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ES LECTEURS DE LA REVUE

CHRONICLE OF HEALTHCARE
MARKETING ONT SOUMIS
L’AN DERNIER DES DOUZAINES DE
NOMINATIONS EN VUE DE LA
SELECTION DES MEMBRES
DU TEMPLE DE LA RENOMMEE
CANADIEN DU MARKETING DES SOINS DE
SANTE. DES PRIX SERONT AINS|I DECERNES
AUX SPECIALISTES EN MARKETING DE SOINS
DE SANTE QUI ONT GRANDEMENT
CONTRIBUE A NOTRE CAUSE ET SE SONT
REVELES UNE SOURCE

D’'INSPIRATION POUR AUTRUI.

LES PERSONNES HONOREES ONT ETE
CHOISIES PARMI CET EVENTAIL DE
CANDIDATS MERITOIRES, MAIS
PERSONNIFIENT SURTOUT, AUX YEUX DU
COMITE DE SELECTION, UN ECHANTILLON
REPRESENTATIF DES RUALITES RUI DEFINIS-
SENT LE CARACTERE UNIQUE ET MOTIVANT
DE NOTRE SECTEUR D’ACTIVITE. AU NOM DE
TOUS NOS LECTEURS, NOUS TENONS A
EXPRIMER A CHACUN ET
CHACUNE DE CES MEMBRES NOS

FELICITATIONS LES PLUS CORDIALES.

CETTE ANNEE, LA CEREMONIE

D’INTRONISATION A EU LIEU LE 24

OcTOBRE 201 AU MISSISSAUGA

CONVENTION CENTRE A MISSISSAUGA, EN

ONTARIO. LEVENEMENT ETAIT ANIME PAR
MME. JENNIFER MELDRUM ET

M. LORNE MARKOWITZ.

VEUILLEZ RENDRE VISITE AU
TEMPLE DE LA RENOMMEE, A

PHARMACONGRESS.INFO/HALLOFFAME

EADERS OF THE ODHRONICLE OF
HEALTHCARE MARKETING LAST

YEAR PLACED SEVERAL DOZEN

NAMES IN NOMINATION FOR CONSIDERATION

FOR ENTRY AS
MEMBERS OF THE GCANADIAN
HEALTHCARE MARKETING HALL OF FAME.
THE AWARDS WERE
ESTABLISHED TO HONOUR HEALTHCARE
MARKETERS WHO HAVE CONTRIBUTED TO
DUR AVOCATION AND ARE AN

INSPIRATION TO OTHERS.

THESE HONOUREES WERE CHOSEN FROM
THIS FIELD OF DESERVING CANDIDATES,
BUT STAND FOR, IN THE VIEW 0OF THE
SELECTION COMMITTEE, A
REPRESENTATIVE CROSS-SECTION OF THE

LMUALITIES THAT MAKE OUR BUSINESS

UNIQUE AND FULFILLING. N BEHALF OF

OUR READERS, WE EXTEND T0O EACH

HONOUREE OUR WARM CONGRATULATIONS.

THIS YEAR’'S INDUCTION CEREMONY WAS

HELD ON OCTOBER 24, 201 AT THE

MISSISSAUGA CONVENTION CENTRE IN

MISSISSAUGA, UONT. HOSTS FOR THE
EVENT WERE JENNIFER MELDRUM AND

LORNE MARKOWITZ.

PLEASE VISIT THE HALL OF FAME AT

PHARMACONGRESS.INFO/HALLOFFAME



CANADIAN HEALTHCARE MARKETING HALL OF FAME

YBIL DAHAN IS A SELF STARTER. What she learned in her
time working for multinational pharmaceutical com-
panies, she applied to establishing her own local, pri-
vately held pharmaceutical company—twice. Now,
as her latest endeavor, Altius Healthcare, has merged
with Devonian, she has shifted her sights globally.

After graduating from the University of Montreal with a
Bachelor of Science in Biochemistry, she quickly moved to the field
of pharmaceutical marketing as a sales representative with Hoechst
in 1989. Shortly thereafter, she moved to Abbott Laboratories, where,
while moving up the ranks, she became involved in the global phar-
maceuticals market as the director of Latin America and Canada.
That was followed by a move to Sweden where she became a manag-
ing director of the company’s Scandinavian affiliate. In both roles
she worked to prepare and launch the company’s major product,
Humira. She returned to Canada to become Commercial Director of
Abbot Laboratories in 2008 before becoming the president of Triton
Pharma in 2010.

“Coming back home, I wanted to do things for Canada as a
Canadian. I had done what I had to do internationally,” she said.

While at Triton, she achieved her mandate of growing the com-
pany to sell—to Paladin Labs in 2013.

It was then that Dahan was inspired to start her own company.
The first time around, it was Aspri Pharma, where she became co-owner and president of the
company that would import and distribute pharmaceuticals throughout Canada.

“When you’re starting up, you're doing everything. I'll answer the door, I'll answer the
phone, just like I'll make the big decisions and take one for the team if necessary,” she said.

Business was going well and they quickly gained the attention of a company that would
end up buying most of the Aspri assets in 2017.

“So now we figured, ok, what do we do? Let’s do it again.”

For the second time, Dahan would start a new company applying the same approach, this
time called Altius Healthcare. Now, with the company’s recent acquisition by Devonian, Altius
has become a fully integrated Canadian pharmaceutical company. She believes that her guiding
principles—to only ask of people what you would do yourself and to treat everybody fairly—
got her to where she is now.

Reflecting on her career, she recognizes the mentors who guided her through challenging
times—while appreciating the challenges as the learning experiences they were.

“I've always had great mentors. I've always had individuals supporting me, allowing me
to move forward. There were times when I thought I was frustrated, things weren’t going my
way, but in fact I understood after, that they were the right things for me.”

All along the way, her family, her husband Vick Trieu and son Audric, have been her
biggest fans and greatest supporters.

“We constantly thank each other. I thank him for the life we have and had, and he
thanks me.”

YBIL DAHAN EST UNE PERSONNE AYANT L'ESPRIT D’INITIATIVE.
Lexpérience qu’elle a acquise en travaillant au sein de
multinationales pharmaceutiques, elle I'a mise en pra-
tique pour fonder sa propre entreprise pharmaceutique
locale privée, et ce, 2 deux reprises. A présent, tandis
que sa derniére entreprise, Altius Healthcare, a été
fusionnée avec Devonian, elle a globalement modifié sa vision.

Apres avoir obtenu son baccalauréat es sciences avec spécialisa-
tion en biochimie de I'Université de Montréal, elle s’est rapidement
dirigée vers le domaine de la commercialisation des produits pharma-
ceutiques en tant que représentante commerciale a2 Hoechst en 1989.
Peu apres, elle est partie chez Abbott Laboratories, ou tout en gravissant
les échelons, elle s’est impliquée dans le marché pharmaceutique
mondial en tant que directrice de ’Amérique latine et du Canada. II
s’en est suivi un déménagement en Suisse ou elle est devenue directri-
ce générale de la filiale scandinave de la société. Dans le cadre de ces
deux postes, elle a travaillé a la préparation et au lancement du princi-
pal produit de la société, Humira. Elle est retournée au Canada pour
occuper le poste de directrice commerciale chez Abbott Laboratories en
2008 avant de devenir présidente de Triton Pharma en 2010.

« De retour chez moi, je voulais travailler pour le Canada en tant
que Canadienne. J’avais accompli ce que je devais accomplir a I'inter-
national », explique-t-elle.

Lors de son travail a Triton, elle a réalisé son mandat de faire croi-
tre Pentreprise pour en permettre la vente — a Paladin Labs en 2013.

C’est 2 ce moment que madame Dahan a eu I'inspiration de fonder sa propre entreprise. Au
début, il y a eu Aspri Pharma, ou elle est devenue copropriétaire et présidente de cette entreprise
qui devait importer et distribuer des produits pharmaceutiques a travers le Canada.

« Lorsqu’on démarre une entreprise, on doit tout faire soi-méme. Je répondais a la porte, je
répondais au téléphone, autant que je prenais les décisions importantes et je me sacrifiais pour I’é-
quipe au besoin », dit-elle.

Lentreprise allait bien et elle a rapidement attiré I’attention d’une autre entreprise qui a fina-
lement acheté la plupart des actifs d’Aspri en 2017.

« On s’est alors dit : “ qu’est-ce qu’on fait a présent? ” On le refait. »

Pour la deuxieme fois, Mme. Dahan a démarré une nouvelle entreprise en utilisant la
méme approche. Cette fois, entreprise s’appelait Altius Healthcare. A présent, avec la récente
acquisition de I’entreprise par Devonian, Altius est devenue une entreprise pharmaceutique
canadienne entierement intégrée. Elle croit que ses principes directeurs — d’exiger uniquement
des autres ce qu’on exigerait de soi-méme et de traiter chacun de maniére équitable — lui ont
permis de se rendre ou elle est.

En réfléchissant a sa carriere, elle reconnait les mentors qui I'ont guidée lors des moments dif-
ficiles, tout en considérant ces moments difficiles comme les occasions d’apprentissage qu'’ils sont.

« J'ai toujours eu d’excellents mentors. Il y a toujours eu des personnes pour me soutenir et
me permettre d’avancer. Il y a eu des moments ou je me sentais frustrée, ou les choses n’allaient
pas comme je voulais, mais en réalité, j’ai compris par la suite que ce qui arrivait était la bonne
chose pour moi. »

Tout au long de son parcours, sa famille, son mari, Vick Trieu, et son fils, Audric, ont toujours
été ses plus grands admirateurs et ses plus grands partisans.

« Nous nous remercions constamment. Je le remercie pour la vie que nous avons eue et que
nous avons, et il me remercie. »
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PASSION FOR SCIENCE AND BIOLOGY, and a will to under-

stand them, is what led Frédéric Fasano to the phar-

maceutical industry. After earning his PharmD

degree from the University of Paris-Sud and his

Masters in Business Administration from ESSEC

Business School, Fasano embarked on a career that
would lead him from his hometown in France, to Italy, and eventually
Montreal.

Originally from the city of Annecy, France he and his family relo-
cated to Montreal in 2011 when he moved to the position of CEO of
Servier Canada.

Throughout his career in the industry, Fasano has travelled and
done business all over the world. Coming face to face with different
business cultures in Europe, Latin America, and North America,
helped him formulate some of his own ideas about how a business
should operate and how to develop a winning business culture.

“The common point of all of those foreign experiences is diver-
sity and how diversity of people can bring different perspectives of the
same business questions,” he said.

“You have to make sure, first and foremost, that different people
from different cultures are working together.”

“Fostering an environment in which employees feel they them-
selves can make a difference is a good guideline for managing my
team.”

Now, as a proud resident of Montreal, Fasano and his family have developed a new pas-

sion: hockey.

“I came to Canada seven years ago and I didn’t know anything about hockey, and seven
years after, we are probably one of the French families most supporting the Les Canadiens de

Montréal.”

ASSIONNE DE SCIENCE ET DE BIOLOGIE tout en souhaitant

les comprendre, c’est ce qui a poussé Frédéric

Fasano a travailler dans l'industrie pharmaceu-

tique. Apres avoir obtenu son doctorat de premier

cycle en pharmacie (Pharm. D.) a I'Université de

Paris-Sud ainsi que sa maitrise en administration
des affaires de I'ISSEC Business School, M. Fasano a amorcé une car-
riere au cours de laquelle il irait travailler dans sa ville natale, en
France, en Italie, et éventuellement, 2 Montréal.

Originaires de la ville d’Annecy en France, sa famille et lui ont
déménagé a Montréal, en 2011, pour occuper celui de directeur
général a Servier Canada.

Tout au long de sa carriére dans I'industrie, M. Fasano a voyagé
et a fait des affaires partout dans le monde. Puisqu’il a eu I'occasion
de travailler avec des collaborateurs de cultures différentes en
Europe, en Amérique latine et en Amérique du Nord, cette expérience
lui a permis de formuler certaines de ses propres idées relatives a la
maniere dont une entreprise devrait etre exploitée ainsi que de créer
une culture d’entreprise gagnante.

« Le point commun de toutes ces sortes d’expériences
étrangeres est la diversité ainsi que la maniere dont les gens peuvent
apporter différentes perspectives par rapport aux meémes questions
commerciales », a-t-il expliqué.

« Vous devez avant tout vous assurer que différentes personnes
de différentes cultures travaillent ensemble. »

« Pour bien gérer mon équipe, il faut créer une atmosphere dans laquelle les employés sen-
tent qu’ils peuvent apporter leur contribution. »

Puisque sa famille et lui sont désormais de fiers résidents de Montréal, ils ont bien entendu,
développé une nouvelle passion : le hockey.

« Il 'y a sept ans, j’ai emménagé avec ma famille au Canada et nous ne connaissions rien
au hockey. Nous sommes probablement a présent, la meilleure famille francaise qui encourage
les Canadiens. »
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URING BRIAN HILBERDINK’S 23-YEAR-LONG pharma-
ceutical career he’s stuck with one company:
Novo Nordisk—the world’s largest diabetes
freatment company, headquartered in
Copenhagen, Denmark. In that time, he has
moved from a sales rep position to president of
Novo Nordisk Canada. Shortly after graduating from Queen’s
University in 1992, he began with the pharmaceutical company as a
sales rep in Ontario’s Niagara peninsula. Early on he began to appre-
ciate the purposefulness of what he saw as more than just a sales job.

“This is not banging on doors trying to sell products to people
who may or may not need them. This is actually helping to enable cli-
nicians to make better decisions that ultimately improve and save the
lives of patients. To be able to have that purposefulness in a job . . .
that really appealed to me.”

His mentors included district sales manager Colleen Moody,
national sales manager George Gilraine, and Rick Podsiadlo, presi-
dent of Novo Nordisk at the time, who took a chance and hired him
without any previous pharma experience. He says Podsiadlo created a
culture where, according to Hilberdink, “every employee had a strong
voice and could contribute ideas.”

Soon, he embarked on what would be an international career;
moving back and forth from Copenhagen to Toronto, with a stint in
Princeton, N.J. mixed in, and finally back to Toronto again. In Copenhagen he took on the role
of Corporate Vice President of Global Marketing, where he was responsible for the commercial-
ization of the company’s future insulin portfolio, which includes brands like Tresiba, Xultophy,
and Ryzodeg.

As president of Novo Nordisk Canada—whose office is located in Mississauga, Ont.—one
of his guiding principles has been the concept of entrepreneurialism.

“It means we’re more interested in outcomes than we are metrics,” he says. He applied
that principle, in collaboration with his VP of sales, by eliminating most sales metrics in favor
of empowering sales reps to manage their territories like it was their own business.

At the same time, he recognizes the importance of work-life balance.

“I do believe that I have a good balance and extend to the employees here. You're obligat-
ed to your deliverables, not to a clock, and that’s a philosophy that I often embrace,” he says.
“It means if my kid has an important function at school at 2 o’clock in the afternoon, I'm going
to be there if at all possible.”

To achieve this level in his career, which required living outside of his home country
for 11 years and has included five international moves in 13 years, it obviously required a
degree of sacrifice from him and his family, including his wife Lynn and his two sons, Charlie
and Russell. When speaking to Hilberdink, his appreciation and love for his family stands
out above all.

“My career would not be possible without having an incredibly supportive family.”

OUT AU LONG DES 23 ANS qu’a duré sa carriere dans le

domaine pharmaceutique, Brian Hilberdink est

demeuré au sein de la méme entreprise : Novo

Nordisk, la plus grande entreprise de traitement du

diabete au monde, dont le siége social est situé a

Copenhague, au Danemark. Durant cette période, il
est passé de représentant commercial a président de Novo Nordisk
Canada. Peu de temps apres avoir obtenu son diplome de I'Université
Queen’s en 1992, il a commencé a travailler pour cette entreprise
pharmaceutique a titre de représentant commercial dans la péninsu-
le du Niagara, en Ontario. Tres vite, il a commencé a entrevoir un sens
derriére ce qu’il faisait comme étant beaucoup plus qu’un simple tra-
vail de représentant commercial.

« Il ne s’agit pas de cogner aux portes pour essayer de vendre des
produits aux gens qui en ont besoin ou pas. Il s’agit plutot d’aider les
médecins a prendre de meilleures décisions afin de pouvoir améliorer
le sort des patients et a sauver leur vie. D’étre capable d’avoir un travail
qui a du sens . . . était un aspect qui m’interpellait beaucoup ».

Parmi ses mentors, il y a eu la directrice commerciale de dis-
trict Colleen Moody, le directeur des ventes nationales George
Gilraine et Rick Podsiadlo, le président de Novo Nordisk a I'époque;
des personnes qui lui ont donné une chance et qui ’ont embauché
méme s’il n’avait aucune expérience dans le domaine pharmaceu-
tique. Il dit que M. Podsiadlo a créé une culture ou, selon M.
Hilberdink : « chaque employé a une voix importante et peut contri-
buer en partageant ses idées ».

Rapidement, il a entamé une carriére internationale en déménageant entre Copenhague et
Toronto, avec un bref passage entre les deux a Princeton, au New Jersey, pour finalement retourner
a Toronto. A Copenhague, il a occupé le poste de vice-président administratif de la commercialisa-
tion mondiale, ou il était chargé de la commercialisation du portefeuille d’insuline futur de I'entre-
prise, qui est composé de marques comme Tresiba, Xultophy et Ryzodeg.

A titre de président de Novo Nordisk Canada — dont le bureau est situé 2 Mississauga, en
Ontario —, I'un de ses principes directeurs a été le concept d’entrepreneuriat.

« Cela signifie que les résultats nous intéressent plus que les parametres de rendement »,
explique-t-il. Il 2 mis en pratique ce principe, en collaboration avec son vice-président des ventes,
en éliminant la plupart des parametres de rendement des ventes afin d’amener les représentants
commerciaux a gérer leurs territoires comme s’il s’agissait de leur propre entreprise.

En méme temps, il reconnait I'importance de I'équilibre travail-vie personnelle.

« Je crois vraiment avoir un bon équilibre, que je partage avec les employés ici. Nous avons
une obligation envers les réalisations attendues, et non ’horloge, et ¢’est la philosophie que j’adop-
te souvent », dit-il. « Cela signifie que si mon enfant a une activité importante a I'école a 14 h, je
vais faire tout mon possible pour y étre. »

Pour atteindre ce niveau de carriere, qui a exigé qu’il s’exile a 'extérieur de son pays natal
pendant 11 ans et qu’il déménage cinq fois a I'international en 13 ans, sa famille, dont sa femme,
Lynn, et ses deux fils, Charlie et Russell, ont bien évidlemment di faire des sacrifices. Ce qui res-
sort le plus lorsqu’on discute avec M. Hilberdink est sa reconnaissance et son amour pour sa
famille.

« Ma carriere n’aurait pas été possible sans le soutien indéfectible de ma famille. »
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ANNY KAPUR VENTURED INTO the pharmaceutical
industry as a way to earn money to further his
academic studies. “I got a job at 3M
Pharmaceuticals quite quickly, right out of uni-
versity after my exams. At the time, I needed
money since I had been accepted into an MHSc
in Sports Medicine in the U.S., looking into biomechanical design,” said
Kapur. “It was a great job. It was a small and struggling pharmaceutical
company but they trained us really well. I liked it so much I stayed.”

As the years went by, Kapur transformed his initial position as a
sales representative at 3M Pharmaceuticals into a successful career in
the pharmaceutical industry, specializing in cardiovascular specialty
sales. After five years at 3M, he worked as regional manager of
Fournier Pharma Canada, where he managed partnerships with com-
panies such as Roche, Solvay, and Bayer Pharma. He ventured into
aesthetics in 2001 when he was approached by Rob Seguin, the direc-
tor of skincare at Allergan, mentor, and great friend.

“They were trying to launch Botox. Initially I laughed. I said,
‘Who would ever inject a product like that into their face?” But then
the more research I did, I realized that it was an excellent product with
numerous medical indications. I took it on and that’s how I got into
the aesthetics industry,” said Kapur.

He created a new Skin Care Business unit that launched Botox
in Canada and the global market. His campaign led to the U.S. and global approvals of the
product for cosmetic use, and is now one of the more recognized brands in the world.

“We took a more commercial approach to the marketing strategy. We did the same thing
for dermal fillers with Medicis Pharma. After two years of launching in Canada we launched
dermal fillers in the U.S. and we made $150 million in the first year in the U.S., using the
launch model we used in Canada,” added Kapur.

Kapur is now the managing director of Croma-Pharma’s Canadian division. He was influ-
ential in building the Croma Division in Canada as well as launching dermal fillers, Universkin
bespoke skin care, and Arthrex PRP for aesthetics use. Currently, he is designing the first intro-
duction of polydioxanone (PDO) threads to the Canadian market.

“The pharmaceutical business when I left it was changing quite a bit. It was highly regu-
lated,” said Kapur. “Aesthetics allowed me to be more creative. I feel like an entrepreneur and
as an entrepreneur, I always wanted to create and try new ways of doing business. In aesthetics
[ have been able to build out many new companies, multiple product introductions, and
launch a lot of new and exciting novel modalities.”

In recent years, Kapur has been actively mentoring young marketing and sales profes-
sionals, and has built a very strong team, most of whom have been together for 10 to 15 years
through all the companies.

“I always remind them to build relationships and approach HCPs and partners with a lot of
integrity and appreciation and teamwork being a hallmark. Having really good customer service is
the foundation,” he said. “Then, in terms of marketing just always try to do different things and
bring value to your customers. For example, there are some really great ideas in social media. Be
creative, and remind yourself always of the privilege of doing something you love doing.”

ANNY KAPUR S’EST D'ABORD AVENTURE dans I'in-
dustrie pharmaceutique dans le but de gag-
ner de l'argent pour poursuivre ses études.
« J’ai obtenu assez rapidement un poste
chez 3M Pharmaceuticals, des la fin de mes
études universitaires, aprés mes examens. A
cette époque, j'avais besoin d'argent puisque j'avais €té accepté dans
un programme de maitrise en sciences de la santé, en médecine
sportive axée sur la conception biomécanique, aux Etats-Unis »,
mentionne M. Kapur. « C'était un excellent emploi. Il s'agissait d’'une
petite entreprise en difficulté, mais qui formait trés bien ses
employés. J'ai tellement aimé I’entreprise que j’y suis resté. »

Au fil des années, M. Kapur a transformé son poste initial de
représentant commercial chez 3M Pharmaceuticals en une carriere
fructueuse dans I'industrie pharmaceutique, se spécialisant dans la vente
de produits cardiovasculaires. Apres cing ans chez 3M, il a travaillé comme
directeur régional de Fournier Pharma Canada, ou il a géré des partenari-

ats avec des entreprises comme Roche, Solvay et Bayer Pharma. En 2001,
il s’est lancé dans le secteur de I'esthétique apres avoir ét€ sollicité par Rob
Seguin, directeur des soins de la peau d’Allergan, son mentor et grand ami.

« Ils essayaient de lancer le Botox. Au début, j’ai ri. Je me suis
demandé : qui injecterait un tel produit dans son visage? Mais, plus je
faisais des recherches, plus je réalisais qu’il s'agissait d’un excellent pro-
duit avec de nombreuses indications médicales. Jai accepté et c’est ainsi
que je suis entré dans I'industrie de I'esthétique », a dit M. Kapur.

Il a créé une nouvelle unité fonctionnelle des soins de la peau qui a lancé le Botox au Canada
et sur le marché mondial. Sa campagne a mené aux approbations américaines et mondiales du
produit pour une utilisation a des fins esthétiques; ce produit est désormais une des marques les
plus reconnues au monde.

« Nous avons adopté une approche plus commerciale pour la stratégie de marketing. Nous
avons fait [a méme chose pour les charges dermiques avec Medicis Pharma. Deux années apres
lancement au Canada, nous avons lancé les charges dermiques aux Etats-Unis. La premiére année,
les ventes nous ont rapporté 150 millions de dollars aux Etats-Unis grace 2 un modele de lancement
similaire a celui utilisé au Canada », a ajouté M. Kapur.

M. Kapur est maintenant le directeur de la division canadienne de Croma-Pharma. Il a con-
tribué a I'établissement de la division Croma au Canada et au lancement des charges dermiques,
des soins pour la peau sur mesure Universkin et d’Aethrex PRP pour une utilisation a des fins
esthétiques. A ’heure actuelle, il travaille 2 la conception de I'entrée sur le marché canadien des
fils de polydioxanone (PDO).

« Lorsque j’ai quitté le secteur pharmaceutique, il subissait beaucoup de changements. Il était
tres réglementé », mentionne M. Kapur. « Lindustrie esthétique m’a permis d’étre plus créatif. Je
me sens comme un entrepreneur et, a ce titre, j’ai toujours voulu créer et essayer de nouvelles
facons de faire des affaires. Dans I'industrie esthétique, j’ai pu batir plusieurs nouvelles entreprises,
développer de nombreuses entrées sur le marché de produits et lancer plusieurs nouvelles modal-
ités intéressantes et novatrices. »

Depuis quelques années, M. Kapur sert activement de mentor a de jeunes professionnels de
la vente et du marketing. Il a également constitué une équipe tres solide, dont la plupart des mem-
bres travaillent ensemble depuis 10 a 15 ans dans toutes les entreprises.

« Je leur rappelle toujours de développer des relations ainsi que de solliciter les fournisseurs
de soins de santé et les partenaires avec une grande intégrité et beaucoup de reconnaissance, le tra-
vail d’équipe étant une caractéristique distinctive. Un excellent service a la clientele est 1a base », a
dit M. Kapur. « Ensuite, sur le plan du marketing, essayez toujours de faire des choses différentes
et de procurer de la valeur a vos clients. Par exemple, il y a de trés bonnes idées dans les médias
sociaux. Soyez créatifs et n’oubliez jamais que faire quelque chose qu’on aime est un privilege. »
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OT EVERY SUCCESS STORY takes the form of a life-
long dream realized. For Richard Lajoie,
President of Bausch Health Canada, the
road to his current position has been some-
thing of an indirect one, though no less
rewarding.

Earlier in his life Lajoie had an interest in the performance
of the human body, which led him into hockey, competitive snow-
board and canoe racing, but also into a study of the sciences
(kinesiology). At the same time, while running a small snow-
board shop, he developed a strong interest in business.

After finishing his science degrees, he sought an education
in the business side, a quest that took him through his MBA and
other executive certifications from Harvard and Columbia busi-
ness schools.

“It was really a sort of merger of two passions,” Lajoie said.
“The human body and performance, and business. But I would
not pretend it was ‘meant to be’ or designed from the beginning.”

After joining Novartis Pharma in 2001, Lajoie began to rise
through roles of increasing responsibility. The journey took his
family to Calgary, where his first son was born, and then to
Copenhagen and the role of General Manager for Novartis
Oncology for Denmark, Norway, and Iceland.

“I had a good time going through all the roles in Canada, but at one point you have to chal-
lenge yourself to see to what extent you can export your leadership brand,” he said. “In Canada
you can manage diversity, but when you move to the Nordic countries, and are responsible for
three countries with different currencies, different languages, and different cultures, it is a true
test of leadership. You cannot rely on your friends and your network. You need to reinvent your-
self and get to the next level from a culture perspective and from a diversity perspective.”

In 2013 Lajoie moved to Valeant Canada—now Bausch Health—as Vice-President in
charge of the pharmaceutical business unit. That, he said, has been an invaluable experience
for his new position as President. “For the last five years I was on the executive board locally,
so I have been exposed to the full business.”

“When you have a thousand employees, and you have two large manufacturing plants . . .
your previous commercial sales and marketing reflexes are not enough to lead to another level.”

Not long ago, Bausch Health launched Jublia, which has become the number one ony-
chomycosis treatment in Canada. “We are the market leader locally and recognized interna-
tionally,” said Lajoie. “For me, to beat the numbers locally is not an achievement itself. The
goal was to be the best [aunch in the world, and the team has been able to deliver to that man-
date so far.”

In addition of his current role, Lajoie is still active in his hometown as a board member
and co-owner of the Shawinigan Cataractes in the Quebec Major Junior Hockey League. He is
proudly contributing to the team’s aspiration of winning championships and developing NHL-
level players, but also remains extremely committed in supporting the players throughout their
academic endeavors in order to mold them into responsible and educated citizens.

E NE SONT PAS TOUTES LES HISTOIRES de réussite qui prennent
la forme d’un réve de vie qui se réalise. Pour Richard
Lajoie, président de Bausch Health Canada, le chemin
jusqu’a son poste actuel a été plutot indirect, mais non
moins enrichissant. Tres jeune, M. Lajoie avait un
intérét pour la performance du corps humain, ce quil’a
mené vers le hockey, la planche a neige de compétition et la course de
canot, mais également vers I'étude des sciences (la kinésiologie). Au
méme moment, tandis qu’il gérait une petite boutique de planche a
neige, il a développé un grand intérét pour le domaine des affaires.

Apres avoir obtenu son diplome en sciences, il a poursuivi ses
études dans le domaine des affaires, une quéte qui I'a mené a réaliser
une MBA et d’autres certificats en administration dans les écoles de com-
merce d’Harvard et de Columbia.

« (’était en quelque sorte une fusion entre deux passions »,
explique M. Lajoie. « Le corps humain et la performance, et les affaires.
- Mais je ne prétendrai pas que cela était prédestiné ou prévu depuis le

début. »
Apres s’étre joint 2 Novartis Pharma en 2001, M. Lajoie 2 commencé
a accéder a d’autres postes aux responsabilités croissantes. Ce parcours
I’a mené, lui et sa famille, a Calgary, ou son premier fils est né, puis a
Copenhague; et son poste de directeur général a Novartis Oncology I'a
mené au Danemark, en Norvege et en Islande.
« J’ai apprécié tous les postes que j’ai occupés au Canada, mais il
vient un moment ou on a besoin de défi pour voir jusqu’ou on peut
exercer son leadership », dit-il. « Au Canada, on peut gérer la diversité, mais lorsqu’on déménage
dans les pays nordiques et qu’on a la responsabilité de trois pays ayant des devises différentes, des
langues diftérentes et des cultures différentes, ¢ca permet réellement de mettre son leadership a
I’épreuve. On ne peut plus se fier a ses amis et a son réseau. Il faut apprendre a se réinventer et a
atteindre un autre niveau d'un point de vue culturel et d’'un point de vue de la diversité. »

En 2013, M. Lajoie a commencé a travailler pour Valeant Canada — aujourd’hui Bausch Health
— en tant que vice-président responsable de l'unité fonctionnelle pharmaceutique. Ce poste,
affirme-t-il, lui a permis d’acquérir une expérience inestimable pour entreprendre son nouveau
poste de président. « Au cours des cinq dernieres années, j’ai fait partie du comité de direction
local, j’ai donc été exposé a I'organisation en entier.

Lorsque vous étes responsable de milliers d’employés et de deux grandes usines de fabrication
. .. vos anciens réflexes de ventes et de commercialisation ne sont pas suffisants pour vous per-
mettre de diriger a2 un autre niveau. »

Récemment, Bausch Health a lancé Jublia, qui est devenu le meilleur traitement de I'ony-
chomycose dermatophytique au Canada. « Nous sommes le chef de file dans le marché local et
nous sommes reconnus a I’échelle mondiale », dit M. Lajoie. « Pour moi, d’obtenir les meilleurs
chiffres sur le marché local n’est pas une réalisation en soi. Lobjectif était d offrir le meilleur lance-
ment au monde, et I'équipe a été en mesure de réaliser ce mandat jusqu’ici. »

En plus de son poste actuel, M. Lajoie est toujours actif dans sa ville natale en tant que mem-
bre du conseil d’administration et copropriétaire des Cataractes de Shawinigan, une équipe de
hockey de la Ligue junior majeure du Québec. Il est fier de contribuer au réve de I'équipe de rem-
porter les championnats et de former des joueurs du niveau de la LNH, mais il demeure également
trés engagé a soutenir les joueurs dans leurs efforts académiques afin d’en faire des citoyens
responsables et éduqués.
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HE BLEND OF SCIENCE AND BUSINESS is what drew Eric Tse

to the pharmaceutical industry. “My dad is a physi-

cian so he introduced me to the industry. I just

learned from there,” says Tse, General Manager at

Shire Canada. After graduating from Queen’s

University, Tse came into the industry as a sales rep-
resentative for CIBA Vision, which eventually became part of Novartis.
During his time at Novartis, he worked his way up to Brand Director
for the company’s blockbuster drug Lucentis, all while studying to
earn his MBA in General Management from the University of Toronto
Rotman School of Management.

During his time at Novartis and more recently at Shire, he has
faced some of his biggest challenges and greatest accomplishments.
The launch of Lucentis, which was at the time the most successful
product launch Novartis has seen, is what Tse considers one of his
greatest accomplishments.

Another significant accomplishment was leading the relocation
of Shire’s offices from Mississauga and Montreal to a single location
in Toronto, all while maintaining the organizational focus on the
patients and the business.

As general manager at Shire, Tse says that one of his keys to suc-
cess is to nurture the right work culture.

“It’s really important to me. We're a very flat organization. Not
just in terms of structure, but also philosophy. One thing that people
comment on when they join Shire is that it’s not a hierarchical organization. People don’t wear
their egos here. It’s about how do we get together and accomplish our objectives.”

He developed these principles from mentors like Debbie King, who he worked with at
Novartis.

“Her culture of developing people, counselling people, coaching people, has had a big
impact on me not just from a personal perspective but it has also inspired how I work with
others as well.”

At the end of the day, his top priority is his family—his wife Jennifer and their two chil-
dren—and that’s what enables and motivates him to perform better at work, he says.

b
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E MELANGE ENTRE LE DOMAINE DES SCIENCES et des affaires
est ce qui 2 mené Eric Tse vers I'industrie pharma-
ceutique. « Mon pere est médecin, il m’a donc fait
connaitre I'industrie. C’est a partir de cela que j’ai
appris », affirme M. Tse, directeur général a Shire
Canada.

Apres avoir obtenu son diplome de I'Université Queen’s, M. Tse
a débuté sa carriere dans I'industrie en tant que représentant com-
mercial pour CIBA Vision, qui a plus tard été intégrée a Novartis. Lors
de son passage a Novartis, il a gravi les échelons pour devenir direc-
teur de marque pour le médicament vedette de la société, Lucentis,
tout cela en poursuivant ses études pour obtenir sa MBA en gestion
générale de la Rotman School of Management de I'Université de
Toronto.

Lors de son travail a Novartis et plus récemment a Shire, il a
relevé certains des plus grands défis et assuré certaines des plus gran-
des réalisations. Le lancement de Lucentis, ce qui était a I'époque le
lancement le plus réussi de I'histoire de Novartis, est selon M. Tse
['une de ses plus grandes réalisations.

Une autre réalisation importante a été de diriger 1a relocalisation
des bureaux de Shire entre Mississauga et Montréal en un seul bureau
a Toronto, tout en maintenant I’orientation organisationnelle sur les
patients et I'entreprise.

A titre de directeur général 2 Shire, M. Tse explique que 'un de
ses facteurs clés de succes est d’entretenir la bonne culture de travail.

« C’est trés important pour moi. Nous sommes une organisation tres horizontale. Pas seule-
ment en ce qui a trait a la structure, mais également a la philosophie. Lun des commentaires que
font les nouveaux employés qui arrivent a Shire est que ce n’est pas une organisation hiérarchique.
Ici, les personnes n’ont pas a mettre leur égo de I'avant. Nous nous concentrons sur la maniere de
nous rassembler et de réaliser nos objectifs. »

Il a développé ses principes aupres de mentors comme Debbie King, avec qui il a travaillé a
Novartis.

« Sa culture qui visait a développer les individus, a les conseiller et a les encadrer, a eu un un
fort impact sur moi, pas seulement d’un point de vue personnel, mais également en inspirant ma
maniere de travailler avec les autres. »

Ultimement, sa priorité est sa famille — sa femme Jennifer et ses deux enfants — et, selon lui,
c’est ce qui le motive et lui permet d’étre meilleur au travail.
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ORKING FOR COMPANIES BIG AND SMALL, and with

a background as a licensed pharmacist,

Arima Ventin has seen many different per-

spectives of the pharmaceutical industry. All

along, her passion for improving patient

outcomes and making an impact on their
lives has been her driving force.

“I think one of the reasons I've been successtul—and I truly
enjoy my job every day—is because I really do believe that we make
a difference,” she said.

In 1994, Ventin graduated from the University of Toronto with a
Bachelor of Pharmacy. With a desire to go into health sciences, she
became a clinical pharmacist, following her mother’s path. That path
eventually veered toward the business end of things, a path maybe
slightly more influenced by her father; an immigrant and entrepre-
neur, from whom she says she learned the value of hard work.

“I loved patient care, but I wanted to get more involved in terms
of understanding and positioning products appropriately for clinical
use,” she said.

After earning her MBA in Business Administration and
Management from the IESE Business School at the University of
Navarra in Barcelona, Spain, she soon moved into the pharmaceutical
marketing world, breaking into sales marketing and sales manage-
ment with Eli Lilly in Canada. From there, she went to Wyeth Pharmaceuticals, which later
became Pfizer, before moving to a series of small start-ups including Basilea Pharmaceuticals,
where she became the Vice President of Marketing and Market Access, and then Forest
Laboratories, which was based in Toronto.

Forest Laboratories was eventually purchased by Actavis, and soon after that, Actavis
bought Allergan and adopted that name.

She says she was drawn to these smaller companies because she liked the fast-paced
environment where decisions can be made quicker. Healthcare is changing fast and she
believes that as a critical stakeholder, pharmaceutical companies need to be able to respond
quickly to meet the changing needs of all types of customers.

“At Allergan, even though we’re larger now, we still have that same philosophy. We strive
to work collaboratively by building bridges with key stakeholders and customers, and we take
action quickly. Above all, we do what is right. We call it ‘being bold.””

Now, as Executive Director of Market Access, Pricing and Government Relations at
Allergan, she recognizes that, simply put, her goal is to make the lives of patients better.

“This has to be the guiding principle in pharmaceuticals and in healthcare,” she said. “If
you stray from that, you won’t be successful.”

At the end of the day, the number one thing in her life is her family.

“I would never sacrifice my family for my career. I think for most career women, or most
women who are working with a family, you just find a way to get it done.”

YANT TRAVAILLE POUR DE PETITES ET DE GRANDES entreprises,
et avec une expérience en tant que pharmacienne
titulaire d’'une licence, Arima Ventin a connu diffé-
rents aspects de I'industrie pharmaceutique. Tout au
long de sa carriere, son désir d’améliorer le sort des
patients et d’avoir une incidence sur leur vie a été un

moteur important pour elle.

« Je crois que I'une des raisons qui expliquent mon succes — et
j’apprécie réellement mon travail chaque jour — est que j’ai la certitu-
de que nous faisons une différence », dit-elle.

En 1994, Mme. Ventin a obtenu son baccalauréat en pharmacie
de I'Université de Toronto. Aspirant a faire carriére dans le domaine
des sciences de la santé, elle est devenue pharmacienne clinicienne,
suivant ainsi le chemin de sa meére. Ce chemin I'a finalement menée
dans le domaine des affaires, un chemin peut-étre plus influencé par
son pere : un immigrant et entrepreneur qui, selon elle, lui a appris
la valeur du travail acharné.

« J’ai aimé les soins aux patients, mais je voulais m’impliquer
davantage en ce qui a trait a la connaissance et au positionnement des
produits de facon convenable a des fins d’utilisation clinique »,
explique-t-elle.

Apres avoir obtenu sa MBA en administration et gestion des affai-
res de 'IESE Business School a I'Université de Navarra a Barcelone en
Espagne, elle s’est rapidement orientée vers le monde de la commer-
cialisation des produits pharmaceutiques, en percant dans le domai-
ne de la commercialisation et de la gestion des ventes a Eli Lilly au Canada. Par la suite, elle a tra-
vaillé pour I'entreprise Wyeth Pharmaceuticals, qui est plus tard devenue Pfizer, avant de travailler
pour une série de petites entreprises en démarrage, dont Basilea Pharmaceuticals, ou elle a occupé
le poste de vice-présidente de la commercialisation et de I’acces au marché, et Forest Laboratories,
une entreprise de Toronto.

Plus tard, I'entreprise Forest Laboratories a été achetée par Actavis, et peu de temps apres,
Actavis a été achetée par Allergan, qui a adopté ce nom.

Elle explique qu’elle était attirée par les plus petites entreprises, car elle appréciait leur envi-
ronnement dynamique qui permettait de prendre des décisions plus rapidement. Le domaine des
soins de santé évolue rapidement et elle croit qu’en tant que parties prenantes essentielles, les
entreprises pharmaceutiques doivent étre en mesure de réagir rapidement pour répondre aux
besoins changeants de tous les types de clients.

« Chez Allergan, méme si I’entreprise est plus grande, nous avons conservé cette philosophie.
Nous nous efforcons de travailler en collaboration en établissant des ponts entre nos principales
parties prenantes et nos clients, et nous agissons rapidement. Par-dessus tout, nous faisons ce qui
est bien. Nous appelons cela : “ Etre audacieux ” ».

A présent, 2 titre de directrice administrative de I'accés au marché, tarification et relations
gouvernementales chez Allergan, elle reconnait qu’en bref, son objectif est d’améliorer la vie des
patients.

« Ga devrait étre le principe directeur du domaine pharmaceutique et des soins de santé »,
dit-elle. « Si vous vous écartez de ce principe, vous allez échouer. »

En fin de compte, le plus important dans sa vie est sa famille.

« Je ne sacrifierais jamais ma famille au profit de ma carriere. Je crois que la plupart des fem-
mes de carriere ou la plupart des femmes qui travaillent tout en ayant une famille trouvent une
facon d’y arriver. »
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HEN GREG GLENN LEARNED that he was being
honoured with the Phil Diamond Award for
Community Service, he was especially
moved, because Diamond was one of the
people who helped spark his interest in char-
itable works.

“I first met Phil in approximately 1979. He was a very good
friend of mine. He was one of my advertising agency guys when I was
a project manager at Eli Lilly,” he said. “I was also involved in the start
up of his famous charity golf tournament called Walk in the Park
which ran for over 30 years in support of various children’s health
organizations.”

Over the span of his more than 40-year-long career as a senior
executive handling health policy, government relations, and market
access issues for the Canadian pharmaceutical industry, Greg always
found time to volunteer with non-profit groups. Now enjoying his
retirement, he has more time to dedicate toward his charitable works.
He is currently a Board Director at Children’s Mental Health Ontario
and Chair of Kinark Child and Family Services. Both initiatives cham-
pion the mental health needs of children and their families.

“I'm still doing what I was trained to do,” he explained. “Only
now I lobby on behalf of our kids and our families. I go to the govern-
ment, politicians, and bureaucrats and talk with them about the
needs of these families. I try to convince them of appropriate funding
and appropriate programming changes to allow these kids and their families to get proper
treatment.”

Looking back on his career, Greg says that he is most proud of starting The Glenn Group,
his own market access and government relations consulting firm, which was then merged with
the JBL Associates to form The JBL Group.

“I'm proud of what we accomplished in getting hundreds of drugs covered appropriately
for patients across the country during that time period,” he said.

For Greg, using his expertise for non-profit initiatives is a way of giving back the good for-
tune that he has received throughout the years.

“I worked with some really fantastic people. It was the people I worked with that really
motivated me and helped me along the way,” he said.

Aside from his volunteer commitments, he is also making time for his two lifelong inter-
ests: golf and travel.

“My wife and I have a number of plans, places to go, and things we want to do. At
Christmas we are going to Costa Rica and in the spring, we will be going to Palm Springs. In
the fall of next year, we are going to Italy and Doha, Qatar—we have a daughter and her family
who live there.”

ORSQUE GREG GLENN A APPRIS qu’il avait ’honneur de
recevoir le prix Phil Diamond Award pour service
communautaire, il était surtout ému, parce que
monsieur Diamond a été I'une des personnes qui
ont contribué a susciter son intérét pour les ceuvres

de charité.

« J'ai rencontré Phil pour la premiere fois en 1979 environ.
C’était I'un de mes treés bons amis. Il travaillait pour 'une de mes
agences publicitaires lorsque j’étais gestionnaire de projet a Eli
Lilly », dit-il. « J’ai également participé au démarrage de son célebre
tournoi de golf caritatif Walk in the Park qui s’est tenu pendant plus
de 30 ans pour venir en aide a divers organismes de santé dédiés
aux enfants. »

Au cours de sa longue carriere de plus de 40 ans en tant que
cadre supérieur responsable de la politique de santé, des relations
gouvernementales et des difficultés d’acces au marché pour I'indus-
trie pharmaceutique canadienne, Greg a toujours trouvé du temps
pour faire du bénévolat au sein de groupes sans but lucratif.
Profitant maintenant de sa retraite, il a plus de temps a consacrer a
ses ceuvres de charité. Il est actuellement un directeur du conseil a
Santé mentale pour enfants Ontario et président aux Services d’aide
aux enfants et aux familles de Kinark. Ces deux initiatives visent a
soutenir les besoins en matiere de santé mentale pour les enfants et
leur famille.

« Je fais toujours ce pour quoi j’'ai été formé », explique-t-il.
« Sauf qu’a présent, je milite au nom de nos enfants et de nos
familles. Je rencontre le gouvernement, les politiciens et les fonctionnaires pour discuter des
besoins de ces familles. J'essaie de les convaincre d’accorder les fonds nécessaires et d’apporter les
changements de programme appropriés pour permettre a ces enfants et a leur famille d’obtenir des
traitements adéquats. »

En prenant du recul sur sa carriére, Greg affirme que ce dont il est le plus fier est d’avoir
fondé The Glenn Group, sa propre société d’experts-conseils en relations gouvernementales et acces
au marché, qui plus tard a été fusionnée avec JBL Associates pour former The JBL Group.

« Je suis fier que nous ayons réussi a obtenir une couverture adéquate pour des centaines de
médicaments pour des patients a la grandeur du pays lors de cette période », dit-il.

Pour Greg, le fait d'utiliser son expertise au profit d’organismes sans but lucratif est une fagon
de redonner pour toute la chance qu’il a eue au cours des années.

« J'ai travaillé avec des personnes vraiment géniales. Ce sont les personnes avec qui j’ai tra-
vaille qui m’ont réellement motivé et qui m’ont aidé tout au long de mon parcours », dit-il.

A part ses engagements bénévoles, il consacre également son temps 2 ses deux intéréts de lon-
gue date : le golf et le voyage.

« Ma femme et moi avons de nombreux plans, endroits 2 visiter et choses 2 faire. A Noél, nous
partons au Costa Rica et au printemps, nous allons 2 Palm Springs. A 'automne I’an prochain, nous
allons en Italie et 2 Doha, au Qatar, ou notre fille et sa famille vivent. »
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NDUCTEES ¢ EMBRES

DOUG BALLINGALL ASTRAZENECA MISSISSAUGA NTARIO

ANGELO BOTTER ABBOTT LABS MONTREAL JUEBELC

PHIL DIAMOND DIAMOND STRATEGIC ADVERTISING TORONTO NTARIO

CLIFFORD K. GOODMAN KEITH HEALTH CARE MISSISSAUGA NTARIO

J.R. MARCOTTE BERLEX ST-LAURENT QUEBECGC

PERCY SKUY JANSSEN-ORTHO DON MILLS NTARIO

SYLVIA VOGEL CANDERM PHARMACAL ST-LAURENT QUEBELC

TED WISE PHARMASCIENCE MONTREAL QUEBEC

JIMMY

SHADIALI AVENTIS PHARMA LAVAL JUEBELC

MARY LAYTON MEDIA DIRECTOR TORONTO NTARIO

SANDI LECKIE CHRONICLE COMPANIES TORONTO NTARIO

PAUL LUCAS GLAXOSMITHKLINE TORONTO NTARIO

RICHARD J. MACKAY STIEFEL CANADA MONTREAL QUEBEC

GERRY MCDOLE ASTRAZENECA MISSISSAUGA NTARIO

CLAUDE PERRON SHIRE BIDCHEM LAVAL QUEBEDC

CHRISTINE WHATLEY JANSSEN-ORTHO DON MILLS NTARIO

DaONNA DAY SOLVAY PHARMA MARKHAM NTARIO

RUDY FERNANDES

GLOBAL HEALTH STRATEGY MISSISSAUGA NTARIO

SHEILA GITTELMAN SUDLER & HENNESSEY CANADA MONTREAL QUEBELC

SILLES LACHANCE

SHEILA RIVEST

JEAN-MICHEL HALFON PFIZER CANADA KIRKLAND QUUEBEDC

COUNCIL FOR

CONTINUING PHARMACGCEUTICAL EDUCATION SAINT-LAURENT

ROBERT LAVOIE DERMTEK PHARMACEUTICALS DORVAL QUUEBEDCG

DAVID RIMELL MEDIFACTS TTAWA NTARIO

JOHN STEWART PURDUE PHARMA PICKERING NTARIO

ROY CHERNOFF TROUTBECK CHERNOFF TORONTD NTARIO

JANET CHLEBO JANSSEN-UORTHO DON MILLS NTARIO

MICHAEL CLOUTIER ASTRAZENECA MISSISSAUGA NTARIO

ROB HAMILTON BIOGEN IDEC MISSISSAUGA NTARIO

ANDRE MARCHETERRE MERCK FROSST KIRKLAND QUEBECG

MANON RICHER ROGERS MEDIA MONTREAL QQUEBEDC

INTEGRATED HEALTHCARE COMMUNICATIONS TORONTO NTARIO

JOHN SUK ALTANA PHARMA AKVILLE NTARIO

CiaLlIS TEAM ELI LiLLy CANADA TORONTO NTARIO

LIPITOR TEAM PFIZER CANADA KIRKLAND QUEBECGC

PHILIP BLAKE BAYER TORONTO NTARIO

SUSANNE COOKSON BOEHRINGER INGELHEIM INC. BURLINGTON NTARIO

DARYL ERICKSON MEDICAL COMMUNICATIONS GROUP MONTREAL QQUEBEDC

TERRY JOHNSON ALLARD JOHNSON TORONTO NTARIO

JOSEPH KNOTT PANGAEA GROUP OF COMPANIES TORONTOD NTARIO

LIETTE LANDRY SCHERING CANADA POINTE OCLAIRE QUEBECDC

PIERRE MONTANARO PHARMASCIENCE MONTREAL QQUEBEC

JACQUELINE SHAN CV TECHNOLOGIES EDMONTON ALBERTA

B TOX COSMETIC TEAM ALLERGAN MARKHAM NTARIO

GARDASIL TEAM MERCK FROSST CANADA KIRKLAND QUUEBECGC

UEBEC
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NDUCTEES ¢

LORENA DI CARLO LUNDBECK CANADA MONTREAL G

NEIL K. HUTTON OCANADIAN ANESTHESIOLOGISTS’ SOCIETY TORONTOD

GRAHAM JOBSON SOLVAY PHARMA

CHERYL CANN-CRITCHLOW DEHRINGER INGELHEIM INC. B

EMBRES

RONNIE MILLER ROCHE CANADA MISSISSAUGA

INC. MARKHAM

 URLINGTON

UEBEC

ISABELLE MONGEAU PFIZER CANADA MONTREAL

KEN STALLMAN CUNDARI

HEALTH TORONTODO

PALADIN LABS MONTREAL QQUEBEC

DIABETES TEAM NOVO NORDISK MISSISSAUGA

PHIL DIAMOND AWARD FOR COMMUNITY SERVICE CARLDO VIOLA STA COMMUNICATIONS MONTREAL

DEBORAH BROWN EMD SERONODO |

RAY CHEPESIUK PHARMACEUTICAL ADVERTISING ADVISORY BH

CANADA

BRENDA PRATSCHER GILVY MONTREAL MONTREAL

NTARIO

NTARIO

JUEBECDC

JUEBEGDG

NTARIO

INC. MISSISSAUGA

NTARIO

 OARD PICKERING

LAURIE DOTTO ABBOTT LABORATORIES CANADA MONTREAL QQUEBELC

SHARON HENDERSON STIEFEL CANADA MONTREAL G
MIKE KIRKLEY MARKETFORCE CAMBRIDGE

DEAN MICHELIN VALEO PHARMA KIRKLAND

GERARD GREGORY BOEHRINGER INGELHEIM INC. BURLINGTON NTARI

UEBEC

NTARIO

3\

VALEANT CANADA MONTREAL QUEBELC

ASTRAZENECA MISSISSAUGA

NTARIO

UEBEC

NTARIO

NTARIO

NTARIO

O

JUEBELDC

NTARIO

PHIL DIAMOND AWARD FOR COMMUNITY SERVICE STEVE GREGORY ISAIX TECHNOLOGIES MONTREAL QUEBEDC

GREG ANDERSON JANSSEN-

LARRY FALLS THE FALLS

THERESA FIRESTONE PFIZER CANADA KIRKLAND

JUNNE HINKLEY-PAGE MCNEIL TORONTO

RTHO INC. TORONTO NTARIO
GROUP TORONTO NTARIO
JUEBECDC
NTARIO

DR. ANDRE LALONDE SOCIETY OF BSTETRICIANS AND GYNAECOLOGISTS OF CANADA

VINCE LAMANNA NOVO NORDISK |

CANADA

INC. MISSISSAUGA NTARI

MICHAEL TREMBLAY ASTELLAS PHARMA CANADA, INC. MARKHAM NTA

VIVIANNE VINET CME SOLUTIONS MONTREAL

3\

UE

BEC

TTAWA

O

RIO

PHIL DIAMOND AWARD FOR COMMUNITY SERVICE MARIO DAIGLE ALLARD JOHNSON MONTREAL

LORENZO BIONDI HOFFMANN-LA ROCHE LIMITED CANADA MISSISSAUGA

JAMES CRAN ANTIBODY HEALTHCARE COMMUNICATIONS TORONTO

STEVE GREEN NOVO NORDISK CANADA

REGINA KULIKOWSKI REGINA K TORONTO

DAN LEGER LUNDBECK CANADA MONTREAL

INC. MISSISSAUGA NTARIO

NTARIO

A\

UEBEC

DR. STUART MADDIN VANCOUVER BRITISH COLUMBIA

LORNE MARKOWITZ VALEANT CANADA LTD. MONTREAL

PHIL DIAMOND AWARD FOR COMMUNITY SERVICE MORRIS GOODMAN PHARMASCIENCE

WENDY ADAMS GALDERMA

PEGGY AHEARN CANADIAN ASSOCIATION OF WOUND CARE TORONTO

RICHARD FAJZEL PFIZER

DOMINIQUE GILBERT LUNDBECK

DR. RICHARD M. GLADSTONE ASSOCIATION OF COMMUNITY NEUROLOGISTS TORONTOD

DOUG GRANT BAYER

CANADA MARKHAM

CANADA MONTREAL

A\

INC. TORONTO NTARIO

BARBARA REYNOLDS ASTELLAS PHARMA CANADA INC. MARKHAM

JUEBEQDG

NTARIO

UEBEC

CANADA INC. MONTREAL QQUEBEC

NTARIO

NTARIO

NTARIO

NTARIO

NTARIO

UEBEC

INC. MONTREAL QJUEBELDC

NTARIO

PHIL DIAMOND AWARD FOR COMMUNITY SERVICE AARON AND MANDY MARESKY AARON’S APPLE TORONTO NTARIO
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MIKE

NDUGCTEES °

EGLI TAKEDA

EMBRES

GLENN BLOCK MERZ PHARMA CANADA BURLINGTON NTARIO

CANADA INC. AKVILLE NTARIO

JOANNE KLUE CEGEDIM RELATIONSHIP MANAGEMENT SCARBOROUGH NTARIO

MARK LIEVONEN SANOFI

J

CAROL LEVINE ENERGI

PR MONTREAL QQUEBEC

PASTEUR LIMITED TORONTO NTARIO

IM SHEA CCPE/CFPC MONTREAL QQUEBEC

PHIL DIAMOND AWARD FOR COMMUNITY SERVICE . NORMAN 0OC0OO0OK ROGERS PUBLISHING TORONTD NTARIO

MARK

ROXANE

CHABOT RBI

B
J

BEAUDET PALADIN LABS ST-LAURENT QUUEBEQDC

CONSULTANTS MONTREAL QQUEBEDC

PAUL CUSIMANDO SHOPPERS DRUG MART SPECIALTY HEALTH NETWORK MISSISSAUGA NTARIO

JONATHAN GOODMAN KNIGHT THERAPEUTICS INC. MONTREAL QQUEBELC

JOHN HELOU PFIZER

CANADA INC. MONTREAL QQUEBELC

DR. ROGER MCINTYRE UNIVERSITY OF TORONTO TORONTO NTARIO

KATHRYN RAYMOND PURDUE PHARMA PICKERING NTARIO

PHIL DIAMOND AWARD FOR COMMUNITY SERVICE MELODIE HICksS CEGEP VANIER COLLEGE NURSING MONTREAL

SYLVAIN CHRETIEN PEDIAPHARM INC. VERDUN QUEBEC

JOAN CHYPY

GRANT

HA CIPHER PHARMACEUTICALS MISSISSAUGA NTARIO

GIBSON THE

SIBSON

GROUP AURORA NTARIO

DR. WAYNE GULLIVER NEwWLAB LIFE SCIENCES S5T. JOHN’S NEWFOUNDLAND AND LABRADOR

JOHN HASLAM ALEXION PHARMA CANADA CORP. VAUGHAN NTARIO

ROBIN HUNTER MALLINCKRODT PHARMACEUTICALS MISSISSAUGA NTARIO

PHIL DIAMOND AWARD FOR OCOMMUNITY S5ERVICE BARRY FISHMAN MERUS LABS TORONTO NTARIO

PETER BRENDERS SANOFI GENZYME MISSISSAUGA NTARIO

PATRICK |

CASHMAN LUNDBECK

ED DYBKA ASTRAZENECA

HEIDI

EDWAR

CANADA MONTREAL QQUEBELC

CANADA INC. MISSISSAUGA NTARIO

FORMAN KLICK HEALTH TORONTO NTARIO

D GUDAITIS ALLERGAN INC. MARKHAM NTARIO

CHRIS HALYK JANSSEN INC.

CANADA TORONTOD NTARIO

SYLVIE PILON LUNDBECK CANADA MONTREAL QUEBEC

PHIL DIAMOND AWARD FOR LCOMMUNITY S5ERVICE DR. GARY SIBBALD TORONTO NTARIO

JAMES L. HALL ARALEZ PHARMACEUTICALS CANADA MISSISSAUGA NTARIO

KEVIN

PAMELA MINDEN ASPEN PHARMAI

ALLISON ROSENTHAL

ILONA TORONTALI

PHIL DIAMOND AWARD FOR OCOMMUNITY S5ERVICE STUART COTTRELLE BAYSHORE HEALTHCARE MISSISSAUGA

PAUL PETRELLI

LESHUK CELGENE

INC. MISSISSAUGA NTARIO

SARE CANADA INC. TORONTO NTARIO

JAZZ PHARMACEUTICALS TORONTD NTARIO

TSUKA CANADA PHARMACEUTICAL INC. ST-LAURENT QQUEBEDG

ROCHE CANADA MISSISSAUGA NTARIO

JUEBEQDG

NTARIO



2018 CORPORATE BUILDERS
ASSOCIE PRINCIPALS DE CORPORATION 2018

C|H[R :

mmﬂ 2 Allergan.  Ashfield e » Pangaeagroup

<Lz . L
Bayshore  croma IMPRES

L
"\ \g

MCKESSON rcdiqac NATIONA

A Prinfing packagin esign
( a n a d a for the life sciences industry
Q

. I.: ®
Patient Diaries

SHOPPERS DRUG MART (-

Healt o arketing

%SPEBIAL SUPPLEMENT T0O

THE CHRONICLE OF HEALTHCARE MARKETING

@/N SUPPLEMENT SPECIAL DE LA PUBLICATION
THE CHRONICLE OF HEALTHCARE MARKETING






