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Введение
Email-маркетинг остаётся одним из самых эффективных каналов
коммуникации в фармацевтической отрасли. Однако для достижения
максимальной эффективности необходимо использовать современные
технологии и подходы. В этой статье мы рассмотрим ключевые техники email-
сегментации, применимые в фармацевтике и здравоохранении в России.
Особое внимание уделим возможностям MarTech и соответствию
нормативным требованиям.

Почему сегментация важна для фармацевтики
Сегментация позволяет адаптировать сообщения под конкретные группы
подписчиков, повышая их актуальность и конверсию. В фармацевтической
отрасли она особенно важна по следующим причинам:

- Персонализация медицинских рекомендаций: Увеличение приверженности
терапии.

- Соблюдение регуляций: Уход от прямой рекламы рецептурных препаратов.
- Оптимизация маркетинговых бюджетов: Снижение затрат на рассылки.
По данным исследования Netology (2024), компании, использующие
сегментацию, добиваются роста вовлечённости на 25%.

Основные виды сегментации в фармацевтическом
маркетинге
1. Демографическая и географическая сегментация
- Демография: Возраст, пол, профессия.
- География: Регион проживания, доступность медицинских услуг.
Пример: Кампании по вакцинации нацелены на пожилых людей в регионах с
низким уровнем иммунизации.

2. Поведенческая сегментация
Анализ действий, таких как открытия email, клики по ссылкам, покупки.

Пример: Если пациент пропустил приём лекарства, система отправляет
напоминание с рекомендациями.

3. Психографическая сегментация
Учитываются интересы, ценности и образ жизни подписчиков.
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Пример: Пациенты, интересующиеся натуральной медициной, получают
контент о травах и растительных препаратах.

4. RFM-анализ (Recency, Frequency, Monetary)
- Recency: Последние действия пользователя.
- Frequency: Частота взаимодействий.
- Monetary: Сумма покупок.
Пример: VIP-клиенты получают эксклюзивные предложения на
персонализированные медицинские услуги.

Инструменты MarTech для сегментации в России
Mindbox
Российская платформа, предлагающая AI-сегментацию и интеграцию с CRM.

Преимущества:

- Соответствие ФЗ-152 "О персональных данных".
- Глубокий анализ аудитории.

Unisender
Подходит для малого и среднего бизнеса. Предлагает простую настройку
сегментации.

Международные платформы: HubSpot, Klaviyo
Имеют более широкий функционал, но могут быть сложны в адаптации к
российским регуляциям.

Лучшие практики
1 Этический сбор данных: Получение согласия на обработку персональных

данных.
2 Персонализация контента: Использование динамического контента.
3 Интеграция каналов: Email, SMS, push-уведомления.
4 A/B-тестирование: Оптимизация тем письма и CTA.

Кейсы успешной сегментации в России
Medical Bridge
Фармкомпания внедрила сегментацию по специальностям врачей.
Кардиологи получали информацию о новых препаратах для сердца.
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Результаты:

- Рост вовлечённости на 30%.
- Увеличение конверсии на 25%.

Аптека.ua
Использовала поведенческую сегментацию для напоминаний о приёме
лекарств. Итог: снижение оттока пациентов на 15%.

Будущее сегментации в фармацевтике
- Гиперперсонализация: Прогнозирование потребностей пациентов с

использованием AI.
- Блокчейн: Обеспечение безопасности данных.
- Интеграция с телемедициной: Упрощение взаимодействия пациента с

врачом.

Заключение
Современные технологии сегментации позволяют фармацевтическим
компаниям улучшать вовлечённость и повышать эффективность маркетинга.
Используйте продвинутые инструменты MarTech, чтобы соответствовать
требованиям рынка и ожиданиям аудитории.
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