






































Реклама
Александр Бикбаев
Мы постоянно работаем с разными рекламными каналами. 
От привычных и стандартных, вроде наружной рекламы, 
до современных возможностей интернет- маркетинга: SMM, 
контекстная реклама, рассылки, геотаргетинг, работа  
с блогерами, квизы – любой из каналов может сработать,  
и пока ты его не попробуешь, не узнаешь.
Но, пожалуй, какими бы инструментами вы не пользова-
лись, очень важен call tracking – подмена номеров  
на каждый рекламный канал. Это ключевое для анализа, 
какие из них работают, какие проседают. Аналитика марке-
тинговых активностей критически важна. Мы отслеживаем 
эффективность и расходы на рекламу в стоматологиче-
ской программе МИС IDENT.
Отдельное направление – продвижение бренда врачей. 
Пациентам важно, к кому они идут. Кроме того мы про-
воцируем клиентов на отзывы. Привычно перекрывать 
негатив позитивом, мы же обрабатываем каждый отзыв, 
общаемся с клиентом, нивелируем разногласия. 

Екатерина Романова
Стоматологическая услуга – сложный продукт с точки зре-
ния маркетинга, находящийся на пересечении медицины, 
эстетики и коммерции. Услуга не импульсивного спроса, 
она требует постоянной имиджевой поддержки, чтобы 
при определенных обстоятельствах у пациента был четкий 
алгоритм: «обращаюсь именно в эту клинику». Не сек рет, 
что для медицины основным источником привлечения па-
циентов является «сарафанное радио».Так было и в нашей 
клинике: доля первичных пациентов по этому каналу еще 
в 2016 году могла составлять 70%. Пересмотрев марке-
тинговую стратегию, мы отказались от неэффективных ка-

налов продвижения по данным нашей аналитики и стали 
прилагать усилия на привлечение новых пациентов, новой 
целевой аудитории из интернет-каналов (SEO-продвиже-
ние, контекстная реклама, SMM, ORM). На сегодняшний 
день мы управляем 4 успешными уникальными сайтами  
и 6 социальными группами. Что касается SMM-направле-
ния, то работать с ним стало сложнее, чем, например,  
в 2015 году. Ранее было достаточно выложить фотографию 
с подписью и несколькими хэштегами. Сейчас же алгорит-
мы социальных сетей постоянно обновляются и приходит-
ся выделять бюджет, чтобы не выпадать из «умной» ленты 
подписчиков. Кроме того, наблюдается общая утомляе-
мость аудитории от потока информации в социальных  
медиа. Люди удаляют аккаунты, а у многих наших пациен-
тов их и вовсе нет. Это обусловлено их стилем жизни  
и поведением. Но мы придерживаемся четкой позиции: 
все циклично. Социальные сети не исчезнут из мобиль-
ных телефонов, а простота и удобство поиска необходи-
мой информации в них предоставляют им преимущество 
перед поисковыми системами. Мы будем и дальше 
развивать SMM-направление, обучая, информируя  
и развлекая наших подписчиков. Аккаунты клиники ведем 
самос тоятельно, потому как твердо убеждены: ни одно  
SMM-агентство не знает стоматологическую кухню луч-
ше, чем маркетологи, и не живет жизнью одного бренда, 
а значит, по большей части их работа автоматизирова-
на и обезличена. Мы приветствуем, когда врачи ведут 
собст венные аккаунты и поддерживают контакт с целе-
вой аудиторией. Для медицинской сферы это абсолютно 
приемлемое явление. Врачи развивают личные аккаунты 
автономно, вкладывая собственные представления, исхо-
дя из потребностей пациентов.

























































Nikita Karasev

























































