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Introduction

En la industria farmacéutica, donde las decisiones estratégicas
impactan directamente en la posicion de mercado, la elec-
cion de un sistema CRM representa un PUNTO DE IN-
FLEXION CRITICO para el éxito organizacional.

La realidad es clara: aunque las decisiones tecnologicas pa-
rezcan operativas, en verdad moldean la efectividad de la
fuerza de ventas y la capacidad de cumplir con normativas.

Con soluciones CRM bien implementadas que pueden generar
hasta un 67% de aumento en el ROl de marketing, la diferencia
entre una seleccion cuidadosa y una implementacion
apresurada se traduce en resultados financieros y posi-
cionamiento competitivo.
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Introduccion

El camino hacia la excelencia en CRM esta lleno de posibles
errores que pueden poner en riesgo incluso los proyectos
de transformacion digital mejor intencionados. A medida
que los lideres de la industria aceleran la inversion tecnolo-
gica y evolucionan las expectativas de los profesionales de
la salud, comprender estos errores comunes se vuelve
esencial para cerrar la brecha de percepcion en la relacion
con stakeholders.

Este analisis funciona tanto como advertencia como guia
para las organizaciones que buscan evitar costos ocultos y
asegurar un liderazgo sostenible en el mercado.




La Brecha de Percepcion:
Siete errores que amplian la
distancia entre companias
farmaceéuticas y HCP

1. Pasar por alto los requisitos de cumplimiento

%] Elerror: No priorizar las funcionalidades de cumplimiento
normativo en el proceso de seleccion de CRM.

M Por qué es crucial: La industria farmacéutica esta altamente
reqgulada, con exigencias estrictas sobre proteccion de datos,
privacidad y practicas de marketing. Ignorar estas funciones
puede tener consecuencias legales y financieras graves.
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2. Elegir un CRM genérico sin herramientas especificas para pharma

%] Elerror: Optar por un CRM generalista en lugar de uno disefiado para la industria farmacéutica.
[/ Por qué es crucial: Las necesidades unicas de pharma —gestion de HCP, manejo de muestras,

solicitudes de informacion médica— requieren herramientas que los CRMs genéricos no ofrecen.

3. No evaluar la integracion con bases de datos de HCP

%] El error: Subestimar la importancia de la integracion fluida con bases de datos estandar del sector.

[/ Por qué es crucial: Contar con datos actualizados y completos de HCP es esencial para
el targeting, la interaccion y el cumplimiento normativo en ventas y marketing farmacéutico.

4. Ignorar la adopcion de usuarios y las necesidades de capacitacion

[X] El error: Focalizarse solo en funciones sin considerar la facilidad de uso y las barreras
de adopcion para el equipo de ventas y otros usuarios

[V| Por qué es crucial: Incluso el CRM con mas funcionalidades fracasara si los usuarios no logran
integrarlo facilmente en su rutina.
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+ Cloud

5. Subestimar la importancia de la planificacion territorial y la automatizacion de ventas

%] Elerror: No valorar las capacidades avanzadas de gestion territorial y automatizacion en un
CRM para pharma.

[/ Porqué es crucial: Estas funciones son clave para maximizar la eficiencia y el impacto de los
equipos comerciales.

6. Descuidar la escalabilidad y la preparacion para el futuro

(%] Elerror: Elegir un CRM basado solo en las necesidades actuales sin prever el crecimiento y
la evolucion del sector.

[/ Por qué es crucial: La industria cambia rapidamente, y su CRM debe poder adaptarse a nuevos
desafios y oportunidades.

7. Pasar por alto las capacidades omnicanal

(%] El error: No priorizar funciones de comunicacion omnicanal en el proceso de seleccién.

[/ Por qué es crucial: La interaccion moderna con HCP requiere una experiencia integrada en
multiples canales, desde email y teléfono hasta plataformas digitales y redes sociales.

< Solicite una demostracion gratuita de Proxima Cloud CRM



E® Proxima CRM’

Conclusion: Seleccion estratégica de CRM para
la excelencia farmacéutica

Las companias farmacéuticas que implementan soluciones especializadas en CRM logran ventajas
competitivas medibles. La evidencia es contundente:

67% 31% 15% 80% 35%

. de aumento en ROI de marketing gracias . Mientras que el 80% de los ejecutivos farmacéuticos
a analitica avanzada considera que sus estrategias de relacionamiento

funcionan bien
. de mejora en la interaccion con HCP . solo el 35% de los HCP coincide

mMas en tasas de consentimiento

Triple nimero de puntos de contacto con Esta brecha es una oportunidad clara para las
profesionales de la salud empresas que buscan elevar su estrategia



Las companias mas exitosas estan alcanzando:

‘¥ Operaciones mas agiles gracias a la automatizacion inteligente

‘¥ Reportes de cumplimiento mas solidos con menor carga administrativa

¥ Insights mas profundos sobre las preferencias y comportamientos de los HCP
¥ Comunicaciones mas personalizadas y oportunas con stakeholders

Inversion en el futuro

Las companias visionarias ya se estan preparando para la proxima ola de innovacion. Con un 62%
de gjecutivos planificando inversiones en tecnologias transformadoras y un 56% enfocandose en
alinear estrategia de 1+D, el camino al éxito requiere actuar ahora.

Dé el préximo paso

Proxima Cloud CRM responde a los desafios Unicos de ventas y marketing farmacéutico con soluciones
disenadas para:

[/ Flujos de trabajo especificos de la industria

[V| Cumplimiento regulatorio (GDPR, HIPAA, ISO 27001)
[| Interaccion omnicanal fluida

[/ Integracion con bases de datos clave de salud

[V Interfaces intuitivas que impulsan la adopcion



=g Proxima CRM

na.
uderm.com y agende su demostracion personalizada.

Ico de manana comienza con la decision correcta
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