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Introducao

Na industria farmaceéutica, onde as decisbes estratégicas
Impactam diretamente a posicao de mercado, a escolha de
um sistema de CRM representa um PONTO DE INFLEXAG
CRITICO para o sucesso organizacional.

A realidade é clara: embora as escolhas tecnologicas pare=
cam operacionais, elas moldam profundamente a efetividade
da forca de vendas e a postura de conformidade regulatoria.

Com solugoes de CRM bem implementadas que podem
gerar até 67% de aumento no ROI de marketing, a diferencga
entre uma selegao cuidadosa e uma implementacao apres-
sada se traduz em resultados financeiros e posicionamento
competitivo.
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Introducao

O caminho para a exceléncia em CRM esta repleto de
armadilhas que podem comprometer até os esforcos de
transformacao digital mais bem-intencionados. A medida
que os lideres do setor aceleram os investimentos em tec=
nologia e as expectativas dos profissionais de saude evol-
uem, compreender esses erros comuns torna-se essencial
para reduzir a lacuna de percepgao no relacionamento com
stakeholders.

Esta analise serve tanto como alerta quanto como guia
para organizagoes que desejam evitar custos elevados e se
posicionar para uma lideranca sustentavel no mercado.




A Lacuna de Percepcao:
Sete erros que ampliam a
distancia entre empresas
farmaceéuticas e HCP

1. Ignorar os requisitos de conformidade

%] O erro: N&o priorizar recursos de conformidade regulatoria
no processo de selegcdo do CRM.

M Por que é crucial: A indUstria farmacéutica é altamente regulada,

e praticas de marketing. Negligenciar essas funcoes pode trazer
consequéncias legais e financeiras severas.
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2. Escolher um CRM genérico sem recursos especificos para pharma

%] O erro: Optar por um CRM generalista em vez de um projetado para a industria farmacéutica.

[/ Por que é crucial: As necessidades Unicas de pharma — como gestao de HCP, controle
de amostras e solicitagbes de informagdes médicas — exigem ferramentas que os CRMs
genéricos nao oferecem.

3. Nao avaliar a integragao com bases de dados de HCP

%] O erro: Subestimar a importancia da integracdo com bases de dados padrédo do setor.

[/ Por que é crucial: Ter acesso a dados completos e atualizados de HCP ¢é essencial para
segmentacao, engajamento e conformidade em vendas e marketing farmacéutico.

4. Ignorar a adogao pelos usuarios e as necessidades de treinamento

[X] O erro: Focar apenas em recursos sem considerar a facilidade de uso e as barreiras de adogao
para as equipes de vendas e outros usuarios.

[V| Por que é crucial: Mesmo o CRM mais robusto falhara se os usuarios ndo conseguirem integra-lo
facilmente as suas rotinas diarias.
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5. Subestimar a importancia do planejamento de territério e da automacgao de vendas

%] O erro: Nao valorizar as funcionalidades avancadas de gestao territorial e automacgéao em
um CRM para pharma.

[/ Por que é crucial: Esses recursos sao fundamentais para maximizar a eficiéncia e o impacto
das equipes comerciais.

6. Negligenciar a escalabilidade e a preparagao para o futuro

%] O erro: Escolher um CRM baseado apenas nas necessidades atuais sem considerar o
crescimento e as mudancas do setor.

[/ Por que é crucial: A industria evolui rapidamente e seu CRM deve ser capaz de se adaptar
a novos desafios e oportunidades.

7. Desconsiderar as capacidades omnicanal

(%] 0 erro: Nao priorizar recursos de comunicagao omnicanal no processo de selecédo

[V| Por que é crucial: O engajamento moderno com HCP exige uma experiéncia integrada em
multiplos canais — de emall e telefone a plataformas digitais e redes sociais.

O Experimente uma demonstragao gratuita do Proxima Cloud CRM
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Conclusao: Selecao estratégica de CRM para
a exceléencia farmaceutica

Empresas farmacéuticas que implementam solugoes especializadas emn CRM conquistam vantagens
competitivas mensuraveis. As evidéncias sao claras:

67% 31% 15%

. de aumento no ROI de marketing com o uso
de analises avancadas

@ de melhoria nas taxas de engajamento com HCP

mais em captacao de consentimento

e trés vezes mais pontos de contato com
profissionais de saude

80% 35%

. Enquanto 80% dos executivos acreditam que suas
estratégias de engajamento funcionam bem

@ apenas 35% dos HCP concordam

Essa lacuna representa uma oportunidade clara para
as empresas que desejam elevar sua abordagem



As empresas mais bem-sucedidas estao alcang¢ando:

‘¥ Operacdes mais ageis com automacao inteligente

Y Relatdérios de conformidade mais solidos com menor carga administrativa
¥ Insights mais profundos sobre preferéncias e comportamentos dos HCP
¥ Comunicagdes mais personalizadas e oportunas com stakeholders

Investimento no futuro

Empresas visionarias ja estao se preparando para a proxima onda de inovacao. Com 62%
dos executivos planejando investimentos em tecnologias transformadoras e 56% focando
no alinhamento da estratégia de P&D, o caminho para o sucesso exige agir agora.

Dé o préoximo passo

O Proxima Cloud CRM responde aos desafios unicos de vendas e marketing farmacéutico com
solucdes desenvolvidas para:

[V| Fluxos de trabalho especificos do setor

[V Conformidade regulatdria (GDPR, HIPAA, ISO 27001)
[/ Engajamento omnicanal fluido

[/ Integragado com bases de dados essenciais de saude

[ Interfaces intuitivas que incentivam a adogao
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uderm.com e agende sua demonstracao personalizada.

0 de amanha comega com a decisao certa de CRM hoje.

‘éll

GAC gratﬁ% Fo. PrAma Cloud



