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_ Habilidades
socliocomportamentais

Profissionais de Marketing da Farma

Introducao

Este estudo tem o objetivo de validar a
hipotese de que a grande rotatividade de
profissionais das area de marketing de
industrias de Produtos para a Saude Humana
e Animal, especialmente na farmacéutica, é
resultado do foco dos recrutadores nas
competéncias técnicas e experiéncia prévia
dos candidatos e ndo nas habilidades
sociocomportamentais durante os processos
seletivos para analistas ou assistentes de
marketing e gerentes de produto junior, pleno
e sénior.

Se a hipétese for confirmada, identificaremos
quais sao as competéncias que precisam ser
identificadas durante os processos seletivos,
para a contratagdo de profissionais que
podem, efetivamente, agregar valor ao
departamento de marketing e trazer resulta-
dos sustentaveis.

Observa-se nas vagas divulgadas do Linked
in para analista de marketing ou gerentes de
produto, um grande numero de curriculos,
provenientes de profissionais com as mais
variadas graduagdes, aumentando as
dificuldades para selecionar os melhores
candidatos, sem desconsiderar os talentos.
Até pouco tempo, os curriculos eram em sua
grande maioria, de formandos ou formados
em publicidade, propaganda, marketing ou
administracdo de empresas. Porém, é cada
vez mais comum, candidatos com curriculos
de formagdo em engenharia, economia e
principalmente, de profissionais de saude.

O estudo pretende concluir sobre a
necessidade de considerar curriculos de
profissionais que nao tenham uma formagao
que considerada 6bvia para a fungdo, como
propaganda e marketing, farmacia ou medicina
ou manté-los nos processos de recrutamento.

Por que ha uma danga de cadeiras na area de
marketing como nunca antes observado? Por que
diretores e Gerentes de franquia contratam
profissionais baseados nas competéncias
técnicas e em pouco tempo os demitem com
base em comportamentos?

Metodologia aplicada

Ao longo dos ultimos cinco anos, os pesquisa-
dores, com apoio dos alunos de cursos de
especializacao em marketing farmacéutico,
ministrados em empresas como LC NEO

Academy, Instituto Racine de Educacéao
Superior e IQVIA Solutions do Brasil,
mapearam quais sao as competéncias

profissionais comumente observadas em
executivos de marketing que se destacaram

obtendo resultados expressivos em seus
produtos gerenciados e com carreira
profissional de sucesso na industria

farmacéutica. Além disso, entrevistas virtuais
ou presenciais com profissionais conceituados
na area, contribuiram para o levantamento.

Participaram do estudo, um total de 300
executivos de diversas empresas com
diferentes modelos de negdcios e areas de
atuagcdo como medicamentos isentos ou sob
prescricaio médica, devices para procedi-
mentos médicos e cosméticos

www.lcneo.com.br
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Definindo nossos termos

Para melhor compreensdo dos termos
utilizados no artigo, descreveremos o signifi-
cado das competéncias classificadas no
estudo, usando como critério, as
metodologias aplicadas por especialistas em
comportamento profissional, cujas
referéncias bibliograficas estdo descritas no
final deste artigo.

Competéncia Técnica (hard skills)
Formagdo Técnica ou Académica como
graduacao, pos-graduacao, MBA ou através
de cursos de aprimoramento das competén-
cias para uma determinada fungéo.

Competéncia organizacional (soft skills)
Atitudes de carater individual e coletivo que
reflete diretamente na produtividade no
trabalho, no engajamento, na motivacao e na
reducao de conflitos internos.

Questoes aplicadas no estudo

Durante as sec¢oes de brainstorm e entrevistas,
duas perguntas chaves eram feitas, descritas a
seqguir:

- Quais sao as Competéncias Técnicas (Hard
Skills) fundamentais para se obter alta
performance e sucesso no gerenciamento
de produtos da Industria Farmacéutica?

- Quais sao as habilidades e atitudes (Soft
Skills) observados nos Gerentes de Produto
que apresentam elevada produtividade e
alta performance?

Com base no brainstorm, os respondentes
eram convidados a preencher uma planilha
intitulada “caracterizacao dos indicadores” para
ranquea-los por ordem de relevancia (do mais
ao menos importante para a fungéo). Ao final,
fizemos a compilacdo dos resultados, e
eliminacao de outliers.

Medologia para Identificacao das Competéncias (Soft Skills)

PRODUCT CHARACTERIZATION

Competéncia Sociocomportamental (soft skill)
Competéncia Sociocomportamental (soft skill)
Competéncia Sociocomportamental (soft skill)
Competéncia Sociocomportamental (soft skill)
Competéncia Sociocomportamental (soft skill)
Competéncia Sociocomportamental (soft skill)
Competéncia Sociocomportamental (soft skill)
Competéncia Sociocomportamental (soft skill)
Competéncia Sociocomportamental (soft skill)

Competéncia Sociocomportamental (soft skill)

Quais sdo os Soft Skills que comumente observados em Gerentes de Produto com que
apresentam elevada produtividade e alta performance?

Competéncia Ranking
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Metodologia de Caracterizacdo de Competéncias

A metodologia utilizada para a caracterizacao
€ utilizada em analises de mercado como
comparador entre indicadores ou atributos.

Trata-se de uma ferramenta estratégica para
o levantamento de quais indicadores sao
relevantes e quais os motivos de escolha.

Apos o levantamento dos indicadores, faz-se o
ranqueamento por ordem de importancia. Se for
utilizada como um comparador entre atributos,
deve-se dar notas de acordo com o numero de
opcoes disponiveis e ao final, somar o escore
total para avaliar qual das opgdes apresenta a
melhor proposta de valor dentre as opcoes.

www.lcneo.com.br
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Mitos sobre os Hard Skills fundamentais para um marqueteiro

Para profissionais que ndo atuam na area de
marketing, € muito comum o desconhecimento
sobre qual é o verdadeiro escopo de atuacéo e
quais sado as contribuicdes que um profissional
de marketing pode trazer para a empresa.

Marqueteiros sao confundidos com publicitarios
e obrigados a desenvolver campanhas
publicitarias. O cenario ficou ainda mais
complexo com as redes sociais. A confusao
entre marketing estratégico e marketing digital é
muito grande, o que culmina na abertura de
vagas para Gerentes de Marketing visando a
criacdo de campanhas em redes sociais. O
marketing digital € uma estratégia de marketing,
uma disciplina dentro do guarda-chuva do
marketing ciéncia. Tornou-se tao relevante, ao
ponto de formar profissionais especializados
em gerenciar projetos digitais. Porém, um
profissional de marketing digital ndo ¢é
necessariamente um profissional de marketing.

A seguir, descrevermos quais sdo as competén-
cias técnicas muitas vezes associadas
erroneamente a um profissional de marketing:

Editor de Videos

E um especialista em criar videos e audios,
transformando materiais brutos em produtos
finais coesos e polidos. Ele trabalha com
filmagens, musica, efeitos sonoros e outros
elementos para criar narrativas visuais e
garantir qualidade técnica e estética.

Publicitario

Profissdo dedicada a criagdo de estratégias
de comunicacdo. Suas atividades incluem
planejamento, atendimento ao cliente,
pesquisas de mercado e selegao de midias
para promover seus projetos ou melhorar a
imagem de uma marca. Transforma o
posicionamento estratégico em mensagens
claras aos consumidores.

Vendedor

E um profissional que se dedica a
comercializagdo de produtos ou servicos,
seja pessoalmente, por telefone ou online. A
sua fungao principal é atender aos clientes,
esclarecer duvidas, negociar pregos e
condicbes de pagamento, e finalizar as
vendas. Além disso, o vendedor pode ser
responsavel por atividades como prospeccao
de novos clientes, acompanhamento pos-
venda e gestao de pedidos.

Designer Grafico

E um profissional que usa elementos visuais
para comunicar uma mensagem ou ideia.
Eles trabalham com tipografia, cores,
imagens e disposicdo de elementos para
criar pecas visuais impactantes e claras. O
design grafico pode ser encontrado em
diversos lugares, desde anuncios e
embalagens até sites e aplicativos.

Depoimento de um diretor de marketing

Qual ¢ a sensacao de fazer a gestao de um HIGH PERFORMANCE?

“Da muito trabalho, mas acompanhar a evolugao
profissional € extremamente gratificante.”

www.lcneo.com.br
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Competéncias Sociocomportamentais de Profissionais de Sucesso
no Marketing de Industrias Farmacéuticas

Na tabela a seguir, descrevemos os dez principais comportamentos ou habilidades observados em
profissionais que obtiveram sucesso na gestao de produtos.

Poder de influéncia indireta
Facilidade para trafegar e se relacionar com as diversas areas da empresa, envolvendo-as para
atender as suas necessidades.

Curiosidade

Extremamente observador, com um radar apurado. Identifica padrdes, tendéncias e os transforma
em insights estratégicos para o negécio.

Protagonismo
Assume as responsabilidades das suas decisdes e ac¢des, em vez de apenas reagir as
circunstancias.

Escuta Ativa
Esta sempre se questionando se o que foi dito € um fato ou um paradigma. Paradigmas sao vistos
como oportunidades.

Visao Analitica (Inteligéncia Logico-Matematica)
Capacidade de entender padrdes, fazer calculos, analisar dados e utilizar raciocinio légico.

Visao Estratégica
Visionario em alguns momentos. Estrategista na maior parte do tempo.

Proatividade
Apto a assumir e liderar projetos de médio a alto grau de complexidade.

Comunicacgao Clara e Objetiva
Fala o idioma da plateia. Tem habilidade para apresentar o mesmo conteudo de formas diferentes de
acordo com o publico e improvisar se necessario.

Postura Profissional (discrigao)
Mesmo em conversas informais, mantém o foco em assuntos relacionados ao trabalho ou em
assuntos gerais, mas sem se aprofundar em detalhes pessoais.

Questionador
Nao se contenta com respostas superficiais, mas busca a fundo o significado e a légica do assunto.
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Comportamentos que necessitam de atencao especial do gestor.

Na tabela a seguir, destacaremos os comportamentos mais comuns a profissionais de marketing com alta
performance que exigem cautela, atengao especial ou um programa de desenvolvimento.

Nao se prende a salario. Seu foco sao os projetos desafiadores. Sem eles, tende a
trocar de empresa, mesmo que as condi¢des financeiras ndo sejam superiores.

Nao costuma se posicionar para agradar, mas conforme vai amadurecendo, aprende
a se posicionar sem gerar ruido.

Busca por Resultados
Durante o desenvolvimento profissional, precisa equalizar a relagao entre resultado e
politica, pois tende a priorizar a execugéo, o que pode gerar ruidos.

Adaptabilidade
Nao tem medo de tentar e errar, pois aprendem com o erro. Porém, podem gerar
conflitos em empresas com forte declinagao comercial.

Perfeccionismo
Com um padrao alto de exigéncia, pode apresentar dificuldades em lidar com pares
que néo trabalham na mesma velocidade que eles.

Objetividade
Embora tenham comunicacgao clara e objetiva, podem causar polémicas em temas
que envolvam gestores e pares pois hdo costumam levar criticas para o lado pessoal.

Frustracao
Superiores novos na fun¢ao de lideranga, inseguros ou centralizadores, podem gerar
frustragcao para este profissional. Sentir-se limitado € um fator forte de frustragao.

Autoconfianca

Embora extremamente analiticos e com poder de influéncia, sua determinagéo pode
culminar na implementagao de estratégias erréneas, cujos resultados ndo serao
alcangados. Fazer um double-check das premissas junto com o executivo € uma
forma logica e eficiente de minimizar as margens de erro sem gerar conflitos.
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Conclusoes

As conclusdes do estudo mostram que nao
existe uma graduacdo comum ao sucesso em
marketing farmacéutico. Embora todos os
profissionais de sucesso mapeados tenham
em algum momento estudado os conceitos de
marketing, seja via graduagéo, poés-graduacéo
ou cursos de especializagdo, ndo € possivel
afrmar que uma determinada formacgao
académica esta diretamente ligada a alta
performance no gerenciamento de produtos e
servigos na area de saude.

O estudo identificou os soft skills que sao
intrinsecos e que foram aperfeicoados pelos
executivos de alta performance, cujos
resultados culminaram em prémios no
gerenciamento de produtos farmacéuticos, o
respeito de pares e/ou chegaram a cargos de
diretoria executiva no Brasil e no exterior. O
sucesso esta diretamente relacionado a
comportamentos como o poder de influéncia,
curiosidade, protagonismo e facilidade em
lidar com numeros.

O mais interessante que observamos no
estudo, é que alguns soft skills ndo podem ser
mapeados facilmente em um curriculo e
durante uma entrevista, concluindo-se que se
faz necessario uma preparagao prévia dos
recrutadores, quanto aos comportamentos
que precisam ser identificados.

Uma estratégia utilizada por empresas do
setor, é a preparacdo de um “business case”.
Um produto ficticio ou existente no mercado,
em que os candidatos elaboraram um plano
de marketing e apresentam aos recrutadores
Esta iniciativa pode aumentar as
possibilidades do candidato mostrar as suas
habilidades probabilidades de contratagcbes
assertivas, através do mapeamento dos
comportamentos relevantes.

Para finalizar, sempre que uma empresa abrir
uma vaga para analista de marketing, gerente
de produto ou gerente de marketing, é
importante se ter claro em mente quais sao
competéncias mais importantes para a fungao
e como mapea-las. Contratagbes em
marketing baseadas em competéncias
técnicas ou na experiéncia prévia em um
segmento especifico de mercado, podem se
reverter a demissdes baseadas em
competéncias comportamentais

Desalios para gerenciar um
high performance

. Por se tratar de um perfil apto a atingir alta
performance, é preciso avaliar se a cultura da
empresa € adequada para este perfil de
profissional.

. Elaborar um Plano de Desenvolvimento
Consistente com feedback constantes.

. Na Avaliacdo de Desempenho, durante as
devolutivas, estar preparado para rebater as
objecdes que possivelmente serdo feitas pelo
profissional.

. Os gestores precisam ter a habilidade para
lidar com um high performance, conseguindo
reduzir a sua velocidade em alguns
momentos que se fagam necessarios,
principalmente politicos, sem gerar frustragao,
valendo-se de argumentos ldgicos e
racionais. Sdo bem aceitos por um high
performance.

. Saber avaliar qual o possivel impacto de
incluir esse perfil na equipe.

. Ter consciéncia de que um High Performance
vai se sobressair sobre os demais integrantes
do time, e saber usa-lo como exemplo para os
demais. S6 nado é possivel prever como e
quando. Por isso precisa estar sempre atento.

www.lcneo.com.br
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e Aprimoramento das Competéncias Analiticas e Estratégicas

0 MELHOR CURSO PREPARATORIO PARA GERENTE DE PRODUTO FARMA DA AMERICA LATINA!
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