
吴仪：特别感谢大会的邀请，尤其感谢 David，还没来得及

和 David 打招呼。 

    非常高兴今天有机会和各位同行各位专家一起分享一

下，诺信创联通过大数据、机器学习和医药营销相结合，在

这种模式下，我们虚拟代表的一个业务模式。 

    其实自从“人工智能”这个词出来之后，关于人更聪明，

还是人工智能更聪明的这个讨论，是大家一直都非常热衷于

探讨的一个话题。尤其是在之前 AlphaGo赢了李世石，很多

人预判国际围棋赢了之后，国际象棋也将不在话下。 

    现在有更多的小朋友愿意学习围棋，愿意学习象棋，最

近听说来自美国的两个业余象棋选手，加上一台他们身边的

电脑，也赢得国际象棋大师的称号。 

    说明人和机器在这些年的过程中，我们在进行互相的学

习。现在我们在手上随便一个象棋的小游戏，其实已经可以

赢得“深蓝”，“深蓝”之前也是象棋大师。而且现在两个普

通的小孩，加上一台电脑，也可以赢得象棋大师的称号。说

明我们人没有被人工智能所打败，我们人和机器加在一起反

而成就了更好的自己，人和机器都变得更强了。 

    这两天我听到大家都在探讨人工智能优势是什么，其实

机器和人工智能的优势，就在于说它可以把我们人类已经知

道的经验变成公式，变成算法，它不知道疲倦，它没有情绪，

它可以一直持续不断地计算。我们人类有什么优势呢？我们



有创造力，我们有判断力，我们可以基于这个机器给我们推

测的各种各样的可能性来做一个精准的决策。我看到这也是

大会的主题。 

    只有人和机器互相结合，我们才能一起创造更好的未来。

诺信创联虚拟代表的这种形式，其实也是在这个理念的发展

之下，我们发展出来的一个业务。我们是希望说在机器学习

和人工智能的基础之上，加上我们经过培训的专业医药的营

销人员，我们加在一起，通过线上多渠道的方式，我们通过

电话、微信、网络上各种各样的活动，我们向医生传递我们

产品的信息，来改变他们的观念，影响他们处方的行为。 

    昨天晚宴的时候，也听到有一些同行在说大数据的坑有

哪些，我看今天的地板还挺平的。我也听到大家有人在说大

数据的坑，有数据量不够，数据之间有孤岛，数据和业务之

间能不能快速形成闭环，我们可以快速调整我们的决策？ 

    诺信创联在这方面，我们现在是怎么做的呢？我们是在

选择市场，到和医生的拜访，再到观察医生整体的反馈，再

到最终我们对于销量的影响，形成一个闭环。我们在选择市

场的时候，尤其是在整个政策的影响之下，大家都在下基层，

下基层的时候就会面临一个问题，基层有这么多医疗机构，

到底有哪些医疗机构是值得我们做的？它的潜力是比较高

的？ 

    其实我们经过大量数据的收集，去收集医院可以获得到



互联网上的数据，我们可以综合判断一个医院它在地图上的

面积，它周边有多少银行，有多少便利店，周边的房价是怎

么样的，我们综合选择一些值得我们做，值得我们投入资源

的高潜力医院。同时把这些潜力和医生的潜力，我们进行排

序之后，自动地由机器来计算出每天我们代表工作的计划。

我们代表的工作，他每天要完成 150 个电话拜访，要成功地

达成他的拜访目标 40 个。同时这些数据就会被完整记录下

来，记录我们做了什么，同时医生对于我们的拜访有什么因

的反馈，在数据之间形成闭环。最终的闭环肯定是销量，我

们再结合每个月的销量有什么样的变化，结合销量的变化来

快速地调整我们之前整体的决策。 

    通过这种方式，我们形成一个大的闭环，同时在对于每

一个医生拜访的过程中又形成一个小闭环。整个过程会结合

医生临床的数据，再结合我们线上的代表和医生在互动过程

中收集到医生  的一些摸底的信息，他有多少患者量，现在

主要接诊什么疾病，基于这些画像，再去有针对性地向他传

递我们的医学知识，我们的产品信息，选择对的渠道，选择

对的时间，并且把这些数据采集回来，为下一次的拜访形成

下一次的拜访建议。 

    除了医生个体的闭环，我们在每一个拜访中也有一个微

循环，在这个过程中我们怎么样和机器互动呢？我们代表每

一次的拜访，通过打电话，机器可以把他传递的语音实时转



变成文字的，我相信大家都用过语音转文字的系统。其实这

个技术已经很成熟了。同时我们就可以把他们对话的这个文

字内容进行信息的提取，进行信息的计算和分析，我们可以

了解到哪些是医生常见的提出不同意见的点。我们可以把话

术整理出来，形成我们一个最佳拜访路径，在每一次拜访中

都可以运用这样的实践，并且可以由系统，我们在提前定义

的一些关键传递的点，都把它标记出来，并且通过算法实时

检测说两分钟的拜访有没有完成系统推荐你今天应该完成

的七个目标，如果做到了说明你完成了拜访，如果没有做到

说明你要继续努力了。 

    同时在每一天结束之后，机器又可以不知疲倦计算了，

它可以计算我们今天整体拜访是怎么样的。经过大量的统计，

会看到一些我们认为对于拜访还说是一个评价的标准，一个

是在拜访里面医生说的信息的多少，不能只是代表单方面的

信息传递，我们需要有呼应。就是医生字数的多少，同时医

生也要对我们传递的信息表达认同，不能敷衍我们。同时医

生也会给我们伸出一些橄榄枝，这些橄榄枝代表有没有抓住？

这些都会成为评判他今天拜访的整体水平的标准。我们要求

代表的拜访水平是要逐渐上升的，在这个过程中，我们的算

法优化了，我们代表的水平也要逐渐优化。这就是我们提到

人机互动，我们要人机结合形成一个最佳的拜访。 

    基于传统人口红利的粗放式经营一定是一去不复返了，



我们只有对于医生的拜访都要更加精细化，机器和算法给我

们提供了这样的可能性。 

    基于刚才提到的这些数据，我们就可以知道我们什么样

的行为对于销量是有贡献的，什么样的行为可能就没有了。

比如说我们会发现说医生参与我们多渠道互动的数量，比如

说他又有电话，又有微信，又参加了我们的网上病例讨论，

这样的医生多了的话，对于我们的销量是更有贡献的，我就

可以增大这些活动的投入。有一些活动我们做了，做的数量

还不少，发现没有效果，我们就快速取消。这个系统和算法

就给我们提供了快速决策数据的依据。 

    数据累计量多了，我们就可以进行整个特征的提取了。

在我们的医生中发现四种比较典型的医生形象，我们叫他们

理智粉、真爱粉、路人粉和僵尸粉。可以看到他们和我们的

互动中不同的表现，为什么叫理智粉？因为这些医生和我们

互动的水平是比较平均的，而且他们和我们探讨的话题，大

部分都是很学术的，药品的，和我们要医学资料的。还有一

拨人，我们为什么叫他真爱粉呢？他们和我们互动的频率是

更高的，而且他们对我们所有的话题都是有回应的，我跟他

闲聊天，我跟他探讨一些别的话题，他也愿意回应我。也有

一些路人粉，他和我们是一过性的，就爱了几天，他就不爱

我们了，他们只对可以换得一些学分的活动感兴趣，后面就

没有什么兴趣和我们聊产品了。我们要根据每一个类型的医



生的形象，后面采取不同的运营方式。 

    同时，我们也对他们进行了一些其他特征的提取，我们

希望提前就可以辨别出来哪些是我们的真爱粉，哪些是我们

的理智粉。因为从结果上来看，这两部分人群对于我们销量

的贡献是最大的。其实可以看到，我们的理智粉是那些学习

热情比较高的，他们是高年资的医生，他们兴许在线下也是

经历了一些线下活动的，所以他对于我们的回应，在医学方

面的回应是比较高的。真爱粉就是那些年资比较轻的青年医

生，他们比较有热情，也非常愿意在微信上和我们沟通，大

家喜欢沟通的方式是不同的。我们会发现不同的医生在和我

们的互动中，有不同的形象，有不同的诉求。 

    我们会发现在对话的过程中算法可以帮我们计算出来

哪些话题是可以得到一个高质量评分的对话，比如说我们要

探讨患者的情况，探讨他治疗疾病的情况。对于新上市药品

来说，对于我的困难来说是到底怎么样才能快速定位到一个

目标医生，这是我们在这种产品的推广中会遇到了不同的困

难。 

    说了这灭多，大家肯定还是要拿结果说话的，人机结合

这么久，到底对销量有没有用？我们在不同的产品中，不同

产品的不同阶段中，无论是普药的产品、特药的产品，还是

新特药，在这些过程中我们都已经得到实践的检验。我们人

机结合的模式，已经真正为我们的销量带来了变化，这也是



我们为什么这么有信心，下一步更加坚定地将我们这个模式

推广下去的原因。 

    同时，按照产品在不同生命周期当中的特点，包括我们

在新上市阶段可以用这种方式去快速扩市场，因为留给我们

每个新产品的时间窗口是非常有限的。以及我们进了医保以

后，可以通过这种人机结合的方式、虚拟代表的方式，快速

地做药品和医生观念的推广。乃至我们已经过了专利期的产

品或者即将过专利期的产品，我们都可以通过这种方法去降

低成本。同时我们也在和一些带量采购中标和未中标的产品

在探讨，因为对于他们来说，精细化运营、低成本运营是更

严峻的话题。在各个产品各个阶段中都可以使用虚拟代表的

方式，来提升整个运营活动的效率。 

    同时，我们的人机结合也体现在我们既有大数据和算法

的能力，同时也具有非常有经验的团队，我们可以用他们的

经验来不停地补充我们机器学习的算法。 

    比如说做医生招募的人员，因为我们要和医生做线上活

动的时候，要先去做医生的招募，招募的这些人员他们的经

验来自于他们之前在保险销售、金融行业销售的经验。他们

的这些经验是可以快速地吸引一个人的注意力，并且达成成

交的。我们就可以把他们和医生互动的话术整理成我们的最

佳实践，并且把这个最佳实践传递给我们的机器，让机器再

提示没有那么丰富经验的人员，让他们可以快速成长。从实



际执行的效果来看，我们对医生招募的成功率，加上这些人

员的经验之后，显著提升了 15%。这个也是说我们可以真正

地利用数据加上人的经验。包括医学，包括 SFE 团队，团队

的经验加上整个数据的能力，来共同保证我们的增长，它是

一个销售增长的管理体系。 

    从诺信创联来讲，人机结合本来就是我们的业务模式，

从医生底层的数据，我们通过医生在互联网上留下的痕迹，

他们的搜索数据和企业内部的系统，形成医生画像，再到基

于这些画像之上，加上我们经过培训的专业人员和我们的数

据算法一起向医生传递信息，改变医生的观念，达成整个销

量的递进，形成一个良性的循环。这个已经真正整合在我们

整体的业务模式里面。 

    我们也希望在我们大数据的年代之下，我们可以利用我

们的数据能力和运营能力，和在座的各位一起，我们可以延

长产品在中国整体的生命周期，为企业带来更大的价值。谢

谢大家 


