
Новый мир Pharma. 
Digital-стратегия фармацевтических брендов 
на основе контент-маркетинга



Основные барьеры и особенности фармы

 Ограничения по рекламе
 Низкое знание препаратов 

большинства категорий
 Нет эмоциональных или 

статусных покупок
 Придирчивость в выборе из-за 

страха ошибиться
 Ограничения по дистрибуции
 Огромные бюджеты Big 

Pharma – высокая конкуренция



Низкий уровень вовлеченности в 
категорию в начале customer journey

До возникновения потребности 
пациент обычно не знает никаких 
препаратов категории, кроме ОТС

Это процесс 
познания! 



Рациональный выбор препарата

• Отзывы покупателей
• Отзывы врачей
• Статьи
• Обзоры тематики



Главные источники информации о 
фармацевтических препаратах, которым 
доверяют люди

Рекомендации 
врачей

89% 76%79%88%

Личный опыт
Рекомендации 
фармацевтов 

в аптеках

Советы 
знакомых 
и друзей



Ограниченная дистрибуция

• Проблемы с 
дистрибуцией, 
особенно для 
стартующих препаратов 

• Запрет полноценной 
онлайн-торговли



Запрет на онлайн-торговлю

Мало игроков 

Отсутствие 
сквозной аналитики

Невысокий уровень 
е-ком технологий



Digital – ключ к современному 
пациенту



Какие задачи мы ставили перед собой, работая над 
стратегией?

 Определить оптимальные инструменты 
работы в digital. Это должно быть дёшево и 
эффективно. 

 Определить digital KPIs и построить 
прозрачную работу с ними. 

 Понять связь между продажами, 
запросами, трафиком и конверсией.



мониторинг 
поисковой выдачи 
(Yandex и Google)

+ 
мониторинг 

присутствия брендов

Как замерять, сколько заинтересованных 
пользователей ты охватываешь?

http://pharma2019.semantex.ru/ ежемесячно

Охват трафика

http://pharma2019.semantex.ru/


Корреляционная модель Запросы-Продажи
на базе 2016-2018 года

Sales

11



Сколько нужно кликов для одной 
купленной упаковки препарата 

через интернет? 



Какие KPI для digital мы используем?

Динамика 
онлайн-
продаж 

Динамика 
запросов

Динамика 
тональности 

бренда
в сети



Продажи on-line

Данные apteka.ru
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Рост запросов по бренду в 2016-2019 гг. 

Январь Февраль Март Апрель Май Июнь Июль Август Сентябрь Октябрь Ноябрь Декабрь
2016 752 442 370 397 828 1035 1467
2017 1712 1337 1728 1610 1532 1382 1350 1423 1514 1907 1622 1738
2018 2019 1762 2014 1733 1540 1169 1420 1520 1754 3597 4 521 3897
2019 3889 5183 8992 8092 7743
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Рост запросов по бренду в 2016-2019 гг. 
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За счет чего вырос спрос на бренд 
(Yandex Wordstat)
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Доля брендов на слое тематика_лечение, сентябрь 2018
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Доля брендов на слое тематика_лечение, октябрь 2018

• Последовательный контент-маркетинг, направленный на охват пользователей, проявивших себя на уровне запросов
• Размещение на тех внешних ресурсах, где уже есть наш потребитель

Бренд 2 Бренд 3 Бренд 4 Бренд 5

Трафик по тематике,
всего по топ-20 посадочных 
страниц

Видимость бренда, среди 
трафика пользователей 
(в абс. числах и % от всего 
трафика)



Воронка продаж препарата через apteka.ru за январь –
ноябрь 2018

► Основной источник трафика – SEO Google и Yandex
► Основные запросы – климакс, симптомы климакса, всё, что 

связано с климаксом
► Стоимость одного пользователя – 0,6 
► 426 470 руб. – бюджет на продвижение (январь – декабрь  2018) 

► Основной источник трафика – сайт о проблеме, SEO, Google и
Yandex

► Основные запросы – брендовые по препарату, научные запросы
по статьям

► Стоимость одного пользователя – 1,8 руб.  (в июне 3,6 руб.)
► 76 863 руб. – бюджет на продвижение сайта о препарате 

► Пользователи, которые кликнули на «Купить», «Купить on-line»
► Стоимость одного пользователя – 108 руб. (в июне 248  руб.), 
► Бюджет на продвижение  двух сайтов - 503 333 руб.

1445 пришли на
apteka.ru 

и кликают по сайту

67 покупок 
препарата 

43 472
пользователей. 

Из них 37 950 с сайта 
о проблеме 

1445 
пользователей
Ушли с сайта 
pineamin.ru на 

apteka.ru 

701 660
пользователей 

на сайте о 
проблеме

► Стоимость за контакт – 143 руб. ( в июне 420 руб.) 

► Пользователи, которые купили в apteka.ru 
► Стоимость одной покупки  - 3 378 руб.  (6 423 руб.) 

► Сейчас стоимость такой покупки будет гораздо меньше, потому 
что все работы по продвижению ведутся in-house

4 623 пользователей
ушли с сайта  
препарата на 

apteka.ru 

67 покупок 
препарата 

3 532 пришли на
apteka.ru и читают 

информацию о 
препарате 

149 покупок 
препарата 



Спасибо за внимание!
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