


Big Data 

• некие технологии, инструменты и методы; 
• данные могут быть структурированные и неструктурированные; 
• данные должны быть огромных размеров; 
• в итоге обработки данных мы должны получить некий профит. 
 
К задачам, решаемым методами Big Data относят: 
• сбор данных; 
• хранение данных; 
• работа с данными (агрегация, анализ, описание); 
• выявление взаимосвязей и построение трендов (возможно, с конечной 
целью предсказания). 

 



Data mining 

• некие технологии, инструменты и методы; 
• данные уже структурированы, так как уже как-то хранятся и с ними уже 
как-то работают; 
• данные могут быть любых размеров; 
• в итоге обработки данных мы должны получить некий профит. 
 
К задачам, решаемым методами Data Mining относят: 
• работа с данными (агрегация, анализ, описание); 
• выявление взаимосвязей и построение трендов (возможно, с 
конечной целью предсказания). 

 



Ключевое для нас 

Выявление взаимосвязей и 
построение трендов  

(с конечной целью предсказания) 

 



Типичная задача 

• Имеется набор объектов, скажем, пациентов и множество 
признаков, их описывающих. Из всего множества объектов есть 
небольшая группа, для каждого объекта из которой известно 
значение целевой переменной, например, вероятность того, что 
пациент склонен совершить то или иное целевое действие. Это 
так называемая обучающая выборка.  

• Задача заключается в предсказании значения целевого признака 
для всех остальных объектов.  



Пример 

• Мы знаем пол, доход, возраст, семейное положение, место 
проживания женщин и знаем, что они покупают определенный 
препарат или медуслугу. С какой вероятностью другие женщины 
из похожей страты откликнутся на предложение купить этот же 
препарат или услугу (а другие группы или другие 
препараты/услуги)? 

• Если женщина покупает определенные товары и продукты 
питания в магазине, которые (мы точно знаем) покупают 
беременные женщины, то есть высокая вероятность, что эта 
женщина беременна и мы можем послать ей предложение 
купить товары для беременных 



Практическое использование 

Маркетинг традиционный 

1. Гипотеза 

2. Качественное исследование 

3. Подтверждение гипотезы 

4. Количественное исследование 

5. Формулирование предложения 

6. Трансляция предложения ЦА 

7. Переход к шагу один 

Маркетинг “Big Data” 

1. Сбор данных  

2. Обучение системы 

3. Система предлагает множество 
ЦА и стимулов для них 

4. Трансляция стимулов 

5. Изучение реакции 

6. Переход к шагу один 



Результаты работы 
Наверное, самая большая база пациентов в Украине 

создано акаунтов активировано акаунтов 

3 229 044 

854 469 

Апрель 2013 Октябрь 2016 



Инструменты 
Уникальные инструменты, которых вы не найдете ни в одном другом канале передачи сообщений 

РАССЫЛКИ 

ТРИГГЕРА БАННЕРЫ 

купоны 



Основные показатели Vitagramma.com 
Сколько пользователей в системе и какие действия по отношению к ним мы можем сделать 

3 229 044 

2 970 410 
Можем послать SMS 

854 469 
Можем послать купон 

И показать рекламу 

Можем послать письмо 

Или триггер 

1 355 574 
Всего в Vitagtramma.com 



Распределение пациентов в системе 
Распределение зарегистрированных пользователей по областям Украины 
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33% 
МУЖЧИНЫ 

67% 
ЖЕНЩИНЫ 

 

Основные показатели Vitagramma.com 
Распределение пользователей по возрастам 

18% 

72% 

ДЕТИ 0-16 ЛЕТ 

ВЗРОСЛЫЕ 17-99 ЛЕТ 



Основные показатели Vitagramma.com 
Распределение зарегистрированных пользователей по «социально-демографическому профилю» 
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Результаты 

• Сгруппировали 25 целевых аудиторий на основании возраста, 
пола, результатов анализов и реакции на предыдущие контакты  

• Варьируем послание в зависимости от определенных признаков 

• Разработали триггер «если-то»: предлагаем после получения 
результатов анализов сделать определенные действия 



Результаты (2) 

• отправлено около 48 млн. электронных писем с купонами  

• прочитано 6,8 млн (open rate 14,1 %) 

 

• скачано купонов - 283 тыс.  
• конверсия открытие/скачивание = 4,16 % 

 

• использовано - 40 тыс. купонов 
• использовали/скачали = 14,1%,  

• использовали/прочитали письма = 0,6% 



Результаты (3) 

• Стоимость отправки 48 млн. электронных писем   
• 0, 25 млн. грн 

• Оборот от использованных купонов 
• 18 млн. грн. 

 

• Средний чек - 450 грн 



Что можно сделать с помощью Витаграммы 

• Послать индивидуальное информационное сообщение (в том 
числе и по Rx-препаратам) любому пациенту с учетом таких 
переменных: результаты анализов, дата сдачи, пол, возраст, 
место сдачи анализов, результаты ранее сданных анализов 

• Open Rate таких сообщений – до 70%, действие после открытия – 
до 50% 

• В этом сообщении предусмотреть call-to-action: посмотри сайт, 
позвони в колл-центр, запишись на визит к рекомендованному 
врачу 

 

 



Какую проблему решает Витаграмма 

1. Доставить информацию о любом препарате пациенту «прямо в 
руки» 

2. Зафиксировать реакцию пациента на полученную информацию 

3. Продолжить диалог за пределами интернета (звонок, визит) 


