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Введение
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В фармацевтической отрасли, где стратегические ре-
шения напрямую влияют на положение на рынке, 
выбор CRM-системы является КРИТИЧЕСКИМ ПОВО-
РОТНЫМ МОМЕНТОМ для успеха организации.�Хотя 
технологические решения часто кажутся сугубо опе-
рационными, на практике они формируют все: от эф-
фективности полевых команд до соблюдения регуля-
торных норм.

При правильной реализации CRM-решения могут по-
высить ROI маркетинга до 67%, а разница между про-
думанным выбором и поспешным внедрением напря-
мую отражается на финансовых результатах и кон-
курентоспособности.
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Введение
Путь к совершенству в CRM полон возможных 
ошибок, которые могут подорвать даже самые 
благие инициативы цифровой трансформации.
По мере того как лидеры индустрии ускоряют техно-
логические инвестиции, а ожидания медицинских 
специалистов (HCP) продолжают меняться, понима-
ние этих распространенных ловушек становится 
жизненно важным для компаний, стремящихся пре-
одолеть разрыв восприятия и укрепить взаимодей-
ствие с заинтересованными сторонами.

Следующий обзор служит одновременно предупре-
ждением и дорожной картой для организаций, кото-
рые хотят избежать дорогостоящих ошибок и зало-
жить основу для устойчивого лидерства на рынке.
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Разрыв восприятия: 
7 ошибок CRM, увеличивающих 
дистанцию между 
фармкомпаниями и HCP
1. Игнорирование требований к соответствию (Compliance)

Ошибка: отсутствие приоритета у функций соблюдения 
регуляторных норм при выборе CRM.

Почему это важно: фармацевтическая отрасль строго 
регулируется, особенно в вопросах защиты данных, 
конфиденциальности и маркетинга. Игнорирование 
функций compliance может привести к серьезным 
юридическим и финансовым последствиям.



6

Ошибка: использование общего решения CRM вместо специализированного 
фармацевтического.

Почему это важно: уникальные потребности отрасли — взаимодействие с 
HCP, управление образцами, обработка запросов на медицинскую информацию — 
требуют специализированных инструментов, которых нет в обычных CRM.

 

2. Выбор универсальной CRM без отраслевых инструментов

Ошибка: пренебрежение важностью бесшовной интеграции с отраслевыми базами HCP.

Почему это важно: доступ к актуальным и полным данным о HCP необходим для 
эффективного таргетинга, взаимодействия и соблюдения нормативов. 

3. Недооценка интеграции с базами данных HCP

Ошибка: фокус только на функциях без учета простоты использования и барьеров 
внедрения для команд продаж и других пользователей.

Почему это важно: даже самая функциональная CRM потерпит неудачу, если 
пользователям трудно ее использовать или интегрировать в рабочие процессы.  

4. Игнорирование проблем адаптации пользователей и обучения
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5. Недооценка значения планирования территорий и автоматизации продаж

 

Почему это важно: современное взаимодействие с HCP требует единого, согласованного 
опыта через все каналы связи — от электронной почты и телефона до цифровых 
платформ и социальных сетей.

 

Попробуйте бесплатную версию Proxima Cloud CRM

 Ошибка: игнорирование продвинутых функций управления территориями и автоматизации 
продаж.

Почему это важно: эффективное планирование и автоматизация напрямую повышают 
производительность и влияние фармацевтических команд продаж.

Ошибка: выбор CRM только под текущие нужды без учета будущего роста и тенденций 
отрасли.

Почему это важно: фармацевтический рынок быстро развивается, и CRM должна 
адаптироваться к новым вызовам и возможностям.

6. Пренебрежение масштабируемостью и готовностью к будущему

Ошибка: не уделять должного внимания функциям многоканальной коммуникации при 
выборе CRM.

 7. Недооценка важности омниканальных возможностей
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Заключение: стратегический выбор CRM 
для совершенства в фармацевтике

утроение числа взаимодействий с медицинскими 
специалистами.�

Этот разрыв — явная возможность для компаний, 
готовых повысить уровень взаимодействия.

35% 67% 80% 31% 15% 
рост ROI маркетинга благодаря расширенной 
аналитике

улучшение показателей

При этом 80% фармацевтических 
руководителей считают свои стратегии 

но только 35% HCP с этим согласны.

повышение уровня получения согласий и 

Фармацевтические компании, внедряющие специализированные CRM-решения, получают 
измеримые конкурентные преимущества.

Данные говорят сами за себя:
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Самые успешные фармацевтические компании достигают:

Инвестиции в будущее

Сделайте следующий шаг

отраслевые рабочие процессы;

соответствие требованиям (GDPR, HIPAA, ISO 27001);

бесшовную омниканальную коммуникацию;

интеграцию с ключевыми медицинскими базами данных;

интуитивные интерфейсы, повышающие вовлечёенность пользователей.

Прогрессивные фармацевтические компании уже готовятся к новой волне инноваций.
62% руководителей планируют инвестировать в трансформационные технологии, а 56% — 
сосредотачиваются на согласовании стратегии R&D.�Путь к успеху требует действий 
уже сейчас.

оптимизации операций с помощью интеллектуальной автоматизации;
повышения прозрачности отчетности и снижения административной нагрузки
глубокого понимания предпочтений и поведения HCP
более персонализированных и своевременных коммуникаций.

Proxima Cloud CRM решает уникальные задачи фармацевтических продаж и маркетинга, 
предлагая:



Ваш успех на завтрашнем фармацевтическом рынке начинается с правильного 
выбора CRM уже сегодня.  

Ощутите разницу лично. Свяжитесь с нами: connect@proximacloudcrm.com

10Попробуйте бесплатную версию Proxima Cloud CRM


