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О спикерах 

Шабуров Сергей 
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• 37 лет 

• В Kokoc Group 9-ый год 

• В SEO –16 лет  

• В IT – 18 лет 

• От помощника системного администратора до 

CTO Kokoc.com 

• Работал и продвинул 200+ сайтов 



О спикерах 

Апухтина Елена 
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• 34 года 

• В Kokoc Group 2 года 

• В digital-маркетинге –10 лет 

• Прошла путь от ассистента специалиста по 

контекстной рекламе до руководителя развития 

бизнеса в kokoc.com 

 



О компании 
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Kokoc Group — это группа 

компаний, объединяющая 

агентства и сервисы 

интернет-маркетинга. Мы 

развиваем проекты в 

формате 360° digital. 

С 2004 года 
на рекламном рынке 

4000+ 
проектов в работе 

1200+ 
сотрудников 

30 
агентств и сервисов в регионах 

в Москве 

20 
лет в поисковом 

продвижении 

ТОП-3 
В российских 

рейтингах SEO-агентств 
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О чём мы расскажем 
 

Статистика для медицинских сайтов 

Особенности SEO для мед сайтов в 2024 

Тренды в контекстной реклама 2024 

Особенности продвижения в контекстной реклама 



Часть I. Статистика для медицинских сайтов 



Часть 1. Статистика. Источники трафика 
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SEO + Perform ~ 60% 



Часть 1. Статистика Распределение трафика 

SEO по ПС 
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Важны обе 

поисковые системы 



Часть 1. Статистика. Распределение трафика 

SEO по типам сайтов 
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Диагностические 

центры: 

хороший потенциал для  

конкуренции 



Часть 1. Статистика. Распределение трафика 

SEO по типам сайтов 
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Клиники: 

Потенциал в Google 



Часть 1. Статистика. Распределение трафика 

SEO по типам сайтов 
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Лаборатории: 
отличный потенциал для  
конкуренции 



Часть 1. Статистика. Распределение трафика 

SEO по типам сайтов 
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Аптеки: 

Потенциал в Google 



Часть 1. Статистика. Распределение трафика 

SEO по типам сайтов 
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Стоматологии: 

Потенциал в Google 



Часть 1. Статистика. Выводы 
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• SEO + Performance – основные источники заказов; 

• Важен Яндекс и Google одинаково; 

• Диагностические центры, лаборатории – приемлемая конкуренция в обеих ПС; 

• Клиники, аптеки, стоматологии - Google в первую очередь как точка роста; 

• Не забываем продвигаться внутри агрегаторов. 

 

 

 



Часть II. Особенности SEO продвижения 



Часть 2. Особенности SEO. SEO до 2024 
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Факторы ранжирования: 

• Региональные 

• Поведенческие 

• Доменные 

• Текстовые 

• Коммерческие и EEAT 

• Технические 

• Ссылочные 

Оценивается 

сайт 



Часть 2. Особенности SEO. SEO в 2024 
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Факторы ранжирования: 

• Региональные 

• Поведенческие 

• Доменные 

• Текстовые 

• Коммерческие и EEAT 

• Технические 

• Ссылочные 

Оценивается 

бизнес 



Часть 2. Особенности SEO. Метрики и концепции 

оценок 

18 ©2024 Kokoc.com +7 (495) 127–90–00 

Проксима (Яндекс) — метрика качества 

страниц, которая рассчитывается на основе 

оценок страниц из собранной Яндексом базы. 

Профицит (Яндекс) — метрика полезности 

выдачи, которая рассчитывается исходя из 

взаимодействий пользователя с Поиском 

EEAT (Google) – опыт, экспертиза, 

авторитетность, достоверность. Концепция 

оценки качества сайта. 



Часть 2. Особенности SEO. Данные для оценок 
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ПФ: Данные о взаимодействиях на 

результатах поиска и сайте в машинном 

обучении 

Оценки асессоров и экспертов 

тематики через машинное обучение 

Внешние источники: социальные сети, 

другие сайты, агрегаторы, сервисы, 

приложения, офлайн сигналы… 

Медицина – одна из важнейших YMYL 

тематик. 

Яндекс и Google взялись за неё в первую очередь 



Часть 2. Особенности SEO. Объекты оценок 
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Оффлайн метрики Взаимодействия с элементами сайта 

Качество контента 

Информация об авторе УТП 

Репутация 

Контакты 

Удобство сайта 

Инфо о компании 

Сотрудники 

Качество обслуживания 

Ценовая политика 

Заказы и конверсия 

Сила бренда 
Упоминания компании 

Поисковая выдача 
Сайты конкурентов 

Проксима 

Профицит 

E-E-A-T 



Часть 2. Особенности SEO. Работа с профилями 
геосервисов 
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Часть 2. Особенности SEO. Работа с 
функциональностью 
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Часть 2. Особенности SEO. Работа с репутацией в 
т.ч. на геосервисах 
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Часть 2. Особенности SEO. Конверсия блога 
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Часть 2. Особенности SEO. Выводы 
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Работаем с оценками бизнеса, а не 

сайта  

Работаем не только с сайтом, но и с 

внешними источниками 

Улучшаем взаимодействие 

пользователя на выдаче и на сайте 
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Часть III. Особенности продвижения 

в контекстной рекламе 
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Интро: тренды контекстной рекламы в 

медицинской тематике 

2024-2025 
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Рост мобильного 
трафика и 

адаптация сайта 
под мобильные 

устройства 

Гиперлокальная 
реклама 

 

Тестирование 

посадочных 

страниц 

 

Персонализированные 

предложения и 

рекламные кампании 

 

Видео форматы 
и визуальный 

контент 

Ориентированно
сть на доверие и 

репутацию 

Рост стоимости 
клика на поиске, 

ведение на 
автоматических 

стратегиях 

Создание 
отдельных 

лендингов под 

услуги 
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1. Подготовка к рекламной кампании 



1. Внедрение сквозной аналитики 
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• Подключение колл-трекинга для отслеживания и тегирования звонков 

• Интеграция рекламной кампании и колл-трекинга с CRM 

• Настройка целей в Яндекс.Метрике 

 

 



2. Подготовка посадочной страницы для приема 

трафика и лидов 
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1. Подключайте максимальное количество форм захватов (онлайн-чат, виджет обратного 

звонка, виджеты используемых мессенджеров) 

 

2. Убедитесь, что ваш сайт адаптирован под мобильные устройства 

 

3. Формы заявки и обратного звонка должны работать и передавать лиды на сторону 

организации и в счетчики. 

 

4. Соблюдены правила UX (заметные формы, расположенные в нужных местах, вверху 

страницы, должны быть заметны) 

 

5. Убедитесь, что готовы предоставить необходимый пакет документов для передачи в 

Яндекс 

 

6. Заполните карточку организации в Яндекс.Бизнесе 

 

7. Добавляйте лид-магниты (бесплатная консультация, скидка итд) 



3. Настройка внутренних процессов в организации 
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Оперативность обработки 
запроса от клиента 

Система учета пациентов 

хранение данных о них  

Звонок, заявка, форма обратного звонка, сообщения в мессенджере 

Клиентский сервис 

Настроена внутренняя CRM, корректно фиксирует источники данных 

Вежливость, готовность предложить альтернативы, оперативность 
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2. Так что там по рекламе-то? 



Мастхэвы контекстной рекламы в медицинской тематике 
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1. Грамотно разделяем семантику: 

-По заболеваниям 

-По специальностям врачей 

-По конкретным врачам 

-По симптомам 

-Остальной информационный трафик 

-По услугам 

 



Мастхэвы контекстной рекламы в медицинской тематике 
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2. Используем гиперлокальный таргетинг и рекламу в геосервисах (musthave – Яндекс.Карты) 

3. Ключи по «срочным услугам» всегда держим в топе на ручных ставках (например, вызов нарколога 

на дом) 

4. Используем все доступные расширения объявлений в Яндекс.Директ 

● визитка! 

● 8 быстрых ссылок с описанием 

● промо акции 

● уточнения 

● отображаемая ссылка 

5. В коллтрекинге выделяем отдельный номер телефона под визитку 

6. Работа над отзывами в сети, особенно в Яндексе 



Чего делать категорически нельзя 
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1. Запускать рекламу медицинских товаров и услуг без соответствующих документов 

и сертификатов (Медицинские услуги, Медицина и фармацевтика, Медицинские 

услуги онлайн) 

2. Гарантировать выздоровление, похудение, улучшение самочувствия, итд 

3. Использовать в рекламе сравнение с конкурентами (лучшие врачи, самые низкие 

цены) 

4. Использовать недостоверную информацию 

5. Не маркировать рекламу 

6. Рекламировать рецептурные препараты 

https://yandex.ru/support/direct/moderation/categories/medicine-medical-activity.html
https://yandex.ru/support/direct/moderation/categories/medicine.html
https://yandex.ru/support/direct/moderation/categories/telemed.html
https://yandex.ru/support/direct/moderation/categories/telemed.html


Рекламные объявления: наши «да» и «нет» 
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Объявление должно закрывать все «боли» пациента: 

• Цена на услугу 

• Месторасположение 

• Квалификация врачей 

• Наличие скидок 

• Возможность записаться на прием день-в-день 

• Объявление должно быть релевантно поисковому запросу пользователя 
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3. Где мои лиды, или 

Оценка результатов рекламной кампании 



Что анализировать? 
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● CPC 

● Качество трафика 

● Площадки в РСЯ 

● Стоимость лида 

● Количество лидов 

● Сезонность 

● Распределение по устройствам 

● Соцдем 

● Гео 

● Количество обращений из контактов в качественный лид 

● Прослушивание звонков (качество обработки звонков) 
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Кейс 

Наркологическая клиника 
 



Вводные 
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Наркологическая клиника 

 

Гео: Новосибирск 

 
Нет коллтрекинга 

 

Клиенту нужен непрерывный поток звонков 

 
Приоритет - срочные услуги  



Структура рекламной кампании 

43 

● Брендовая рекламная кампания 

 

● Срочные услуги (вывод из запоя) 
- снять похмелье 

- вызов нарколога на дом 

- капельница от алкоголя 

- вывод из запоя 

- вывод из запоя в стационаре 

 

● Лечение алкоголизма 
-лечение алкоголизма 

-кодировка 

-реабилитация 

-рехаб 

 

● Общая кампания - наркологическая клиника 
-наркология 

-наркологическая клиника 
 

 



Примеры рекламных объявлений 
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Стратегии рекламной кампании 
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Используется только поисковая реклама 

 

● РК по срочным услугам - ручное управление ставок / автоматические стратегии  

● РК клиники - оптимизация кликов без ограничений стоимости клика / оптимизация 

конверсий 

 

На какие цели оптимизируем: 

● отправка всех форм (заказ обратного звонка + заявки с виджетов + чат) 

● звонок 

● клик по номеру телефона / форме 

● пробуем цель по длительности визита (пользователь был на сайте больше 3 минут) 



Результаты 
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CPC: 374 руб. 

CR: 1,47% 

Конверсий: 51 

CPL: 25 381,50 руб. 

CPC: 429,96 руб. 

CR: 10,97% 

Конверсий: 395 

CPL: 3918, 58 руб. 

Результат клиента Наш результат 



Специальное предложение 

47 

https://kokoc.com/promo/digital-medica/ 

• Аудит РК бесплатно + консультация эксперта по 

контекстной рекламе первым 3-м участникам 

 

• Консультация по SEO с Сергеем Шабуровым первым 3-м 

участникам 



Спасибо! 
 

Адрес: г. Москва,  

Цветной бульвар, д. 30, строение 1 

«Apollax Space» (м. «Цветной бульвар») 

Время работы офиса: пн. – пт. 9:00–

20:00 

 

Телефон: +7 (495) 772–97–91 

hello@kokoc.com 

 

 


