
医药代表终端覆盖效率分析
Ai 上与数据聊天



在医药行业竞争加剧、带量采购政策深化及销售终端覆盖精细化管理需求提升的背景下，医药制造企业亟需通过BI看板

实现医药代表终端覆盖效率的全流程数字化监控，以优化资源分配、提升销售转化率。传统的医药代表市场营销管理模式导

致如下问题：

建设背景

医药代表数量多、覆盖终端分散（如

医院、药店），但缺乏统一数据平台

整合CRM拜访记录、HIS系统进销存

数据，无法实时统计代表的有效拜访

率、终端覆盖率，导致资源盲目投放，

高潜力终端渗透不足。

终端覆盖效率评估粗放，资源浪费严重

各战区市场特性差异大，但现有分析

依赖人工汇总周报，无法快速对比战

区人均产出（如单代表月处方量）、

核心医院拜访频率达标率等指标，难

以及时识别低效战区，导致资源配置

僵化、区域策略失效。

战区管理缺乏动态洞察，策略调整滞后

代表个人表现评估依赖主观汇报（如

“客户关系维护良好”），缺乏数据

化指标（如目标终端拜访完成率、学

术会议转化率）支撑，无法精准定位

低效代表（如高频拜访但处方量零增

长），导致考核公平性存疑、团队积

极性下降。

个人绩效评估不精准，激励效果弱化



需求分析

需求分析

1) 终端覆盖全景可视化管理需求

需由于未通过数据实现医药代表有效拜访率，终端覆盖率的实时监控，导致资源盲目投放，高潜力终端渗透不足的问题。客户强烈要求通过整合CRM拜访记录

、HIS系统处方数据、终端进销存信息，构建全国/区域维度的终端覆盖全景视图，实时监控覆盖率（如目标医院已拜访占比）、单终端拜访频率达标率（如三甲医

院月均拜访≥4次），识别未覆盖或低效覆盖的高潜力终端（如处方量Top20%但未触达的医院），优化资源投放策略；

2) 战区效能动态数据对标与策略优化

由于未对各战区人效进行数据对比，导致无法识别低效战区，资源配置僵化。客户要求通过数据看板监控战区（如华东、华南）对比代表人均效能（如单代表

月均新增处方量）、核心指标达成率（如学术会议转化率），分析战区资源投入产出比（如市场费用与处方增长关联性），定位低效战区根因（如某战区代表流动

性过高导致客户关系断层），动态调整资源配额与考核权重。

3) 个人绩效数字化精准评估与能力提升

      由于未通过数据对医药代表进行业绩和拜访转系化率分析，导致无法定位低效医药代表，降低团队积极性。客户希望通过BI整合药代个人行为数据（如拜访时

长、客户画像匹配度）与结果数据（如处方量增长率、科会组织次数），构建多维绩效评分模型（如“拜访质量=客户等级×拜访频次×处方转化率”），识别高潜

力代表（如转化率超均值30%）与待改进人员（如高频无效拜访者），针对性制定培训计划与激励方案。



建设目标

目标一 目标二

终端覆盖 战区效能 个人业绩

终端覆盖分析看板建设目标

数据可视化呈现：直观展示终端覆盖全景，包

括终端地理分布、类型占比、等级结构，助力企

业快速掌握市场布局。

覆盖效率评估：精准计算终端覆盖率、有效拜

访率等核心指标，量化分析覆盖薄弱环节，为资

源调配提供依据。

终端健康监测：实时追踪终端合作状态及产品

准入情况，预警终端流失风险，提升终端合作稳

定性与持续性。

战区效能分析看板建设目标

业绩全面监控：多维度呈现战区销售业绩、目

标完成情况及市场占有率，清晰评估各战区运营

效能。

问题深度剖析：通过人均销售额、投诉处理及

时率等指标，定位团队管理、服务质量等方面的

问题，针对性优化运营策略。

竞争态势洞察：结合竞品战区数据，对比分析

市场竞争优劣势，为企业制定区域市场战略提供

数据支撑。

个人业绩分析看板建设目标

业绩精准考核：准确统计医药代表销售额、毛

利率、新客户开发数等指标，为绩效考核提供客

观数据。

能力评估提升：通过分析销售增长率、客户流

失率等指标，评估代表业务能力，助力企业开展

个性化培训与辅导。

激励机制优化：依据个人业绩贡献度等指标，

优化奖惩机制，激发医药代表工作积极性与创造

力。



基于BI整体建设思路

数据整合 创建指标

Step1 Step2 Step3

BI接入系统数据：

CRM

采购平台

财务系统

设计指标体系：

市场覆盖指标

战区业务指标

个人效率指标

创建可视化页面：

终端覆盖看板

战区效能看板

个人业绩看板

Step4

建立动态预警规则：

覆盖率红绿灯预警

高低效战区预警

个人拜访效率预警

开发看板 智能预警

1. 多源数据整合与清洗治理

打通CRM、HIS、LMS、GPS及ERP系统数据，构建统一数据仓库，清洗无效拜访记录（如无处方增长的拜访），标准化终端编码、代表ID等主数据，建立数据血缘追溯机制。通过ETL工具

与分层建模（ODS→DWD→DWS），解决数据孤岛问题，确保数据一致性、完整性及实时性，为分析提供可靠基础。。

2. 核心指标建模与关联分析

围绕“覆盖-效能-合规”维度设计指标体系，包括目标终端覆盖率、有效拜访率、战区人均效能、合规违规次数等，构建“拜访行为→处方增长”归因模型及战区效能对比矩阵。利用指标

管理实现指标逻辑代码化，分析代表-终端关联网络，定位低效根因（如高频低转化拜访），赋能精细化策略制定。

3. 多维可视化看板开发

开发四大交互式看板：1）整体覆盖看板以热力图定位未覆盖高潜力终端，联动分析战区明细；2）战区效能看板通过矩阵图对比资源投入产出，桑基图追踪费用转化路径；3）个人绩效看

板排名代表效能，穿透分析行为明细；

4. 智能预警与策略闭环

建立动态预警规则（如覆盖率红黄灯预警），与CRM系统集成实现客户重分配，推送任务至代表移动端，跟踪执行效果，形成“监测-分析-行动-验证”闭环，驱动终端覆盖效率提升、合规

风险下降。



接入数据

       全面的数据源接入，支持市面上所有常见的关系数据库、多维数据库、

NoSQL数据库、大数据平台、本地文件及第三方系统。轻松对接各种数据，内

置分布式内存计算跨库引擎，拥有强大的数据整合能力，有效打破数据孤岛。

数据表 表字段 判定规则

终端基础信息表 终端 ID、终端名称、所属区域、终端类型（医院 / 药店 / 诊所等）、等级（三甲 / 二甲 / 社区等）

终端拜访记录表 拜访日期、医药代表 ID、终端 ID、拜访结果（有效 / 无效）、拜访内容（产品介绍 / 客情维护等）

终端合作状态表 终端 ID、合作开始时间、合作结束时间、当前状态（活跃 / 休眠 / 流失） 若 3 个月内无订单且无拜访记录，判定为 “休眠”；超过 6 个月则判定为 “流失”

产品准入表 终端 ID、产品 ID、准入日期、销量目标、实际销量 实际销量 / 销量目标 = 产品销量达成率；实际销量同比增长率 =（本期销量 - 上期销量）/ 上期销量 × 100%

战区组织架构表 战区 ID、战区名称、所属城市、负责人 ID、团队人数

战区业绩汇总表 战区 ID、统计周期（月 / 季度）、销售额、目标完成率、增长率 目标完成率 = 实际销售额 / 销售目标 × 100%；增长率 =（本期销售额 - 上期销售额）/ 上期销售额 × 100%

终端覆盖达成表 战区 ID、终端总数、已覆盖终端数、覆盖完成率、高价值终端覆盖率 覆盖完成率 = 已覆盖终端数 / 终端总数 × 100%；高价值终端覆盖率计算同终端覆盖分析看板

客户投诉记录表 战区 ID、投诉日期、投诉类型（服务 / 产品 / 配送等）、处理时效、满意度评分 处理时效：从投诉登记到处理完成的时长；满意度评分按 1-5 分制统计

竞品战区数据（外部数据） 竞品战区 ID、竞品终端覆盖率、竞品销售额、市场活动频率

医药代表档案表 代表 ID、姓名、所属战区、入职时间、职级、负责区域

个人业绩明细表 代表 ID、统计周期、产品 ID、销售额、毛利、目标完成率、新客户数、老客户流失数 目标完成率 = 实际销售额 / 销售目标 × 100%；毛利率 = 毛利 / 销售额 × 100%

拜访行为分析表 代表 ID、拜访次数、有效拜访占比、单次拜访时长、客户反馈评分 有效拜访占比 = 有效拜访次数 / 总拜访次数 × 100%；客户反馈评分按 1-5 分制统计

培训记录表 代表 ID、培训日期、培训内容（产品知识 / 销售技巧等）、考核成绩

考勤打卡表 代表 ID、打卡时间、打卡地点、考勤异常次数 未在规定时间和区域打卡记为考勤异常

数据接入

接入数据参考



分析指标

看板类型 指标类别 具体指标 指标定义 数据用途

终端覆盖分析看板

基础指标

终端总数 企业所有医药销售终端的数量 反映市场潜在容量

已覆盖终端数 已建立合作或完成拜访的终端数量 衡量覆盖广度

有效拜访次数 达成预定销售目标（如产品介绍、订单获取）的拜访次数 评估拜访质量

分析指标

终端覆盖率 已覆盖终端数 / 终端总数 × 100% 评估覆盖进度，定位空白市场

有效拜访率 有效拜访次数 / 总拜访次数 × 100% 分析拜访有效性，优化拜访策略

高价值终端覆盖率 高价值终端已覆盖数 / 高价值终端总数 × 100% 聚焦核心市场，提升资源投入产出

战略指标 终端流失率 某周期内流失终端数 / 期初终端总数 × 100% 预警合作风险，优化客情维护策略

战区效能分析看板

基础指标

战区销售额 战区内所有医药代表的销售总额 反映战区整体业绩

团队人数 战区内医药代表数量 评估人力投入

客户投诉次数 战区内客户投诉的总次数 衡量服务质量

分析指标

人均销售额 战区销售额 / 团队人数 评估团队人均贡献，优化人员配置

目标完成率 实际销售额 / 销售目标 × 100% 考核战区业绩达成情况

投诉处理及时率 按时处理投诉次数 / 总投诉次数 × 100% 评估售后响应能力

战略指标 市场占有率 战区销售额 / 区域医药市场总规模 × 100% 评估市场竞争地位，调整战略方向

个人业绩分析看板

基础指标

个人销售额 医药代表个人的销售总额 反映个人业绩表现

新客户开发数 一定周期内新建立合作的终端数量 衡量业务拓展能力

老客户流失数 一定周期内终止合作的终端数量 评估客户维护能力

分析指标

销售增长率 （本期销售额 - 上期销售额）/ 上期销售额 × 100% 分析业绩增长趋势，识别潜力代表

毛利率 毛利 / 销售额 × 100% 评估销售盈利水平，优化产品推广策略

客户流失率 老客户流失数 / 期初老客户总数 × 100% 定位客户维护薄弱环节

战略指标 个人业绩贡献度 个人销售额 / 战区销售额 × 100% 评估个人对战区的价值，辅助奖惩决策



制作可视化仪表盘

• 全自助可视化数据探索，所见即所得。

• 开发各类业务看板，帮助管层快速洞察问题。

• 需要简单高效地开发大屏页面。

场景说明 功能特点

• 交互式仪表盘，用于可视化业务报告，极致

简单易用。

• 模板化，快速替换成业务自己所需的数据。

• 内置多种主题样式，和丰富的交互控件，有

效提高分析效率。

• 内置丰富的图表组件，并提供智能配图建议。

2

1

3

4

Smartbi 交互式仪表盘，仪表盘、看板、大屏页面开发工具。组件丰富，可以简单方便地开发出美观、漂亮的仪表盘、看板、大屏页面。面向数

据分析师的交互式、可视化分析工具。

交互式仪表盘操作演示视频：



医药代表终端覆盖整体看板

通过整合客户分级、拜

访频次、准入进度等数

据，多维度展示全国各

区域终端覆盖率、拜访

趋势、新药推广进度等，

实现终端全景可视，为

管理层掌握真实覆盖情

况提供数据支撑，提升

终端覆盖效率与管理决

策精准性。

分析价值



方案价值

通过整合CRM、HIS等多源数据，构建全

国终端覆盖热力图与战区效能对标看板，

精准识别高潜力未覆盖终端，动态优化代

表资源投放策略，减少无效拜访（如无处

方增长的重复拜访），驱动终端覆盖率提

升，降低资源浪费，确保资源向高价值客

户倾斜。

全局资源优化，提升终端覆盖效率

基于战区效能矩阵（如“投入-产出”四

象限分析），快速定位低效战区，支持动

态调整市场费用分配、学术活动频次等策

略，缩短区域策略迭代周期从月度至实时，

推动战区人均处方量增长，助力差异化竞

争。

数据驱动战区管理，强化区域策略敏捷性

通过个人拜访质量评分模型（如拜访频次

×客户等级×处方转化率），实现代表能

力精准画像，识别高绩效标杆与待改进人

员，结合移动端实时排名与培训建议推送，

提升团队积极性，提高优秀代表留存率，

缩短低效代表淘汰周期。

个人绩效透明化，激活代表团队动能



医药典型客户列表

西藏药业 白云山制药 天士力 汇仁药业 普正药业

九芝堂 联邦制药 普莱柯生物 凯莱英医药 珍宝岛药业

誉衡药业 赛升药业 厚森医药 向辉药业 方盛制药

中美华东制药 中核海得威 齐鲁制药 生机集团 海沣药业

仁和药业 康美药业 华骏动物药业 柳药集团 花园生物医药

利德尔药业 朗天医药 天劲制药 宏仁堂药业 雷德睦华医药

维力医疗 驼人医疗 新华医疗 海尔生物医疗 德容医疗

广济大药房 怀仁大药房 宜草堂大药房 天济大药房 瑞阳制药



公司介绍

2011-2014 

电子表格 & 分析报告

✓ BI产品Smartbi品牌创立

✓ 《软件企业认定证书》

✓ 中国创新创业大赛优秀企业

✓ 中国最具影响力品牌奖

透视分析 & 即席查询

• 天使轮1500万

• 《国家高新技术企业》

• 中国智慧城市大数据创

新应用奖

• 北航、山大等大数据挖

掘实验室

2015-2016
自助仪表盘

• A轮方广资本4000万

• 中国大数据百强企业

• 中国CIO最信赖供应商

• 中国大数据优秀解决方案50强

• 广东省大数据培育企业

2017-2018

数据挖掘 & Excel融合分析

• B轮高成资本、琥珀资本1.25亿

• 通过CMMI三级认证

• Gartner增强分析代表厂商（2020）

• 唯一入选Gartner中国AI创业公司代表

厂商

• 入选工信部《大数据优秀产品和应用解

决方案案例集》

• 入选信通院《金融科技创新应用案例集》

2019-2020
• C轮光大控股独家投资

• B+ 轮明略科技过亿融资

• 通过等保三级认证

• 获得自然语言分析和数据模型发明专利

• 连续多年被Gartner评为增强分析代表厂商

• 连续多年唯一入选Gartner中国人工智能创

业公司的BI厂商

• 入选Gartner全球增长最快的 ABI 分析与商

业智能平台代表厂商

• 入选IDC中国FinTech 50榜单

自然语言 &数据模型&指标管理

2021-2023

对话式分析大模型版本

Smartbi AIChat

• 参与探月工具嫦娥六号航天任务

• 广东省“专精特新”企业认定

• IDC：商业智能和分析软件市场份额增长

速度第一，中国BI厂商排名第二

• 赛迪顾问：中国银行业IT解决方案商业

智能市场占有率TOP1

• 入选工信息部工业文化发展中心，首批

“AI产业创新场景应用案例”

• Smartbi V11版本代码自主率98.78%

• 通过DCMM稳健级认证

• 2024年广东软件风云榜新锐企业、2024

年广东软件风云榜新锐企业家、新一代

信息技术产品TOP10

2024-2025产品
持续增强创新

客户
5000+选择

品牌
影响力加大

资本
多轮认可

历史
历经10年+

广州总部
深圳分部

湖北办事处

成都分部

北京分部

陕西办事处

江浙办事处

上海分部

皖豫办事处

厦门办事处

东北办事处

以广州总部为中心，在全国设立5个分部及7个办事处，业务覆盖全国




