarite beneficii la un angajator, de catre tineri,
sunt Tn ordine descrescatoare: atmosfera placuta de
lucru, investitia companiei in dezvoltarea profesionala a
sa ca angajat, pachetul de salarial, existenta provocarilor
profesionale si preocupare companiei de angajati

Aceste beneficii arata faptul c&, dincolo de nevoile financiare
care sunt importante, tinerii au addugat si altele in dorintele lor,
care tin mai degraba de nevoile superioare de afiliere, stimg,
statut si crestere. Cele mai putin cautate beneficii sunt cele ce tin
de distanta péna la sediu si felul in care acesta arata.

Tn materie de atitudini fats de viata profesional, peste 40%
din tineri cred ca pentru gasirea unui loc de munca conteaza
mai mult pe cine cunosti decét ceea ce stii. Acest rezultat arata
importanta pe care o acordd tinerii recomandarilor, dar si mai
probabil, increderea inca persistentd in faptul ca pilele suntin
floare si functioneazd de minune.

Peste 80% din tineri ar face ore suplimentare ca s& cstige in
plus. Tendinta reflectd pe de o parte preocuparea financiara

a acestora si disponibilitatea pentru munca recompensats,
indicator al unui spirit destul de pragmatic. Pe de alt& parte,
reflecta nivelul salarial scizut pentru pozitiile pe care lucreaza sau
se asteapta sa lucreze tinerii, care determina tinerii s3 accepte

un program mai lung de lucru, daca asta inseamna cresterea
veniturilor.

Totodatd, 60% din tineri spun ca la locul de muncé apreciaza
mai mult perspectiva de dezvoltare decét salariul. Deci inclinatia
spre crestere este si mai mare. Tinerii simt nevoia de a deveni
profesionisti intr-un anumit domeniu si probabil se asteapts la

o crestere salariald adiacenta. Beneficiile pe termen lung sunt
prioritare.

Peste trei sferturi din tineri spun ca isi doresc provocari la locul de
muncd, chiar daca asta ar implica un stres sporit. Daca fi credem
pe cuvant, vorbim de o generatie care vrea sa tréiasca la maxim
inclusiv viata profesionala.
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Vodafone

Orange

Oracle

Coca-Cola HBC
Microsoft

BRD - GSG
Siemens

Procter & Gamble
PWC

BCR

Guvernul Romaniei
Media Pro

Pfizer

Rompetrol

La nivelul brand-ului de tara nu stdm prea

bine. Mai putin de 20% din tineri cred ca

in Romania te poti realiza mai usor decét in
strainatate. Visul occidental are in mod evident
mult appeal. Nici la nivelul educatiei nu stam
mai bine. Doar un pic mai multi tineri cred c3
daca esti bine pregatit teoretic, poti accesa
posturi importante si fara experienta practica.
Pe buna dreptate, tinerii nu cred in sistemul
scolar autohton si in capacitatea sa de a pune
o bazi solida care s3 deschidad oportunitati de
angajare.

Domeniile preferate de dezvoltare a carierei
sunt in ordine descrescatoare: IT (aproape 20%
din respondenti doresc sa dezvolte cariera
personald in acest domeniu), marketing, vanzari
si resurse umane. Salariile mari din aceste
domenii pot oferi o buna explicatie in acest
sens. Tinerii tin pasul cu trendul economic.

Apropo de salarii, 2/3 dintre tineri se asteapta
la un salariu lunar net intre 200 si 500 Euro.
Tinerii in sectorul 26-28 de ani insa au asteptari
mult mai mari. Peste jumatate din acestia vor
salarii intre 900 si 1000 euro, iar unii mai mult.
Pentru acest fenomen exista doud explicatii
credibile: prima tine de faptul c& acestia au

de obicei minim 2-3 ani de experients, adica
suficient de mult ca sa inceapa sa se considere
profesionisti intr-un domeniu in adevéaratul
sens al cuvantului. Pe de alta parte, nevoile
personale cresc si ele foarte mult, dat fiind
faptul cd de la aceasta vérsta apar preocupari
serioase pentru intemeierea unei familii,
cumpararea unei case sau a unei masini.

Intrebarea care se pune este in schimb cat

de bine ne pregatim de pe acum ca peste

2-3 ani de zile s3 avem un bagaj suficient de
consistent pe partea de competente tehnice si
profesionale, astfel incat s& putem justifica un
asemenea nivel de asteptari. Una din plangerile
cele mai des intélnite din partea recrutorilor si

a managerilor de resurse umane este c foarte
multi candidati considera ca simplul fapt de

a termina o facultate le da dreptul de a cere
salarii cu multe zerouri, chiar daca ei se prezinta
fara pic de experienta.

Si la capitolul asteptari non-financiare lucrurile
sunt interesante. Am masurat atat beneficiile
asteptate cat si cele considerate atractive.

Tn general, intre cele dous exista o corelatie.
Printre cele mai asteptate beneficii se numara
tichetele de mas3, asigurarile medicale, primele
de Paste si de Craciun. Exista si beneficii

care sunt des practicate dar considerate
neatractive de catre tineri, precum decontarea
transportului, care pentru multi dintre ei oricum
nu ridica costuri foarte mari. La polul opus,
avem beneficii pe care tinerii si le doresc mult
mai mult decét se gédndesc angajatorii s& le
ofere, precum asigurarea privata de pensie.
Aceasta a devenit o preocupare pentru multi
tineri, data fiind deasa angajare a acestora sub
forme contractuale care nu asigura o pensie de
stat. Putem specula si o preocupare timpurie
pentru siguranta si confortul de la batranete.

Tn urmatorii 3 ani, 58% dintre tineri spun ca vor
urma studii postuniversitare, iar 27% c& isi vor
deschide propria afacere. Previzibil, inclinatia
spre studiu este un pic mai mare in randul
femeilor, iar spre antreprenoriat in randul
barbatilor. Aproximativ 46% dintre tineri spun
ca In urmatorii 3 ani fsi vor schimba locul de
munc3, si 24% domeniul de activitate. Acest
lucru indicd deseori insuficienta satisfactie la
locul actual de munc3, dar si tendinta tinerilor
de a lua prematur decizii profesionale, si a
ajunge sa lucreze in domenii care nu le plac
cu adevarat. Mai este si un semn al dificultatii
tinerilor de a se angaja in domeniul dorit, care
7i determina sa accepte joburi in alte domenii,
nsa doar temporar. Nevoia de consultanta in
carieré este vizibila.

Peste 1/3 din tineri spun ca in urmatorii 3 ani

vor ajunge in pozitii de management. Procentul
indica un interes solid al tinerilor pentru functiile
de conducere, pe care de obicei le asociaza cu



un salariu mai mare, un anume statut, mai multd
responsabilitate si putere. Avand in vedere

ca numarul pozitillor in management este
considerabil mai mic decét al restului, putem
spune c3, statistic vorbind, multi dintre tineri nu
isi vor atinge acest obiectiv.

Printre activitatile de cdutare a unui loc de
munca, cea mai populard este depunerea
CV-ului pe un site de job-uri (folosita de 83.6%
dintre respondenti). Urmeaza cu 50% intrebarea
cunostintelor, rudelor si prietenilor despre
posturi disponibile, apoi consultare anunturilor
din ziare si reviste, trimiterea CV-ului la firme de
recrutare, participarea la térguri de job-uri si
trimiterea

CV-ului nesolicitat catre firme de interes.

Se poate observa o crestere a preocuparii catre
metode active de cautare a unui job, precum
participarea la un targ de job-uri, metoda
folosita de 38.5% din respondenti. Totusi, cele
mai populare ramén metodele mai pasive si
mai comode, bazate pe trimiterea CV-ului
folosind Internetul. Comoditatea isi are insa
pretul ei: rata de success este de pana la 3 ori
mai mica fatd de o metoda activa precum a lua
legatura direct cu angajatorul in cadrul unui
targ de cariera. Aici ai ocazia, de altfel foarte
rara, de a face o buna impresie chiar inainte

de interviu. Poate dacd CV-ul tdu nu este bine
scris nici nu ai putea sa obtii acel interviu, in
schimb participand la targuri de carierd precum
"Angajatori de TOP” ai putut atrage atentia
asupra ta.

Tn topul celor mai doriti angajatori se afla nume
sonore precum Vodafone, Orange, Oracle,
Coca-Cola HBC, Microsoft. Dupa fruntasii
Vodafone si Orange, usor de explicat prin
prezenta indelungata si brandul consolidat
timp de ani de zile, urmeaza Oracle, Microsoft,
Siemens, IBM si HP care formeaza un pluton
fruntas ce se detaseaza de restul cAnd vine
vorba de preferintele tinerilor de a se angaja.

Tn topul celor mai doriti angajatori din domeniul farma se afl3
trei dintre liderii acestei industrii — GSK, Roche, Pfizer. Prezenta
in topul realizat este diferitd, lucru care demonstreaza ca pentru
potentialii angajati, faptul c& o anumitad companie este lider de
piatd este important, dar nu determinant.

Pfizer ocupa primul loc pentru c& este perceputa ca o companie
in care activitatea desfasurata prezinta provocari profesionale,
managementul este competent si performant si investeste in
programe de dezvoltare profesionald pentru angajati.

La GlaxoSmithKline, liderul industriei farmaceutice din Romania,
sunt apreciate implicarea sociala si dezvoltarea de proiecte in
aceasta directie, atmosfera de lucru placuta si managementul
performant.

Reputatia pe care ROCHE o are pe piatd determind mare parte
dintre tineri s& o plaseze in topul celor mai doriti angajatori.
Compania elvetiana este apreciatd ca un mediu profesional in
care poti promova rapid si in care poti desfasura activitati variate
pe termen lung.

Tn top se regasesc si ultimele companii care au facut obiectul
achizitiilor straine — Terapia Ranbaxy si Zentiva. Mediatizarea
legata de aceste preluéri si eforturile de construire a noilor
maérci au inceput sa-si faca efectul, motiv pentru care cele doua
companii devin atractive pentru tinerii in cautarea unui loc de
munca.

La ce sunt bune totusi toate aceste topuri? Tn afara unor
clasamente a céror stabilitate in timp este mereu relativ, ele sunt
un puternic indicator al grupului de companii catre care merita
s3-ti indrepti atentia. Astfel de companii au politici de selectie,
motivare, training si retentie bine puse la punct si filozofia c&

nici una dintre ele nu poate creste si rezista competitiei faré o
investitie pe termen lung in ocamenii din echipele lor.

Un lucru pe care nu trebuie sa-| pierzi din vedere este c& daca
esti un tanar profesionist cu aspiratii de a lucra intr-o companie
de top, poti gasi toate oportunitatile disponibile in aceste
companii, actualizate in permanenta pe www.hipo.ro. Succes!

) Toate joburile curente din companiile lider in domeniu.




La Pfizer stim ca putem
face o schimbare majora
n ceea ce priveste
calitatea vietii pentru
milioane de oameni si
intelegem c3 talentul t&u
este esential pentru a
face aceasta schimbare.

La Pfizer vrem ca toti
colegii nostri s& se simta
uniti de o viziune care sa
ii inspire. Avem un scop:
"Working for a healthier
world”. Motivati de o
misiune ambitioasa:
"Sa devenim compania
cea mai apreciata de
catre pacienti, clienti,
“ colegi, investitori,
0 cn m pan IE parteneri qle afaceri si
de comunitate”. Suntem
. o caracterizati de valorile
0 ECh i Pa noastre: integritate,
inovare, respect pentru
- . . oameni, orientare spre
ACEEE§I 'vlzlu nE clienti, lucru in echipa,
leadership, perfor-
manta si comunitate.
Siincurajam comporta-
mentele de leader.

Daca vrei sa te alaturi
echipei noastre trimite
un curriculum vitae si o
scrisoare de intentie pe
- e-mail:

Working for a healthier world™ el ety

Independentei nr.179,
sector 5, Bucuresti.




Nume: SC Sensiblu SRL

Profil:

companie specializata in
domeniul farmaceutic, cel
mai mare lant de farmacii
cu acoperire nationala

Numar angajati: 1.800

Orase:

Bucuresti, Ploiesti,
Campina, Sinaia,
Targoviste, Galati, Braila,
lasi, Vaslui, Barlad,
Brasov, Sf. Gheorghe,
Miercurea Ciuc, Odorheiu
Secuiesc, Targu Mures,
Cluj Napoca, Turda,

Alba lulia, Zalau, Baia
Mare, Satu Mare, Arad,
Timisoara, Hunedoara,
Resita, Tg. Jiu, Drobeta
Turnu Severin, Rm.
Valcea, Slatina, Craiova,
Sibiu.
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Cine suntem?

Sensiblu este lider pe piata farmaciilor. Inca din 1997, anul infiintarii sale, Sensiblu
aimpus pe piata conceptul de , health and beauty pharmacy”, care intre timp

a fost adoptat ca standard de calitate atat pentru lanturile farmaceutice, cat si
pentru farmacii independente. Alaturi de Mediplus, lider in domeniul importului
si distributiei de produse farmaceutice, Sensiblu face parte din cel mai mare grup
farmaceutic din tard — A&D Pharma Holdings SA.

In prezent, compania numara aproximativ 1800 angajati, dintre care cea mai mare
parte lucreazd in cele peste 200 farmacii pe care le numara reteaua Sensiblu.
Suntem prezenti in toate orasele cu peste 50.000 de locuitori si ne dezvoltdm catre
zone unde serviciile farmaceutice sunt insuficiente.

Dezvoltarea retelei a avut ca obiectiv principal cresterea calitatii serviciilor, ceea ce
a atras si cresterea cifrei de afaceri. Evolutia spectaculoasa s-a datorat in special
atentiei si dedicatiei farmacistilor nostri ctre pacienti dar si creativitatii si inovatiei,
sub semnul cdrora se aflatd dezvoltarea noastra.

Facem totul pentru Excelenta Voastra!

Credem ca camenii sunt cel mai important factor pentru dezvoltarea unei
companii, iar echipa este singura care poate face diferenta pe piata. De aceea,
Sensiblu investeste n pregatirea continua a specialistilor sdi si se preocupé sé le
asigure un cadru de lucru pl&cut si motivant.

Programul Excelenta Profesionala Sensiblu este primul program integrat de
pregatire, dezvoltare si motivare a personalului farmaceutic. Acesta cuprinde 4
proiecte principale, adresate colegilor nostri din Sensiblu, dar si viitorilor nostri
colegi, care in prezent sunt studenti la Facultatea de Farmacie.

e Bursele Sensiblu se adreseaz elevilor din anii terminali de liceu care doresc
s3 urmeze profesia de farmacist, dar care au o situatie financiara precars,
care nu le-ar permite sa studieze departe de cas&. Celor inclusi in program,
Sensiblu le acorda o burs lunar3, pe toata durata studiilor. Puteti afla detalii
si aplica pentru Bursele Sensiblu pe site-ul www.sensiblu.com sau pe site-ul
partenerilor nostri, Junior Achivement Romania, www.jar.ro.



e  Centrul de pregatire Sensiblu se adreseaza studentilor Facultatii de
Farmacie si consta in sustinerea de catre traineri profesionisti a unor cursuri
care s& i ajute in relatia cu viitorii pacienti. Sunt organizate cursuri de
comunicare si managementul relatiilor intra si interpersonale. Puteti afla mai
multe detalii privind desfasurarea lor, adresédndu-va Societatii Studentilor
Farmacisti Bucuresti.

e Academia Sensiblu se adreseaza personalului farmaceutic angajat la
Sensiblu si consta in organizarea de cursuri de specialitate sustinute intr-un
cadru select de personalitati de renume in medicina pe diferite specializari:
boli infectioase, cardiologie, diabet, terapia durerii, oftalmologie etc.

e Best of Sensiblu este un concurs bianual dedicat intregului personal
farmaceutic (farmacisti manageri, farmacisti, asistenti de farmacie, consultanti
cosmeticd) la finalul caruia cei mai buni sunt recompensati cu programe de
team-building in tar& sau strainatate.

Sensiblu este o companie implicata social, prin Fundatia Sensiblu, dar si printr-un
program constant de donatii si sponsorizari directionate catre studentii facultatilor
de farmacie dar si celor care au nevoie de o méana de ajutor.

Oportunitati la Sensiblu Romania

Tn cadrul departamentului operational (in mare parte constituit din reteaua de
farmacii) pozitiile pe care iti poti incepe activitatea profesionala sunt cele de
farmacisti, asistenti de farmacie si consultanti vanzari cosmetice. Pentru fiecare
dintre aceste pozitii sunt concepute programe de dezvoltare profesional,
astfel incat fiecare dintre colegii nostri sa aiba oportunitatea de a-si aprofunda
cunostintele dobéandite pe perioada studiilor, precum si posibilitatea de a-

si imbunatati competentele si abilitdtile necesare asigurarii calitatii actului
farmaceutic (comunicarea si relationarea cu pacientul, lucrul in echipa etc).
Promovarile in companie se fac tindnd cont in primul rénd de aplicatiile interne,
iar pozitiile pe care se poate promova sunt fie pozitii manageriale (manager de
farmacie, area sales manager, manager executiv, etc) fie pozitii de specialisti in
departamentele suport din sediul central (reprezentanti medicali, specialisti in
achizitii, specialisti de marketing, etc).

Sensiblu este compania care cautd profesionisti in domeniul farmaceutic sau
oameni cu potential de dezvoltare, orientati spre performanta si cariera, oameni
carora Sensiblu le oferd un mediu in care sa exceleze profesional.

Cum poti aplica?

Departament Gestionare
Resurse Umane

Calea Vitan, nr 242, sector 3
Bucuresti

Tel (021) 344 1114; fax (021) 344
115

hr.sensiblu@adpharma.ro
humanres@adpharma.ro
www.sensiblu.com

www.adpharma.ro
www.fundatiasensiblu.ro

« Pentru posturile din zona de
Vest a Romaniei, va asteptam
CV-ul si scrisoarea de intentie pe
adresa
raluca.dutu®adpharma.ro
Informatii la tel. 0720/022.892

« Pentru posturile din zona de
Est a Romaniei, va asteptam
CV-ul si scrisoarea de intentie pe
adresa
gabriel.zapor@adpharma.ro
Informatii la tel. 0720/022.793

+ Pentru posturile din municipiul
Bucuresti si din zona de Sud, va
asteptam CV-ul si scrisoarea de
intentie pe adresa
angela.bobocea@adpharma.ro
Informatii la tel. 0720/022.782.
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Federatia Asociatiilor Studentilor
Farmacisti din Romania

Federatia Asociatiilor Studentilor Farmacisti
din Romania (FASFR) a fost infiintats in 23
noiembrie 2003, ca un raspuns la necesitatea
studentilor din Facultatile de farmacie din

tara de a fi reprezentati la nivel national si de a
colabora mai usor cu structurile superioare din
tara si strainatate.

Adunarea Generala FASFR se intélneste de
doua ori pe an, o data in toamna si o data in
primavara - in cadrul Congresului National al
Studentilor Farmacisti si ia hot&réari privitoare
atat la proiectele actuale, cét si pentru viitoarele
proiecte. Executivul federatiei este format din
cinci membri: presedinte, vicepresedinte pe
probleme externe, vicepresedinte pe probleme
interne, secretar si trezorier. Acestia sunt alesi
prin vot secret in cadrul Adunarii Generale din
primavara, cu exceptia trezorierului, care e ales
pe o perioada de doi ani.

Tn prezent, federatia reuneste toate organizatiile
locale de profil farmaceutic, este membru

cu drepturi depline in EPSA- European
Pharmaceutical Students’ Association si in

IPSF- International Pharmaceutical Students’
Federation.

Votul de incredere primit anul acesta in Cairns,
Australia, de a organiza cel de-al 54-lea
Congres International al Studentilor Farmacisti,
este privit ca o recunoastere a meritelor
noastre. Congresul va avea loc in perioada 1-11
august 2008, la Cluj-Napoca si va reuni peste
300 de participanti din toata lumea.
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Prezentarea Sesiunii de Comunicari

Stiintifice Studentesti si a Adunarii
Generale FASFR

Societatea Studentilor in Farmacie Bucuresti este organizatia
studenteasca independents, apolitica si non-profit, ce functioneaza in
cadrul Facultatii de Farmacie, UMF ,,Carol Davila” Bucuresti.

Scopul societatii, definit prin statut, este de a apara interesele
studentilor in farmacie in domeniile stiintific, social si cultural. Este

o organizatie independenta de autoritatile Facultatii de Farmacie
Bucuresti, dar mentine stranse relatii cooperare cu acestea precum si
cu alte organizatii profesionale sau studentesti omoloage din cadrul
Facultatilor de Medicing si Medicina Dentara.

Prezenta cadrelor didactice din Facultatea de Farmacie céat si a unor
farmacisti invitati demonstreaza interesul acordat domeniului de
sanatate publica, cat si importanta concluziilor studiilor efectuate.

Aceastd manifestare studentesca se va desfasura de-a lungul a 4 zile (28
noiembrie - 1 decembrie 2006), astfel: 28-29 noiembrie n care se vor
organiza diverse prezentari ale companiilor farmaceutice producatoare
de medicamente pe baza de extracte naturale si suplimente nutritive.
De asemenea, se vor organiza workshop-uri in cadrul cdrora medici

si farmacisti cu experienta in domeniu vor prezenta boli de nutritie

si efectele nocive ale unei alimentatii necorespunzatoare si ale
automedicatiei.

1“ |]. L) Toate joburile curente din companiile lider in domeniu.



5 competente
cautate de angajatori

Sectiune oferitd de Pfizer Roméania

Competentele pot fi definite ca acele car-
acteristici comportamentale care conduc la
performante superioare/de exceptie in munca
dumneavoastra.

Putem prezenta competenta ca pe un aisberg
unde aptitudinile si cunostintele formeaza
suprafata. Aceste aptitudini si cunoasterea
(experienta) rolului sunt adesea cerintele pentru
angajare, dar in sine, acestea rareori pot face
diferenta intre performantele tipice si cele
exceptionale. Este caracteristica de sub linia
apei care are cel mai mare impact si determina
o performanta superioara in rolurile cheie.

- Calitati adanc
inradacinate

+ Mai greu
dar este
diferenta

Ca factori de dezvoltare personald si educatie, competentele sunt critice pentru
succesul viitor al Companiei Pfizer, ele conducand la performante individuale su-
perioare, care la randul lor vor rezulta in performante exceptionale pentru intreaga
organizatie. Competentele sunt dinamice si interactioneaza intre ele, ajutand la
definirea profilurilor de rol. De asemenea, ele furnizeaza o explicatie a Valorilor si a
comportamentelor necesare pentru a livra aceste valori.

Competentele sunt dinamice si interactioneaza una cu alta. Schema de mai jos
furnizeaza explicatii asupra legaturilor dintre competentele Pfizer.

Leadership si integritate

Dezvoltarea Pfizer si a sentimentului de

mandrie si angajamentul de a fi Numarul

Unu

Impact si influenta

Intelegerea organizatiei

“Vederea de ansamblu”
Conducerea echipei
Relationarea

Onestitate si consistenta

Tncredere si angajament

Comunitate si respect pentru oameni

Investitia in dezvoltarea oamenilor nostri
si a comunitatilor in care traiesc

Sensibilitate interpersonala
Munca in comunitate
Dezvoltarea oamenilor

Munca in echipa si Realizari
(Performanta)

Munca cu ceilalti, trecerea peste granitele
organizationale pentru obtinerea de
rezultate

+ Munca in echipa

+ Conducerea spre rezultate
+ Géandirea analiticd

+ Initiativa

+ Construirea expertizei

+ Planificare si prioritizare

Concentrarea asupra clientului si
inovatie

Satisfacerea nevoilor schimbatoare ale
clientilor nostri prin creativitate si inovatie

+ Gandirea creativa

+ Deservire client

+ Flexibilitate si adaptabilitate
+ Grija pentru calitate

Ghidul Farma 29



Understanding the Environment

Analytical Thinking

Creative Thinking

Seeing the Big Picture
Understanding the Organisation

Delivery

+ Customer Service

+ Flexibility

+ Planning & Prioritising
+ Concern for Quality

+ Drive for Results

* Initiative

Personal Effectiveness

+ Building Expertise
+ Confidence &
Commitment
Honesty & Consistency

Managing Performance

- Developing People
+ Team Leadership

Valorile

Competentele pot de
asemenea explicita Valorile
Pfizer si comportamentele
necesare pentru a livra
aceste Valori.

Working with Others

Networking

+ Teamwork
Interpersonal Sensitivity
Impact and Influence

+ Working with the Community

Competentele nu sunt
exclusive pentru fiecare
din Valori, cu toate
acestea, ne dau un indiciu
asupra modului in care se
completeaza.

lar munca noastr la

Pfizer este construité pe
competente de valoare.



Spirit de echipa

“Snowflakes are one of nature’s most fragile things, but just look at what
they can do when they stick together.” Vesta Kelly

("Fulgul de z&pada este unul dintre cele mai fragile lucruri ale naturii, dar priviti ce se intdmpla cand sunt mai
multi.” Vesta Kelly)

Definitia compententei

Dezvoltarea si mentinerea de relatii productive care genereaza respectul fata de ceilalti.
Promovarea colaborarii in cadrul echipelor si intre membrii echipei. Facilitarea discutiilor
conflictuale si rezolvarea acestora. Ajutarea colegilor si comunicarea constructivéa si claré in
interactiunile cu ceilalti membri ai echipei.

Comportamente care demonstreaza ca poseda competenta

+  poate lucra independent, dar in strénsa cooperare cu altii, participa activ ca membru al echipei;
+  solicitd parerea altora apreciind ideile si expertiza acestora;

+  sprijina colegii in dezvoltarea de noi abilitati;

+  contribuie activ la atingerea scopurilor comune, oferé sprijin altora si comunica eficient ideile;

+ lucreaza bine in mediu divers, cu persoane diverse orientari si din diverse medii.

Cum dezvolti aceasta competenta in timpul facultatii

+  prin acceptarea celor din jur asa cum sunt;

+  prin ascultarea activa a parerilor si ideilor altora si incercarea de a le intelege punctul de vedere;

+  prinimplicarea in proiecte comune cu alti colegi, comunicarea constructiva cu acestia,
urmarirea unor obiective comune impreuna.

Cum dezvolti aceasta competenta la locul de munca

+  prinimplicarea in proiecte comune cu alti colegi, pe baza de voluntariat
+  prinintelegerea si aprecierea rezultatelor si competentelor colegilor, indiferent de nivelul
ierarhic, acceptarea diferentelor dintre oameni.

Cat de importanta
e competenta in
compania Terapia
Ranbaxy?

Pentru compania Terapia
Ranbaxy spiritul de echipa
este competenta critica,
ceea ce inseamna ca toti
candidatii sunt evaluatiin
timpul procesului de selectie
si din acest punct de vedere.
lar acest lucru se intampla
indiferent de postul pentru
care se desfasoara recrutarea,
pentru ca toti angajatii nostri
sunt implicati in proiecte care
presupun lucrul in echipa.
Sinergia generata de munca
n echipa este cea care duce
compania inainte si care in
acelasi timp ofera satisfactii
mari tuturor celor implicati
ntr-un proiect. in cele din
urma, dat fiind ca organizatia
inintrequl ei urmareste
aceleasi obiective, Tnseamna
cd trebuie sa lucram ca o
mare echipad, In cazul nostru
insemnand peste 1000 de
angajati.

Spiritul de echipa contribuie
nu numai la atingerea
obiectivelor intr-un mod
eficient, dar genereaza prin
manifestarea lui la orice nivel,
entuziasm, profesionalism si
posibilitatea ca orice angajat
sa se dezvolte profesional si
personal.
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Orientarea catre “client” in Roche este esentiald in
toate fazele de dezvoltare a produselor incepand de la
desfdsurarea studiilor clinice si pand la promoavarea
si comercializarea medicamentuluiin piaté.Tn cazul
Roche, termenul “client” nu este suficient de relevant
pentru a defini relatia pe care o avem cu cei cdrora
ne adresam. Noi lucram Tmpreuna cu acestia, Ti
consideram parteneri de dialog, parteneri al caror
feed-back este preluat cu maxima responsabilitate si
implementat Tn activitatile noastre. Acest parteneriat
este o necesitate pentru Roche data fiind expertiza
pe care de exemplu specialistii din domeniul medical
(medici, farmacisti si cercetdtori) o au, expertiza pe
care o inglobam n proiectele in proiectele noastre.

Particularitatea industriei farmaceutice in ceea ce
priveste clientul, cu precddere Tn cazul companiilor
care produc medicamente etice (cu prescriptie
medicald) este aceea ca desi consumatorul final

al medicamentelor este pacientul, in realitate
demersurile noastre se adreseaza autoritatilor din
domeniul sanitar, factorilor de decizie, liderilor de
opinie din domeniul medical si distribuitorilor implicati
Tn comercializarea produsului. Astfel activitatile
noastre sunt adaptate nevoilor acestor parteneri.
Relatia cu ei se bazeaza pe principii de respect si
responsabilitate fata de nevoile lor, Roche avand in
mod continuu dorinta de a le oferi produse si servicii
de calitate.

Principiul orientdrii catre este aplicata in Roche
siTninteriorul companiei la nivel de lucru
interdepartamental prin conceptul de ‘client intern’.
Astfel exista Tn Roche si alte departamente care
sustin prin munca lor activitatea desfasurata

n teren de catre colegii din marketing si vanzari.
Aceste departamente sunt: departamentul Medical

- specific companiilor din industria farmaceutica,
Comercial, Financiar, Resurse Umane, Relatii Publice
si Comunicare, IT, Administrativ.

Principiile de sprijin, respect, ascultare si preluare
constructiva a feed-back-ului clientului atat intern cat
si extern au contribuit in mod semnificativ la succesul
de astazi al companiei noastre. Toate aceste lucruri
sunt importante pentru ca activdm intr-un domeniu
extrem de sensibil, acela al sanatatii omului.
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Orientarea catre client

Definitie

Orientarea catre client se poate defini pe scurt ca fiind anticiparea, recunoasterea
si satisfacerea nevoilor clientilor. Persoana orientata catre client se asigura c3 acesta
primeste servicii de calitate care fi satisfac nevoile si cauta continuu modalitti de a
mbunétatii produsele sau serviciile.

Comportamente care demonstreaza Orientarea catre client

Ascuta activ pentru a identifica nevoile clientilor si le ofera acestora produsele sau
serviciile care li se potrivesc;

Cautd constant modalitati de a imbunatati serviciile;

Cautd modalitati de a creste satisfactia si loialitatea clientilor

Intelege perspectiva clientului si se comporta ca un consultant de incredere

Cum dezvolti aceasta competenta in timpul facultatii

Alatura-te organizatiilor studentesti. In cadrul unei organizatii lucrezi pe proiecte
si implicit cu oamenii. Capeti o perspectivd mai ampla asupra felului in care ceilalti
se comportd, care sunt satisfactiile si motivatiile lor.

Atentia si grija fata de cei din jur. Indiferent daca esti la scoala sau acas, cauta sa
intelegi perspectivele si sentimentele celor din jur si asculta-i intr-un mod activ.
Acceptd compania persoanelor cu care la prima vedere nu ai puncte comune.
Incearca s& determini si s3 accepti diferentele si sa intelegi alte perspective.

Cum dezvolti aceasta competenta dupa angajare

Angajatorii ti vor oferi programe de preggtire, din care cu siguranta vor face parte
si sesiuni legate de dezvoltarea acestei competente. Participa la cat mai multe
traininguri si aplica lucrurile pe care le inveti.

Cere feedback clientului atat legat de modul in care serviciile oferite fi acopera
nevoile.

Cauta de fiecare data cel putin doua solutii pentru nevoile clientului si alegeti
Tmpreunad pe cea care i se potriveste mai bine.



Comunicarea eficienta

“Cea mai mare provocare in comunicarea unui mesaj este iluzia ca deja ai
realizat acest lucru” - George Bernard Shaw

Probabil ai mai auzit c3 abilitatile de comunicare sunt importante pentru succesul tau in cariera.
Dar ce inseamna sa comunici eficient? Este doar pentru oamenii care vorbesc prea mult? Cum te va
ajuta aceasta compententa?

+ S3 comunici eficient inseamna:

+ S& scrii si sa vorbesti clar, precis si bine structurat;

+  S&asculti cu atentie si sa interpretezi ce auzi cu acuratete;

+  S&1ti adaptezi stilul de comunicare astfel incét sa acopere nevoile audientei;
+ S te prezinti pe tine si mesajul tau intr-o maniera atractivd, convingatoare.

Cum dezvolti aceasta competenta in timpul facultatii

+  Citeste! Cititul nu trebuie sa fie, evident, o ocupatie placuta si folositoare doar in timpul
facultatii. Dar incearca s& profiti de momentele libere pe care le ai acum pentru a-ti dezvolta
vocabularul si a-ti imbogati ideile.

- Cauta diversitatea in comunicare. Implica-te in cat mai multe activitati care iti oferad
oportunitatea s intri in contact cu persoane din medii diferite: din companii locale si
internationale, din institutii de stat si cu persoane care apartin altor culturi. Abilitatea de a
comunica eficient in ciuda diferentelor culturale iti poate oferi un avantaj in cariera.

Cum dezvolti aceasta competenta dupa angajare

Asigura-te ca limbajul tau este pe intelesul tuturor. Codarea mesajelor se face diferit in functie de
educatie si experientele care te-au influentat. Modalitatea de decodare este iar proprie fiecarei
persoane. In consecinta trebuie s3 ne asigurdm c& interlocutorul decodeazé mesajul nostru intr-un
mod corespunzator, fiind constienti de barierele care ne despart. Pune intrebari pentru a fi sigur ca
ainteles sau foloseste analogii care stii ca sunt proprii mediului din care provine.
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Proactivitatea

“Ceea ce credem, ceea ce stim sau ceea ce gandim conteazad mai putin.
Ceea ce conteaza cu adevarat este ceea ce facem.” John Ruskin

Proactive people make things happen. Passive people have things happen to them.
Definitie
Proactivitatea poate fi definitd cel mai usor ca “a prelua initiativa”. Steven Covey (“Eficienta in sapte

trepte”, Editura ALL, 2005) extinde definitia si adauga conceptului partea de “"respons-abilitate” —
capacitatea de a alege constient raspunsul la un anumit stimul.

Comportamente care demonstreaza Orientarea catre client
Pentru a fi o persoana proactiva,

+ It asumi responsabilitatea pentru actiunile si comportamentele tale;

+  Raspunzi conform valorilor si obiectivelor tale;

+ fti concentrezi timpul si energia asupra lucrurilor pe care le poti controla;
+ Actionezi pe baza propriei initiative.

Cum dezvolti proactivitatea in timpul facultatii

Fii hotarat! Exerseazi-ti capacitatea de a lua decizii de fiecare data cand esti pus in fata uneia; nu
evita sa le iei sau sa lasi pe altii sa le ia in locul tau.

Preia initiativa unor proiecte de grup. In grupul tiu de prieteni lanseaza si finalizeaz mici proiecte,
de la organizarea unei excursii la munte pana la strdngerea de fonduri pentru a rezolva anumite
probleme din comunitatea voastra.

Cum dezvolti proactivitatea dupa angajare

Ofera-te voluntar pentru proiecte lansate in echipa ta sau cel mai bine initiaza proiecte care pot
aduce schimbari pozitive.

Asuma-ti responsabilitati clare si livreaza rezultatele in termenele agreate. Identifica solutii la
problemele ivite pe parcurs si pune-le in practica.



Managementul timpului

“Niciodata nu sunt suficiente ore intr-o zi, dar sunt intotdeauna prea multe
zile pana sambata” Hanson's Treatment of Time

Definitie

A avea un bun management al timpului presupune dezvoltarea de procese si instrumente pentru
a-ti organiza activitatile si pentru a-ti creste eficienta. Aceastd compententa ne ajuta s& pastram
controlul si s3 nu ne abatem de la obiectivele pe care nile-am propus.

Comportamente care demonstreaza competenta

A avea un bun management al timpului inseamna:
+  S&imparti proiectele de dimensiuni mari in activitati mai mici si usor de indeplinit

+  Faciun plan de actiune in cadrul caruia setezi prioritati

+ Te concentrezi asupra activitatilor importante si eviti lucrurile care te pot distrage

+  Te poti adapta usor la schimbérile de pe parcurs

« Tti stabilesti si pui in practica un set de prioritati personale

Cum dezvolti competenta in timpul facultatii

Organizeaza-ti timpul. F&-ti liste cu lucrurile pe care le ai de facut, foloseste o agenda. Odata ce
ai gasit un sistem, nu renunta la el. Implica-te in activitati care iti cer disciplina si efort concentrat:
sportul, organizarea unui bal, proiecte comunitare.

Tnvata s3 lucrezi sub presiune. Asuma-ti un rol de conducere intr-o organizatie studenteascs,
coordoneaza urmatorul proiect de la facultate sau organizeaza un eveniment. Vei invata sa-ti setezi
prioritati, s lucrezi pe mai multe planuri simultan, s& termini la timp activitati de care depind alte
persoane.

Cum dezvolti competenta dupa angajare

La serviciu, timpul si prioritatile tale Ti afecteaza pe ceilalti. Daca intarzii, lucrul acesta devine o
problemé pentru echipa ta, pentru colegi si pentru seful tau. La fel, dac pierzi din vedere o
prioritate, lucrul acesta poate afecta proiectul pe care lucrezi.

Fa-ti o lista zilnica de prioritati. F&-ti in fiecare seard un plan cu ce urmeaz3 s3 realizezi pentru a doua
zi. Trece totul pe o hértie si aranjeaza activitatile in functie de prioritati. Te va ajuta sa te concentrezi
in primul rand asupra lucrurilor importante iar productivitatea ta va creste.

Ghidul Farma
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Cele mai m

- 14 aprilie, Sala Palatului



De peste jumatate de secel, compania Antibiotice reda inceederea Tn Tnsandtosine,
imbunatatind accesul la tratamente medicale valoroase, pentru milioane de camenidin peste
40 de tariale lumii.

Investim continuu incameni, tehnologle si parteneriate alese cu exigenta.

In compania noastra, punem omul potrivit 13 locul si timpul potrivit. Me recunoastem reciproc
rostulsivaloarea, ceeace ne leags unii de altii 5i ne dautaria de a depasi limitele 5i obstacolele,

Antibiotice a+
Stiangs 5i suflet

WValea Lupubui nr. 1 T 033F 220 040, 253 600 E resurse.umanc®antibiotice.ro
lagd, 707410, Romdnia F 0332 211020 wieedn antibiolice o



OPORTUNITATI DE CARIERA

Pentru absolventii de Medicind sau Farmacie

De ce ati vrea sa lucrati la ROCHE

ROCHE este o companie multinationala, activa in descoperirea, dezvoltarea, productia si
furnizarea de solutii terapeutice inovative pentru ingrijirea sanatatii. in Romania ROCHE este
prezenta de peste 10 ani, oferind conditii de lucru competitive pentru mai mult de 100 de
angajati. ROCHE oferé reale oportunitati de carierd, mandrindu-se cu faptul c& a creat un
mediu de lucru in care fiecare angajat isi dezvolta abilitatile, poate contribui pe termen lung
la succesul companiei si este real apreciat in conformitate cu activitatea depusa.

.Sl pentru ca:

+ Suntem o companie dinamica! La noi nu te vei plictisi niciodatal

Cine sunteti Dumneavoastra

Candidatul ideal are studii superioare de medicina sau farmacie, bune abilitati de
comunicare, lucreaza atat independent cét si in echipd, este bine organizat, dinamic si cu
simt antreprenorial, este dispus sa lucreze cu norma intreaga pentru ROCHE. Pentru posturile
de Reprezentant Medical permisul de conducere auto este obligatoriu. Cunoasterea limbii
engleze reprezinta un avantaj.

Ce va oferim
ROCHE ofera un pachet salarial si de beneficii atragator precum si intrumente de lucru

specifice postului (ex. computer, telefon, autoturism de serviciu etc). Se mai ofera prime
stimulative conform performantei individuale, precum si programe de pregatire continua.

Cum ne puteti contacta
Daca doriti sa aplicati, trimiteti Curriculum Vitae si o scrisoare de intentie catre:
ROCHE Romania SRL
Departamentul de Resurse Umane
e-mail: raluca.patrascu@roche.com sau fax : 021-206 47 00

Suntem o companie de succes!
Aldtura-te noua!



