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Wstep

Praca przedstawiciela medyczno-farmaceutycznego to zawod
wymagajacy, ale tez dajacy duza satysfakcje. Kazdego dnia
osoby wykonujace te role dostarczajg placéwkom medycznym
i aptekom informacje o nowych produktach leczniczych,
sprzecie medycznym oraz rozwigzaniach wspierajgcych opieke
nad pacjentami. Dzieki ich zaangazowaniu specjalisci ochrony
zdrowia moga korzystac z najnowszych osiggnie¢ medycyny

i farmacji. PostanowiliSmy sprawdzic, jak przedstawiciele
medyczno—-farmaceutyczni postrzegajg swoja prace, z jakimi
wyzwaniami mierza sie na co dzien oraz jakie zmiany uwazaja
za szczegolnie potrzebne. Nasze badanie powstato w oparciu

o odpowiedzi 139 ekspertow i ekspertek z branzy, ktérzy podzielili

sie swoimi opiniami na temat wymagan zawodowych, poziomu
wynagrodzen, motywacji oraz planéw rozwoju. Raport

pozwala lepiej zrozumie¢ Swiat przedstawicieli medyczno-
farmaceutycznych — zaréwno z perspektywy pracownika, jak

i pracodawcy. Moze tez stac¢ sie inspiracja dla firm, ktére chca
skutecznie przyciggac i zatrzymywac najlepszych specjalistow
w tej dziedzinie.

Zyczymy przyjemne;j lektury,
Zespo6t HRK Pharma
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PRZEDSTAWICIELE MEDYCZNO-FARMACEUTYCZNI NA RYNKU PRACY

T icv badani

Przedstawiciele medyczno-farmaceutyczni to liczna grupa Podobnie jak w innych zawodach zwigzanych z obstuga klienta,
zawodowa, ktérej praca ma realny wptyw na dostep pacjentéw przedstawiciele medyczno—-farmaceutyczni dziatajg

w Polsce do nowoczesnych lekéw, sprzetu oraz metod leczenia. na okreslonym obszarze, w ramach ktérego odwiedzaja lekarzy,
To zawdd wymagajacy nie tylko specjalistycznej wiedzy, ale takze placéwki medyczne oraz apteki. Ich codzienna praca wymaga
odpowiedzialnego podejscia, opartego na zasadach duzego zaangazowania, samodyscypliny i aktywno$ci,

etyki i wysokich standardach moralnych. ale w zamian moze dawa¢ ogromna satysfakcje zawodowa.
Pte¢ Wiek

64% i 14%
2%

Mezczyzna Kobieta

W50 [ s0+

21-30 31-35 [ 36-40
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Miejsca zamieszkania

mazowieckie

Slaskie

tédzkie

wielkopolskie

matopolskie

pomorskie

lubelskie

lubuskie

kujawsko-pomorskie

zachodnio-pomorskie

warmirnsko-mazurskie

podkarpackie

opolskie

dolnoslaskie

Swigtokrzyskie

podlaskie
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Wielkosé firmy

Bardzo duze przedsiebiorstwo z ZAGRANICZNYM kapitatem (>1000 pracownikéw) 22%
Srednie przedsigbiorstwo z ZAGRANICZNYM kapitatem (51-250 pracownikéw) 21%
Duze przedsiebiorstwo z ZAGRANICZNYM kapitatem (251-1000 pracownikdw) 16%
Duze przedsiebiorstwo z POLSKIM kapitatem (251-1000 pracownikéw) 15%
Srednie przedsiebiorstwo z POLSKIM kapitatem (51-250 pracownikéw) 11%
Mate przedsiebiorstwo z POLSKIM kapitatem (<50 pracownikow) 9%
Mate przedsigbiorstwo zZAGRANICZNYM kapitatem (<50 pracownikéw) 3%
Bardzo duze przedsiebiorstwo z POLSKIM kapitatem (>1000 pracownikéw) 3%

Aktualne stanowisko

[ Przedstawiciel
medyczno-farmaceutyczny
(lecznictwo otwarte)

[l Starszy przedstawiciel
medyczno-farmaceutyczny
(lecznictwo otwarte)

. Starszy przedstawiciel
medyczno-farmaceutyczny
(lecznictwo zamkniete)

\ Przedstawiciel
medyczno-farmaceutyczny

7% 12% 36% 45% K .
(lecznictwo zamkniete)

Staz zawodowy

80%

68%
60%
40%
20%
11% 9% 11%
1%
0% —_— ] — I
ponizej roku 1-3lata 4-6lat 7-10 lat powyzej 10 lat
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Miedzy wi kani

— codziennos¢é przedstawicieli

Praca przedstawicieli medyczno-farmaceutycznych to zajecie
niezwykle dynamiczne. Kazdego dnia wymaga obecnosci w wielu
réznych miejscach, co wiaze sie z koniecznoscia doskonatej
organizacji czasu i planowania dziatan. Odpowiednie utozenie
harmonogramu wizyt pozwala specjalistom dziata¢ skutecznie

i efektywnie realizowa¢ wyznaczone cele.

Jednym z najwigkszych wyzwan, z jakimi mierza

sie przedstawiciele medyczno-farmaceutyczni, jest wielko$¢
obstugiwanego terenu. Im wigkszy obszar, tym trudniej

o utrzymanie wysokiej efektywnosci i rownowagi miedzy

praca, a zyciem prywatnym. Wsrdod oséb uczestniczacych

w badaniu najwigcej zadeklarowato, ze ich rejon obejmuje kilka
miejscowosci — 32%. Najmniej liczng grupe stanowili natomiast
specjalisci i specjalistki odpowiedzialni za potowe lub caty kraj—

po 1%.

Wielkos¢ obstugiwanego terenu

40%

32%

30% 27%

20%
14% 14%
11%
10%
1% 1%
0% I I
Kilka miast/ Kilka P6t Jedno miasto Cata Polska P6t Polski
miejscowosci wojewodztw wojewdédztwa wojewédztwo i okolice
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Kolejnym wyzwaniem, z jakim mierza sie przedstawiciele
medyczno-farmaceutyczni, sg codzienne kontakty z klientami.
Respondenci i respondentki najczesciej wskazywali na trudnosci
zwigzane z aktywna promocja, docieraniem do nowych
odbiorcéw oraz utrzymywaniem poziomu sprzedazy. Wielu
ekspertow i ekspertek zwracato tez uwage na silng konkurencje
rynkowa, koniecznos$¢ budowania relacji od podstaw, a takze na
réznice w cenach lekéw oferowanych przez apteki stacjonarne

iinternetowe.

LICZBA DZIENNYCH WIZYT

51%

13iwiecej 7-9 max6 10-12

STRONA 8

Z badania wynika réwniez, ze przedstawiciele medyczno-
farmaceutyczni to grupa charakteryzujaca sie duza lojalnoscia
wobec swoich pracodawcow. Potowa ankietowanych
zadeklarowata, ze w trakcie swojej kariery wspoétpracowata
zaledwie z dwiema lub trzema organizacjami. Kolejne 30%
stanowili specjalisci i specjalistki majacy doswiadczenie

w czterech lub pieciu firmach. Tylko 10% badanych pracowato
dotad w jednej organizacji.

W ILU FIRMACH FARMACEUTYCZNYCH PRACOWALES/AS
NA STANOWISKU SPRZEDAZOWYM?

[ od2do3
[l od4do5

6iwiecej

1

10%

Wielkos¢ obstugiwanego terenu bezposrednio wptywa
na liczbe wizyt, ktére przedstawiciel medyczny lub
farmaceutyczny jest w stanie odby¢ w ciggu dnia.

Im wiekszy obszar dziatania, tym wiecej czasu zajmuje
dotarcie do kolejnego klienta.

Najwieksza grupa respondentéw i respondentek —51% —
zadeklarowata realizacje od 10 do 12 wizyt dziennie. Jedynie
6% uczestnikow i uczestniczek badania przyznato, ze
wykonuje 13 lub wiecej spotkan w ciggu dnia roboczego.

Na podstawie zebranych odpowiedzi mozna przyjaé,

ze $rednia liczba wizyt dla przedstawiciela miesci sie

w przedziale od 8 do 11 dziennie.
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Oprécz wspédtpracy z placowkami medycznymi, przedstawiciele
medyczno-farmaceutyczni czesto utrzymuja kontakt takze

z aptekami - takg forme pracy zadeklarowato niemal trzy czwarte
uczestnikow i uczestniczek badania. Najczesciej sg to osoby
dziatajgce w obszarze lecznictwa otwartego, zaréwno regularni
przedstawiciele (84%) jak i seniorzy (80%). Zdecydowanie
rzadziej wizyty w aptekach odbywajg starsi przedstawiciele
specjalizujgcy sie w lecznictwie zamknigetym — w tej grupie
odsetek takich wizyt wynidst jedynie 29%.

CZY ODWIEDZASZ ROWNIEZ APTEKI?

TAK 74%

26%

PELNIONE STANOWISKO A WIZYTACJA APTEK

STANOWISKO

Przedstawiciel medyczny (lecznictwo otwarte)

Starszy przedstawiciel medyczny (lecznictwo otwarte)

Przedstawiciel medyczny (lecznictwo zamkniete)

Starszy przedstawiciel medyczny (lecznictwo zamknigte)

Wizyty w aptekach nie majg wytacznie charakteru sprzedazowego.

Az 44% respondentdw i respondentek wskazato, ze tgczag one
element biznesowy z wizytacjg kontrolna, traktujgc spotkania
w aptekach jako okazje do rozmowy o produktach, ekspozyciji
czy aktualnych potrzebach farmaceutéw.

ODPOWIEDZ

60%

29%

Tylko 17% badanych przedstawicieli medycznych
zadeklarowato, ze odwiedza apteki wytacznie w celu
omowienia produktow oferowanych przez swoja organizacje.

RODZAJ AKTYWNOSCI W ODWIEDZANYCH APTEKACH

44%

Aktywna sprzedaz

i wizyty kontrolne

STRONA 9

39%

Wizyty kontrolne

17%

Aktywna
sprzedaz
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Rola przedstawiciela medyczno-farmaceutycznego
nieodtacznie wiagze sie z koniecznoscia realizacji okreslonych
celéw sprzedazowych. W ich przypadku zadania te moga
przybierac rézne formy — od osiggniecia zatozonego wyniku
finansowego, przez sprzedaz do wybranych punktow,

po pozyskiwanie nowych klientéw.

Najtrudniejsze w realizacji wskazniki sprzedazowe

Najwiekszym wyzwaniem dla respondentéw okazato sie
wykonanie celu budzetowego, na co wskazato 45% uczestnikdéw

i uczestniczek badania. Na drugim miejscu znalazta sie realizacja
zatozonej liczby wizyt, ktéra jako trudnos$¢ wskazato 33%
ankietowanych.

Somasere [ e
Inne - 5%
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

*pytanie wielokrotnego wyboru
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Firmy farmaceutyczne wdrazaja rozwigzania, ktérych celem
jest wzmacnianie przewagi konkurencyjnej oraz wspieranie
przedstawicieli w codziennej pracy. Dotyczg one réznych
obszaréw: wiedzy merytorycznej i analitycznej, narzedzi
technologicznych, systemoéw premiowych czy rozwigzan
usprawniajgcych organizacje pracy. Coraz czesciej systemy
motywacyjne koncentruja sie nie tylko na poziomie obrotu,
lecz takze na rentownosci wspoétpracy z poszczegdlnymi
klientami - o ile takie dane sg dostepne i mozliwe do rzetelnego
zmierzenia.

Waznym elementem wsparcia sg szkolenia kompetencyjne,
rozwéj oraz dostep do wiedzy eksperckiej. Firmy realizuja je
poprzez praktyczne warsztaty, webinary, moduty e-learningowe
oraz testy weryfikujace wiedze produktowa i konkurencyjna.
Dzieki temu przedstawiciele sa lepiej przygotowani do rozmoéw
z klientami, a organizacje zyskuja bardziej zaangazowane,
spojnie przeszkolone i skuteczniejsze zespoty terenowe.

Istotna role odgrywaja rowniez narzedzia technologiczne, takie
jak CRM, platformy e-learningowe, interaktywne prezentacje
CLM czy coraz powszechniej wykorzystywane rozwigzania oparte
na Al. Wspierajg one automatyzacje zadan administracyjnych

i pozwalajg oszczedzaé czas, ktéry mozna przeznaczy¢ na

prace w terenie. Coraz wigksze znaczenie ma takze dostep do
Power BI, ktéry utatwia analize biezacych wynikéw, planowanie
aktywnosci, identyfikowanie luk zakupowych oraz mozliwosci
cross-sellingu.

STRONA 11

Pawet Filipek
Sales Director
Gofarm

Jednym z kluczowych obszaréw pozostaje optymalizacja
dotarcia do klienta. Dlatego firmy rozwijaja narzedzia i procesy,
ktore pozwalajg precyzyjnie okresla¢ zasady segmentacji
klientéw, na przyktad w podziale na kategorie A/B/C. Takie
podejscie wspiera lepsze planowanie wizyt, koncentracje na
najbardziej perspektywicznych relacjach oraz bardziej efektywne
wykorzystanie czasu pracy przedstawicieli.

Aby usprawnié¢ prace od strony organizacyjnej, przedstawiciele
czesto otrzymuja réwniez jeden dzien pracy biurowej w miesigcu,
przeznaczony na administracje, analize wynikéw i planowanie
aktywnosci. W zaleznosci od sektora, szczegdlnie w modelach
B2B, sprzedaz terenowa bywa dodatkowo wspierana przez
dziatania telesales.

Firmy coraz wigksza uwage poswiecaja takze dobrostanowi
i motywacji pracownikéw. Wdrazane sa programy wspierajace
zdrowie psychiczne, inicjatywy prozdrowotne oraz dziatania
CSR, ktére wzmacniajg zaangazowanie spoteczne i pomagaja
budowac identyfikacje przedstawicieli z marka pracodawcy.

RAPORT 2026
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Struktura i dynamika wynagrodzen

przedstawicieli medyczno-

farmaceutycznych

Wysokos¢é wynagrodzenia oraz mozliwos¢ uzyskania premii
to dla przedstawicieli medyczno-farmaceutycznych
najwazniejszy czynnik motywujgcy do pracy. Ze wzgledu

na wymagajacy charakter zawodu, czeste podréze stuzbowe
i koniecznos¢ posiadania specjalistycznej wiedzy, firmy
dziatajgce w branzy medycznej i farmaceutycznej musza
oferowac¢ konkurencyjne warunki finansowe, by przyciggnaé
i utrzymac najlepszych ekspertow.

Najczesciej wskazywanym przedziatem wynagrodzenia
podstawowego byt zakres od 7 000 do 9 999 zt brutto.

Wysokos¢ miesiecznego wynagrodzenia brutto

16 000 -18 000 zt I 2%

13000 zt- 15999 zt - 7%

Kolejne 27% badanych zadeklarowato zarobki mieszczace
sie miedzy 10 000 a 12 999 zt brutto, a 9% osigga dochody
przekraczajgce 13 000 zt brutto. Najnizsze wynagrodzenia
— ponizej 7 000 zt brutto — zadeklarowato jedynie 7%
respondentéw i respondentek.

Oznacza to, ze zdecydowana wiekszo$¢ przedstawicieli
medyczno-farmaceutycznych otrzymuje wynagrodzenie
powyzej krajowej mediany (mediana we wrzesniu 2025 r.
wynosita 7 145,33 zt brutto), a az 34% badanych - powyzej
Sredniej krajowe;.

Ponizej 7 000 zt - 7%

0% 10% 20%

STRONA 12

30% 40% 50% 60%

RAPORT 2026



PRZEDSTAWICIELE MEDYCZNO-FARMACEUTYCZNI NA RYNKU PRACY

Warto zwrdci¢ uwage, ze wynagrodzenia w sektorze medycznym deklarowanym poziomem podwyzki byt wzrost do 10%, ktory
podlegaja czestym zmianom. Lacznie 78% respondentéw wskazato 44% respondentow i respondentek. Najmniej liczna
i respondentek zadeklarowato wzrost wynagrodzenia w ciggu odpowiedzig byty wysokie podwyzki przekraczajace 30%,
ostatnich dwdch lat, natomiast 22% badanych wskazato, zadeklarowane przez 3% badanych.

ze ich wynagrodzenie w tym okresie nie wzrosto. Najczesciej

3%

22% 44%

WZROST WYNAGRODZENIA
W OSTATNICH DWOCH LATACH

Moje wynagrodzenie
nie wzrosto

Do 10%

11-20%

20-30%

Powyzej 30%

24%
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1% Roczny
4% Inny

12% Miesieczny [

18% Cykliczny (4-miesieczny) [l

65% Kwartalny

Wysokos$¢ premii wzgledem rocznego wynagrodzenia (procent)

30% 30%

30%

System premiowy stanowi powszechny element wynagradzania
w zawodach handlowych - nie inaczej jest w branzy medycznej

i farmaceutycznej. Najczes$ciej stosowanym rozwigzaniem

jest system kwartalny, ktéry wskazato 65% respondentéw

i respondentek. Oznacza to, ze wiekszo$¢ przedstawicieli
rozlicza swoje premie w cyklach trzymiesiecznych, co pozwala
na biezgco oceniac efektywnos¢ dziatan i utrzymywac wysoki
poziom motywacji.

Drugim co do popularno$ci modelem jest system 4-miesieczny,
stosowany przez 18% badanych. Najrzadziej spotykang forma
pozostaje premia roczna, wskazana jedynie przez niewielki
odsetek uczestnikéw badania.

24%

20%

10%

0%

20-30%

11-19% Do 10%

Satysfakcja z otrzymywanego wynagrodzenia jest dla
przedstawicieli medyczno—-farmaceutycznych réwnie istotna,
jak dostep do benefitéw pozaptacowych, przyjazna atmosfera
w pracy czy mozliwos¢ samodzielnego dziatania. Mimo

to jedynie 26% respondentéw i respondentek zadeklarowato, ze
jest zadowolonych z poziomu swojego wynagrodzenia.

CZY TWOJE OBECNE WYNAGRODZENIE
JEST ZADOWALAJACE?

STRONA 14

16%

Powyzej 30%

To wyrazny sygnat dla organizacji dziatajacych w branzy

- $wiadczy o potrzebie dalszego rozwoju polityki ptacowej

i budowania systemdéw wynagradzania, ktére lepiej odpowiadaja
na oczekiwania specjalistow i specjalistek oraz pomagaja
zatrzymac w firmach najbardziej doswiadczone talenty.

TAK 26%

74%

RAPORT 2026
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WYSOKOSC MIESIECZNEGO WYNAGRODZENIA BRUTTO

Jestem zadowolony/a 18%

Jestem Srednio zadowolony/a 33%

49%

Nie jestem zadowolony/a

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
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Oczekiwania finansowe kandydatow na stanowiska
przedstawicieli medyczno—farmaceutycznych sa wypadkowa
wielu czynnikéw. Obejmuja one nie tylko poziom wynagrodzenia
zasadniczego, lecz takze wielkos¢ i potencjat obstugiwanego
terenu, charakterystyke promowanych specjalizaciji, liczbe
preparatow w portfolio, zakres dodatkowych aktywnosci

oraz liczbe realizowanych wizyt.

Podczas rozmow rekrutacyjnych wyraznie widze, ze istotng
role odgrywa jako$¢ komunikacji z przysztym, bezposrednim
przetozonym — czesto to wptywa na gotowos¢ kandydatow
do negocjacji warunkéw finansowych.

W kontekscie systemdéw premiowych kluczowe znaczenie maich
transparentnosc i prostota. Pracownicy oraz kandydaci oczekuja

jasnych zasad naliczania premii oraz realnych, mierzalnych KPI
—zaréwno jakosciowych, jak i sprzedazowych. Niezwykle wazna
jest rowniez ocena realnosci realizacji tych celéw w odniesieniu
do rynku, portfela produktéw oraz specyfiki.

STRONA 16

Vitamed Pharmaceuticals

Agata Kleczko
HR Manager

W mojej ocenie wyniki ankiety maja bezposrednie przetozenie
na trudnosc¢ pozyskiwania pracownikéw. Firmy oferujace
konkurencyjne, ale przede wszystkim zrozumiate i osiggalne
systemy wynagrodzen zdecydowanie szybciej zamykaja procesy
rekrutacyjne. Moim zdaniem dla dziatéw HR stanowig one
istotny impuls do analizy i odSwiezenia obecnych systemow
motywacyjnych, tak aby lepiej odpowiadaty aktualnym
oczekiwaniom rynku pracy.

RAPORT 2026
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Motywatory i oczekiwania wobec pracodawcow

Dodatki pozaptacowe stanowig wazny element wynagrodzenia
i czesto decyduja o atrakcyjnosci pracodawcy w oczach
potencjalnych kandydatéw i kandydatek. W przypadku
przedstawicieli medyczno-farmaceutycznych maja one
szczegoblne znaczenie —ich praca wigze sig z czgstymi podrozami
stuzbowymi, zmiennym rytmem dnia i ograniczonym czasem
spedzanym w biurze. Dlatego obecnos¢ benefitow moze realnie
wptywacé na decyzje o wyborze danego pracodawcy i budowaé
dtugofalowe zaangazowanie.

Najpowszechniejszym dodatkiem oferowanym przedstawicielom

jest mozliwos¢ korzystania z samochodu stuzbowego do celéow
prywatnych — deklaruje jg az 97% badanych.

Benefity zapewniane przez pracodawce*

To rozwigzanie wygodne zaréwno dla pracownikéw, jak i dla
firm: przedstawiciele oszczedzajg czas, nie muszgc codziennie
odstawia¢ auta na parking, a organizacje unikaja dodatkowych
kosztéw i formalnosci zwigzanych z jego rozliczaniem.

Na kolejnych miejscach wsréd najczesciej oferowanych
benefitéw znalazty sie prywatna opieka medyczna (77%)

oraz ubezpieczenie na zycie (66%). Zdecydowanie rzadziej
przedstawiciele moga liczy¢ na dofinansowanie positkéw (6%)
czy wydzielong przestrzen do odpoczynku w czasie pracy (1%).

MOTYWATOR PROCENT
Stuzbowy samochdd do uzytku prywatnego 97%
Prywatna opieka medyczna 77%
Ubezpieczenie na zycie 66%
Karta lunchowa/zywnos$ciowa 31%
Dodatkowe dni wolne 30%
Dofinansowanie nauki jezykéw obcych 19%
Mozliwo$¢ pracy zdalnej 17%
Dofinansowanie positkéw 6%
Inne 4%
Przestrzen do odpoczynku w czasie pracy 1%
*pytanie wielokrotnego wyboru
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Pakiet benefitéw to wazny, ale nie jedyny czynnik motywujacy Dla specjalistow i specjalistek duze znaczenie majg réwniez
przedstawicieli medyczno—-farmaceutycznych. Najwieksze dobra atmosfera w zespole, samodzielnos¢ w dziataniu oraz
znaczenie dla tej grupy ma wysokos$¢ wynagrodzenia — wskazato stabilnos$¢ zatrudnienia. Najmniejsze znaczenie przypisywano
ja 53% respondentow i respondentek. Niemal réwnie istotna natomiast mozliwosci pracy zdalnej (9%), a takze prestizowi
okazata sig mozliwo$¢ zachowania rownowagi miedzy zyciem organizacji i uznaniu za osiggniecia — po 17% odpowiedzi.

zawodowym a prywatnym oraz brak nadmiernej kontroli ze strony
przetozonych — oba czynniki uzyskaty po 49% wskazan.

Najwieksze motywatory w obecnym miejscu pracy*

MOTYWATOR PROCENT

Wynagrodzenie 53%
Réwnowaga miedzy zyciem osobistym a zawodowym 49%
Niezaleznos$é/brak nieustannej kontroli ze strony przetozonych 49%
Dobra atmosfera 48%
Samodzielnos$¢ i decyzyjnosé 45%
Stabilne zatrudnienie 43%
Benefity pracownicze 30%
Nieduzy teren pracy (geograficznie) 27%
Mozliwo$é rozwoju i awansu 4%

Pozytywny feedback od pracodawcy 22%
Osiaggniecia i uznanie 17%
Prestiz organizaciji 17%
Mozliwo$¢ pracy zdalnej 9%

Inne 1%

*pytanie wielokrotnego wyboru
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Ze wzgledu na specyfike pracy w terenie, przedstawiciele
medyczno-farmaceutyczni rzadko maja mozliwo$¢ wykonywania
obowigzkéw zdalnie. Wéréd oséb, ktére moga korzystac z tego
udogodnienia, najczesciej spotykanym rozwigzaniem jest jeden
dzien pracy w trybie home office tygodniowo — wskazato tak 12%
respondentdéw i respondentek.

Mozliwos¢ pracy w trybie home-office

Najrzadszg forma pozostaje praca zdalna przez cztery lub wiecej
dni w tygodniu, ktérg zadeklarowato jedynie 4% badanych.

Co interesujace, najwiekszy dostep do pracy w trybie zdalnym
maja przedstawiciele dziatajgcy w obszarze lecznictwa
zamknietego.

ODPOWIEDZ PROCENT

Nie mam takiej mozliwosci
Pracuje tylko w terenie
1 dzien HO w tygodniu
2-3 dni HO w tygodniu

4 iwiecej dni HO w tygodniu

60%

17%

12%

7%

4%
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Bartosz Malinowski

W ostatnich latach oczekiwania kandydatéw wobec
pracodawcow ulegty wyraznej transformacji. Cho¢ poziom
wynagrodzenia wcigz pozostaje jednym z kluczowych czynnikéw
decyzyjnych, coraz czesciej ustepuje miejsca szerszej ocenie
jakosci srodowiska pracy. W procesach rekrutacyjnych
kandydaci analizuja dzis oferte catosciowo, zwracajac uwage
nie tylko na warunki finansowe, lecz takze na sposéb organizacji
pracy, kulture firmy oraz realne doswiadczenie, jakie wigze sie

z zatrudnieniem w danej organizaciji.

Na pierwszy plan wysuwajg sie potrzeby zwigzane

z elastycznoscig i autonomia. Mozliwos¢ pracy w trybie zdalnym
lub hybrydowym, elastyczne godziny oraz wieksza decyzyjnos¢
w codziennym dziataniu sa coraz czesciej traktowane jako
elementy podstawowe, a nie dodatkowy atut. Rdwnolegle
kandydaci oczekuja stabilnosci finansowej rozumianej nie tylko
jako konkurencyjne wynagrodzenie, lecz takze transparentne
zasady jego ksztattowania, jasno okreslone widetki ptacowe,
system premiowy oraz przewidywalne mechanizmy podwyzek.

Istotna role odgrywa rowniez mozliwos¢ rozwoju zawodowego.
Dostep do szkolen, mentoringu i udziat w projektach, ktére
pozwalajg poszerza¢ kompetencje, budujg poczucie sensu
pracy i dtugofalowego rozwoju. Coraz wiekszego znaczenia
nabiera takze wellbeing — zaréwno w wymiarze fizycznym, jak

i psychicznym. Prywatna opieka medyczna, wsparcie zdrowia
psychicznego, inicjatywy prozdrowotne czy dodatkowe dni wolne
przestaja by¢ postrzegane jako benefity luksusowe, a staja sie
naturalnym elementem odpowiedzialnej polityki pracodawcy.
Catos¢ tych oczekiwan dopetnia przyjazna kultura organizacyjna,
rozumiana jako dobra atmosfera, partnerski styl zarzadzania,
spoéjne wartosci oraz poczucie, ze wykonywana praca ma realne
znaczenie.
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Regionalny Kierownik Sprzedazy
Glenmark Pharmaceuticals

W tle tych zmian wyraZnie zaznaczaja sie réznice
miedzypokoleniowe. Najmtodsi uczestnicy i uczestniczki rynku
pracy szczegdlnie mocno akcentuja potrzebe elastycznosci,
szybkiego rozwoju, regularnego feedbacku oraz autentycznosci
pracodawcy. Millenialsi czesciej koncentrujg sie na rownowadze
miedzy zyciem zawodowym a prywatnym, stabilnosci finansowej
oraz benefitach wspierajgcych zycie rodzinne.

Z kolei przedstawiciele pokolenia X wieksza wage przyktadaja

do bezpieczenstwa zatrudnienia, solidnych pakietow
zdrowotnych i klarownych, przewidywalnych zasad
wynagradzania.

W efekcie rynek pracy stopniowo odchodzi od modelu
»pensja w zamian za czas” na rzecz podejs$cia opartego

na kompleksowym doswiadczeniu pracownika. Organizacje,
ktore potrafig elastycznie dopasowac swoje oferty do réoznych
etapow zycia, styléw pracy i oczekiwan kandydatow, zyskuja
realnag przewage konkurencyjng w pozyskiwaniu talentow.
Wspoétczesny kandydat nie wybiera juz wytgcznie stanowiska
- podejmuje decyzje o wejsciu w okreslona kulture
organizacyjna, sposéb zarzadzania i zestaw wartosci.

W tym kontekscie elastycznosc i dojrzata kultura pracy przestaja
by¢ benefitem, a staja sie rynkowym standardem.
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Zmiany w zespotach

[ ] I I [ ] y I y

Branza medyczna i farmaceutyczna nalezy do sektoréw
rozwijajacych sie w szybkim tempie. Wiekszos$¢ organizacji dba
o stabilno$¢ swoich zespotéw handlowych — 54% respondentéw
wskazato, ze poziom zatrudnienia w ich firmach utrzymuje sig
na statym poziomie. 25% specjalistéw zauwazyto wzrost liczby
etatéw, natomiast 21% przyznato, ze w ich organizacjach doszto
do redukcji zespotéw.

Co interesujace, zwiekszenie zatrudnienia najczesciej obserwuja
przedstawiciele, ktérzy czgsciowo wykonujg swojg prace zdalnie.
Z kolei specjalisci dziatajacy wytgcznie w terenie w wigkszosci
deklarowali, ze liczba stanowisk w ich firmach pozostaje

bez zmian. Najwiekszg zmiennos$¢ w strukturze zatrudnienia
odnotowano natomiast wséréd pracownikéw biurowych.

W CIAGU OSTATNICH 12 MIESIECY W FIRMIE, LICZBA
ETATOW W OBSZARZE SPRZEDAZY...

ODPOWIEDZ PROCENT

Pozostata bez zmian 54%
Zostata zwiekszona 25%
Zostata zredukowana 21%

LICZBA STANOWISK A DOSTEP DO HOME OFFICE

Liczba dni
na Home Office (na tydzien)

Nie mam HO

1dzien 24%
2-3 dni

4dni 0%

Pracuje w 100% w terenie
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LICZBA ETATOW

Zostata zwigkszona Zostata zredukowana

15% 29%
35%
22% 1%
00% 0%
21% 12%
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Z drugiej strony, réwniez sami przedstawiciele medyczno-
farmaceutyczni maja swoje powody, by rozwaza¢ zmiane
miejsca pracy. Najczes$ciej wskazywanag motywacja jest chec
uzyskania wyzszego wynagrodzenia — takiej odpowiedzi udzielito
az 72% badanych. Dla wielu réwnie istotne sg mozliwosci
dalszego rozwoju zawodowego (44%), nieodpowiednia
atmosfera w miejscu pracy (41%) oraz brak porozumienia

z przetozonym (37%).

Powody zmiany pracy*

Znacznie rzadziej decyzje o zmianie organizacji motywuja takie
czynniki, jak mniejszy teren dziatania czy propozycja wyzszego
stanowiska — po 14% wskazan. Najrzadziej przedstawiciele
deklarowali, ze na ich decyzje wptywaja sprawy prywatne —
12% odpowiedzi.

MOTYWATOR PROCENT
Cheé wyzszych zarobkéw 72%
Cheé rozwoju (zmiana branzy, produktu, etc.) 44%
Nie odpowiadata mi atmosfera w miejscu pracy 41%
Brak porozumienia z bezposrednim przetozonym 37%
Zostatem/am zwolniony/a 15%
Zaproponowano mi wyzsze stanowisko w innej firmie 14%
Mniejszy teren pracy (geograficznie) 14%
Przyczyny osobiste 12%
Inny powéd 4%

*pytanie wielokrotnego wyboru

CZY PLANUJESZ POZOSTAC
W SWOJEJ BRANZY?

Na podstawie odpowiedzi udzielonych przez respondentéw

i respondentek mozna wskazac¢ organizacje, ktore
przedstawiciele medyczno-farmaceutyczni uznajg za
szczegolnie atrakcyjne zawodowo. Wsréd najczesciej
wymienianych pracodawcoéw znalazty sie takie marki, jak
AstraZeneca, Novo Nordisk, USP Zdrowie, Bayer oraz
Polpharma. Firmy te postrzegane sg jako stabilne, nowoczesne
i oferujace dobre warunki rozwoju dla specjalistow z branzy.
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90%

Tak

10%

Nie
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Miedzy stabilnoscig a rozwojem —jak

przedstawiciele_.mysla o przysztosci

Przedstawiciele medyczno-farmaceutyczni to grupa
wyrdzniajaca sie duza lojalnoscig wobec swojej branzy.

Az 90% respondentdw i respondentek zadeklarowato, ze nie
planuje zmiany obszaru zawodowego. Najwieksza stabilnosé

w tym zakresie wykazuja przedstawiciele dziatajacy w ramach
lecznictwa otwartego — zdecydowana wiekszo$¢ z nich
potwierdzita che¢ kontynuowania pracy w obecnym segmencie.

Wsréd pozostatych 10% badanych najczesciej pojawiaty
sie plany zmiany stanowiska lub przej$cia do innego dziatu
w ramach tej samej branzy.

CZY ROZWAZASZ ZMIANE
PRACY W 2026 R.?

Najwazniejsze motywatory zmiany pracy*

ODPOWIEDZ PROCENT

Wyzsze wynagrodzenie 94%
Bardziej atrakcyjny system premiowy 55%
Wyzsze stanowisko 53%
Mniejszy teren pracy 28%
Zmiana linii terapeutycznej 27%
Bardziej atrakcyjne benefity 26%
Mniejsza ilo$¢ produktéw do promocji 23%
Inny powdd 7%

*pytanie wielokrotnego wyboru
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Podobnie jak w przypadku wyboru branzy, rowniez wiekszos¢é
przedstawicieli medycznych i farmaceutycznych planuje

w najblizszym czasie zmiany pracodawcy - takiej odpowiedzi
udzielita ponad potowa badanych. 27% respondentéw

i respondentek zadeklarowato brak checi zmiany miejsca pracy,
natomiast 20% nie potrafito jednoznacznie okresli¢ swoich

planéw w nadchodzacych miesigcach.

53%

Tak

27%

Nie

Poza czynnikami zwigzanymi z relacjami w miejscu pracy,
najczestszym powodem rozwazania zmiany zatrudnienia — lub
przyjecia konkurencyjnej oferty — jest che¢ uzyskania wyzszego
wynagrodzenia. Taki motyw wskazato az 94% respondentow

i respondentek, co czyni go zdecydowanie najwazniejszym
czynnikiem wptywajacym na decyzje zawodowe przedstawicieli
medyczno-farmaceutycznych. Na drugim miejscu znalazt sie
réwniez aspekt finansowy — bardziej atrakcyjny system premiowy,
wskazany przez 55% badanych.

Znacznie mniejsze znaczenie w procesie zmiany pracy maja
czynniki praktyczne, takie jak liczba promowanych produktéw
(23%) czy zakres oferowanych benefitéw (26%). To wyrazny
sygnat dla organizacji, ze chcac przyciggac i utrzymywacé
najlepszych specjalistéw i specjalistki, powinny przede
wszystkim zadbaé o konkurencyjnos¢ finansowa swoich ofert.
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Aby zacheci¢ przedstawiciela medyczno-farmaceutycznego Co istotne, na aspekt finansowy zwracajg uwage rowniez

lub farmaceutycznego do rozwazenia oferty pracy, pracodawca osoby dopiero rozpoczynajace kariere w branzy. Cho¢ 7%

musi zaoferowac¢ konkurencyjne warunki finansowe. 33% ankietowanych przyznato, ze obecnie zarabia ponizej 7 000
respondentow zadeklarowato, ze sktonitaby ich propozycja zt brutto, tylko 4% bytoby sktonnych do zmiany pracy przy
wynagrodzenia podstawowego w przedziale 12 000-13 999 zt ofercie na poziomie 8 000-9 999 zt brutto. Wskazuje to, ze
brutto, natomiast 10% badanych rozwazytoby zmiane dopiero mtodsi specjalisci koncentruja sie poczatkowo na zdobywaniu
przy stawce powyzej 16 000 zt miesiecznie. doswiadczenia i budowaniu swojej wartosci rynkowej, a dopiero

p6zniej oczekujg wyraznej poprawy warunkéw finansowych przy
ewentualnej zmianie pracodawcy.

JAKIE WYNAGRODZENIE ZMOTYWOWALOBY CIE DO ZMIANY PRACY?

33%
30% 27%
20%
26%
10%

10%

4%

8000-9 999 zt 10 00011 999 zt 12000-13 999 zt 14.000-15 999 zt 16 000 zt

brutto brutto brutto brutto brutto i wigcej
O ile MINIMALNIE powinno wzrosna¢ twoje wynagrodzenie Wyniki badania pokazuja jednak, ze nawet najlepsza kultura
podstawowe, abys zaakceptowat/a oferte konkurencyjnej firmy? zarzadzania nie eliminuje znaczenia czynnikéw finansowych.

Az 46% respondentéw i respondentek deklaruje, ze

zaakceptowatoby oferte konkurencyjnej firmy dopiero
50% 6% przy wzroscie wynagrodzenia podstawowego na poziomie

21-30%. Kolejne 27% wskazuje, ze oczekiwatoby podwyzki
przekraczajgcej 30%. Oznacza to, ze w praktyce ponad siedmiu
na dziesieciu przedstawicieli rozwazy zmiane pracodawcy
dopiero przy bardzo wyraZznej poprawie warunkéw finansowych.
Jedynie 1% badanych bytby sktonny zmieni¢ prace przy
podwyzce nieprzekraczajacej 10%.

45%
40%
35%
30%
25%

20%
Z perspektywy pracodawcow te dane sg waznym sygnatem

dotyczacym realnej dynamiki rynku. Przedstawiciele medyczni
nie naleza do grupy, ktéra tatwo zmienia miejsce zatrudnienia
przy niewielkich réznicach ptacowych. Z drugiej strony, jesli
konkurencyjna oferta przekracza prég okoto 20% wzrostu

15%

10%

5%

0%

21-30% Powyzej 30% 11-20% Do 10% wynagrodzenia, decyzja o zmianie zaczyna by¢ dla wielu
kandydatéw powaznie rozwazana. W praktyce oznacza
to, ze firmy nie konkuruja ze sobg wytacznie poziomem
wynagrodzen, ale rowniez jakoscig srodowiska pracy
i stabilnoscig zespotow.
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Sama wysokos$¢ wynagrodzenia to nie wszystko.

Przedstawiciele medyczno-farmaceutyczni, decydujac sie

na zmiane pracodawcy, zwracajg uwage réwniez na inne
aspekty funkcjonowania organizacji. Najwiecej respondentéw

i respondentek - 53% — wskazato, ze istotne sa dla nich dziatania
podejmowane przez firme na rzecz dobrostanu psychicznego
pracownikéw. Na drugim miejscu znalazty sie inicjatywy
promujace zdrowie i aktywnos¢ fizyczng (25%), a trzecie miejsce
zajeto wsparcie zwierzat (7%).

Wyniki te pokazuja, ze dla przedstawicieli medycznych liczy sie
nie tylko poziom wynagrodzenia czy zakres benefitéw. Coraz
czesciej chca oni utozsamiac sie z pracodawca, ktoéry dba

o swoich ludzi i angazuje sie w dziatania wspierajgce najblizsze
otoczenie.

Jakie dziatania, zwigzane ze zréwnowazonym rozwojem, prowadzone
przez przysztego pracodawce mogtyby zachecié¢ Cie do przyjecia jego oferty pracy?*

ODPOWIEDZ PROCENT

Dziatania majace na celu dobrostan psychiczny pracownikéw 51%
Takie dziatania nie maja wptywu na moja decyzje 42%
Dziatania promujace zdrowie i sport 25%
Dziatania na rzecz zwierzat 7%
Dziatania wspierajace r6znorodnos$¢ i inkluzywnos$é 5%
Troska o $rodowisko naturalne 4%

1%

Inne

*pytanie wielokrotnego wyboru
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Dorota Jankowska
Senior Executive Manager
w zespole HRK Pharma

W rozmowach rekrutacyjnych z przedstawicielami medycznymi
coraz wyrazniej wida¢ zmiane oczekiwan wobec pracodawcow.
Kandydaci i kandydatki, zwtaszcza ci z duzym doswiadczeniem
rynkowym, nie ograniczaja sie dzi$ do pytan o poziom
wynagrodzenia czy system premiowy. Coraz czesciej koncentruja
sie na tym, w jaki sposdb organizacja zarzadza zespotem
sprzedazowym i jaka realng przestrzen daje przedstawicielom

do samodzielnego dziatania w terenie.

Jednym z najczesciej poruszanych tematow jest kwestia
autonomii i zaufania. Kandydaci i kandydatki otwarcie moéwia
0 zmeczeniu nadmierna kontrolg, rozbudowanymi systemami
raportowymi i presja ciggtego rozliczania kazdego elementu
pracy. Oczekuja jasno zdefiniowanych celéw, przejrzystych
zasad oceny wynikéw oraz wsparcia menedzera, ale bez
mikrozarzadzania. Dla wielu przedstawicieli kluczowe jest
poczucie, ze sg traktowani jak eksperci znajacy specyfike
swojego rynku i swoich klientéw, a nie wytacznie wykonawcy
narzuconych schematow.

Z perspektywy pracodawcow te oczekiwania bywaja wyzwaniem,
szczegolnie w organizacjach funkcjonujacych w silnie
sparametryzowanym srodowisku sprzedazowym. Warto jednak
podkresli¢, ze autonomia i zaufanie nie stoja w sprzecznosci

z realizacja celéw biznesowych. Przeciwnie — firmy, ktére potrafig
jasno okresli¢ priorytety, uprosci¢ procesy raportowe i przesunaé¢
ciezar zarzadzania z kontroli na odpowiedzialno$¢, obserwuja
wyzsze zaangazowanie zespotow i wiekszg stabilnos¢ wynikéw
w dtuzszej perspektywie.

W procesach rekrutacyjnych styl zarzadzania bezposredniego

przetozonego coraz czesciej staje sie jednym z kluczowych
kryteriow oceny oferty. Kandydaci pytaja o sposéb komunikacji,
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reakcje na niewykonanie planu, poziom wsparcia w trudniejszych
okresach oraz realne podejscie do work-life balance w pracy
terenowej. Dla wielu firm jest to moment weryfikacji — nawet
atrakcyjna oferta finansowa nie zawsze rekompensuje model
zarzadzania postrzegany jako zbyt kontrolujacy

lub niedostosowany do realidw pracy w terenie.

Z punktu widzenia zarzaddéw i dyrektoréw sprzedazy zmiana
podejscia do zarzadzania zespotami przedstawicieli ma wymiar
strategiczny. Rotacja doswiadczonych przedstawicieli oznacza
nie tylko koszty rekrutacji, ale rowniez utrate relacji z kluczowymi
klientami, spadek efektywnosci w okresie wdrozenia nowej
osoby oraz ryzyko niewykonania planéw sprzedazowych.

W realiach rynku farmaceutycznego, gdzie czas adaptaciji
nowego przedstawiciela bywa dtugi, a konkurencja silna,
stabilnosc¢ zespotu staje sie jednym z kluczowych czynnikéw
bezpieczenstwa biznesowego.

Organizacje, ktore inwestujg w rozwoéj kompetencji
menedzerskich, buduja kulture opartag na zaufaniu i daja
przedstawicielom realny wptyw na sposob realizacji

celow, nie tylko skuteczniej pozyskuja talenty, ale réwniez
ograniczajg ryzyka operacyjne. W praktyce oznacza to bardziej
przewidywalne wyniki, mniejsze zmeczenie zespotow i wieksza
odpornosc organizacji na wahania rynku pracy. Dla zarzadéw
jest to sygnat, ze sposdb zarzadzania zespotem sprzedazowym
nie jest wytgcznie kwestig kultury organizacyjnej, lecz realnym
elementem strategii biznesowej.
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Whioski strategiczne

e Konkurencyjne wynagrodzenie i przejrzysty
system premiowy sg kluczowymi elementami oferty
pracodawcy.

Wynagrodzenie oraz system premiowy naleza do najczesciej
wskazywanych czynnikéw wptywajacych na decyzje zawodowe
przedstawicieli medycznych i farmaceutycznych. Respondenci

i respondentki zwracajg szczegdlng uwage na regularnosé

i transparentnos¢ zasad premiowania — najczesciej w cyklu
kwartalnym. Wyniki badania wskazuja, ze konkurencyjna i jasno
komunikowana polityka wynagrodzen moze skutecznie wspieraé
zaréwno procesy rekrutacyjne, jak i stabilnos¢ zespotéw
sprzedazowych.

e Stabilnos¢ i etyka pracodawcy buduja lojalnosé.

Zdecydowana wiekszo$¢ respondentéw i respondentek
deklaruje che¢ pozostania w branzy medycznej

i farmaceutycznej, jednoczesnie ponad potowa rozwaza zmiane
pracodawcy. Oznacza to, ze przedstawiciele postrzegaja swoja
Sciezke zawodowa jako dtugofalowo zwigzana z branza, przy
jednoczesnej gotowosci do zmiany organizacji w poszukiwaniu
lepszych warunkéw pracy. Dla pracodawcow jest to sygnat,

ze utrzymanie zespotéw wymaga aktywnego reagowania

na oczekiwania pracownikoéw, a nie jedynie stabilnosci
zatrudnienia.

¢ Benefity pozaptacowe wzmacniaja atrakcyjnosé
oferty, cho¢ rzadziej stanowia samodzielny czynnik
decyzyjny.

Respondenci i respondentki wskazuja na znaczenie benefitéw
pozaptacowych, w szczegdélnosci samochodu stuzbowego

do uzytku prywatnego, prywatnej opieki medycznej oraz
ubezpieczenia na zycie. Cho¢ dodatki te rzadziej pojawiaja sie
jako gtéwne motywatory decyzji zawodowych, petnig istotna
role uzupetniajacg wobec wynagrodzenia i wptywaja na ogolng
ocene atrakcyjnosci pracodawcy.

STRONA 27

* Rozwoj zawodowy czesciej motywuje do zmiany pracy
niz do pozostania w obecnym miejscu zatrudnienia.

Mozliwos$¢ rozwoju i awansu rzadziej pojawia sig jako czynnik
motywujacy do pozostania w obecnej organizacji, natomiast
znacznie czesciej stanowi impuls do zmiany pracodawcy.
Wyniki badania sugeruja, ze brak jasno okreslonych $ciezek
rozwoju moze sktania¢ przedstawicieli do poszukiwania nowych
mozliwosci na rynku. Organizacje, ktore oferujag czytelne
perspektywy awansu i rozwoju kompetencji, moga zwigkszac
swojg atrakcyjnosé rekrutacyjna.

¢ Przedstawiciele oczekuja sensownie zdefiniowanych
rélirealnego wptywu na sposéb wykonywania pracy.

Dane wskazujg na wysoka potrzebe samodzielnosci,
ograniczonej kontroli oraz dobrej atmosfery pracy.

W potaczeniu z deklarowana otwartoscig na zmiane pracodawcy
sugeruje to, ze pracownicy cenig $rodowiska, ktére daja

im poczucie wptywu, zaufania i jasno okreslonych oczekiwan.
Dla organizacji oznacza to koniecznos¢ projektowania rol

nie tylko pod katem wynikéw sprzedazowych, lecz takze jakosci
codziennej wspétpracy i autonomii w dziataniu.
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O badaniu

Badanie zostato przeprowadzone w czwartym kwartale
2025r. i w pierwszym kwartale 2026 r. na grupie 139
respondentdw i respondentek z catej Polski. Grupe badawcza
stanowity osoby wykonujace zawdd przedstawicieli medyczno—
farmaceutycznych. Ankieta zostata zrealizowana metodg CAWI
(Computer Assisted Web Interview).

Autorzy badania

HRK Pharma

Zespo6t HRK Pharma dziata w ramach firmy doradztwa
personalnego HRK S.A. i od 17 lat wspiera polskie oraz
miedzynarodowe organizacje z sektora farmaceutycznego,
biotechnologicznego i medycznego w rekrutacji kadry
zarzadzajacej, ekspertow oraz specjalistow.

Naszymi klientami sa firmy farmaceutyczne, biotechnologiczne,
a takze organizacje zwigzane z obszarem badan klinicznych

i CRO. Prowadzimy réwniez projekty dla hurtowni
farmaceutycznych, sieci aptecznych oraz placéwek
medycznych.

Dzieki doswiadczeniu branzowemu i rozumieniu specyfiki
rynku skutecznie wspieramy naszych partneréw w budowaniu
zespotow, ktére odpowiadajg na dynamicznie zmieniajgce sie
potrzeby sektora life science.

Dowiedz sie wiecej na:
https://www.hrk.pl/rekrutacja/hrk-pharma/
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Celem projektu byto poznanie opinii przedstawicieli medyczno-
farmaceutycznych na tematich pracy — sposobu postrzegania
zawodu, czynnikéw wptywajacych na decyzje o zmianie miejsca
zatrudnienia oraz oczekiwan wobec pracodawcow.

Kontakt:

Dorota Jankowska
Senior Executive Manager
w zespole HRK Pharma

Mob. +48 735 208 277
Mail: dorota.jankowska@hrk.pl
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