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虚拟代表
人机结合的药品营销模式
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根据不同医院和医生级别推荐最优渠道智能监测销量，调整行为

智能优化每日计划
智能监控诺信行为和医生行为的关键指标

大数据的关键在于数据闭环
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通过对数据的落地应用，实现高效精准的覆盖，同时形成数据良性循环，不断优化项目

1. 医生线上线下数据匹配
• 云计算分布式爬虫技术

• 整合匹配医生特征与行为相关内部、外部数据

• 根据大数据形成医生360度画像

• 形成医生多维度AI自动化标签与雷达图表，

帮助深刻了解医生

2. 医生360度画像

3. 医学内容推荐

• 自动化标签化处理医生特征，与医学内容及主题匹配

• 按优先级推荐给DA（代表助理）或VR（虚拟代表）

4. 优化覆盖渠道

• 根据医生与代表互动的行为判断医生沟通渠道的偏好

• 按照偏好优先级别，选择不同的渠道组合

5. 数字助理与虚拟传递

• 系统界面为线下和虚拟代表提供客户洞察

和拜访内容推荐

• DA（代表助理）以及VR（虚拟代）表通

过使用电话、微信、短信、邮件、网络会

等多渠道与医生进行信息传递

6. 数据闭环&AI推荐
• 系统24/7实时收集医生对于拜访行为的实时反馈，不

断完善医生画像

• 基于机器学习（Machine Learning algorithm）的

自动化模型（artificial intelligence）实时调整推荐

策略，保证与医生互动的质量及效果
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传统粗放盈利一去不复返，精细化运营下的盈利只是时间问题
诺信通过独有的大数据分析及模型计算，找到促进销量提升行为的最佳组合
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诺信对医生运营策略：
扩大理智粉持续活跃，扭转路人粉路人粉，激活僵尸粉僵尸粉
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机器学习法把医生分为四类活跃模式
HCP N=2499 互动次数/月

医生招募入组的时间

A 理智粉24%

C真爱粉11%

B 路⼈粉 28%

D 僵⼫粉 37%
处⽅量
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• 理智粉医生的学习热情高，副高以上，3线以下城市的二级医院为主，需保持沟通，成为倡导者
• 真爱粉医生热情，主要集中在5线以下城市的二级医院更多，需找到问题的及时跟进
• 僵尸粉医生一二线城市的医生多，3-4线城市3级更多，需多元化建立信任，并筛选有潜力医生

理智粉以副高为主，真爱粉年轻主治为主
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11
慢病

（⼼⾎管）
⾎液病

（ITP⾎小板减少症）

3

平均3个电话就能找到⼀个⾼⾎压医⽣

平均11个电话才能找到⼀个⾎液病ITP医⽣

“…不是每家医院都有⾎液专科，即使找到了⾎液科，
医⽣的专长也是五花⼋门，要把问题问到了才能甄
别是否目标…”

---曹⽂博，线上代表

特药基层化：
小众的基层专科医生少，找准医生不容易

普药基层化：
精细化解决临床实践问题，精准信息匹配是关键

优质通话能在专业话题上充分展开，
AI通话质检和话术提醒为代表专业赋能

检查点 >90分电话平均对话轮数 <60分电话平均对话轮数
是否使用目标药品 4.0 1.5
患者数量 3.6 1.5
跟进处方结果 4.3 1.3
用药类型 2.9 1.0
参会感受 2.1 1.6
医生需求 2.2 1.3
药品的获取渠道 2.6 1.3
处方增长潜力 2.0 1.2
没有处方该药品的原因 1.8 1.6

头部医院医生诉求 → 提供舞台，成为地区的倡导者
腰部医院医生的诉求 → 增加患者，提高诊断率和治疗水平
长尾小医院医生的诉求 → 识别可能患者，发展转诊路径

传递内容特点：特药的难点在于找准目标医生和专业传递
普药的难点在于精细化解决临床实践问题
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已广泛验证的虚拟代表学术服务场景

产品Milestone 新上市快速覆盖 进入NRDL 过专利期 带量采购

药厂MR
覆盖市场 核⼼市场 核⼼市场 核⼼市场+⼆级市场 战略多样性

诺信远程代表
覆盖市场

核⼼市场 - 双打
次核⼼市场 - 单打

核⼼市场 - 双打
次核⼼市场 - 单打

⼆级市场+⼴阔市场
- 单打 互补

项目获益
提升医⽣观念
患者更早获益

推动医⽣观念
加速进院

更多患者获益

⾼效⼴覆盖
提升知晓率

惠及⼴⼤患者
⾼效⼴覆盖

惠及⼴⼤患者
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虚拟代表- 人机结合的高效推广模式引领趋势

医学

市场

招募+信息传递代表

质检（人工+AI）

• 制定医学大纲
• 覆盖上量话术
• 医学运营活动
• 日常指导

• 医生招募
• 医生关系建立
• 推动处方和上量

• 制订市场策略
• 制订活动日历
• 活动执行
• 活动效果监测
• 项目汇报

• 100% AI话术质检打分
• 人工保证专业信息传递，更

新话术

算法

• 医生选择
• 医院选择
• 销量预测
• 自动话术提醒

SFE

• 医院筛选
• 指标制定
• 销量分析
• 增长因素提取

增长管理
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诺信专注于制药行业提升营销效率的解决方案虚拟代表

AI 赋能

全面商业
分析 & 工具

数字化医生教育& 推广
营销服务

医药健康
大数据

线上社交聆听数据
(问诊+论文+会议+基金)

(目标医生库拓展+ 
处方态度跟踪)

(社交聆听数据
报告 & 品牌
SOV追踪）

(营销策略自动化, 
资源配置自动化，
医学内容匹配自动

化)

(App应用 & 智能
搜索)

主数据管理 & 数据仓库建设

数据策略 系统平台开发 数字营销运营

线上代表
（虚拟代表）

线上数据爬虫 医生画像HCP360

市场调研 推荐引擎 智能应用



诺信是您提升营销效率的忠实伙伴

无地域限制
合规
低成本
专业
高效

帮助药企加速市场拓展 延长产品生命周期


