Dialogando con la |A ... Plan de Marketing = En soledad?

iEs una excelente pregunta! La integracion de todas las areas de una empresa
farmacéutica en el plan de marketing es crucial para garantizar la coherencia, la
eficienciay, sobre todo, el cumplimiento normativo en un sector tan regulado.

Aqui te presento una estructura general de cémo se puede lograr esta integracion por
areas clave:

< Integracién de Areas en el Plan de Marketing Farmacéutico

Un plan de marketing integrado debe ver a la empresa no como silos, sino como un
ecosistema donde cada departamento es fundamental para el éxito del producto o la
marca.

1. @. Area de Investigacion y Desarrollo (1+D) / Asuntos Cientificos
Esta area es el origen de la propuesta de valor del producto.

e Aportacion al Marketing: Proporciona la evidencia cientifica (estudios
clinicos, datos de eficacia y seguridad) que es la base de todo el mensaje de
marketing.

e Integracion Clave:

o Mensajes Cientificos: Asegura que todo el material promocional (para
profesionales sanitarios o pacientes, si esta permitido) sea
técnicamente preciso y esté respaldado por la evidencia.

o Desarrollo Futuro: Informa al equipo de marketing sobre los productos
en pipeline para planificar estratégicamente los futuros lanzamientos y
campafas de concienciacion.

o Publicaciones: Coordina con marketing la difusién de papers
cientificos y la participacidon en congresos para posicionar el producto y
la empresa como lider cientifico.

2. @ Area de Asuntos Regulatorios y "Compliance" (Cumplimiento)
Esta drea actua como el guardian legal y ético de todas las actividades.

e Aportacion al Marketing: Revisa y aprueba todo el material promocional
(digitaly fisico) para asegurar el estricto cumplimiento de las leyes sanitarias 'y
los codigos de conducta (ej. Farmaindustria).

e Integracion Clave:

o Revision Obligatoria: Marketing debe someter todo el contenido
publicitario a esta area antes de su difusién.



o Formacioén: El area de Compliance debe formar al equipo de marketing
y ventas sobre las restricciones legales en la promocién de
medicamentos de prescripcion vs. productos de venta libre (OTC).

o Mitigacion de Riesgos: Colaborar para definir "planes de contingencia”
ante posibles crisis de reputacion o recalls de producto.

3. 5 Area de Operaciones / Produccion y Logistica

Garantiza que el producto que se esta promocionando esté disponible cuando el
paciente lo necesite.

e Aportacion al Marketing: Proporciona datos sobre la capacidad de
producciony el stock disponible para evitar promover un producto que pueda
agotarse.

e Integracion Clave:

o Prevision de la Demanda: Marketing comparte sus previsiones de
ventas (basadas en campanas) con Produccidn para que puedan
ajustar el volumen y evitar roturas de stock o excesos.

o Materiales de Empaque: Colaboran en el disefio de packagingy
etiquetas, asegurando gue la informacidén de marketing (ej. mensajes
clave) se alinee con los requisitos legales y de marca.

4. @ Area de Acceso al Mercado y Precios (Market Access / Finanzas)

En laindustria farmacéutica, el acceso y la financiacion son tan importantes como el
marketing.

e Aportacion al Marketing: Proporciona la estrategia de valor econédmico del
productoy el proceso de reembolso en los sistemas de salud.

e Integracion Clave:

o Mensajes de Valor: Marketing incorpora en sus materiales para
stakeholders (pagadores, hospitales) el valor farmaco-econémicoy
los beneficios del producto, mas alla de la eficacia clinica.

o Precios yDescuentos: El equipo de Acceso al Mercado coordina con
marketing las acciones promocionales que involucren precios o
descuentos, asegurando la rentabilidad y la legalidad de los mismos.

5. Area de Ventas (Delegados Comerciales)
Son la cara visible de la empresa ante los profesionales sanitarios y farmacéuticos.

e Aportacion al Marketing: Proporcionan feedback directo del "campo”
(objeciones, percepcién de la competencia, necesidades del médico) que
Marketing utiliza para ajustar sus mensajes.



e Integracion Clave:

o Capacitacion: Marketing debe capacitar a Ventas sobre los mensajes
clave, el material promocional (dosieres, visual aids) y las estrategias
de campana.

o Alineacidén de Objetivos: Los objetivos de ventas (cuotas, nimero de
visitas) deben estar alineados con las metas del plan de marketing (ej.
penetracidn en cierto segmento, lanzamiento exitoso).

o CRM (Customer Relationship Management): Utilizar un CRM
compartido para unificar datos sobre interacciones, engagementy
prescripciones.

@ Elementos Clave del Plan de Marketing Integrado
Elemento Requisito de Integracién

Deben ser SMART y acordados por todos. Ejemplo: "Lograr un X% de
Objetivos penetracion en el segmento de pacientes mayores de 65 afos en el
Q3" involucrando a Ventas, Acceso y Marketing.

Un DAFO de Marketing debe considerar las fortalezas de |+D y

DAFO/Analisis . . .
Operaciones, y las amenazas Regulatorias y de la Competencia.

Debe contemplar no solo la publicidad, sino la inversién en
Presupuesto formacion de ventas (capacitacion legal/cientifica) y los costes de
revision regulatoria.

No solo medir el ROl de la campana, sino también la adherencia de
Métricas Ventas a los mensajes aprobados (medido por Compliance) y la
disponibilidad del producto (stock medido por Operaciones).

Exportar a Hojas de calculo

Un plan de marketing es un documento estratégico y operativo que, en la
farmacéutica, debe ser el punto de convergencia de todas las funciones criticas de
la empresa.



