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Misja: cztowiek

O podboju Ameryki, holistycznym podejsciu do cztowieka,
o szansach i zagrozeniach dla rynku medycyny estetycznej w Polsce
z Katarzyng Nadolnq, Dyrektor Generalng ITP SA,

rozmawia Wienczystaw Zaczek

Czy to prawda, ze jako Grupa ITP, planujecie
ekspansje na nowe rynki, podbdj nie tylko
Azji, ale i Ameryki?

Miniony rok byt dla nas bardzo wazny, nie tylko
z powodu rozwoju wielu produktéw, ale takze
z uwagi na pozyskanie strategicznego inwestora,
ktory utatwi nam wejscie na najwieksze, globalne
rynki.

To inwestor finansowy?

Tak, ale wspiera nas takze w dostepie do Swiatowe;j
klasy specjalistow w naszej branzy oraz wspot-
tworzeniu strategii rozwoju na nowych rynkach.

Stad, miedzy innymi, zainteresowanie marka
Neauvia, stynnych amerykanskich dermato-
logéw - Michaela Golda i Davida Goldberga?
To rzeczywiscie niekwestionowani guru $wiato-
wej medycyny estetycznej. Doktor Michael Gold
uczestniczyt we wszystkich najwazniejszych wdro-
zeniach technologicznych w Stanach Zjedno-
czonych. Moge powiedzie¢, ze wychowatam sie
na nim jesli chodzi o laseroterapie. Tym wiekszym
zaszczytem jest mozliwos¢ wspotpracy z nimi.
To oni sami zwrdcili uwage na nasze preparaty.
Poznalije na kongresach i zafascynowato ich no-
watorstwo technologiczne i efekty zabiegowe.
Rynek amerykanski szczegélnie interesuje sie
produktem Neauvia Stimulate, bo pobudzanie
organizmu do samoregeneracji wpisuje sie w obo-
wigzujace tam trendy. Doceniono wtasciwosci

tego preparatu, to, jak zachowuje sie w tkance
i jak trwaty tworzy implant.

Ale wejscie na rynek amerykanski nie jest
latwe...

Bariera wejscia jest ogromna, szczegolnie finanso-
wa. Z drugiej strony, dzieki tym barierom na rynek
dostaja sie tylko najlepsze i najbardziej bezpieczne
produkty. Rynek amerykanski stynie pod tym
wzgledem z bezpieczenstwa. Wszyscy powotuja
sie na certyfikaty FDA, bo one dajg gwarancje
i dla lekarzy i dla pacjentéw. Wsparcie naszych
partnerdw jest tutaj bardzo istotne. Obecnie mamy
juz zaawansowane procesy certyfikacyjne i roz-
wazamy rézne strategie rozwojowe.

U nas o takie gwarancje trudno...

Bo u nas, podobnie jak w catej Europie, praktycz-
nie nie ma barier. Mamy ogromny naptyw tech-
nologii i produktéw, za ktérymi nie idg badania
czy doswiadczenie. Na targach, zreszta nie tylko
azjatyckich, mozna kupi¢ dwadziescia kopii wio-
dacych urzadzen, ktére nie tylko nie daja zadnych
gwarancji bezpieczenstwa dla pacjenta, ale z dang
technologia maja niewiele wspdlnego.

To chyba jedno z wiekszych zagrozen dla na-
szego rynku.

Niestety, to odbija sie na catej opinii o medycynie
estetycznej. Jedli urzadzenie jest niesprawdzone,
a do tego postuguje sie nim ktos nieodpowied-



