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L’importanza del Project Management

Ogni iniziativa complessa richiede organizzazione, metodo e visione 

d’insieme.

Il Project Management fornisce strumenti di per:

• Definire obiettivi chiari

• Pianificare attività e risorse

• Gestire tempi, costi e rischi

La pianificazione anticipata è la base per prendere decisioni informate e 

coordinare efficacemente i team.

Applicare questi principi permette di trasformare strategie in azioni concrete.

«Una buona pianificazione è metà del lavoro»

PROGETTO

SVILUPPOANALISI

VALUTAZIONE



UNDERSTAND
Analisi contesto 

accesso e bisogni 
decisori

PLAN
Definizione 

obiettivi, evidenze 
e timeline

BUILD
Sviluppo materiali 
(value story, CE, 

BIM, dossier)

ENGAGE
Dialogo con 
stakeholder, 

advisory board, 
autorità

DELIVER
Ottenimento 
accesso e 

monitoraggio post-
lancio

Che cos’è un Market Access Plan?

Un documento strategico che definisce come un’azienda del 

settore farmaceutico intende garantire al suo prodotto un processo 

di accesso al mercato alla rimborsabilità nel tempo minore possibile 

e alle migliori condizioni

Il market access plan è uno strumento strategico che guida in modo 

strutturato tutte le attività necessarie per ottenere, mantenere e 

ottimizzare l’accesso al mercato di un farmaco, assicurandone la 

disponibilità ai pazienti nel contesto regolatorio, clinico ed economico 

di riferimento



Obiettivi del MAP

✓ Pianificare in modo strutturato il percorso di accesso al mercato.

✓ Fornire all’azienda gli strumenti per ottenere prezzo/rimborso in linea con il valore del 

farmaco

✓ Anticipare e gestire ostacoli e barriere all’accesso

✓ Offrire soluzioni di equità di accesso sul territorio 

✓ Comprendere i bisogni degli stakeholder per massimizzare sostenibilità per SSN

WIN-WIN STRATEGY



Come costruire un MAP efficace?

Per definire una strategia di accesso solida, è fondamentale porsi le giuste domande fin dalle fasi iniziali.

Quando sottomettere il Dossier di P&R?
Come identificare i principali stakeholders?

Come e dove si inserirebbe il nuovo medicinale? 

Qual è l’attuale scenario terapeutico?

Richiesta di Innovatività? 

Come identificare le eventuali «aree grigie»? 

Come trovare delle soluzioni?

Qual è lo strumento utile a costruire 

una proposta economica valida?

Come definire al meglio il valore clinico 

del medicinale all’interno del Dossier? 

Quali attività potrebbero essere fatte parallelamente alla 

stesura del Dossier (o post-submission) e che potrebbero 

essere di supporto al Cliente nel percorso di accesso?
Come rilevare e risolvere anticipatamente 

eventuali sfide a livello negoziale?

Quali sono i dati necessari per costruire una 

solida strategia di accesso?

(Considerare la struttura del Dossier di P&R)

Cosa manca?

Come capire le potenziali strategie 

di accesso precoce (EAPs)?

Come è possibile ottenere un rapito 

accesso del farmaco sul territorio?

Quali leve posso utilizzare per far 

riconoscere il valore del mio farmaco?
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