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醫改政策逐步推行和落地
旨在提升醫療服務水平，市場藥品生命週期形態隨之轉變

集採控費、支付改革、透過談判納

入創新藥、醫保目錄動態更新

醫保：降低費用

優先評審、加快審批流程、鼓勵本

土創新、透過真實世界研究支援注

冊

醫藥：鼓勵創新

分級診療、醫師多點執業、網際網路

醫院、醫政醫管

醫療：提升服務

渠道拓寬

准入加快

上市後年份

年累計銷售額

降價和准
入壓力

市場藥品生命週期形態轉變
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醫藥行銷組織正在轉型
在新的競爭格局下尋求新的增長模型

 導入期
（上市）

成長期
（進醫保）

成熟期
（長期推廣）

衰退期
（面臨VBP）

銷 

量

新品上市
· 迅速佔領核心市場
· 挖掘高潛力醫生
· 快速提升產品市場聲音

新進醫保產品
· 鞏固核心市場，滲透次核
   心市場和縣域市場
· 高效准入
· 持續提升產品市場聲音
· 產品差異化競爭

長期推廣產品
· 開拓邊緣科室和基層市場
· 提升產品市場聲音
· 產品差異化，鞏固優勢

面臨VBP
· 探索新的拜訪模式
· 持續開拓邊緣科室和基層
· 佈局新的購藥渠道

中標VBP
· 快速傳遞中標資訊
· 持提高品牌市場聲音，削 
   減競品份額
· 提高患者DOT

落標VBP
· 全面接受無代表醫院
· 加速引流民營醫院和線上
   藥房
· 保持品牌市場聲音，減緩
   銷量下滑

#速度

#效率

#擴張 #創新

#增量

#保量

傳統推廣模式不會消亡

但效能提升成為必須
傳統行銷模式的核心是與 HCP 建立關係，透過代

表拜訪傳遞公司的治療方法如何幫助患者，以此

完成交易。但在合規要求、代表職業化以及醫保

政策擠壓藥品價格等背景下，醫藥營銷組織對ROI

更加敏感，營銷團隊的效能提升成為必須。

全渠道行銷成為增長創新熱點

但模型構建仍需數據經驗積累
越來越多的醫藥行銷組織都在加速佈局與醫生的

全渠道互動，尤其是線上互動，COVID-19 之後醫

生對線上互動模式的接受程度超過60%。但在創新

壓力和資訊量爆發增長的背景下，如何有效按市

場細分投資創新專案、如何利用全渠道數據增強

互動體驗和轉化效果，傳統藥企需要增強企業數

據洞察能力減少盲目投資並有效提升目標客戶互

動滿意度。
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數據賦能醫藥行銷組織效能提升的目標與挑戰
如何利用海量數據，準確定位目標市場、實時調整策略並統一執行、有效增強醫生互動體驗，以保證商業目標達成

市場策略

如何基於市場數據、競品情

報等資訊，有效定位核心競

爭領域和差異化方向，形成

有效開啟市場、鞏固市場或

者擴大市場的有效策略。

團隊效率

如何有效識別策略執行動作和

最終結果之間的關係，透過數

據有效定位核心的效率阻塞點，

以及時調整營銷環節各團隊行

動的的執行力、有效性

醫生觀念

如何有效識別醫生互動過程、

觀念傳遞內容載體等要素與醫

生觀念轉變結果的關係，透過

數據有效定位，提升醫生學術

觀念轉化率的最佳化點
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醫藥行銷組織效能提升對企業數據能力的挑戰
數據洞察與業務最佳化的創新迴圈對企業數據整合、數據分析、應用構建、數據文化的能力水平提出挑戰

數據生成

AI模型構建

• 戰略目標
• 渠道運營
• 銷售運營
• 終端運營
• ......

• 產銷平衡模擬

• 銷售預測

• ……

智慧決策應用

• 智慧排產
• 智慧配貨
• 智慧推薦
• ……

數據 數據+分析+AI演算法

多維數據彙總

• 數據連接
• ETL編排
• 數據計算
• 質量監控
• ......

業務效果分析

數據+分析 數據+分析+AI演算法+決策引擎

數 
據 
軸

智慧軸

數據整合 數據洞察 數據運用 業務迭代 戰略轉型

⌕ 多源行銷數據如何高效整合？

⌕ 數據洞察模型如何有效構建？

⌕ 基於洞察如何快速落地策略調整？

⌕ 如何激發組織潛力加速創新迴路？

場景指標分析

數據探勘預測業務經驗沉澱

數據質量提升

模型質量評估
異常結果診斷
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數據聯結器

帆軟醫藥行銷效能提升數據應用解決方案
有數可用、有據可依、創新實踐、系統最佳化

業務策略
Business

行銷數據源
MKT Data Source

目標覆蓋策略 渠道運營策略 市場活動策略 代表行為策略 …

多
角
色
商
業
分
析

高層：市場/生意 管理層：業績/效率 執行層：運營/執行

市場洞察（市場容量、競爭態勢、品牌表現…）

經營總覽（全渠道表現、核心指標達成…）

……

業績結果（業績經營分析、終端經營分析…）

組織效能（行為KPI分析、行為有效性分析…）

……

客戶運營（學術/社交資訊、客戶互動分析…）

自助分析（地區生意計劃分析、問題終端分析…）

……

數
據
資
產

市場數據 行爲數據 銷量數據 客戶數據活動數據 其他數據

有數可用

有據可依

零程式碼應用

政府事務

新業務CRM

…

創新實踐

系統最佳化

行業主數據、IQVIA
CPA 、醫生CDP…

流向管理、銷量指標
獎金測算、 CRM  …

線上推廣、病例徵集
學術/社交、虛擬代表  …



引用請宣告：帆軟《醫藥業行銷解決方案》引用請宣告：帆軟《醫藥業行銷解決方案》

01
難點問題

收集和準備：效率較低

探索與模型：複雜度瓶頸

一體化歸集方案

FineDataLink 加速多源數據歸集流程

標準化數據模型加速數據資產化

指標管理&數據建模工具加速數據工程⌕
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醫藥行銷數據資產化難點在於多源數據歸集
無數可用，當前數據歸集手段難以應對“數據氾濫”

自有系統數據 多渠道採集數據

行銷數據“氾濫”

第三方採買數據

線上行銷平臺
公眾號
醫百科技
……

——————

醫生服務
杏樹林
丁香園
……

——————

醫藥電商
京東/阿里

……

——————
+ MORE +

市場情報
IQVIA

醫藥魔方
米內網
CPA
……

——————

醫生大數據
Paper

Association Title
Clinical Trial

Meeting
Website
……

——————

+ MORE +

流向管理
軟素

未名企鵝
寰通
倍通
……

——————

CRM
——————

ERP
用友
SAP
……

——————
+ MORE +

傳統數據整合方式，不具備應對當前醫藥行銷轉

型“數據氾濫”情況下的處理速度。業務分析師

和數據工程師必須重複地從孤島中收集和準備隨

業務創新結構發生變化的數據。

收集和準備：效率較低

大多數數據探索工具直接訪問系統源數據，這限

制了數據集和模型的複雜度提升，對於市場理解、

推廣互動、漏斗轉化的增長最佳化，無法滿足企

業實際需要。

探索與模型：複雜度瓶頸
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醫藥行銷多源數據一體化歸集方案
有數可用，數據連線、標準化建模、基於元數據的自動“變形”

自
有
系
統
數
據

多
渠
道
採
集
數
據

第
三
方
採
買
數
據

數據庫對接/API

RPA/API/手工

FTP/手工/API

有效加速 多源行銷數據歸集流程
流向管理 CRM

ERP …

行銷平臺

醫藥電商

醫生服務

…

IQVIA CPA

醫生資訊 …
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02
保證使用者體驗

快速上線標準場景&專業落地個性需求

分析儀表盤
按目標角色個性化視角設計數據分析應用產品

業務理解

從市場洞察到效率運營到業績追蹤

⌕



引用請宣告：帆軟《醫藥業行銷解決方案》

從市場洞察到效率運營到業績追蹤

業務理解

業務管控點數位化

核心流程

  在醫藥代表執行行銷活動的背後不僅僅是圍繞客戶的一系列目標、行為與結果，為了行銷行為的

成功，還需要有基於關注領域的市場洞察，以確定目標市場及企業定位，並設立階段性的行銷目標，

基於合理的機會點設計行銷策略，基於策略設計區域、激勵制度、編制人員、活動及費用計劃，有

目標和計劃地投入優勢領域進行活動執行、產出結果。

市場洞察

BP+STP

人員編制
+活動計

劃

費用預算

編制

拜訪行為

活動執行

費用、開
發、銷售

藥企 醫生

醫院、藥店
等

患者

傳遞疾病知識和治
療手段知識等資訊

提供藥品 開具處方

獲得藥品
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醫藥行銷組織多角色場景化分析儀表盤
有據可依，按目標角色個性化視角設計數據分析應用產品

CXO / BU head

MKT / Digital

Sales Team

核
心
角
色

重點關注：
全渠道業績表現/品牌競爭表現

重點關注：
全渠道行銷進展/客戶互動

重點關注：
純銷業績達成/組織效能

核心場景

經營總覽

市場情報

終端經營

全渠道行銷

業績經營

組織效能

經營戰情室 發貨/回款分析 …

定義市場容量 品牌競爭分析 …

終端經營總覽 終端活躍情況 …

行銷計劃進展

純銷業績達成 實時流向日報 …

協訪/拜訪情況 …

醫生互動總覽 …

行為有效性分析
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• 表单搭建

角色

數據來源

CXO / BU head

流向系統、ERP、財務系統

多角色分析儀表盤

場景 1

CEO  ⌕   經營分析會

“本月發貨、純銷、回款情況

如何？哪些產品、渠道、地區

有差距？報告什麼時候能夠讓

我看到？”

產品經營分析經營綜合分析戰情室 區域經營分析 發貨管理 匯款管理

經營綜合分析戰情室 區域經營分析 發貨管理 匯款管理產品經營分析

“X總，經營情況已經自動更

新到帆軟數據分析平臺，需要

幫你加到企業微信每月推送中

嗎？手機上就可以及時檢視！”

CXO / BU head 無需等待，無需多系統翻找數據

一屏掌握全域性經營情況進展

決策有數可依 ✓

數據效率加倍 ✓

重複成本降低 ✓
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• 表单搭建

角色

數據來源

MKT / Digital

IQVIA、CPA 等三方數據

多角色分析儀表盤

場景 2

 產品經理 ⌕   競爭分析

“XX產品今年在A市場的規模

明細見頂了，今年XX產品的BP

什麼時候能出來，如果找不到

新市場和合適策略，可能資源

投入要適當控制了！”

“X總！根據帆軟數據分析平

臺上的市場情報檢視，B、C兩

個領域市場前景不錯，我們的

覆蓋率不足，2周後我把初版

BP提交給您！”

MKT / Digital 無需整合海量Excel數據，整理多種場合ppt

行銷組織各角色按權責及時掌握市場/客戶情報

洞察有數可依 ✓

數據效率加倍 ✓

重複成本降低 ✓

品牌分析市场情报总览 省份分析 城市分析 竞争总览 各区域竞争品牌分析市場情報總覽 省份分析 城市分析 競爭總覽 各區域競爭

市場情報總覽 省份分析 城市分析 競爭總覽 各區域競爭品牌分析
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• 表单搭建

角色

數據來源

MKT / Digital

IQVIA、CPA 等三方數據

多角色分析儀表盤

場景 3

數字行銷經理 ⌕ 客戶互動洞察

“疫情又開始嚴重起來了，我

們這個月客戶的線上互動情況

怎麼樣，覆蓋了多少目標客戶？

能不能保證補足線下拜訪受阻

導致的客戶互動缺口？”

“X總！覆蓋率還不錯，線上

互動的客戶數同比增長了XX%，

目標客戶覆蓋率XX%，平均單

客戶本月互動2次以上，具體

數據我把帆軟平臺上的報告轉

發給您！”

MKT / Digital 無需整合海量Excel數據，整理多種場合ppt

行銷組織各角色按權責及時掌握市場/客戶情報

洞察有數可依 ✓

數據效率加倍 ✓

重複成本降低 ✓

非目標醫生全渠道互動

目標醫生全渠道互動 各BU醫生互動覆蓋非目標醫生全渠道互動

各BU醫生互動覆蓋目標醫生全渠道互動
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• 表单搭建

角色

數據來源

Sales Team

流向系統、CRM、培訓系統

多角色分析儀表盤

場景 4

DSM  ⌕   週會覆盤

“根據DDI日報，月度業績進

度基本正常，上月覆盤MR1的

執行力問題得到了有效改善，

但是新同學的拜訪有效性還需

要繼續提升”

“明白，我對 A 產品的相關

知識在持續學習，但是拜訪過

程還是有不到位的地方，MR2 

這個產品的業績完成特別好而

且本年單次Call的回報率很高，

想請教一下！”

Sales Team 週期業績覆盤不再等待滯後性 SFE 流向數據報表

各級管理者多維度覆盤團隊 KPI 差距和最佳化方向

行動有數可依 ✓

數據效率加倍 ✓

重複成本降低 ✓

月度業績經營流向日報 代表業績經營 產品業績經營

拜訪分析組織效能KPI 協訪分析 行為有效性分析



引用請宣告：帆軟《醫藥業行銷解決方案》

行業最佳實踐保證使用者體驗
快速上線標準場景&專業落地個性需求

標準場景應用

客製化實施

落
地
方
式

ü 快速實施，2-3周即可完成上線

ü 涵蓋業績達成、流向日報、終端經營、組織效能等10+核心分析場景

ü 行業最佳實踐提煉，滿足大部分基礎性業務數據分析需求

ü 行業顧問與業務需求分析師深度參與，根據企業實際個性定製

ü 從數據獲取、到數據模型設計再到應用分析的完整落地方案

ü 連結醫藥行業行銷專家庫資源，提供業務問題到分析應用的深度設計
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03
運營方案

方案落地的運營路徑

特色功能

有效解決核心痛點問題

業務理解

從市場洞察到效率運營到業績追蹤
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企業創新業務與長尾業務管理的痛點

/

成
本
高

簡道雲CRM
解決方案

創新業務過程環節不能形成完整鏈路

長尾需求往往無法獲得公司資訊化支撐

高階不知道創新過程情況，難做指導

公司長尾業務流程的潛在風險不透明

長尾風險不透明、難預測

創新過程不透明、難指導

長尾需求無人響應

創新業務流程不閉環

需要人力去跨系統拉通業務、分析數據

為了使用現有業務系統 ，流程創新將就

前期實施和後續迭代要投入人力、時間

動輒就是幾十、上百萬的資訊化投入

經濟成本高

落地成本高

風險成本高

人力成本高

基於預定義的主題模板功能
初步快速讓業務管理流程

實現資訊化落地

基於系統個性化功能
根據管理意圖，新增/刪/減功能，

將企業全流程搬上雲端

基於零程式碼平臺搭建能力
在簡道雲中實現OA、ERP等其他業

務場景，數據天然打通

基於API介面和深度整合能力
根據企業辦公習慣，選擇對接其
他資訊化系統、行動端使用入口

Step1 Step2 Step3 Step4

長
尾

創
新
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簡道雲零程式碼開發平臺功能簡介
表單、流程、儀表盤、知識庫、工作臺、高階功能
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醫藥行銷流程改善按小時交付應用
零程式碼開發應用釋放創新活力、降低試錯成本

覆蓋大量需求
大到生產、人事、財務、銷售管理，小到統計、預約、訂餐、日報、

進度查詢等場景，簡道雲都能提供相應解決方案

階段1

需求評估

階段2

需求對接

階段3

應用搭建

階段4

專案交付

內部溝通無障礙
業務人員透過簡單學習，即可清楚瞭解簡道雲可以做什麼，不會出

現“亂指揮”的情況

開發/維護成本低 開發成本低：零程式碼、幾小時就能搭建簡單應用，人力/時間成本低

維護成本低：系統穩定性由簡道雲保障，業務人員也能自行維護

交付速度極快
由於有現成方案參考、開發過程簡單，交付速度往往很快

常出現：“需求人站在研發旁邊、眼看著應用就被搭建好了！”
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滿足創新業務和長尾需求
創新業務流程探索&長尾需求快速響應

創新業務
流程探索

長尾需求
快速響應

日
常
管
理
應
用

務
移
動
應
用

非
核
心
業

CRM

商務

政府
事務

患者
管理

項目 …

防疫

快遞

培訓

派車

…

Excel表能管的簡道雲都能管

臨
時
性
應
用

需
要
快
速
響
應
的

溝
通
協
調
應
用

事
務
性
的
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• 表单搭建

角色

數據來源

Sales Team

新產品醫院開發線索跟蹤

創新業務探索

場景 1

新產品  ⌕   入院商機管理

Sales Team 週期業績覆盤不再等待滯後性 SFE 流向數據報表

各級管理者多維度覆盤團隊 KPI 差距和最佳化方向

行動有數可依 ✓

數據效率加倍 ✓

重複成本降低 ✓
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• 表单搭建

角色

數據來源

Sales Team

銷售學術培訓 PDCA

長尾需求響應

場景 2

招商業務  ⌕   培訓管理

Sales Team 週期業績覆盤不再等待滯後性 SFE 流向數據報表

各級管理者多維度覆盤團隊 KPI 差距和最佳化方向

行動有數可依 ✓

數據效率加倍 ✓

重複成本降低 ✓
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主營
產品

銷售
終端

人員
行為

目標
市場

商銷 純銷

庫存應收

維度

指標

指標完成 地區分析 純銷達成 行為達成

1）整體銷售情況完成如
何?
2）板塊/產品銷售情況完
成如何？

3）時序完成情況如
何？

1）地區的銷售完成排名？

2）各區域的同比變動及
趨勢？

1）具體到各級銷售人員
以及其所負責客戶的純銷
達成？

1）會議、拜訪、協訪的
計劃執行情況如何?

2）具體到每個組織和個
人的行為得分如何？

純銷業績達成

板塊/產品純銷業績
達成
純銷業績趨勢

年季月銷售收入
年季月收入完成率
銷售收入比均衡進度增減

年季月純銷收入
年季月純銷數量
月均純銷
季度完成數量
累計完成率
完成數量同比

目標醫院數量
活動覆蓋目標醫院數量
拜訪覆蓋目標醫生數量

行為目標得分

管理流建設的內容與數據流需要的指標
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純銷業績表現戰情室

資訊採集

做出決策

總裁

總監  ……

執行  ……
壓力下放

銷售總監戰情室

SD銷售戰情室

RSM銷售戰情室

DSM銷售戰情室

MR 銷售戰情室
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以總監看板為例

1）整體銷售情況完
成如何?

2）板塊/產品銷售情
況完成如何，尋找業
績差距來源？

3）時序完成情
況如何，判斷問
題時期？

1 2

3

1）本月純銷達成率54.45%，明顯滯後於目標進度和時序

進度。

2）綜合產品與板塊的純銷分析，發現ACR產品、DXM產品

對整體目標完成的影響大，但是在CSO板塊的任務執行推

進明細遲滯於目標進度

3）聯動至ACR與DXM產品在CSO板塊的季度、月度趨勢分析，

判斷按當前進度無法完成全年預定目標

初步假設：產品面問題，可能在ACR與DXM，需進一步觀測

各產品的同期增長情況；板塊面問題，進一步觀測CSO板

塊與自營BU板塊下級組織的達成差距
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行為表現綜合分析戰情室

會議行為分析 協訪行為分析 拜訪行為分析

行為表現綜合分析

RSM行為指標 DSM行為指標 MR行為指標

行為得分進度監控
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以MR行為指標得分為例

1

1）公示行為得分定義，指導各級管理角色統一對代表行

為情況優劣的理解

2）分析行為得分中及格與未及格的代表數量佔比，判斷

整體行為情況和各小組的代表行為情況

3）定位具體影響區域行為指標得分的人員，進行問題跟

蹤。

2

3
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醫藥行銷趨勢與挑戰
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中國式複雜報表

01

數據填報補錄

02

OLAP多維分析

03

系統管理平臺

04

主管管理戰情室

05

多終端預警方案

06

定製化報表展現

07

BI自助分析

08

多維度複雜表格/公式

聚合報表/智慧搜尋

遠端設計/版本控制

計劃數據手工錄入

線下EXCEL數據匯入

缺失數據補錄調整

表格鑽取/圖表鑽取

層級報表分析

多維度聯動分析

精細化使用者、權限管理

人性化配置應用

智慧化維運管理

決策報表/大小自適應

元件樣式全定製

預定義配色/元件複用

大屏/PC端/PAD/手機端

異常訊息提醒

自動觸發機制

多維分析展現

數據動態呈現

豐富的數據查詢

靈活的拖拽操作

使用者快速搭建儀表板

業務需求自助分析

雙模B I概念下的產品功能支撐
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多維
數據庫

NOSQL
數據庫

關係型
數據庫

文字
數據來源

程式數據
來源及其

他

數據倉庫

Spider引擎（本地/直連）-數據集市（業務包）

應
用
層

平
臺
層

基
礎
層

大數據平臺
/數據中臺

數據管理
分析與可視

行銷 生產 財務

銷售 供應鏈 人事

客戶辦公
····
··

基礎軟件雲服務 基礎硬件

FineBI FineReport 簡道雲

PC端 PC端
自定義
表單

自定義
流程

行動
（APP/H5）

行動
（APP/H5）

自助分析
儀表盤

知識庫

數字大屏 數字大屏 SAAS雲數據庫

數據回填

從技術角度為醫藥客戶提供的能力支撐
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聯絡我們瞭解更多內容

*服務時間：工作日9:00-12:00，13:30-18:00


