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Динамика использования врачами 
Интернета в профессиональной 

деятельности

Источник: MEDI-Q "Мнение практикующих врачей", 19 городов, 6 специальностей (Россия)



Использование и оценка значимости полученной 
информации из различных типов Интернет-ресурсов

Источник: MEDI-Q "Мнение практикующих врачей", Апрель 2012
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Оценка важнейших источников 
информации врачами
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Размещение информации о препарате 
«Мирапексин» компанией «Берингер 

Ингельхайм» в Твиттере





Основные термины и понятия

Social media optimization (SMO) – действия, 
направленные на привлечение пользователей 
сети на сайт и/или источник информации . 

Social Media Marketing (SMM) — социальный медиа 
маркетинг. Продвижение адреса сайта на 
форумах, блогах, сетевых сообществах.

Social Media (Medical) Visits (SMV)  - Продвижение 
препаратов на страницах врачей в социальных 
сетях (Проведение медицинских визитов)



Маркетинг препаратов в социальных 
сетях позволяет:

— создать и популяризировать источник 
оперативной информации для врачей;

— стимулировать продажи препаратов;

— привлечь внимание большого количества 
врачей к бренду/теме с четкой привязкой к 
целевой аудитории по различным 
признакам – возрасту, полу, интересам, 
статусу, образованию, специальности и т.д.;

— получать обратную связь



Правила успешного продвижения в 
социальных сетях

• Зачем врачи приходят в социальные сети
– Поиск общения

– Поиск информации

– Распространение информации о себе 

• При индивидуальной работе с врачами необходимо учитывать 
размещенную ими информацию на странице

• Периодически представлять новые тематические  материалы, 
согласованные или предоставленные заказчиком

• Формировать долгосрочные взаимоотношения с врачом

Как вы все оказываетесь в Соц.сетях?! -Да очень просто. Я зарегистрировался посмотреть не зарегистрировалась ли 
она, чтоб посмотреть не зарегистрировался ли я?!

(….из сетевого фольклора)



Положительные качества 
продвижения в социальных сетях:

• Максимальный охват  целевой аудитории при 
минимальных вложениях (Стоимость контакта 
значительно ниже персональной встречи)

• Отсутствие угрозы «запрета посещений»

• Использование личного времени врача

• Покрытие информацией регионов и докторов, к которым 
нет возможности совершать визиты медицинских 
представителей.

• Быстрота охвата целевой аудитории



Возможности, предоставляемые 
проектом:

• Донесение основного сообщения по промотируемым 
препаратам

• Анализ переходов по ссылке на полный текст 
информационного сообщения

• Он-лайн контроль откликов на донесенную информацию

• Возможность видеть всю историю взаимоотношений с 
каждым доктором

• История взаимоотношений с доктором остается в 
компании



Характеристика основных 
социальных сетей

Источник http://yourweb.net.ua/?p=1818



Пример группы врачей, 
зарегистрированных «ВКонтакте»



Статистика зарегистрированных 
в сети врачей

Собственные данные на основе анализа зарегистрированных пользователей «ВК»



Пример позитивного ответа на рассылку 
информации







Стратегии целевой группы

Удерживать

(А1)

Бюджет 70€
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Tel. 067 239 46 67

Igor.zherebko@gmail.com


