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Вступ

3

У фармацевтичній галузі, де стратегічні рішення безпо-
середньо впливають на позицію на ринку, вибір 
CRM-системи є КРИТИЧНИМ ПОВОРОТНИМ МОМЕНТОМ 
для успіху організації.�Хоча вибір технологічних рішень 
може здаватися суто операційним, насправді він визна-
чає все: від ефективності польових команд до рівня від-
повідності регуляторним вимогам.

За правильної реалізації CRM-рішення можуть 
забезпечити зростання ROI маркетингу до 67%, а різни-
ця між продуманим вибором і поспішним впроваджен-
ням напряму впливає на фінансові результати та конку-
рентоспроможність.
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Вступ
Шлях до ефективної CRM сповнений потенційних по-
милок, які можуть звести нанівець навіть найкращі іні-
ціативи цифрової трансформації.�Оскільки лідери 
галузі прискорюють інвестиції в технології, а очікуван-
ня медичних фахівців (HCP) постійно зростають, розу-
міння цих поширених пасток стає життєво необхідним 
для компаній, які прагнуть подолати розрив у сприй-
нятті та зміцнити взаємодію зі стейкхолдерами.

Наступний огляд є водночас попередженням і дорожньою 
картою для організацій, які хочуть уникнути дорогих 
помилок і закласти фундамент для сталого лідерства 
на ринку.
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Розрив у сприйнятті: 7 помилок 
CRM, що збільшують дистанцію 
між фармкомпаніями та HCP

1. Ігнорування вимог щодо відповідності (Compliance)

Помилка: відсутність пріоритету для функцій дотримання 
регуляторних норм під час вибору CRM.

Чому це важливо: фармацевтична галузь суворо регулюється, 
особливо у сфері захисту даних, конфіденційності та 
маркетингових практик. Ігнорування аспектів compliance 
може призвести до серйозних юридичних і фінансових 
наслідків.
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Помилка: використання загального CRM-рішення замість спеціалізованого для 
фармацевтичної галузі

Чому це важливо: унікальні потреби фармацевтичного сектору — взаємодія з HCP, 
управління зразками, запити на медичну інформацію — потребують спеціальних 
інструментів, яких немає у звичайних CRM.

 

2. Вибір універсальної CRM без галузевих інструментів

Помилка: нехтування важливістю безперешкодної інтеграції з галузевими базами HCP.

Чому це важливо: доступ до актуальних і повних даних про HCP є необхідним для 
ефективного таргетингу, взаємодії та дотримання вимог у фармацевтичному маркетингу.

 

3. Недооцінка інтеграції з базами даних HCP

Помилка: фокус лише на функціоналі без урахування зручності використання 
та бар’єрів прийняття системи торговими командами.

Чому це важливо: навіть найфункціональніша CRM буде неефективною, якщо 
користувачам складно її використовувати або інтегрувати у повсякденну роботу.

  

4. Ігнорування проблем користувацької адаптації та навчання
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Помилка: ігнорування важливості просунутих функцій управління територіями 
та автоматизації процесів продажу. 

Чому це важливо: ефективне планування територій і автоматизація продажу — 
ключ до підвищення результативності та впливу фармацевтичних команд.

 

5. Недооцінка ролі планування територій і автоматизації продажу

Помилка: вибір CRM лише під поточні потреби без урахування майбутнього зростання 
й еволюції галузі.

Чому це важливо: фармацевтична галузь швидко розвивається, тому ваша CRM має 
бути готовою адаптуватися до нових викликів і можливостей.

 

6. Зневажання масштабованістю та готовністю до майбутнього

Помилка: ненадання належної уваги функціям багатоканальної комунікації під час 
вибору CRM.

Чому це важливо: сучасна взаємодія з HCP потребує єдиного узгодженого досвіду в 
усіх каналах — від електронної пошти та телефону до цифрових платформ і соціальних 
мереж.

 

7. Недооцінка важливості омніканальних можливостей

Спробуйте безкоштовну версію Proxima Cloud CRM
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Висновок: стратегічний вибір CRM для 
фармацевтичної досконалості

згоди та утричі більша кількість контактів 
із медичними фахівцями

Ця різниця відкриває очевидну можливість 
для компаній, готових підняти взаємодію 
на новий рівень.

35% 67% 80% 31% 15% 
зростання ROI маркетингу завдяки розширеній 
аналітиці

покращення рівня взаємодії з HCP;

Попри це 80% керівників фармкомпаній 
вважають свої стратегії 

взаємодії ефективними, тоді як лише 35% 
HCP із цим погоджуються.

вищий рівень 

Фармацевтичні компанії, що впроваджують спеціалізовані CRM-рішення, отримують 
відчутні конкурентні переваги.
Цифри говорять самі за себе:
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Найуспішніші фармацевтичні компанії досягають:

Інвестиції у майбутнє

Зробіть наступний крок

оптимізації операцій завдяки інтелектуальній автоматизації;
підвищення прозорості звітності при зниженні адміністративного навантаження;
глибшого розуміння уподобань і поведінки HCP;
більш персоналізованої та своєчасної комунікації

галузеві робочі процеси;

відповідність вимогам (GDPR, HIPAA, ISO 27001);

безшовну омніканальну комунікацію;

інтеграцію з ключовими медичними базами;

інтуїтивні інтерфейси, що підвищують залучення користувачів.

Прогресивні фармацевтичні компанії вже готуються до наступної хвилі інновацій.
62% керівників планують інвестувати у трансформаційні технології, а 56% зосереджуються 
на узгодженні стратегії R&D. Шлях до успіху потребує дій уже сьогодні.

Proxima Cloud CRM вирішує унікальні завдання фармацевтичного продажу та маркетингу, 
пропонуючи:



 

Відчуйте різницю самі. Зв’яжіться з нами: 
connect@proximacloudcrm.com

Ваш успіх на фармацевтичному ринку майбутнього починається з правильного 
вибору CRM вже сьогодні.

10Спробуйте безкоштовну версію Proxima Cloud CRM


