








Більшість систем CRM у pharma добре працюють як сховища записів. Вони фіксують 
візити, зберігають активності, організовують контакти та дають менеджерам бачення 
того, що відбулося. Це важливо. Але польове виконання залежить від складнішого 
завдання: допомогти представнику вирішити, що робити далі, поки ще є час діяти.

Розрив з’являється тоді, коли дані в CRM доступні, але рішення все ще залежить пере-
важно від звички, пам’яті або особистої інтерпретації.

Представник може добре знати свою територію. Він може розуміти фахівців охорони здоров’я, яких від-
відує. Він може мати сильну комерційну інтуїцію. Але жодна людина не може щодня, з однаковою швидкі-
стю та послідовністю, вручну обробляти кожен сигнал, пов’язаний з історією візитів, частотою контактів, 
Rx trends, нотатками дистанційних візитів, залученістю HCP і географічним покриттям.
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Розрив у прийнятті рішень у CRM pharma



Саме тут ШІ починає створювати практичну 
цінність.

 

Мета полягає в тому, щоб скоротити відстань між сигналом і дією. ШІ може допомогти ор-
ганізувати інформацію, виявити патерни та запропонувати наступний крок. Представник 
і надалі приносить судження, контекст відносин і здатність адаптувати розмову

Для лідерів pharma це змінює роль CRM. 
Питання зміщується від контролю 
активностей до якості рішень.

Сильніше середовище CRM pharma допомагає 
відповідати на практичні польовіпитання.

Що змінилося на території?
Який HCP потребує уваги зараз?
Що представник має зробити далі?
Чому ця дія важлива?
Як менеджери можуть побачити ризики раніше?

Коли CRM починає допомагати командам відповідати на ці питання, вона стає більше 
ніж репозиторієм активностей. Вона стає практичним шаром для покращення польового 
виконання.
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Smart Assistant є частиною roadmap Proxima 
Cloud CRM як наступний крок зрілості. Його мета 
- допомогти медичним представникам pharma 
пріоритизувати HCP, зрозуміти, чому рекомен-
дація важлива, і діяти з кращим контекстом у 
щоденному робочому процесі.

Інсайт чіткий: ШІ стає ціннішим, коли операція 
готова до нього.

Kомпанії, які структурують свої польові дані, 
дисциплінують процеси та зменшують friction 
уже зараз, матимуть сильнішу позицію, щоб от-
римати користь від Prescriptive CRM, коли на-
ступний шар ШІ стане доступним

Поговоріть із Proxima Research, щоб дослідити, як Proxima Cloud CRM може допомогти 
вашій pharma польовій команді побудувати операційну основу для розумнішого 
engagement з HCP, сильнішої дисципліни follow up і кращої видимості по всій території

Заплануйте 30-хвилинну розмову, щоб побачити, як Proxima Cloud CRM може підтри-
мати ваші поточні потреби в CRM pharma і допомогти вашій команді підготуватися до 
наступного етапу польового виконання з підтримкою ШІ.
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