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Resumo: A industria farmacéutica desempenha um papel vital na satde e no avanco da
medicina. Atualmente, evolucao tecnoldgica redefine o ambiente de trabalho, introduzindo
eficiéncia e perspectivas inovadoras. A convergéncia entre a industria farmacéutica e a
tecnologia impulsiona a pesquisa, produgdo e inovagdo de medicamentos. Neste sentido, a
teoria dos Recursos e Capacidades (RBV) surge para destacar a importancia dos recursos
internos para a vantagem competitiva. Por outro lado, a teoria da Competicdo e Estratégia
ressalta a necessidade de adotar inovagdes disruptivas para prosperar na Era digital. De modo
geral, adaptar-se as mudancas tecnoldgicas ¢ crucial para o sucesso desta industria. Assim
sendo, o presente estudo objetivou investigar como a industria farmacéutica pode melhorar suas
praticas de vendas em resposta a evolucao tecnoldgica, considerando gestdo eficiente de
recursos e adaptacdo a inovagdes disruptivas através de uma abordagem qualitativa, por meio
de entrevistas, observagdes e analise de midia e documentos, visando investigar a percepgao
dos stakeholders da industria farmacéutica sobre a influéncia das novas tecnologias e desafios
identificados. Os participantes incluiram representantes de laboratérios, médicos e analistas de
sistemas de empresas farmacéuticas. As tecnologias analisadas incluem Sistema de Gestao de
Clientes (CRM), ferramentas de comunicacdo e ferramentas colaborativas. Com base nas
perguntas da entrevista em combina¢ao com as teorias de Competicdo e Estratégia e da RBV,
foram determinados codigos contidos nos grupos de Inovagdes Disruptivas, RBV, Intersecdes
entre as teorias e Impressdes dos stakeholders. Como resultado, foi possivel determinar
diferentes impressoes entre os times de vendas, de TI e médicos, sendo os times de vendas os
que tiveram uma percep¢ao mais positiva em relacdo as inovagdes tecnoldgicas e os médicos
uma percep¢ao mais negativa. Tanto médicos quanto o time de TI identificaram desafios e
oportunidades para melhorias. As andlises das entrevistas forneceram insights valiosos sobre as
percepcodes, desafios e oportunidades relacionadas a utilizagao das ferramentas tecnologicas na
industria farmacéutica, podendo ser base de orientagdo de estratégias futura, promovendo uma
adocdo mais eficiente e uma integragao mais harmoniosa das tecnologias. Além disso, este
trabalho fornece dados que reforcam a importancia do investimento em tecnologias inovadoras,
aproveitamento e valorizagdo de recursos internos, corroborando com as teorias citadas.

Palavras-chave: Farmdcia, Gestao de recursos, Inovagdes disruptivas, Tecnologia



Abstract: The pharmaceutical industry performs a vital role in healthcare and the advancement
of medicine. Currently, technological evolution redefines the work environment, introducing
efficiency and innovative perspectives. The convergence between the pharmaceutical industry
and technology drives research, production and innovation of medicines. In this sense, the
Resource-Based View Theory (RBV) emerges to highlight the importance of internal resources
for competitive advantage. On the other hand, the theory of Competition and Strategy highlights
the need to adopt disruptive innovations to prosper in the Digital Age. In general, adapting to
technological changes is crucial to the success of pharmaceutical industry. Therefore, the
present study aimed to investigate how the pharmaceutical company can improve its sales
practices in response to technological evolution, considering efficient resource management
and adaptation to disruptive innovations through a qualitative research, through interviews,
observations and media analysis and documents, aiming to investigate the perception of
pharmaceutical industry stakeholders on the influence of new technologies and identified
challenges. Participants included laboratory representatives, doctors and systems analysts from
pharmaceutical companies. The technologies analyzed include Customer Management System
(CRM), communication tools and collaborative tools. Based on the interview questions in
combination with the Competition and Strategy and RBV theories, codes were determined
contained in the groups of Disruptive Innovations, RBV, Intersections between theories and
Stakeholder impressions. As a result, it was possible to determine different impressions
between the sales, IT professional and doctors, with the sales teams having a more positive
perception regarding technological innovations and the doctors having a more negative
perception. Both, doctors and the IT team, identified challenges and opportunities for
improvement. The analysis of the interviews provided valuable insights into the perceptions,
challenges and opportunities related to the use of technological tools in the pharmaceutical
industry, which can be the basis for guiding future strategies, promoting more efficient
deployment and more harmonious integration of technologies. Furthermore, this work provides
data that reinforces the importance of investing in innovative technologies, taking advantage of
and valuing internal resources, corroborating with the theories mentioned.

Keywords: Pharmacy, Resource management, Disruptive innovations, Technology
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1. Introducao

1.1 Contextualizacido e Relevancia

A indtstria farmacéutica desempenha um papel crucial na promocgao da satde global e
no avanco da medicina, exercendo impactos significativos na sociedade e na economia.
Segundo um relatério da Organizagdo Mundial da Satde (OMS), a produgdo e a disponibilidade
de medicamentos essenciais garantem o tratamento de uma variedade de condi¢cdes médicas,
contribuindo diretamente para a redu¢cdo da morbidade e mortalidade em todo o mundo. Além
disso, a industria farmacéutica ¢ uma fonte substancial de inovagao, investindo macicamente
em pesquisa ¢ desenvolvimento para descobrir novas terapias e medicamentos, impulsionando

assim avangos significativos na area da satde (Organiza¢cdo Mundial Da Satde, 2023).

O constante avango da tecnologia tem sido uma forca transformadora em praticamente
todos os aspectos da sociedade contemporanea. No ambito do trabalho, essa evolugdo tem sido
especialmente marcante, redefinindo ndo apenas os processos € métodos, mas também as
proprias dinamicas organizacionais. A introducao de tecnologias avancadas, como automacao,
inteligéncia artificial e digitalizacao, trouxe consigo ndo apenas eficiéncia e produtividade, mas
também perspectivas inovadoras para a natureza do trabalho e para as relagdes profissionais

(Brynjolfsson; Mcafee, 2014).

A intersecdo entre a industria farmacéutica e o cenario de evolugdo tecnologica no
ambiente de trabalho representa uma convergéncia estratégica vital. A implementacdo de
tecnologias avancadas na producdo farmacéutica ndo apenas otimiza os processos de
fabricagdo, reduzindo custos e aumentando a eficiéncia, mas também aprimora as capacidades
de pesquisa e desenvolvimento. A automagdo e a inteligéncia artificial, por exemplo, tém o
potencial de acelerar a descoberta de novos medicamentos e aprimorar os processos de ensaios
clinicos, contribuindo diretamente para a inovagao no setor (Nerkar; Roberts, 2004; Tannoury;
Attieh, 2018). Esse casamento entre a expertise farmacéutica e as inovagdes tecnoldgicas nao
sO0 impulsiona o progresso cientifico, mas também redefine as expectativas e as oportunidades
para profissionais na industria farmacéutica, moldando uma nova era de possibilidades e

desafios no cenario de trabalho contemporaneo (Organiza¢cdo Mundial Da Satde, 2023).

A teoria dos Recursos e Capacidades [RBV — Resource Based View)] destaca a
importancia dos recursos internos e das capacidades distintivas de uma organiza¢do, como

fontes fundamentais de vantagem competitiva. Sua aplica¢do industria farmacéutica oferece
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uma perspectiva valiosa ao considerarmos a evolugdo tecnolédgica e as dinamicas do trabalho,
enfatizada pela gestdo eficiente dos recursos, como capital intelectual, expertise cientifica, e

infraestrutura tecnoldgica (Barney et al. 2001).

A constante inovagao, que ¢ um dos pilares da RBV, torna-se ainda mais relevante no
contexto farmacéutico, onde a pesquisa e o desenvolvimento de novos medicamentos exigem
investimentos substanciais em conhecimento cientifico e tecnoldgico. Portanto, as organizacdes
farmacéuticas que conseguem alavancar seus recursos internos, como o talento cientifico e a
capacidade tecnoldgica, estdo posicionadas de maneira estratégica para enfrentar os desafios da
evolugdo tecnologica no cenario de trabalho, mantendo uma vantagem competitiva

significativa. (Barney; Arikan, 2005; Tannoury; Attieh, 2018).

Dessa forma, a RBV fornece uma estrutura conceitual sélida para entender como as
organizagdes farmacéuticas podem utilizar seus recursos internos, em conjunto com a inovagao
tecnologica, para se adaptarem efetivamente as mudancas no ambiente de trabalho e na industria

como um todo (Barney; Arikan, 2005)

Trazendo uma dimensao adicional a nossa compreensao da industria farmacéutica, a
Teoria da Competicao e Estratégia, integra-se ao cenario de avanco tecnologico e mudangas
nas dindmicas de trabalho (Porter, 1980). Christensen (2012), aborda esta tematica em sua obra
seminal "Inovacdo Disruptiva", e sugere que as inovacdes disruptivas t€ém o poder de redefinir
mercados e deslocar empresas estabelecidas. Isso ¢ particularmente relevante na industria
farmacéutica, onde avangos tecnoldgicos e mudangas nas expectativas dos consumidores

podem resultar em transformagdes rapidas e profundas.

A introducao de tecnologias avancadas, como a automacao em processos de fabricacao
e a inteligéncia artificial na descoberta de medicamentos, ilustra como as empresas
farmacéuticas podem buscar diferenciacdo e vantagem competitiva. No entanto, a énfase de
Christensen na inovagao disruptiva nos adverte sobre a necessidade de atenc¢do aos sinais de
mudancga e a disposi¢ao para se adaptar a novos paradigmas (Christensen, 2012; Tannoury;

Attieh, 2018).

Nesse contexto, as empresas farmacéuticas que conseguem antecipar e abragar
inovagoes disruptivas estdo posicionadas de maneira estratégica para ndo apenas sobreviverem,
mas também para prosperarem na era da transformagdo digital. Isso implica ndo apenas em

adotar novas tecnologias, mas também repensar modelos de negdcios, estratégias de pesquisa
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e desenvolvimento, assim como na forma como se envolvem com os stakeholders (Abdulwase,

et al. 2020; Christensen, 2012).

Assim, ao considerarmos a Teoria da Competicao e Estratégia de Porter (1980), amplia-
se a visdo da industria farmacéutica, reconhecendo a necessidade ndo apenas de se adaptar as
mudangas tecnoldgicas, mas também de abragar inovagdes disruptivas como um elemento

crucial para a longevidade e o sucesso organizacional.

1.2 Problema de Pesquisa

Como a industria farmacéutica pode aprimorar suas estratégias de vendas a luz da
evolucdo tecnologica, considerando a gestdo de recursos, inovagdes disruptivas e estratégias

competitivas?

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo geral

Investigar como a industria farmacéutica pode otimizar suas praticas de vendas em
resposta a evolucao tecnoldgica, considerando a gestdo eficiente de seus recursos, a adaptacao

a inovagoes disruptivas e o desenvolvimento de estratégias competitivas.

1.3.2 Objetivos especificos

» Investigar de que maneira as Ferramentas Tecnologicas influenciaram as praticas de
venda da induastria farmacéutica, destacando mudangas significativas nas
abordagens estratégicas adotadas pelas empresas;

» Examinar de que forma a implementacao de sistemas tecnologicos afetou a dindmica
operacional e estratégica da industria farmacéutica, identificando os principais
aspectos modificados;

» Avaliar a satisfacio de diferentes stakeholders, como clientes (médicos),
representantes, equipes de vendas e gestores de Tecnologia em relagdo a

implementagdo das novas tecnologias na indistria farmacéutica.

1.3.3 Delimitacio de pesquisa

Esta pesquisa delimita-se teoricamente a analise especifica de elementos estratégicos e

tecnologicos na industria farmacéutica, fundamentando-se nas seguintes teorias:
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1.3.3.1 Delimitacio teorica

1.3.3.1.1 Teoria dos Recursos e Capacidades (RBV)

A investigacdo emprega a RBV (Barney; Arikan, 2005) para analisar de que maneira os
recursos internos, tais como capital intelectual, expertise cientifica e infraestrutura tecnologica,
sdao gerenciados e utilizados pelas organizacdes farmacéuticas. Essa abordagem tedrica sera
fundamental para compreender como esses recursos contribuem para a vantagem competitiva

no contexto da evolugdo tecnoldgica.

1.3.3.1.2 Teoria da Inovacio Disruptiva

A pesquisa incorpora a Teoria da Inovacdo Disruptiva (Abdulwase, et al. 2020;
Christensen, 2012) para explorar como as inovagdes tecnoldgicas podem alterar radicalmente
os mercados farmacéuticos e desafiar modelos de negocios estabelecidos. Essa teoria orientara
a analise das mudancas no setor, especialmente aquelas relacionadas a avangos tecnologicos

disruptivos.

1.3.3.2 Delimitacao de Topicos

1.3.3.2.1 Tecnologias de Comunicacio e CRM

A andlise detalhada das tecnologias de comunicagdo (Zoom, Microsoft Teams,
WhatsApp) e ferramentas de Customer Relationship Management (CRM) serd embasada na
teoria dos Recursos e Capacidades (Barney, 1991). Essa delimitacdo proporciona uma
compreensdo especifica de como essas ferramentas moldam as estratégias de vendas e o

relacionamento com stakeholders na industria farmacéutica (Barney; Arikan, 2005).

Essa delimitacdo teorica especifica incorpora as teorias relevantes e focaliza topicos
especificos, como automacao e ferramentas de comunicagdo, dentro do contexto da industria
farmaceéutica. Isso proporcionard uma base solida para a analise critica e aprofundada desses

elementos interligados.

1.4 Justificativa

A industria farmacéutica, figura essencial na promocao da satde global, enfrenta um
cenario dinamico e desafiador com o avango tecnoldgico constante. Este trabalho propde uma

analise centrada nas estratégias de vendas, fundamentada em dois pilares teéricos: a Teoria dos
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Recursos e Capacidades (RBV) apresentada por Jay Barney e a Teoria da Competicdo e

Estratégia de Michael Porter.

A RBV (Barney; Arikan, 2005), enfatiza a importancia dos recursos internos e
capacidades distintivas para a vantagem competitiva. Neste contexto, a gestdo eficiente de
recursos como capital intelectual e infraestrutura tecnoldgica torna-se crucial para o sucesso

nas estratégias de vendas da industria farmacéutica.

Paralelamente, a Teoria da Competicao e Estratégia de Porter (Porter, 1980) introduz o
conceito de inovagdes disruptivas, capazes de transformar mercados e deslocar empresas
consolidadas. Em um ambiente farmacéutico cada vez mais impulsionado pela tecnologia,
entender como antecipar e adotar inovagdes disruptivas torna-se vital para a eficacia das

estratégias de vendas (Bower; Christensen, 1991; Christensen, 2012, Porter, 1980).

A intersecdo dessas teorias na analise da industria farmac€utica permite uma
investigacdo aprofundada sobre como a evolugdo tecnologica impacta a gestdo de recursos, a
inovacao e as estratégias de vendas. Talvez o escopo deste trabalho possa nao preencher todas
as lacunas do tema, no entanto, o objetivo inicial € o de fornecer insights estratégicos para as
empresas farmacéuticas aprimorarem suas abordagens de vendas em um cenario tecnoldgico

em constante evolugao.

Ao se contribuir para a compreensao dessas dinamicas, o presente estudo nao apenas
busca preencher uma lacuna da literatura académica, mas também oferecer subsidios valiosos
para profissionais do setor farmacéutico, especialmente para aqueles envolvidos em estratégias
de vendas. O intuito, portanto, ¢ contribuir para o avango da ciéncia, inovagdo e eficacia
operacional no ambito da industria farmacéutica, com foco direcionado para o campo das

estratégias de vendas.

2. Revisao da Literatura

2.1 Teoria dos Recursos e Capacidades (Resource-Based View - RBV)

2.1.1 Conceitos fundamentais da RBV e sua aplicacio na gestio de recursos e

capacidades.

A Resource-Based View (RBV) ¢ uma teoria estratégica que destaca a importancia dos
recursos internos de uma empresa na obtencdo de vantagens competitivas sustentaveis. Essa

abordagem, desenvolvida por pesquisadores como Jay Barney et al. (1991), Wernerfelt (1984)
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e outros, sugere que recursos valiosos, raros, dificeis de imitar e ndo substituiveis podem ser a

chave para o sucesso de longo prazo de uma organizagao.

O artigo "Firm Resources and Sustained Competitive Advantage" de Jay Barney,
publicado em 1991, é uma peca fundamental na Teoria dos Recursos e Capacidades (Resource-
Based View - RBYV). O autor explora a conexado entre os recursos internos de uma empresa € sua

capacidade de manter uma vantagem competitiva sustentavel (Barney ef al. 1991).

Recursos valiosos para o autor, s3o aqueles que possibilitam que a empresa aproveite
oportunidades ou lide com ameagas no ambiente externo. A raridade e a dificuldade de copiar
sd0 cruciais para se evitar que concorrentes repliquem facilmente esses recursos. Além disso, a
forma na qual esses recursos sdo organizados ¢ de fundamental importancia para criar uma

vantagem competitiva sustentavel (Barney et al. 1991; Wernerfelt, 1984).

O principal € que apenas os recursos que atendem a esses critérios fornecam uma
vantagem competitiva sustentavel a longo prazo. No artigo ¢ possivel observar uma estrutura
valiosa para analisar os recursos das empresas a qual, consequentemente, influenciou

consideravelmente a pesquisa subsequente (Barney ef al. 1991).

Ja no artigo "The resource-based view of the firm: Ten years after 1991," a RBV ¢
revisitada ap6s uma década de sua formulagao original. A teoria foi desenvolvida em 1991, e

este artigo procura analisar como a RBV evoluiu ao longo desse periodo (Barney e/ al. 2001)

A RBYV considera tanto os recursos tangiveis - como tecnologia e capital, quanto os
intangiveis - como conhecimento e reputacdo, como sendo fundamentais para a construcdo de
uma vantagem competitiva. A avaliacdo dos recursos de uma empresa através do critério VRIO
(Valuable, Rare, Inimitable, and Organized) tornou-se central na aplicagdo da RBV (Barney et

al. 2001).

Além disso, a RBV destaca a heterogeneidade entre empresas em termos de recursos €
a imobilidade de certos recursos, tornando-os dificeis de transferir ou replicar. Desta forma,
capacidades organizacionais, que representam a habilidade de coordenar eficientemente esses

recursos, também sao enfatizadas (Barney et al. 2001).

A aplicagdo pratica da RBV na formulacdo de estratégias empresariais implica que as
empresas devem identificar, desenvolver e alavancar seus recursos unicos para obter uma
posi¢do competitiva vantajosa no mercado. Na sequéncia, apresenta-se a exemplificagdo de

como a RBV se relaciona com o contexto tecnoldgico na industria farmacéutica.
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A ideia por tras da Visdo Baseada em Recursos (RBV) € que o que uma empresa tem
dentro de si — seus recursos e capacidades — faz com que ela se torne Unica e competitiva.
Isso se faz particularmente relevante ao se debrugar sobre a industria farmacéutica, onde a

inovagao e a eficiéncia sao cruciais para sua sobrevivéncia (Barney et al. 2001).

Ademais, na RBV, fala-se de recursos como coisas que uma empresa possui, € que a
fazem diferente das outras e as torna especial. No ramo farmacéutico, isso vai desde o
conhecimento cientifico até as patentes de medicamentos, passando pelo marketing, tecnologias
de pesquisa e as pessoas talentosas que trabalham na empresa. Conseguir utilizar esses recursos
de forma inteligente ¢ essencial para se destacar em um mercado tdo competitivo (Barney e/ al.

2001; Jung; Shegai, 2023).

Capacidades, nesse contexto, referem-se a como a empresa combina e utiliza esses
recursos para atingir seus objetivos. Na industria farmacéutica, isso significa transformar
descobertas cientificas em produtos, gerenciar ensaios clinicos de maneira eficaz, adotar
ferramentas avangadas de marketing digital e automacao de vendas e, com isto adaptar-se
rapidamente a mudangas nas regras do jogo. Essas capacidades moldam a agilidade da empresa
e sua capacidade de enfrentar desafios, facilitando uma gestdo mais eficiente do relacionamento
com os clientes, otimizando os processos de vendas e permitir a coleta de dados valiosos para
aprimoramentos continuos (Abdulwase, et al 2020; Barney el al. 2001; Horng et al. 2022;
Kadam; Ghongane, 2019).

Contudo, no contexto da industria farmacéutica, a alocagao desses recursos precisa ser
estratégica, focando ndo apenas no aumento do investimento, mas também na qualidade e na
eficacia desses investimentos, ao passo que gere, de fato, retorno em saidas reconhecidamente
inovadoras (Fortune; Shelton, 2012; Gongalves; da Concei¢do, 2008; Santos, 2023). Nesse
sentido, ainda destacando a importancia de parcerias estratégicas, podemos citar o investimento
em recursos individuais, como por exemplo cientistas conceituados, que podem resultar um
potencial aumento das colaboragdes estratégicas da empresa, criando um valor superior & soma
das partes (Hess; Rothaermel, 2011; Santos, 2023). Outro exemplo, baseado na RBV, seria na
area de marketing e vendas da industria farmacéutica, onde a utiliza¢ao de ferramentas digitais
para automatizar os processos de vendas emerge como uma estratégia eficaz para alcangar e
engajar profissionais de saude e consumidores. Neste caso, recursos exclusivos e dificeis de
serem copiados, como plataformas digitais proprietarias e habilidades de analise de dados, sdo

cruciais para manter uma vantagem competitiva (Horng, 2022; Jung e Shegai, 2023).
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A utiliza¢do de dados para personalizacdo nas industrias farmacéuticas ¢ de grande
importancia, especificamente na melhoria da eficacia das equipes de vendas, sendo uma fonte
de vantagem competitiva na industria e destacando a importancia de incorporar tecnologias de
analise de dados também em estratégias de automacdo de vendas (Li er al, 2019). A
implementag¢do destes sistemas de automagdo tem revolucionado os processos de vendas,
trazendo beneficios como aumento da eficiéncia operacional, com aumento de produtividade
das equipes de vendas, melhoria na precisao dos dados, redugdo de erros humanos e uma
abordagem mais focada e personalizada no atendimento aos clientes, favorecendo a construgao
de relacionamentos e identificacdo de novas oportunidades de negdcio (Kadam; Ghongane

(2019).

Deste modo, alinhando ao conceito da RBV, ¢ possivel destacar o valor estratégico das
capacidades digitais como recursos-chave que contribuem para o fortalecimento da vantagem

competitiva das empresas (Horng, 2022; Jung e Shegai, 2023).

2.2 Teoria da Competicdo e Estratégia

2.2.1 Explanacio da Teoria da Competicio e Estratégia de Porter

A Teoria da Competi¢do e Estratégia introduz o conceito de inovagdes disruptivas,
capazes de transformar mercados e deslocar empresas consolidadas. Desta forma, ele sugere
que as empresas podem ser desafiadas e at¢ mesmo derrotadas por concorrentes que operam
com modelos de negocios totalmente diferentes dos tradicionais. Em um ambiente farmacéutico
cada vez mais impulsionado pela tecnologia, entender como antecipar e adotar inovagdes
disruptivas torna-se vital para a eficacia das estratégias de vendas, enfatizando a importancia
da inovagdo continua e da adaptagdo as novas tendéncias para manter a competitividade.
(Bower; Christensen, 1991; Christensen, 2012; Gassmann et al. 2004; Porter, 1985; 1999;
Sabatier et al., 2012).

Um aspecto fundamental da teoria ¢ a identificacdo de segmentos de mercado que as
empresas estabelecidas tendem a ignorar ou menosprezar. Esses segmentos muitas vezes tém
necessidades especificas que ndo estao sendo atendidas pelos produtos existentes. Diante disto,
empresas tradicionais podem ndo enxergar essas necessidades como prioritarias ou rentaveis o
suficiente para investir recursos em atendé-las. Tais seguimentos sdo frequentemente os pontos

de partida para a inovacao disruptiva e empresas que se concentram em atendé-los podem, ao
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longo do tempo, desenvolver produtos ou servicos que se tornam competitivos e até mesmo
superiores aos oferecidos pelas empresas estabelecidas (Bower; Christensen, 1991;

Christensen, 2012; Porter, 1985; 1999).

Para uma melhor exemplificagdo de mercados ignorados, podemos citar empresas como
Netflix e Airbnb, que inicialmente atenderam a segmentos de mercado que eram
menosprezados pelas industrias tradicionais, mas que eventualmente cresceram e dominaram
seus setores. No entanto, ¢ necessario distinguir entre diferentes tipos de inovagao disruptiva,
especialmente em setores onde o termo ¢ frequentemente usado de maneira ampla. Como
exemplo da Uber, embora a empresa tenha transformado o mercado de transporte, ndo se
enquadra totalmente com os principios de inovagao disruptiva. Além disso, identificar uma
inovagao como disruptiva requer uma compreensao mais profunda de como ela evolui ao longo
do tempo e a ma compreensdo nesse aspecto pode levar a decisdes equivocadas (Christensen,

2012; Christensen; Raynor, 2013; Christensen et al. 2013)

Deste modo, como forma de atender estas demandas, Christensen (2012) propde a
criacdo de "empresas-filhas" ou unidades de negdcios separadas dentro das empresas, dedicadas
a atender esses segmentos. Essas unidades tém a flexibilidade de experimentar e inovar sem as

restri¢des das estruturas corporativas tradicionais.

Ao se aplicar essa teoria a industria farmacéutica, torna-se evidente como avangos
tecnoldgicos e mudancas nas expectativas dos consumidores podem criar um terreno fértil para
inovagoes disruptivas. Por exemplo, o surgimento de novas abordagens terapéuticas, modelos
de entrega de cuidados de satide ou até mesmo a democratizacdo do acesso a tratamentos
médicos sdo aspectos que podem desencadear disrupg¢des no setor farmacéutico (Christensen,

2012; Gassmann, et al. 2004; Santos, 2023).

Na industria farmacéutica, as abordagens tradicionais sdo fundamentadas no
desenvolvimento de medicamentos baseados em modelos ja existentes, com foco em produtos
com alta margem lucrativa para que se possa maximizar estes lucros a curto prazo. Além disto,
ha o receio em adotar novas tecnologias como abordagens terapéuticas (Christensen, 2012;
Christensen; Raynor, 2013; Gassmann, et al. 2004; Munos ef al. 2016). Entretanto, os estudos
mostram que recursos como patentes de medicamentos, know-how tecnologico e capacidades
robustas de pesquisa e desenvolvimento (P & D) sdo cruciais para o desenvolvimento, de modo
que, empresas que focam na inovagdo e no desenvolvimento de novos produtos, tendem a se

destacar financeiramente (Munos ef al. 2016; Santos, 2023).
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Assim sendo, o desafio de incorporar novas tecnologias disruptivas se estendem para
todas as areas da industria farmacéutica, As estratégias de aquisi¢des, fusdes, parcerias, o
investimento em P;D, criacdo da divisao de biotecnologia, adaptagdao dos processos internos e
o desenvolvimento de competéncias e capacidades, permitiram que as grandes farmacéuticas
ndo s6 se adaptassem a nova realidade tecnoldgica, mas também capitalizassem as
oportunidades oferecidas pela biotecnologia, mantendo-se competitivas em um mercado em

rapida evolugao (Birkinshaw et al. 2018; Guo et al. 2021; Munos, et al. 2016)

Além disso, gerir os processos ja existentes com novos processos, sem perder a
capacidade de inovar, ¢ algo desafiador levando em consideracdo as diferencas culturais entre
o modelo tradicional, burocratico e conservador para um modelo inovador e agil, resultando
numa resisténcia de funcionarios e gestores adaptados aos métodos tradicionais (Birkinshaw et
al. 2018). Outros desafios giram em torno da dificuldade de regulamentacdo junto aos 6rgaos
responsaveis, riscos financeiros devido ao alto custo de investimentos, onde o retorno pode ser
demorado e a disputa com o mercado para a retengdao de talentos na area de biotecnologia
(Birkinshaw et al. 2018). A concorréncia com grandes empresas ¢ a falta de fornecedores de
matéria prima, também podem ser um grande desafio. Muitas industrias tém uma variedade de
fornecedores que atendem essas necessidades, mas algumas ndo tém. Algumas industrias t€ém
apenas um ou dois fornecedores, que podem estabelecer qualquer prego para os

materiais/servicos que oferecem (Oyoolo; Belt, 2017).

2.3 Inovacdes tecnologicas

O estudo das mudangas tecnologicas revelou dois tipos claros de mudangas, a incremental,
estabelecida pela maioria dos fabricantes de produto, a qual permite o aumento da taxa
desempenho dos produtos ou servigo e a mudanga de ruptura ou disruptiva, qual existe uma

remodelagem da trajetoria de desempenho do produto. (Christensen, 2012)

Como exemplo, a Intel no desenvolvimento de seus primeiros processadores, possuia uma
taxa incremental de mais de 20% de performance ao ano e avangou de maneira brusca, e passa
a duplicar a cada 18 meses, qual previsdo fato torna-se tese da a lei filosofica e hipotética de
Moore, possibilitando o desenvolvimento de novas ferramentas para atender os mais diversos
sociais, permitindo a realizacdo de mudancas incrementais e disruptivas em um curto espaco de

tempo (Moore, 1998). Em outro exemplo, a capacidade de armazenamento pelos hard disks foi
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ampliada e permitiu alugar filmes em nossas residéncias, que parte do conceito da Netflix

(Brynjolfsson; Mcafee, 2014).

Como uns dos principais exemplos tangiveis de avangos tecnoldgicos, a tecnologia movel
foi criada e permitiu a IBM, em 1992, o desenvolvimento do smartphone, o IBM Simon,

langado a publico somente em agosto de 1994.(Coutinho, 2014)

Para sua criacdo, foi utilizada a base dos PDAs (Personal Digital Assistants) capazes de
realizar tarefas como calendéario, calculadora, reldgio, tarefas, anotagdes e gerenciamento de
contatos. Os PDAs foram incorporados aos telefones, e com acesso a internet, modelos como
BlackBerry eram capazes de enviar e-mails, no inicio dos anos 2000, trazendo similaridade aos
computadores portateis. Outras ferramentas também comecaram a ser adicionadas nos telefones

permitindo ouvir musicas, tirar fotos e acessar aos mais diferentes aplicativos (Coutinho, 2014).

Em 9 de janeiro de 2007, com um discurso historico feito por Steve Jobs, foi langcado o
Iphone, o qual iria revolucionar toda percep¢do de tecnologia que havia na época por sua
popularizagdo. Ferramentas de gestdo, produtividade, comunicacdo e colaboragcdo foram
embarcadas nos aparelhos moveis tornando-se populares devido a paridade com o ambito
pessoal, facilitando a usabilidade principalmente nas areas de comunicagdo, seguranca,
compartilhamento de dados, customizagdo e integragdo de dados entre os sistemas corporativos
diversos. A adogdo de aplicativos moveis varia de acordo com a indistria e o perfil das
empresas, mas tem sido significativa demonstracao de avango tecnoldgico ao longo dos tltimos

10 anos. (Amaro; Radaelli, 2019; Coutinho, 2014).

Conforme o Canaltech, umas das plataformas de referéncia na area de tecnologia no Brasil,
mudangas disruptivas do mercado podem ser evidenciadas com base em ferramentas
tecnologicas. Na construcdo do avango tecnologico, na ultima década, o mercado ascendeu
através das conexdes 4G e a percepcao pelo trabalho remoto, o desenvolvimento de softwares
e a evolugdo de outros sistemas ja existentes com foco a atender esse propdsito considerando
mudangas em toda sociedade. Para que as empresas pudessem suportar tal mudanca foi
necessario a computacdo em nuvem, ou mercadologicamente “cloud computing”. As
tecnologias em nuvem ndo substituem um processo ou uma tecnologia especifica, mas
ofereceram uma flexibilizagdo nas praticas com crescimento ou reducdo na infraestrutura,
eficiéncia para praticas de armazenamento, processamento e colaboragdo de dados. Com a
escalabilidade de infraestrutura e a flexibilidade de nao estar mais fixo a um ponto geografico,

permitiram que as redes sociais e aplicagdes colaborativas se expandissem notoriamente, pois
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facilitaram a comunicag¢do e colaboragdo entre os times de trabalho mesmo distribuidos
remotamente. Exemplificando, ferramentas como Trello, que permitiram o gerenciamento de
atividades através de quadros, auxiliando na organizagao de atividades e projetos, e Microsoft
Teams, que permite comunicagdo e video, compartilhamento de arquivos e integragdo com

quase todas as ferramentas Microsoft, permitindo sinergia e construgdo de todo um ecossistema.

(Yuge, 2022).

Da mesma forma, as redes sociais permitiram gerar oportunidade de negdcios, trazendo para
a sociedade um contato ainda maior com tecnologias, principalmente para a area de vendas
digitais, antes so vistas em grandes companhias. Ferramentas como Google Drive, viabilizaram
o compartilhamento de arquivos, permitindo entrantes de pequeno porte em grande escala

(Bento, 2013; Yuge, 2022).

Além disso, no aspecto da industria farmacéutica, além dos processos de digitalizagdo
e praticas de automacao citadas anteriormente neste estudo, podemos destacar a combinagao de
metodologias Lean com tecnologias da Industria 4.0, que podem transformar a industria
farmacéutica, gerando ganhos de eficiéncia e competitividade. Esta abordagem, conhecida
como Lean 4.0, integra principios de reducao de desperdicio e otimizagao de fluxo com avangos
tecnologicos como robdtica, sensores e analise de dados. Tais inovagdes permitem melhorias
significativas na qualidade, conformidade e capacidade de resposta das operagdes
farmacéuticas. Desta forma, a automagdo dos processos de vendas pode se beneficiar
enormemente das licdes aprendidas com a implementagdo do Lean 4.0. Além disso, as
inovagoes disruptivas e os beneficios estratégicos da implementacao de tecnologias avancadas,
fornecem um quadro tedérico e pratico para entender como a evolucdo tecnoldgica pode
aprimorar as estratégias de vendas na industria farmacéutica. Ao adotar praticas de Lean 4.0,
as empresas farmacéuticas podem otimizar a gestdo de recursos, fortalecer suas estratégias
competitivas e melhorar sua performance geral, insights que sdo cruciais para a andlise

estratégica proposta nesta pesquisa (Tetteh-Caesar et al., 2019).

Sendo assim, os diversos exemplos destacados nos ajudam a entender e delimitar o
avango ¢ a presenga de inovagdes tecnologicas nas organizagdes, que suportam o tema de

pesquisa (ver tabela 1).

Tabela 1 — Tipos de ferramentas tecnologicas

Ferramenta Tecnologia
Microsoft Teams, Webex, Zoom, SharePoint, | Comunicagdo ¢ Colaboragao
WhatsApp
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Outlook, Gmail, YahooMail, Hotmail E-mail

Microsoft Word, Google Docs, Adobe Acrobat Texto e Documentos

Microsoft Excel, Google Sheets, Tableau, Power | Planilha e Analise de Dados

BI

Microsoft Power Point, Canva, Prezi Apresentagdes e Desing Grafico

Trello Gestao de Projetos e Tarefas

Salesforce, Zoho, HubSpot Gestdo de Relacionamento com
Clientes

Google Drive, Azure, AWS Armazenamento em nuvem

UiPath Automacdo de Processos (RPA)

JDE, SAP, Oracle, Dynamics Enterprise Resource Planning
(ERP)

Fonte: Elaborado pelo autor a partir dos dados coletados das referéncias bibliograficas citadas neste
trabalho.

2.4 Tecnologias Disruptivas

A teoria que aborda o cerne da nomenclatura disruptiva no contexto da tecnologia ¢ alvo de
controvérsias, especialmente quando se questiona em que medida um avango tecnoldgico deve
ser considerado disruptivo, uma vez que essa percep¢ao pode variar conforme o advento ¢
introduzido. Em resposta a essa questdo, dois atributos tém sido destacados por muitos
observadores para categorizar a disrupcao tecnologica: velocidade e abrangéncia. De acordo
com Christensen, frequentemente citado como o pioneiro da terminologia "tecnologia
disruptiva", a abrangéncia, ou seja, a transformacao de algo antigo em algo novo, ¢ crucial
(Bower; Christensen, 1995). Armstrong (2019) defende que “As inovagdes de ruptura desse
inicio de século sdo mais rdpidas e mais profundas que as anteriores e estdo criando
perturbagdes importantes em todos os aspectos da vida cotidiana” e cita a fala de Tom Goodwin,
da Havas Media, que se tornou midiatica e relembrada com certa frequéncia em todos os meios

digitais.

A Uber, a maior empresa de taxis do mundo, ndo tem veiculos. O Facebook,
dono da midia mais popular do mundo, ndo cria contetido. O Alibaba, varejista
mais valioso, ndo tem estoque. E o Airbnb, maior fornecedor de hospedagem
do mundo, ndo tem propriedades. Algo interessante estd acontecendo.
(Armstrong, 2019, p.33)

Esse estudo de caso retrata dados que ha necessidade de se aprofundar para o melhor
entendimento do que seria disruptivo. A Uber, ¢ a centralizacdo e diversos servigos que ja
existiam mundo a fora na atividade do taxi e nada foi criado a ndo ser o modo operante.

Utilizando a mesma sistematica, a expansao da Uber se deu a ndo so transporte de passageiros,
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mas também de encomendas, podendo elas serem de diversos modelos, similares ao servigo de
logistica (Armstrong, 2019).

Igualmente, como exemplo perfeito de tecnologia disruptiva temos a Netflix. A
companhia iniciou suas atividades com o envio de DVDs pelos correios em forma de locagao.
Identificou problemas nos seus concorrentes, investiu em oportunidades e alcangou e continua
a usufruir do sucesso. (Armstrong, 2019)

O modelo de negdcio se espalhou para outras linhas de produtos, como por exemplo a
Amazon e como oportunidade embarcada, os aparelhos de leitura Kindle. Ou seja, a companhia
vende o aparelho, a tecnologia e o livro embarcado, formando um ecossistema de leitura.
Exterminar negdcios ndo ¢ cerne da tecnologia disruptiva, até porque a Blockbuster ndo era um
mal negocio, a companhia que ndo conseguiu evoluir paralelamente a tecnologia que se
expandiu em sua area de atuagao (Armstrong, 2019).

As tecnologias disruptivas iniciam como qualquer outro nivel de criagdo, combinando
e/ou editando materiais ja existentes para surgir um novo, conforme afirma Ferguson (2015)

em gravacao de video:

Remix. Combinar ou editar materiais existentes, para produzir alguma coisa
nova. Essas técnicas — coligir material, combina-lo, transforma-lo — sdo as
mesmas usadas em qualquer nivel de criagdo. Vocé pode dizer que tudo ¢ um
remix.

As possibilidades s3o as mais diversas e através de uma tecnologia podem ser geradas
outras, mas a perspicacia de prever uma tecnologia disruptiva dependem de diversos fatores e
mesmo em mao de uma suposta decisdo, nao temos certeza do sucesso. No livro “Dominando
as tecnologias disruptivas” € proposta uma linha de pensamento e algumas tecnologias
escolhidas para exemplificar a dificuldade de sucesso e a projecdo de sucesso de ferramentas
tecnologicas ja implementada. Todas foram escolhidas pelo autor pelo seu suposto potencial de
impacto a sociedade e pela data da divulgagdo da obra, qual podemos dizer que ainda sdo
tecnologias recentes, mas cabe ressaltar que “pré” pandemia covid-19 de 2020 (Armstrong,
2019).

As tecnologias citadas foram: Blockchain; Inteligéncia artificial; Holografia; Impressao
3D e Nanotecnologia. O autor conclui ap6s uma analise bem detalhada de cada tecnologia, que
todas oferecem oportunidades relevantes e transformadoras para a proxima década, mas que

nenhuma tecnologia ¢ inquestionavel (Armstrong, 2019).
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3. Metodologia

3.1. A abordagem metodolégica

A abordagem adotada nesta pesquisa ¢ qualitativa, visando compreender e interpretar
fendmenos sociais por meio da coleta de dados através de entrevistas, observagdes e analise de
midia e documentos. Dentro dessa perspectiva, a pesquisa qualitativa explora varidveis
subjetivas e analisa o contexto social, cultural e histdrico. Ela se destaca pela flexibilidade na
coleta e analise dos dados, possibilitando a interagdo direta com os participantes para a geragao
de hipdteses e teorias. Além disso, por meio dessa abordagem, a pesquisa permite abordar o
tema de forma transversal, considerando multiplas caracteristicas e utilizando diversas fontes
de evidéncias em vez de depender de uma tnica fonte (Denzin; Lincoln, 2011). Esta escolha
metodoldgica pode auxiliar na coleta de dados e culminar com um resultado da abordagem nos
traz objetivos exploratorio, com a finalidade de desenvolver e evidenciar a sensibilidade do

tema (Atkinson et al. 2000).

3.2.Selecao dos Sujeitos

Inicialmente, o acesso aos entrevistados se deu por meio da rede de contatos do
pesquisador, e sequencialmente pela técnica de “bola de neve”, a qual permite a indicagdo dos
entrevistados a novos participantes (Atkinson; Flint, 2001). No método bola de neve, observa-
se um processo continuo de coleta de informagdes, que busca aproveitar as redes sociais dos
entrevistados identificados, a fim de fornecer ao pesquisador um conjunto cada vez maior de
contatos potenciais. Esse processo pode ser encerrado com base no critério de saturagdo

(Vinuto, 2014).

No entanto, ¢ crucial lembrar que a definicdo do ponto de saturagdo requer atencao as
sutilezas da pesquisa de campo, pois muitas vezes o pesquisador encontra dificuldades em
compreender as novas informacdes fornecidas pelos informantes, o que pode resultar em
encerrar a pesquisa mais cedo do que o necessario. Assim, uma das principais vantagens desse
método de amostragem € que os entrevistados sdo recrutados com base em relacionamentos
pessoais das pessoas dispostas a fornecer contatos, o que pode conferir credibilidade ao

entrevistador (Vinuto, 2014).

Dado que o presente estudo investigou a percepcdo dos stakeholders da industria

farmacéutica, buscou-se compreender como esses grupos veem a interface entre TI,
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representantes ¢ médicos, explorando oportunidades e desafios identificados durante as
entrevistas. A analise dos depoimentos coletados almejou revelar similaridades e diferencas nas
experiéncias e visdes de cada participante. Portanto, visando-se obter uma visao sob diferentes
pontos de vista, ¢ em linha com o problema de pesquisa, os sujeitos foram selecionados
conforme sua fun¢do, destacando-se os seguintes stakeholders:

e Representantes de laboratorios de industrias farmacéuticas;

e Meédicos de diferentes areas;

e Analistas de sistemas (e profissionais envolvidos em implantacdo e gestdo de

tecnologia) de empresas farmacéuticas.

Outra delimitacdo importante trata-se das tecnologias analisadas, considerando que o campo
tecnoldgico ¢ extremamente vasto. Sendo assim as tecnologias que fazem parte da presente
pesquisa incluem:

e Sistema de Gestdo de Clientes, CRM

e Ferramentas de Comunicagao

e Ferramentas colaborativas (Teams, Trello, Google Drive, Zoom)

3.3.Producio do corpus da pesquisa

Por meio de métodos de pesquisa qualitativa, as entrevistas semiestruturadas buscaram
coletar as experiéncias por diferentes 6ticas, permitindo a transversalidade de percorrer os trés
vieses: (1) a do cliente, representado pelo médico como fonte de indicagdo ao tratamento, (ii) a
do representante, na figura de demonstracdo do tratamento ao paciente, (iii) a do profissional
de tecnologia, na figura do desenvolvimento de ferramentas tecnologicas. E importante
salientar que a entrevista, enquanto método de produgdo de corpus de pesquisa, ¢ considerada
como um espaco relacional no qual ocorre um dialogo ou conversas sobre um tema especifico
(Mor¢, 2015).

Nesse sentido, os pesquisadores qualitativos concordam que a entrevista ¢ uma
oportunidade para o pesquisador se envolver em um didlogo com os participantes. Portanto, ¢
um espaco relacional que ¢ impulsionado pelos interesses do pesquisador, podendo ser
desconhecido, imprevisivel e até desconcertante para o participante, que esta acostumado com
sua rotina didria (Mor¢, 2015). Esses aspectos sdo considerados como parte da estrutura da
entrevista e sdo eles que orientam as questdes de uma pesquisa, bem como os critérios para a

observacgao do participante em campo (Mor¢, 2015).
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J& o instrumento utilizado de coleta foi composto de um roteiro de entrevista
semiestruturado, o qual mesmo sendo pré-estabelecido, foi adaptado de acordo com as
necessidades. A vantagem ¢ que ele permitiu aprofundar a investigacdo em temas especificos,
alterar a ordem das perguntas, eliminar algumas e at¢ mesmo incluir novas (Moré¢, 2015;
Tavares, 2007). Ademais, o roteiro foi elaborado relacionando-se aos objetivos da pesquisa e
ao conteudo a ser abordado, além dos temas que devem ser explorados. O entrevistador incluiu
também o levantamento de dados sociodemograficos, fazendo algumas perguntas diretas (como
nome, tempo na func¢do, cidade etc.), permitindo que o entrevistado falasse livremente quando
o assunto dizia respeito ao objetivo da pesquisa ou clinica (Moré, 2015; Tavares, 2007). Quando
o entrevistado se desviava dos temas previstos para aquela entrevista, foi resgatado o tema de

interesse de forma sutil.

3.4.Categorias de analise

Com base nas perguntas da entrevista, em combinagcdo com as teorias Inovagdes
Disruptivas e da Resource-Based View (RBV), os cddigos qualitativos foram organizados para
capturar tanto as perspectivas internas das organizagdes (tais como os times de tecnologia e de
vendas), quanto as externas (tais como os médicos), além de como estes grupos percebem e
interagem com as inovagdes e recursos respondendo ao objeto da pesquisa. Durante as
entrevistas, retomando o objetivo inicial, houve a necessidade de criar uma combinagao
adicional de cédigos para evidenciar a transversalidade das respostas associada ao grupo de
cddigos. Dentro do roteiro de entrevistas semiestruturadas, foram determinadas os seguintes

grupos de categorias a priori conforme tabela 2.

Tabela 2 — Livro de Codigos/Categorias a priori (Modificado de Barney et al., 1991 e Christensen,
2012)

Grupo de Cédigos Codigo Descricdo do Cédigo

1.Inovacoes Capturar discussdes sobre como inovagoes

Disruptivas disruptivas sdo adotadas, resistidas ou
1.01 Adogdo de modificadas dentro da organizacdo e em seu
Inovacdes mercado alvo (por exemplo, médicos, hospitais).

1.Inovagdes Codigos que destaquem quaisquer barreiras

Disruptivas percebidas a adogdo de novas tecnologias ou
1.02 Barreira de praticas inovadoras, tanto internamente quanto
Inovacgdes no mercado.

1.Inovagoes Codigos que identifiquem mengdes a novas

Disruptivas tecnologias ou praticas que t€m o potencial de
1.03 Disrupgédo deslocar tecnologias existentes, alterar mercados
tecnologica ou criar novos setores.




1.Inovacoes

Identificar percepgdes sobre o impacto real ou

Disruptivas potencial das inovagdes tecnologicas nas
1.04 Impacto das praticas existentes, na eficacia da forca de
inovagdes vendas e na entrega de cuidados de satde.

2.RBV Identificar meng¢bes a recursos internos

especificos (como ferramentas tecnoldgicas,

habilidades do time de TI, competéncias da forga

de vendas) que sdo vistos como valiosos, raros,

ndo imitaveis e organizados de maneira a

2.01 Recursos proporcionar vantagem competitiva (critério
Internos VRIO)

2.RBV Este codigo representa a categoria geral de

ferramentas e recursos tecnologicos utilizados

pela empresa farmacéutica. Inclui hardware,

2.01.01 Ferramentas | software, tecnologia interativa e seguranca de
Tecnolodgicas dados.

2.RBV Refere-se aos componentes fisicos do sistema
2.01.01.01 tecnologico, como computadores, servidores,
Hardware dispositivos de armazenamento, redes, etc.

2.RBV Engloba os programas e aplicativos utilizados

pela empresa, incluindo sistemas de gestdo
empresarial, ferramentas de analise de dados,
2.01.01.02 Software | software de automagao, entre outros.

2.RBV Refere-se ao software utilizado para gerenciar o

relacionamento com os clientes, incluindo
2.01.01.02 informacdes sobre contatos, interacdes, historico
Software: BI de compras, etc.
2.RBV Refere-se ao software utilizado para gerenciar o
relacionamento com os clientes, incluindo
2.01.01.02 informacdes sobre contatos, interacdes, historico
Software: CRM de compras, etc.

2.RBV Compreende tecnologias que permitem
2.01.01.03 interagdo direta entre usuarios e sistemas, como
Tecnologia aplicativos moveis, interfaces touchscreen,
Interativa realidade aumentada, entre outros.

2.RBV Refere-se as medidas e tecnologias utilizadas

para proteger a integridade, confidencialidade e

disponibilidade dos dados da empresa, incluindo
2.01.01.04 firewalls, criptografia, politicas de acesso, entre
Seguran¢a de Dados | outros.

2.RBV 2.01.02 Tempo de |Representa a quantidade de tempo em que um
Atividade determinado recurso estd em atividade.

2.RBV 2.01.02 Tempo de | Indica mais de 10 anos de atuagdo no ramo de
Atividade: +10 atividade.

Anos

2.RBV 2.01.02 Tempo de |Indica de 00 - 05 anos de atuagdo no ramo de
Atividade: 00-05 atividade.

Anos

2.RBV 2.01.02 Tempo de |Indica de 06 a 10 anos de atuagdo no ramo de
Atividade: 06-10 atividade.

Anos
2.RBV Refere-se as praticas e tecnologias utilizadas

2.01.03 Gestao do
Conhecimento

para capturar, armazenar, compartilhar e aplicar
o conhecimento dentro da empresa.
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2.RBV 2.01.03.01 Compreende atividades e recursos destinados ao
Desenvolvimento desenvolvimento profissional e pessoal dos
Pessoal colaboradores da empresa.
2.RBV 2.01.04 Interacdes | Representa as interagdes face a face.
Pessoais
2.RBV Refere-se aos convites recebidos pela empresa
2.01.05 Convites da |para participar de eventos, conferéncias ou
Industria atividades  promovidas  pela  industria
Farmacéutica farmacéutica.
2.RBV Para alocar o sentimento de dono em categorias
especificas dentro do seu estudo ou analise, vocé
poderia  considera-lo sob  "Capacidades
Organizacionais" ¢ "Cultura Organizacional"
dentro da RBYV, destacando seu papel em
promover uma  vantagem  competitiva
2.02 Capacidades sustentavel através do engajamento dos
Organizacionais funcionarios e inovacdo continua.
2.RBV Identificar como as ferramentas e sistemas
tecnologicos sdo percebidos em termos de
contribuicdo para os objetivos estratégicos da
2.03 Contribui¢do empresa e satisfagdo das necessidades dos
Estratégica clientes.
2.RBV Engloba as estratégias e taticas utilizadas pela
2.03.01 Estratégias | Smpresa para impulsionar as vendas. Cabe
de Vendas também a médicos a atragdo de novos pacientes.
2.RBV Refere-se as praticas de auditoria interna e
externa realizadas para garantir a conformidade
e a eficacia dos processos da empresa. Na pratica
de consultoria, auxilia o representante a verificar
2.03.02 Auditoria 0 quanto a prescri¢do reflete a venda.
2.RBV Codigos que capturem percepgdes sobre como
melhorar ou otimizar os recursos e capacidades
2.04 Oportunidades | existentes para atender melhor as necessidades
de Melhoria dos usuarios finais (vendas e médicos).
2.RBV Representa o  histérico profissional dos
individuos envolvidos na pesquisa, incluindo
2.05 Historia experiéncias passadas, qualifica¢des, cargos
Profissional anteriores etc.
2.RBV Engloba as praticas e procedimentos médicos
relevantes para a pesquisa, incluindo
diagnéstico,  tratamento,  prescricdo  de
2.06 Pratica Médica | medicamentos etc.

3.Intersecoes entre
teorias

3.01 Colaboracédo
Interdepartamental

Mengdes a colaboracdo ou falta dela entre TI,
vendas e médicos, € como isso afeta a
implementacdo e uso de tecnologias.

3.Intersecoes entre
teorias

3.02 Feedback e

Identificar comentarios que refletem praticas de
feedback e melhoria continua no uso de

melhoria continua | tecnologias.
3.Interse¢des entre Codigos relacionados as mudangcas
teorias 3.03 Mudanga organizacionais ou culturais necessarias para
Organizacional ¢ adotar novas tecnologias ou abordagens
cultural inovadoras.
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3.Intersecoes entre
teorias

3.04 Desafios e
Solug¢des

Capturar discussoes especificas sobre desafios
enfrentados ¢  solugdes  propostas ou
implementadas para supera-los, especialmente
no contexto de inovagdes disruptivas.

3.Intersecoes entre
teorias

3.05 Fatores
Externos

Refere-se a fatores externos ao ambiente da
empresa farmacéutica que podem influenciar
suas  operagdes e  estratégias, como
regulamentacdes governamentais, condigoes
econdmicas, concorréncia, etc.

3.Intersecoes entre
teorias

3.07 Comunicagao
Personalizada

Engloba as estratégias e tecnologias utilizadas
para personalizar a comunicagdo com clientes e
stakeholders, com o objetivo de aumentar o
engajamento e a eficacia das mensagens.

3.Intersecoes entre
teorias

3.08 Experiéncia do
Usuario

Refere-se a percepgao e satisfacdo dos usuarios
finais ao interagir com os produtos, servicos ou
sistemas da empresa.

3.Intersecoes entre
teorias

3.09 Discussoes
Cientificas

Representa as discussdes e debates cientificos
relevantes para a pesquisa, incluindo avangos em
pesquisa médica, descobertas cientificas etc.

4. Impressao

4.01 Impressao

Impressdo negativa associada as citagdes ou

Negativa informagdes codificadas.
4.Impressao 4.02 Impressio Impressdao positiva associada as citagdes ou
Positiva informagdes codificadas.
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Conforme codigos da tabela 2 acima, foi possivel totalizar quatro cddigos contidos no

grupo Inovagdes Disruptivas, 23 coédigos contidos no grupo RBV, 10 codigos contidos no grupo

Intersecdes entre teorias e dois codigos contidos no grupo Impressao.

Abaixo sdo apresentadas as perguntas que nortearam as entrevistas:

ROTEIRO SEMIESTRUTURADO

Para o Time de TI:

1. Inicialmente, qual o seu papel na area de TI?

2. Quais sdo as ferramentas tecnoldgicas mais importantes em uso pela forca de vendas e

resumidamente, para que servem essas ferramentas?

3. Como vocé, membro da equipe de TI, percebe a contribuicdo estratégica das ferramentas

tecnologicas pela forga de vendas?

4. O time de TI conduz ou participa de reunides periddicas com a for¢a de vendas para

discutir tecnologias, atualiza¢cdes ou outras questdes relacionadas?

a. Se sim, como sao conduzidas essas reunides e qual € o foco principal delas?
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b. Se ndo, qual a sua percepgao sobre isso?

5. Como voce entende que o TI contribui ou pode contribuir para identificar oportunidades

de melhoria nos sistemas e tecnologias utilizados pela for¢a de vendas?
a. Existe algum resultado praticos dessa colaboracao?

6. Vocé lembra de alguma situagdo que se sentiu incomodado com a utilizagdo ou

subutilizagdo de alguma ferramenta tecnolégica implementada?

7. Na sua visao como TI, qual o ponto de dor que vocé considera mais importante e que
pode ser modificado para garantir mais eficdcia em novas ferramentas e/ou atualizagdes de

sistemas/tecnologia impactando a estratégia da for¢a de vendas?

8. Poderia compartilhar exemplos de ferramentas tecnoldgicas implementadas que

resultaram em melhorias significativas nos resultados da equipe de vendas?

9. Existe algum tipo de interagdo direta entre o time de TI e os médicos no contexto das

atividades que suportam a forca de vendas?
a. Se sim, como essa interagdo ¢ conduzida e qual € seu impacto percebido?

10.  Como o TI percebe que as ferramentas e sistemas implementados impactam o trabalho

e a interacdo da for¢a de vendas com os médicos?

a. Existem indicadores ou métricas que evidenciam a eficicia e eficiéncia dessas
ferramentas?
11. Com as transformacodes digitais na industria farmacéutica, quais seriam suas sugestoes

para uma maior integragao entre o time de TI, a for¢a de vendas e médico, para o melhor uso

dos recursos ja implementados e fomento de novos projetos?

Para a forca de vendas / representantes farmacéuticos:

1. Inicialmente, qual o seu papel na for¢a de vendas?

2. Quais sdo as ferramentas tecnoldgicas mais importantes em uso e resumidamente, para

que servem essas ferramentas?

3. Como voce, membro da equipe de for¢ca de vendas, percebe a contribuicao estratégica

das ferramentas tecnologicas utilizadas?
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4. A forca de vendas conduz ou participa de reunides periddicas com o time de TI para

discutir tecnologias, atualizacdes ou outras questdes relacionadas?

a. Se sim, como sao conduzidas essas reunides e qual € o foco principal delas?
b. Se nao, qual a sua percepgao sobre isso?
5. Como vocé entende que a for¢a de vendas contribui ou pode contribuir para identificar

oportunidades de melhoria nos sistemas e tecnologias utilizados?
a. Existe algum resultado pratico dessa colaboragao?

b. Vocé lembra de alguma situacdo em que se sentiu incomodado com a utilizagcdo ou

subutilizacao de alguma ferramenta tecnologica implementada?

6. Na sua visdo como forca de vendas, qual o ponto de dor que vocé considera mais
importante e que pode ser modificado para garantir mais eficacia em novas ferramentas e/ou

atualizagOes de sistemas impactando a estratégia de vendas?

7. Poderia compartilhar exemplos de ferramentas tecnoldgicas implementadas que

resultaram em melhorias significativas nos resultados da equipe?

8. Na interagdo direta entre o time de vendas e os médicos, vocé entende que falta a figura

do TI para auxiliar em alguma nova tecnologia ou suporte na tecnologia ja existente?
a. Se sim, como essa intera¢cdo poderia ser conduzida e qual € o impacto esperado?

9. Como a for¢a de vendas percebe que as ferramentas e sistemas implementados

impactam a eficiéncia do trabalho e a interagcdo com os médicos?
a. Existem indicadores ou métricas que evidenciam a eficiéncia dessas ferramentas?

10. Com as transformacoes digitais na industria farmacéutica, quais seriam suas sugestoes
b
para uma maior integracdo entre o time de vendas, o time de TI e médicos, para o melhor uso

dos recursos ja implementados e fomento de novos projetos?

Para os médicos:

1. Inicialmente, qual o a sua especialidade?
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2. Como vocé percebe a contribuicdo estratégica das ferramentas tecnoldgicas utilizadas

pelo time de vendas no contexto da sua pratica médica?

3. Vocé ja participou de reunides ou interagdes com o time de vendas para discutir

tecnologias, atualizacdes ou outras questdes relacionadas?

a. Em caso afirmativo, como foi sua experiéncia e qual foi o foco principal dessas
interagoes?

b. Se ndo, vocé acredita que haveria valor em participar dessas discussoes?

4. Como vocé enxerga o papel dos representantes de vendas da industria farmacéutica no

suporte as suas necessidades tecnoldgicas e informacionais?

5. Na sua opinido, quais sdo os pontos de dor mais importantes que poderiam ser abordados
pelo time de TI para garantir uma melhor eficacia no uso das ferramentas tecnologicas pelos

representantes de vendas durante as interagdes médico-representante?

6. Vocé ja identificou alguma oportunidade de melhoria nos sistemas ou tecnologias

utilizados pelos representantes de vendas durante as suas interagdes?

a. Se sim, poderia compartilhar um exemplo e como essa melhoria poderia beneficiar o

seu trabalho?

7. Como vocé percebe que as ferramentas e sistemas utilizados pelos representantes de
vendas impactam a qualidade das interagdes e o compartilhamento de informagdes durante as

visitas médicas?
a. Existem aspectos especificos que vocé destacaria como positivos ou negativos?

8. Com as mudancas tecnoldgicas na industria farmacéutica, quais sdo as suas sugestoes
para uma maior integracao entre o time de vendas e os médicos, visando melhorar o uso das

tecnologias existentes e explorar novas oportunidades de colaboragdo?

9. Existem dareas especificas em que vocé gostaria de ver mais investimento ou

desenvolvimento tecnoldgico por parte das empresas farmacéuticas?

3.4.1. — Perfil sociodemografico dos entrevistados
Foram entrevistados um total de 24 profissionais divididos da seguinte forma: cinco
médicos, 10 representantes e/ou atuantes na for¢a de vendas e nove profissionais de tecnologia,

conforme tabela 3.
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Da amostra apresentada, ressalta-se a senioridade dos entrevistados, dado que 18
profissionais tinham mais de 10 anos de atividade na area de atuagdo representando 75% dos
entrevistados, cinco profissionais entre 6 e 10 anos de atividade na area de atuagdo
representando 21% dos entrevistados e temos apenas um profissional com 5 anos ou menos de

atuacdo representando 4% dos entrevistados.

Tabela 3 - Dados sociodemograficos dos entrevistados

Categorizagoes Demograficas

Area de Atuacio | Género UF | Anos de | Cédigo
Experiéncia na
area

Médico F RJ | +10 Anos MD.01
Médico M RJ | +10 Anos MD.02
Médico F RS | +10 Anos MD.03
Médico F RJ | +10 Anos MD.04
Médico M RJ | +10 Anos MD.05
Vendas F RJ | 06 a10 Anos RV.01
Vendas M RJ | 00 a 05 Anos RV.02
Vendas F RJ | 06 a 10 Anos RV.03
Vendas F RJ | +10 Anos RV.04
Vendas M RJ | +10 Anos RV.05
Vendas F MG | 06 a 10 Anos RV.06
Vendas F RJ | 06 a 10 Anos RV.07
Vendas F RJ | +10 Anos RV.08
Vendas M RJ | +10 Anos RV.09
Vendas F RJ | +10 Anos RV.10
TI M RJ | +10 Anos TI.O1
TI M RJ | +10 Anos TI.02
TI M RJ | +10 Anos TI.03
TI F RJ | +10 Anos TL.04
TI M RJ | +10 Anos TI.05
TI M RJ | +10 Anos TI.06
TI M RJ | 06a10 Anos TL.O7
TI M RJ | +10 Anos TI.O8
TI F RJ | +10 Anos TI.09

*legendas: MD-médico; RV-representante de vendas; TI-profissional de Tecnologia da Informacéo.

Fonte: elaboracdo propria

Importante ressaltar que dentre os médicos entrevistados ha dois speakers em suas areas
de pesquisa médica. Na entrevista de ensaio ao primeiro médico, foi percebida a necessidade
de o médico clinicar, considerando que médicos hospitalares possuem pouco contato com

representantes farmacéuticos. Sendo assim, foi buscado nos entrevistados da classe médica tal



36

perfil, ou seja, médicos que possuam praticas em suas clinicas e que atendam representantes.
Outra possibilidade era os que possuissem algum tipo de contato com a forca de vendas das

industrias farmacéuticas.

Dos profissionais de tecnologia entrevistados temos um diretor, trés gerentes e dois
coordenadores. Ressalta-se que todos os recursos da area de tecnologia atualmente trabalham

em industrias farmacéuticas.

Dos profissionais da forca de vendas entrevistados temos um gerente distrital e todos os

recursos da area da for¢a de vendas trabalham ou trabalharam em industrias farmacéuticas.

Dos 24 profissionais entrevistados temos 12 profissionais do género feminino e 12
profissionais do género masculino. Os 12 profissionais do género feminino estdo divididos da
seguinte forma: trés médicas, sete profissionais da for¢a de vendas e dois profissionais de
tecnologia. Os 12 profissionais do género masculino estdo divididos da seguinte forma: dois

médicos, trés profissionais da for¢a de vendas e sete profissionais de tecnologia.

Ainda, dos 24 profissionais entrevistados, todos atuam no Brasil, sendo que 22
profissionais atuam no estado do Rio de Janeiro, um profissional ¢ do estado de Minas Gerais,

e um profissional ¢ do Rio Grande do Sul.

Dos 24 profissionais entrevistados, 23 estdo atualmente empregados em seis empresas
diferentes, o que destaca a variedade de contextos profissionais dentro do campo estudado.
Além disso, uma pessoa entrevistada estava desempregada no momento da pesquisa, o que

ofereceu uma perspectiva adicional sobre as dindmicas de emprego na area da forg¢a de vendas.

Das seis empresas que foram analisadas, duas sdo brasileiras, cada uma com um
profissional entrevistado: um da area de tecnologia e outro da for¢a de vendas. Outras duas sdo
multinacionais brasileiras, com um total de quatro profissionais da for¢a de vendas. As duas
ultimas sao multinacionais com sede na Europa, contando com oito profissionais de tecnologia

e quatro profissionais da forca de vendas.

As entrevistas foram realizadas em sua maioria individualmente, sem influéncia de
fatores externos aparente, exceto por uma qual foi realizada em dupla, formada por um casal,
casados e residentes na mesma moradia, qual ambos trabalham na for¢a de vendas, porém com

cenarios distintos de companhias e anos de atuagao no mercado.

O periodo de realizagdo das entrevistas esteve compreendido entre as datas de 21 de

fevereiro de 2024 a 14 de margo de 2024.
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Para uma melhor visualizacdo dos entrevistados em cruzamento as entrevistas
codificadas, os arquivos de transcricdo ou de midia oriundos das entrevistas foram
categorizados como Grupo de documentos, separados em Forca de Vendas, Médicos e TI

conforme Anexo.

Na analise documental, as codificagcdes foram atreladas aos documentos de texto e os
documentos de Audio/Visual foram utilizados para revisoes do texto. Os grupos dos codigos
criados foram cruzados o grupo de entrevistados, coletando assim o nimero de citagdes

codificadas aos documentos analisados demonstrados na tabela 4.

Tabela 4 — Grupos de Codigos X Entrevistados

Forc¢a de Vendas Médicos TI | Totais
1. Inovacoes Disruptivas 54 27| 53 134
2. RBY 115 52| 106 273
3. Intersecoes entre Teorias 95 45| 88 228
4. Impressao 68 50| 61 179
Totais 332 174 | 308 814

Fonte: elaborado pelo autor baseado nos dados analisados pelo Atlas TI

Na tabela 5 ¢ possivel visualizar que das codificagdes acima, podemos extrair o nimero

de citacdes codificadas por um cddigo ou documentos (citagdes criadas em um documento).

Tabela 5 — CitagOes ¢ Documentos

Forca de Vendas Médicos TI
Citacgoes 155 62| 142
Documentos 19 10| 18

4. Apresentacio dos Resultados

Com base nas entrevistas, pode-se dissertar a respeito das seguintes andlises abaixo:

4.1 Analise das entrevistas

Para a andlise dos dados coletados foi utilizada a ferramenta de analise qualitativa Atlas
TI versao 24 para Windows. As entrevistas foram integralmente transcritas e analisadas pelo
método de andlise tematica. Conforme afirma Rosa e Mackedanz (2021), a preocupagdo em
dialogar com as teorias ¢ adiada para a etapa em que os relatdrios estdo sendo desenvolvidos, o
que permitiu uma maior liberdade na analise e na defini¢cdo dos temas que abordam a questao

de pesquisa. E importante também ressaltar que a técnica permite a busca por diferentes oticas,
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tornando a Analise Tematica uma forma mais flexivel de analise qualitativa. (Rosa; Mackedanz,

2021).

4.2 Influéncia das Ferramentas Tecnologicas nas Estratégias Empresariais da Industria

Farmacéutica

Para que se possa analisar a influéncia das ferramentas tecnologicas nas estratégias da
industria farmacéuticas, utilizou-se as categorias “Ado¢do da Inovagdo”, “Impacto das
Inovagdes”, a utilizagdo de “Ferramentas tecnoldgicas” representadas pelas categorias

“Hardware”, “Software” e “Tecnologias Interativas” relacionadas as teorias estudadas.

A Figura 1 abaixo representa as categorias citadas e relevancia numérica de citagdes

sobre a percepcao do uso da tecnologia nas estratégias empresariais da Induastria Farmacéutica.
Figura 1 — Tabela das Codificagdes referente as Estratégias Empresariais

L) Forca de Vendas | LI Médicos
019 @ 155 D10 @ 62

1.01 Adogdo de Inovagdes 21

1.04 Impacto das inovacées 16

2.01.01 Ferramentas Tecnolégicas 14

2.01.01.01 Hardware 5 1 29

2.01.01.02 Software 8 22 66

2.01.01.02 Software: Bl 3 26 16 3 7 26

2.01.01.02 Software: CRM ) 43 21 6 16 43

2.01.01.03 Tecnologia Interativa B 17 3 11 | 3 17
Totais 183 . 84 140 407

Fonte: Elaborado através do Atlas T1

Durante as entrevistas foi identificado uma baixa percepc¢ao referente a nomenclatura
“disruptiva”. Porém, a percepg¢ao de que a tecnologia mudou a maneira como as atividades eram

realizadas foi evidente, para todos os trés grupos de entrevistados.

Para os times da For¢a de Vendas e para o time de Tecnologia, foi undnime a
importancia da tecnologia auxiliando a estratégia, mudando a maneira dos planos da agao, e
agilizando a tomada de decisdo. Isso deve-se ao poder dos recursos implementados,

principalmente no que tange a analise de dados.
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Um pilar essencial para a elaboragdo de estratégias de vendas e de
crescimento da empresa estda através da consolidagdo das informagoes por
meio de plataformas de andlise de dados, ciéncia de dados, etc e tal. (T1.01)

Na otica das teorias abordadas no referencial tedrico, foi evidenciada a relevancia em se
implementar mudangas e em se valer de novas ferramentas, utilizando recursos internos, para
uma tomada de decisdo agil e para manutencao da competitividade, mesmo em tempos dificeis,
como no periodo pandémico, reforcando assim a importancia das duas teorias para a industria
farmacéutica.

Tenho hoje o portal da forca de venda ha 2 anos. Até a pandemia a gente ndo
tinha como acompanhar em tempo real os nossos resultados. [...] o
representante... Ele entra em tempo real e vé o resultado dele la. (RV.08)

A ferramenta de analises de dados foi largamente citada, destacando-se o Power BI,
devido ao volume de dados informativos, facil manejo e o baixo custo de implementagdo. Ja ao
se indagar diretamente para um entrevistado sobre qual ferramenta tecnoldgica ele entendia

como disruptiva, foi ressaltada o Power BI conforme abaixo.

[...]Ele veio para acabar com tudo para resultado, porque antigamente ndo
tinha o Power Bl e nem se trabalhava com o Cognos [...], eram proximas,
mas complicadas [...[tinha uma outra. Eu estou tentando lembrar o nome da
outra que a gente usava aqui, que até essas apresentacoes de da Policia
Federal eles colocam la. Eles usam a ferramenta que eram online. Também
esqueci o nome. A gente tentou usar um tempo aqui, mas era cara pra
caramba, ai migramos para o Power Bl [...] contratamos uma consultora
para fazer o as telas, né? Ai assim, funciona pra caramba. Pra mim, o Power
BI ai quebrou, matou a pau aqui dentro para gerar informagdo para a
diretoria etc [...] porque assim questdo de investimento foi [...] muito barato
perto de uma solugdo Cognos da vida que eu estou falando, coisa antiga que
eu trabalhei na [...], por exemplo/...] Pregco assim, e o e o que entrega?’
‘Matou a pau’. (T1.05)

Para o grupo de médicos foi undnime a impressao negativa relativa a tecnologia utilizada
pela forca de vendas. Em diversos relatos foi ressaltado a forma de uso da tecnologia, exibindo

informacdes pouco relevantes em grande parte do tempo.

Vez por outra, ele (representante) mostra algumas imagens assim no tablet.
Algum video curto... Eu particularmente detesto quando eles comecam a
passar, fico para morrer, entendeu? Menino, aquilo ndo me acrescenta nada.
Os pontos de vista cientificos que [a ferramenta] esta falando, eu ja sei, [...]
sdo bem conhecidos, né? A gente ja estudou os medicamentos antes deles
chegarem na praga. [...] No video, por exemplo, uma tabela de preco ai sim é
interessante. Opa, assim, se o medicamento estd com um prego mais em conta,
com tais e tais dosagens, entendeu? Assim, isso é legal, ta. [...](MD.02)
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Outro ponto que cabe destaque ¢ o tempo disponivel da area médica para o atendimento
do representante. Todos os médicos entrevistados tiveram dificuldades de agenda e muitos
médicos prospectados para realizagao das entrevistas ndo puderam participar por dificuldades

de agenda.

Vou ser bem sincera, ndo acho bom, ndo. Eu acho que quando chega um
representante, por exemplo, com aquele IPAD que ele comega a mostrar, ai o
Ipad ndo entra a senha. E pera ai, so um minuto e vocé esta com a sala de
espera com gente esperando, outros representantes, ai ele quer passar tela
por tela e as vezes gera medicamentos que eu ndo vou usar. Algumas eu vou
usar, né? QOutros ndo, perde-se muito tempo. Eu ndo gosto. Eu acho que a
primeira coisa, né? Eu acho que o representante ele deveria saber qual ¢ o
perfil de medicamento que eu passei. Eu que o médico usa, estd vendo que vai
perder um tempo mostrando coisas que a assustam médico e eu falo a mesma
coisa, os meus colegas também ndo gostam quando chega com o iPad.
(MD.01)

Apos analise das entrevistas realizadas, identificou-se que, embora haja uma
compreensdo limitada do termo "disruptivo", todos os grupos entrevistados reconhecem de
forma inequivoca o impacto da tecnologia na transformagao das praticas didrias. Tanto os times
de Forca de Vendas quanto o de Tecnologia foram unanimes ao destacarem a importancia da
tecnologia na otimizagdo das estratégias, alterando profundamente a forma como as ac¢des sao
planejadas e executadas. A analise de dados foi ressaltada como um pilar essencial para embasar
decisodes rapidas e eficazes, influenciando diretamente as estratégias da industria farmacéutica.
A ferramenta Power BI foi identificada como um exemplo de inovagdo disruptiva, substituindo
solucdes mais antigas e dispendiosas. Entretanto, um ponto de atengdo surgiu do grupo de
médicos, revelando uma percepgao negativa quanto ao uso da tecnologia pela equipe de vendas.
Eles expressaram frustragdes com a apresentagdo de informacdes irrelevantes durante as visitas,
destacando a importancia de uma abordagem mais personalizada e alinhada as suas
necessidades. Essas descobertas apontam para a necessidade de uma integracdo mais efetiva
entre a tecnologia e as praticas de vendas, com foco na entrega de valor aos clientes € na
otimiza¢do do tempo e recursos, influenciando assim diretamente as estratégias da indistria

farmacéutica.
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Para que se possa analisar o impacto da implementacdo de sistemas tecnoldgicos na

dindmica operacional e estratégica, foram utilizadas as categorias “Ferramentas tecnologicas”

representadas pelas categorias

“Hardware”, “Software”,

“Segurancga de Dados” relacionadas as teorias estudadas.

“Tecnologias Interativas”

€

A Figura 2 abaixo representa as categorias citadas e relevancia numérica de citagdes

sobre a percep¢ao do impacto na dindmica operacional e estratégia.

Figura 2 — Tabela das Codificacdes referente ao Impacto na Dindmica Operacional.

2.01.01 Ferramentas Tecnolégicas
2.01.01.01 Hardware

2.01.01.02 Software

2.01.01.02 Software: Bl
2.01.01.02 Software: CRM
2.01.01.03 Tecnologia Interativa
2.01.01.04 Seguranca de Dados

Totais

72

29

66

26

43

17

Fonte: Elaborado através do Atlas TI.
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importantes.

Primeiramente, todos os codigos referenciados nesse objetivo atendem a RBV, pois tal

referéncia foi tracada no momento de criagao do codigo.

Além disso, ¢ possivel ressaltar que o uso do celular e do tablet trouxe mobilidade para

a for¢a de vendas que anteriormente realizava apresentagdes com grande volume de materiais

em papel, ndo possuiam o estoque atualizado de amostras de medicamentos, inclusao de dados

relacionados a visita¢ao nas “fichas”.

Entdo, Gabriel é la atras, quando a gente inicia na industria, a gente ia e
trabalhava com as famosas fichas, né? Essas fichas eram onde se pegava os
dados do médico, e anotava informagoes mais relevantes para o nosso
negocio. A gente recebia, so a cada més ou a cada bimestre com material
onde tinha dados de prescri¢cdo do médico. [...] Através do sistema Audit
pharma, com a evolug¢do tecnologica, isso mudou a foi migrando para o
chamado cocas. A gente comegou a ser a nosso cadastro medico no Codos,
no TREQO. Telefone chamado Treo e ali a gente era a nossa ferramenta de
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langamento de fita. [...] As andlises de Painel para que a gente pudesse
realizar o nosso negocio a partir de meados de repente de 2013, 2014 foi
introduzido o iPad para como uma ferramenta de trabalho e inclusive é por
acaso, com eficiéncia. [...] A empresa que eu trabalhava, [...]que foi a
primeira empresa no Brasil a introduzir o iPad como uma ferramenta para o
dia a dia do representante, através a principio, somente o chamado Virtual
Age, de onde vim? [...] Fazer a exposi¢do do nosso material para o médico e
no lancamento das nossas visitas através de ferramentas. Sistemas como Sales
Force eram sistemas muito utilizados na industria farmacéutica. Hoje a com
a entrada de algumas ferramentas ou iPad se tornou um ponto muito
importante para o nosso negocio. [...Jpor que no Ipad agora a gente consegue
centralizar todas as informagoes, sejam informagoes do médico ou do negocio
como um todo? (RV.05)

E perceptivel que a for¢a de vendas evidencie o uso de software como estratégico devido
a interagdo com as ferramentas de CRM e de BI.
Hoje a grande maioria dos laboratorios que trabalha com o sistema chamado
Veeva. Entdo, sistema global onde tem o cadastro do médico, tem toda a
interagdo é organica com esse médico. [...] também tem o sistema chamado
Power BI. E ele ja ¢ uma parte mais analitica do negocio onde a gente avalia
dados de prescri¢do, tendéncia de prescri¢do e a nossa demanda. [...] para
saber onde tem uma maior possibilidade de negocios, aonde a gente cresce,
aonde a gente cai, aonde a gente estd estavel, entdo hoje ¢, apesar de a gente
ter outras ferramentas, hoje é a ferramenta mais importante para o

representante comercial [...] a gente consegue centralizar e canalizar as
maiores e melhores informagoes. (RV.05)

Conforme o site do fabricante do CRM Veeva, citado pelo RV.05, o sistema tem o papel
de gerir o contato do cliente, agendamento de visitas vinculadas ao ciclo operacional, gerir
vendas e associar metas, gerar dados e relatdrios, gerir campanhas e marketing, cumprir

conformidades regulatdrias e interagir com outros sistemas.

Ja o Power BI, conforme o site da Microsoft, tem a capacidade de conectar a dados de
diversas fontes, preparar os dados, criar visualizagdes interativas, compartilhar e colaborar
informacdes, auxiliar na analise de dados avangada, interagir com outras ferramentas e fornecer
seguranca ¢ conformidade aos dados. Devido a abrangéncia de fungdes que as ferramentas
oferecem, houve a percepcao dos usudrios junto a necessidade de treinamentos nao pelos times

de Marketing, mas pelo time de TI, utilizando uma outra 6tica.

A eu acho que é assim, né? A comegar esse, esse, esse plano de
desenvolvimento que eu to, eu acharia fundamental qualquer representante
passar, ta? Eu acho que hoje vocé fica tipo assim, a empresa te da um
treinamento ou implementou um Power Bl te dar um treinamento, ai vocé faz
ali o bé a ba, o bdsico, mas vocé ndo sabe como aquelas informagoes
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chegaram ali, entdo eu acho que todo representante tinha que ficar realmente
assim. E a empresa tinha que que treinar a proporcionar cursos, ndo é? Mas
em relagdo essas ferramentas, ndo, s6 digo Power BI, e ndo do proprio
sistema que vocé tem ali. Vocé faz, tipo, assim mudou o sistema, né? Vocé era
Sales Farma e foi pra um pra um Veeva ai tu vai [sic] ter um treinamento ali,
de 1 dia ou meia hora, aquela coisa ali, mas ndo de fu¢ar mesmo. (RV.10)

Diante das entrevistas também pode-se perceber que os sistemas de mercado mais
referenciados pelos entrevistados foram sistemas globais, mas com a dificuldade de
customizagdes nas ferramentas, impactando direto a performance operacional. Foi citado
também a diferenca cultural na defesa da customizacdo dos sistemas, mas em contrapartida a
falta de empatia com a filial no Brasil. Dessa forma, os sistemas locais sao mais faceis de
customizacdo devido a maior empatia voltada para a distinta legislacdo e especificidades do

negocio local. Nessa linha, segue relato do entrevistado T1.04.

Eu acho que é a abertura do Veeva, ta? Eu acho. Veeva. E como a Franca
toma muito conta do Veeva. Al a gente ndo tem, ta? A autonomia, isso acaba
atrapalhando muito a estratégia aqui interna. A gente depende muito dessa
burocracia dentro da Franga. [...] Isso é muito ruim porque, por exemplo, eu
ndo tenho acesso aos dados de maneira livre. [...] Eu ndo tenho acesso a
tomar decisoes no sistema de maneira livre, nem tudo que a Franga define
como como o que vale ndo é para, para, para o global, vai se aplicar aqui no
Brasil ndo existem. [...] Existem particularidades que podem ndo ser
abragadas, entdo assim, eu, eu, Eu Acredito que essa burocracia em cima do
do CRM, que ¢ o principal, é o principal sistema que a galera [SIC], os
representantes, a for¢a de vendas vdo utilizar é bastante complexa, né?

Porque a gente vai ter uma burocracia em cima do nosso principal sistema.
(T1.04)

Para os médicos, existe a necessidade de inclusdo de ferramentas interativas,

assincronas, de maior valor agregado ao paciente.

Eu acho que eu passei ja por uma evolugdo dessas ferramentas, né? Entdo,
logo que eu me formei, essas ferramentas, elas eram muito papel, muita coisa
para deixar com vocé no consultorio, né? E muitas vezes, vocé recebia um
tanto de papel por dia que vocé punha numa gaveta e vocé ndo tinha tempo
de olhar esses papéis depois, entdo era um gasto de dinheiro muito grande e
eu até brinco que se hoje, né? Trabalhando na industria farmacéutica é, eu
olharia esses papéis com muito mais cuidado naquela época, ndo é? Eu acho
que quando vocé comega a ter outro tipo de material, a vocé comega a
conseguir adequar isso melhor ao seu dia a dia. Entdo quando vocé recebe
um video, vocé pode ouvir enquanto vocé esta na academia, quando vocé
recebe um podcast também, quando vocé recebe alguma coisa por WhatsApp,
se aquela coisa te interessa, é uma coisa que vocé sabe que vocé vai usar mais
vezes, como uma calculadora de dose, por exemplo, vocé salva aquilo e depois
vocé consegue voltar naquela informagdo. Entdo eu acho que as coisas se
tornaram muito mais uteis pronto para o meédico. (MD.03)
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Um ponto negativo que cabe atencao ¢ a baixa mengao a respeito da seguranca de dados,
o qual pode ser enxergado como um ponto critico das entrevistas, e contraditorio na percepgao
de que as empresas estdo migrando para o conceito de gestdo da estratégia por meio de dados

‘data driven’, sendo que nao citam preocupag¢ao com esse ponto.

Das 23 entrevistas realizadas, somente um profissional, sendo ele de TI, ressaltou a

importincia de investimento em seguranca dos dados.

Cara, hoje ferramenta tecnologica assim dentro de uma empresa, o que eu
considero mais importante hoje é a parte de backup da empresa, de dados e
seguran¢a de dados. Porque hoje, como assim, parte de vazamento de dados
vocé pode afundar uma empresa em 1 dia, se der mole, imagina se vocé é um
laboratorio que faz visitagdo médica, que coleta dados de médico e vocé tem
um... E um vazamento de dados desses médicos. Num forum, desse de hacker
da vida e expoe todos esses dados de médico assim, cara, o cara [SIC] pode
ficar muito tipo revoltado com isso e parar de prescrever pro laboratorio e
comprometer toda a parte de visitagcdo do laboratorio, né? O que faz vender?
E entdo, a parte de seguranga e backup desses dados. Assim, eu acho assim,
a parte mais importante hoje, mais a parte seguranga, né? (T1.05)

Em suma, a revolugdo tecnoldgica na industria farmac€utica apresenta desafios e
oportunidades unicas. A adogao de dispositivos digitais e software estratégico tem o potencial
de impulsionar a eficiéncia operacional e melhorar o atendimento ao cliente, enquanto a
demanda por ferramentas interativas reflete a necessidade de uma abordagem mais centrada no
paciente. No entanto, ¢ essencial que as empresas do setor enfrentem os desafios relacionados
a segurancga de dados e garantam que seus profissionais estejam devidamente preparados para

lidar com as novas tecnologias e aproveitar ao maximo seu potencial transformador.

4.4 Avaliacao da Satisfacio de Diferentes Stakeholders em Relacio as Novas Tecnologias

Para que se possa analisar o impacto da avaliacdo dos diferentes envolvidos em relagao
as novas tecnologias, foram utilizados os cdédigos “Positivo” e “Negativo”, de acordo com
citagdes e informacdes dos entrevistados, descrevendo mudangas que para eles foram positivas

ou negativas em diante de determinadas tecnologias.

A Figura 3 abaixo representa as categorias citadas e relevancia numérica de citagdes

sobre a percepc¢ao de satisfacdo dos entrevistados.
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Figura 3 — Tabela das Codificacdes referente a andlise de impressoes.

Negativo
Positivo

Totais

Forca de Vendas Médicos Tl s
Totais
019 155 0O 10 62 (D18 142
78 22 30 26 78
68 51 61 180

Fonte: Elaborado através do Atlas T1

Em analise ao dado, os times da for¢a de vendas t€ém uma percepgao positiva maior do

que os demais times, qual representa 67% de suas citacdes. Essas citacdes estdo direcionadas

nas seguintes codificagdes em maior relevancia: Adogao de Inovagdes, Impacto das Inovagoes,

Ferramentas tecnologicas, Contribui¢ao Estratégica e Colaboragdo Interdepartamental.

Entdo eu participo. E na verdade. Eles chamam de embaixador, e nio é. [...]
eu trabalho como embaixador justamente dessa ferramenta, porque eu estou
te falando que é Veeva, é o trabalho ajudando esse TI, né? Essa inteligéncia
de mercado, a melhorias no nosso dia a dia, entdo informar pra eles, olha,
essa situagdo aqui, ela ndo esta muito legal, a gente ndo esta conseguindo.
Por exemplo, é filtrar o médico por bairro de cidade e se eles implementassem
e, dessa forma, é uma forma geral para todos os propagandistas, isso faz o
que faz, facilitaria muito. [...] entdo, eu sou meio que um canal entre eles [TI]
e os representantes, entendeu? (RV.09)

Quanto a percep¢do negativa do time da forca de vendas elas se concentram nas

seguintes codificagdes: Barreira de Inovacdes, Software, Oportunidade de Melhoria e Feedback

e melhoria continua.

Entdo, eu. Eu tenho que te falei, eu tenho pouco tempo de industria, mas
anteriormente eu trabalhei ai praticamente 19 anos na drea bancaria. Eu
peguei ai o analogico e a migragdo para o digital? E assim, o MGP era todo
dia e tinha vocé faz um programa, bota pra rodar. minimamente viavel? Se
eu trabalhei no banco Pam la tinha muita. Muito disso, ndo é? Botava ali
qualquer coisa para funcionar. E vocé ajustando e la no banco a gente tinha
acesso direto ao time de TI para poder falar, muda esse campo ajusta aqui,
ajusta ali o que era varejo, né? Entdo, assim vocé precisa fazer a qualquer
tipo de manobra de forma muito mais rapida, muito mais agil agora na
industria. Assim, aqui é muito no praticamente é inexistente esse tipo de agdo
direta com o time de Tl. (RV.02)

O time de TI, vem em segundo com uma relevante percepgao positiva e suas citagdes

estao divididas da seguinte forma em maior relevancia: Adog¢ao de Inovagdes, Impacto das

Inovagdes, Software, Contribui¢do Estratégica, Colaboragdo Interdepartamental ¢ Mudanca

Organizacional e Cultural.
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Em geral, é. A gente participa das reunioes com alguns gerentes ou diretores
para definir a estratégia da empresa, mas normalmente é a Tl quem define
quais sdo os equipamentos, até porque nos recebemos da matriz as
orientagées é das evolugdes do sistema. E, tem uma questdo muito forte de
licenciamento com os grandes fabricantes, com o Veeva, com Microsoft, com
a Oracle, com entdo a gente precisa estar alinhado do ponto de vista também
de qual é o hardware é compativel com aquela atualizagdo? Por exemplo, Na
Apple é? Nao podemos usar qualquer hardware porque so funciona naquela
determinada versdo, entdo a gente, a gente majoritariamente define a questdo
do hardware. Esta, mas a questdo da necessidade ¢, nos temos o
departamento de forca, de, é inteligéncia competitiva, que ndo é, dai ndo
pertence a informdtica e pertence ao departamento de Business Excellence. E
esse departamento é quem faz. E reuniées pertodlcas E onde eles levantam
necessidades, problemas e depois a gente é envolvido também do ponto de
vista de TI, para saber como a gente faz para adaptar ou ndo aquela demanda
ao aos sistemas resistentes, ta? E assim que funciona mais ou menos hoje.
(TL06)

Na percepcao negativa do time de TI, os codigos de relevancia sdo: Barreiras de

Inovagdes, Gestdo do Conhecimento, Oportunidades de Melhoria e Mudanca Organizacional e

Cultural.

Eu acho que a cultura eu acho que hoje ja esta bem melhor do que a 10 anos
atras. Vamos dizer assim, mas eu acho que é um entendimento inside eu acho
que o é como é que eu posso dizer? Eu acho que hoje todo mundo ja entendeu
que ¢ o figital tdo ndo é que eu como eu falei la no inicio, acho que o digital
ja esta faz parte do seu dia a dia, mas ainda assim é as pessoas. Elas tém um,
principalmente falando de forca de vendas, eles ainda tém muitos, ainda tem
um receio de ser substituidos pela tecnologia, entdo a gente precisa muito
ainda trabalhar. Esse ponto é de mostrar, por isso que eu gosto dessa palavra
dificil, que acaba unindo os 2, né? Ndo separa, mostra que a gente precisa
ter os 2 caminhando juntos ali. Bem, é que o digital so vai ser o refor¢o, mas
acho que é que essa questdo de cultura mesmo, esse receio que as que
algumas pessoas ainda tém. (T1.09)

Os médicos possuem uma baixa percep¢ao positiva, porém elas estdo divididas da

seguinte forma em maior relevancia: Ado¢ao de Inovagdes, Impacto das Inovagdes, Tecnologia

Interativa e Comunicacao personalizada.

[...]eu acho que assim, o Visual Age que eles usam hoje no iPad, isso faz toda
a diferenga do material que a gente tinha impresso antigamente. [...] Entdo
isso foi uma mudan¢a muito grande. E hoje eu vejo nas campanhas, eles tém
a possibilidade de enviar o artigo quando o médico solicita. Se esta dentro
daquela campanha do marketing enviar um e-mail com conteudo extra, enviar
artigo contra o do extra muito rdpido, isso eles conseguem. ali estd vinculada
aquele artigo estd vinculado aquele Visual Age, aquele conteudo do
marketing. Entdo isso é um ponto muito positivo. (MD.04)
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Na percepcdo negativa dos médicos entrevistados, foram destacados os seguintes
codigos: Adocao de Inovacgao, Ferramentas tecnologicas, Oportunidades de melhoria, Feedback

e melhoria continua, Mudanga Organizacional e Cultural e Comunicacao Personalizada.

Eu acho que essa coisa assincrona deu poder ver o que vocé quer que eu
veja em outro momento ¢ ‘super importante’ porque as vezes o consultor vai
la no teu consultorio, vocé estd cheio de paciente, ele quer ficar la falando
um Monte de coisa. [...] Ele tem coisa legal pra te mostrar, mas vocé ndo
tem tempo, vocé ndo ta nem prestando atengdo. [...] Entdo eu acho que, por
exemplo, falar olha, eu tenho isso, vou te é sobre isso isso, isso, vou te
mandar. [...]Olhe quando puder, eu acho que pra mim é bastante
interessante, entdo essa coisa eu poder ver quando eu quiser e ndo ter que
ficar entrando ha, mas eu tenho esse video no site, vocé entra no site da
empresa, ai vocé procura. [...] Ndo, eu acho que tem que ser uma coisa
direta, ou vocé me manda o link pro WhatsApp, vocé me manda? Ja o link
no e-mail, sem eu ter que ter esse muito, esse trabalho de ficar procurando
essa informagdo que vocé quer me passar. (MD.03)

4.5 Resumo das principais descobertas em relacao aos objetivos de pesquisa

estabelecidos.

4.5.1 Impacto das Ferramentas Tecnologicas nas Estratégias Empresariais

Os times de vendas e o departamento de TI apresentaram uma percepcao
predominantemente positiva em relagdo a adog@o e ao impacto das inovagdes tecnologicas. As
ferramentas tecnologicas foram identificadas como facilitadoras essenciais na formulacao e
execugdo das estratégias e operagdes de vendas da industria farmacéutica, destacando-se a
colaboragdo interdepartamental e a contribuicdo estratégica como elementos-chave para seu

SucCesso.

4.5.2 Impacto da Implementaciao da Ferramenta Tecnolégica:

A introducdo de sistemas tecnologicos promoveu transformagdes significativas na
dindmica operacional e estratégica da industria farmacéutica. Identificaram-se mudancgas nos
processos operacionais ¢ uma necessidade de adaptacdo para melhor integrar as ferramentas
tecnoldgicas as operagdes didrias, destacando-se a importancia de uma abordagem agil e

adaptativa.
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4.5.3 Satisfacido dos Stakeholders

Os stakeholders, incluindo médicos, representantes e equipes de vendas, expressaram
niveis variados de satisfacdo em relagdo a implementacdo das novas tecnologias na industria

farmacéutica.

Identificaram-se areas de satisfacdo, como a melhoria na comunicagdo e na
personalizacgdo, assim como areas de preocupacdo, como a necessidade de melhorias na adogao

de tecnologias e no feedback continuo.

Essas descobertas refletem uma visdo abrangente do impacto das ferramentas tecnologicas
na industria farmacéutica, fornecendo insights valiosos sobre os beneficios percebidos, desafios
enfrentados e oportunidades de melhoria. Essas informagdes sdo essenciais para orientar
estratégias futuras e promover uma utilizacdo mais eficaz e estratégica das tecnologias na

industria farmacéutica.

4.6 Implicacdes Praticas

Com base nos dados coletados das entrevistas e percepcao dos stakeholders da industria
farmacéutica em relacdo as inovagdes tecnologicas, algumas implicagdes praticas podem ser

consideradas:

4.6.1 Necessidade de Treinamento Continuo

Muitos entrevistados destacaram a importdncia do treinamento adequado dos
representantes de vendas para o uso eficaz das ferramentas tecnologicas. Isso implica para
empresas farmacéuticas investirem em programas de treinamento continuo, para garantir que
sua equipe esteja atualizada e capacitada para utilizar as tecnologias disponiveis de maneira

eficiente.

4.6.2 Integracao entre TI e For¢a de Vendas

Viérios entrevistados apontaram a falta de integracdo entre os times de TI e as equipes
de vendas como um desafio. Isso ressalta a importancia de promover uma maior colaboragdo e
comunicagdo entre esses departamentos para garantir que as ferramentas tecnologicas atendam

as necessidades especificas dos representantes de vendas.
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4.6.3 Personalizacio e Interatividade

Meédicos e outros stakeholders destacaram a importancia de materiais personalizados e
interativos durante as interacdes com os representantes de vendas. Isso sugere que as empresas
farmacéuticas devem investir em tecnologias que permitam a personalizagdo de materiais de

marketing e apresentacdes para atender as necessidades individuais de cada médico.

4.6.4 Adocao de Tecnologias Emergentes

Alguns entrevistados mencionaram o uso de tecnologias emergentes, como chatbots e
inteligéncia artificial. Isso indica que as empresas farmacéuticas devem estar atentas as tltimas
tendéncias tecnologicas e considerar a adogao dessas tecnologias para melhorar a eficiéncia e a

eficacia das suas operagdes de vendas e marketing.

4.6.5 Comunicacao e Feedback Constantes

Virios entrevistados destacaram a importancia da comunicacdo e do feedback
constantes entre as diferentes partes interessadas, incluindo TI, vendas, médicos e outros
profissionais de saude. Isso implica que as empresas farmacéuticas devem estabelecer canais
de comunicagdo eficazes e promover uma cultura de feedback aberto e construtivo para garantir

o sucesso da implementacao de tecnologias.

Considerando essas implicagdes praticas, este projeto de pesquisa pode contribuir para
orientar as empresas farmac€uticas na adocdo e implementacdo eficaz de inovagdes
tecnologicas, visando melhorar o desempenho das equipes de vendas, aprimorar as interagdes

com os médicos e otimizar os resultados globais do negocio.

5. Discussao e Consideracoes

Este estudo teve como objetivo principal avaliar o potencial das ferramentas
tecnologicas nas operacdes de vendas da industria farmacéutica e as principais impressdes dos
individuos afetados por essas acdes levando em consideragdo as teorias de Recursos e

Capacidades (RBV) e Inovacao Disruptiva.

Como resultado das analises, foi possivel determinar diferentes impressdes entre os
times de vendas, de TI e médicos, diante das mudangas tecnologicas. Os times de vendas
destacam uma percep¢ao positiva predominante em relacdo as inovagdes tecnologicas,
especialmente na adogdo e no impacto percebido dessas inovagdes. Isso sugere uma aceitagao

favoravel das ferramentas tecnoldgicas como facilitadoras do desempenho e eficacia das
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estratégias de vendas. O impacto de novas tecnologias nas vendas da industria farmacéutica ja
havia sido mencionado anteriormente em diversos estudos, desde a introdugdo de dispositivos
moveis, como ipads (Bento, 2013) até as diversas automagdes e¢ ferramentas de andlise de
dados, mais atualizadas, utilizadas pelos times de vendas e de TI, aumentando a produtividade
das equipes e melhoria no processamento de informag¢des (Horng, 2022; Jung e Shegai, 2023;
Liet al. 2019). Deste modo, os resultados refletem uma continuidade da percep¢ao positiva das

ferramentas tecnologicas no ambito das vendas de produtos, foco principal desta pesquisa.

A percepcdo positiva do time de TI reforca a importancia da sua participacdo ativa no
processo de implementagdo e gestdo das tecnologias na industria farmacéutica. A colaboragao
interdepartamental e a contribuigdo estratégica sdo aspectos-chave destacados nas suas analises,
apontando para a necessidade de uma integragao eficaz entre diferentes areas da empresa. Estes
apontamentos corroboram estudos anteriores, principalmente no ambito da RBV, que busca um
melhor e mais estratégico aproveitamento de recursos internos (Fortune; Shelton, 2012;
Gongalves; da Conceigao, 2008; Hess; Rothaermel, 2011; Santos, 2023). A integragdo entre um
melhor atendimento as necessidades dos clientes em relagao ao esperado das equipes de vendas,

podem auxiliar os times de TI a melhorar o desempenho das automagdes.

Neste sentido, o presente estudo mostrou concordancia com Gassmann, Reepmeyer e
von Zedtwitz (2004) que enfatizam que ao automatizar tarefas repetitivas e analiticas, as
empresas farmacéuticas podem melhorar a eficiéncia operacional, liberar recursos humanos
para atividades de maior valor e aumentar a precisdo na gestao de relacionamento com clientes
e previsao de vendas. Essas melhorias sdo alinhadas com as tendéncias mais amplas de inovagao
na industria, como a integracao de big data e analytics, que potencializam a tomada de decisdes
estratégicas e informadas. A automagdo de processos de vendas ndo s6 otimiza as operagdes
diarias, mas também se torna um motor de crescimento, permitindo que as empresas
farmacéuticas respondam rapidamente as mudancas do mercado e aproveitem novas

oportunidades (Gassmann, et al., 2004).

Por outro lado, tanto os médicos quanto o proprio time de TI identificam desafios e
oportunidades para melhorias. As preocupacdes dos médicos com a adocdo e o uso das
tecnologias sugerem a necessidade de uma abordagem mais personalizada e acessivel na
comunicag¢do e na disponibilizagdo de informagdes relevantes. Estes aspectos ja haviam sido
relatados acerca da implementagdo e uso dos iPads (Bento, 2013). Na ocasido, ndo foram
percebidas melhorias na percep¢ao da qualidade do relacionamento com o cliente, apesar de

constatada a melhoria no desempenho das equipes. Desta forma, dez anos apods o estudo, ¢
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possivel concluir que ainda existem falhas na comunicacdo assertiva com o cliente (Bento,

2013).

Os relatos sobre a cultura organizacional e a gestdo do conhecimento revelam areas
criticas que requerem atenc¢do. A resisténcia as mudangas e a falta de comunicacdo eficaz sao
fatores que podem impactar negativamente a implementag¢ao bem-sucedida das tecnologias na
industria farmacéutica. Superar barreiras como a resisténcia a mudanga e a falta de compreensao
sobre os beneficios das inovacgdes se mostrou um desafio nesta dissertacdo, bem como em
trabalhos anteriores. Conforme discutido por Vinasco e Garcia (2017), uma atitude positiva em
relacdo as inovagdes tecnoldgicas tende a ter melhores resultados de vendas. Isso destaca a
importancia da aceitagcdo e adaptagdo as novas tecnologias para melhorar o desempenho, além
da necessidade de treinamento e desenvolvimento continuo para garantir que os vendedores

integrem eficazmente as novas tecnologias em seu trabalho.

5.1 Limitac¢oes do Estudo

5.1.1 Escopo da amostra limitado

Existe a possibilidade de que os participantes entrevistados ndo representem uma gama
diversificada de individuos da industria farmacéutica, o que pode impactar a generalizagao dos

resultados.

5.1.2 Viés de resposta

Ha uma chance de que os entrevistados tenham fornecido respostas tendenciosas para

se alinhar com as expectativas do entrevistador, o que pode distorcer a precisdo dos resultados.

5.1.3 Homogeneidade dos participantes:

Se os entrevistados compartilham caracteristicas semelhantes, como idade, ocupacao ou

experiéncia, pode haver uma falta de diversidade nos dados coletados.

5.1.4 Acesso limitado aos participantes

Alguns grupos especificos, como médicos ocupados ou executivos de alto escalao,
podem ser dificeis de contatar, o que pode resultar em uma representacdo inadequada desses

segmentos na pesquisa.
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5.1.5 Mudancas inesperadas durante o estudo

Alteragdes repentinas no cenario da industria farmacéutica podem ter ocorrido durante

o periodo de pesquisa, influenciando as percepgdes e opinides dos participantes.

5.1.6 Interpretacio subjetiva das respostas

A interpretacao das respostas dos entrevistados pode ter sido influenciada pelas opinides

pessoais do pesquisador, introduzindo um viés nas analises.

5.1.7 Limitacoes geograficas da amostra

Como os participantes foram recrutados em uma area especifica, pode haver variagdes

nas opinides e perspectivas em diferentes regides geograficas.

5.1.8 Restricoes de tempo e recursos

O tempo e os recursos financeiros disponiveis podem ter limitado a amplitude e a

profundidade das entrevistas, afetando a quantidade e a qualidade dos dados coletados.

6. Conclusao:

Em sintese, as analises das entrevistas fornecem insights valiosos sobre as percepgoes,
desafios e oportunidades relacionadas a utilizagdo das ferramentas tecnologicas na industria
farmacéutica. Essas conclusdes podem orientar estratégias futuras para promover uma adogao
mais eficiente e uma integragdo mais harmoniosa das tecnologias, visando melhorias
significativas nos processos operacionais € no desempenho global da industria. Além disso, este
trabalho fornece dados importantes que estimulam a valorizagao de recursos internos e reforgam
a necessidade de investimento em tecnologias inovadoras, que possam facilitar os processos de
venda e dirimir incomodos causados por deficiéncia de treinamento, corroborando com as
teorias referenciadas no presente estudo. Sugere-se, portanto, em estudos futuros, o
aprofundamento no levantamento e na interpretacdo de dados mais abrangentes, como por
exemplo os oriundos de setores de marketing que possam também auxiliar na adogao eficiente
de tecnologias inovadoras. Estas iniciativas podem ampliar as estratégias de expansao de
vendas, melhorar o desempenho por partes dos colaboradores e aumentar a satisfacdo dos

médicos, podendo assim maximizar a eficiéncia e o desempenho global da empresa.
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8. Anexo

Nome do Documento

Grupo de Documentos

MD.01 Audio/Visual Médicos

MD.01 Texto Meédicos

MD.02 Audio/Visual Médicos

MD.02 Texto Médicos

MD.03 Audio/Visual Médicos

MD.03 Texto Meédicos

MD.04 Audio/Visual Médicos

MD.04 Texto Médicos

MD.05 Audio/Visual Médicos

MD.05 Texto Médicos

RV.01 Audio/Visual Forca de Vendas
RV.01 Texto Forc¢a de Vendas
RV.02+RV.07 Audio/Visual | For¢a de Vendas
RV.02+RV.07 Texto Forca de Vendas
RV.03 Audio/Visual Forc¢a de Vendas
RV.03 Texto Forca de Vendas
RV.04 Audio/Visual Forca de Vendas
RV.04 Texto Forc¢a de Vendas
RV.05 Audio/Visual Forca de Vendas
RV.05 Texto Forca de Vendas
RV.06_Audio/Visual Forc¢a de Vendas
RV.06 Texto Forca de Vendas
RV.08 Audio/Visual Forca de Vendas
RV.08 Texto Forc¢a de Vendas
RV.09 Audio/Visual Forca de Vendas
RV.09 Texto Forca de Vendas
RV.10_Audio/Visual Forc¢a de Vendas
RV.10 Texto Forc¢a de Vendas
TL.O1_Audio/Visual TI
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TI.01 Texto TI
TL.02 Audio/Visual TI
TL.02_ Texto TI
TI.03 Audio/Visual TI
TL.03 Texto TI
TL.04 Audio/Visual TI
TI.04 Texto TI
TL.05 Audio/Visual TI
TL.0O5_Texto TI
TL.06_Audio/Visual TI
TL.06_Texto TI
TL.07_Audio/Visual TI
TL.07 Texto TI
TL.08 Audio/Visual TI
TL.0O8 Texto TI
TL.09 Audio/Visual TI
TL.09 Texto TI
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