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人工智能初体验 

Dec, 2020 

From CRM to CXM 

从客户关系管理到客户体验管理 



您的公司有没
有把微信列入
拜访范围？ 
 

您的公司有没有把
微信公众号的客户
资源利用起来？ 
 您的市场部有

没有把病人APP
的资源用于提
升治疗质量？ 
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地图的变迁 



中国市场认可数字化拜访吗？ 

1%的医生接受了数

字化拜访，与全球的

19%相比相差甚远，

但是54%的医生在

接受了数字化拜访之
后表示愿意增加处方，
而全球的平均水平仅

为25%。 

数据来源：IQVIA 2019 



中国医药代表拜访图鉴 
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数据来源：IQVIA 2019 



现状 

Today 

Tomorrow 

信息化 碎片化 

指令化 

数字化 一体化 

智能化 

流程化 

社交化 



• 拜访频率 
• 拜访信息 
• 慢病管理 
 

• 基于内外部数据
的智能建议 

• 目标客户管理 
• 客户体验闭环管理 

• 打造网红 
• 社交业务流程 

客户体验旅程 



线上线下交叉的客户培养流程 

多渠道客户购买路径 

使用及重复购买 

知晓 

决策 

评估 

推荐 

BPM 

BOOST 

DBM 

CDC 

微信公众号内容推广 
直播互动、吸粉 

拜访,科室会, 
市场活动 

微信公众号内容推广 
直播互动、养粉 

微信公众号内容推广 
直播互动、养粉 

微信公众号内容推广 
直播互动、养粉 

BOOST Medical 

拜访,科室会, 
市场活动,样品试用 

培临床训,病人管理 
售后服务,产品投诉 

KOL管理 
拜访,科室会,市场活动 

• 微信粉丝数 

• 文章点击率 

• 微信绑定率、转化率、 

• 客户覆盖率 

• 细分客户拜访频率、协访评分 

• 科室会 
• 新病人数、销量 

• 客户满意度 

• 讲者评分 

• 讲者多渠道推广 

根据客户在不同的购买阶段配置不同的系统，用以广泛覆盖客户，深度培养客户，并转化
客户为购买者，从而需要将不同的系统进行打通，并以客户数据触发新的工作流程。 



有筛选能力的人工智能行车记录仪-精准定位客户 

行车记录仪会通过记录车主的驾车习惯，判定出车祸的概率，

从而判断保险的金额 

PD大数据云标签            SEP智能推荐医生 



客户体验闭环管理 

Key Words 

Net work of mates 

Association title 

Coauthor 

Meeting 

Clinical Trial 

News 

Paper 

医生海量大数据 
Customer big data 

数字化细分市场 
Digital marketing tagging 

精准推送文章及活动 
Accurately push articles & campaign 

如何精准有效地分配市场资源，传递产品信息，从而转化客户？ 

客户转化 
Customer Convert 



基于客户信息及线上互动咨询生成客户标签 



可优化时间的人工智能马桶圈-计算最佳拜访频率 

不必整日加热，通过传感器分辨客户使用时间来

决定加热时间 

智能建
议明  
天拜访
谁 

拜访数量与存活病人数的相关系数=0.647，这意味拜访量与存活病人产出显著相关 



有诊断功能的美图秀秀-指导传递信息 

美图秀秀通过用户上传的照片识别出照片中的皮

肤问题，针对性的推荐美容医疗产品 

PD拜访信息云标签 PD拜访关键字分布 

         智能推送高质量拜  
          访关键信息   



未来真正交付的

将不止于产品  

更在于此产品所产生的 
数据及由此衍生的智慧 



将全病程的各项数据收集完整后，对病人做360度的评估及塑造 

客户是数据的集成 

用药 检测 运动 

饮食 阅读 激励 

 
只有数据可以真正让你了解每个客户的独特之处。 

一份DA再也不能打遍所有客户了。 
 



• 业务团队与客户多点接触 

• 给病人全方位、个性化的建议和协作
体验 

 •   病人更换产品时将对接所有历史数据 
 

提供沉浸式的数字化体验 



打造团队网红及社交型业务流程 

伴随着数字化转型的深入展开，传统的指令型工作方式已不再适应
新的工作环境，我们将推行新的社交方式，点燃员工激情，在公司
内部打造数字化转型的网红，推动员工一同乘风破浪，共创未来！ 



基于内外部数据的智能建议 

基于医生大数据、微信、直播、拜访、科室会、市场活动、客户满意度等各项信息，探索其余
销售之间的微妙关系，从而智能地给予销售可执行的行动方案建议，共同探索培养客户成长的
最佳路径。 



人工智能分析-临床研究为3到14次的医院最佳的拜访频率为27到40 次 
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院均拜访次数 

临床研究在X到XX的中心的存活病人表现 



2030年客户将不再是上帝，
而是一组数据，人工智能会
随时计算出他此刻需要的个
性化产品及服务。 

得数据者得天下 


