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1 СТРУКТУРА ДИСЦИПЛИНЫ

Обеспечивающий факультет ГФ

Обеспечивающая кафедра СО

Общая трудоемкость (ЗЕТ) 3

Курс 2

Семестр 3

Виды занятий

Лекции (академ. часов) 8

Практические занятия (академ. часов) 9

Иная контактная работа (академ. часов) 1

Все контактные часы (академ. часов) 18

Самостоятельная работа, включая часы на контроль 90
(академ. часов)

Всего (академ. часов) 108
Вид промежуточной аттестации

Дифф. зачет (курс) 2
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2 АННОТАЦИЯ ДИСЦИПЛИНЫ

«КОММУНИКАЦИОННОЕ ПРОДВИЖЕНИЕМЕДИЦИНCКИХ
ТЕХНОЛОГИЙ
НА РЫНКЕ B2C»

Дисциплиина направлена на знакомство со спецификой коммуникацион­

ной деятельности на рынке медицинских технологий. Особое внимание уде­

ляется особенностям взаимодействия с целевой аудиторией клиентов, включая

правовые аспекты и контент­стратегии.

SUBJECT SUMMARY

«COMMUNICATION PROMOTION OF MEDICAL TECHNOLOGIES ON
B2C MARKET»

The discipline is targeted to get acquaintance with communication activities

specificity of medical technologies market. The focus is made on peculiarities of

interaction with physical clients as a target audience (such as law issues and content­

strategies elaboration).
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3 ОБЩИЕ ПОЛОЖЕНИЯ

3.1 Цели и задачи дисциплины

1. Цель – формирование у студентов знаний, умений и навыков разработки про­

грамм, проектов и продуктов коммуникационного продвижения медицинских

технологий на рынке В2С.

2. Задачи дисциплины:

­изучить ключевые инструменты коммуникационного продвижения вмедицине;

­сформировать умения применения юридических и этических правили ограни­

чениями в продвижении медицинских товаров и услуг;

­приобрести навыки составления портрета и CJM пациента.

3. Знания:

­ключевых инструментов коммуникационного продвижения в медицине;

­юридических и этических правил и ограничений в продвижении медицинских

товаров и услуг;

­видов контента, используемых для принятия решения о приобретении меди­

цинских товаров и услуг.

4. Умения:

­выявлять страхи и ожидания пациента;

­формировать информационную структуру сайтов и посадочных страниц для

продвижения медицинских технологий, товаров и услуг;

­построения комунникационных стратегий для медицинских технологий, това­

ров и услуг на рынке В2С.

5. Навыки:

­составления CJM пациента;

­анализа репутации медицинских технологий, товаров и услуг.
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3.2 Место дисциплины в структуре ОПОП

Дисциплина изучается на основе ранее освоенных дисциплин учебного плана:

1. «Креативные технологии в стратегических коммуникациях»

2. «Разработка и продвижение контента»

3. «Разработка и реализация коммуникационной стратегии»

4. «Медиакоммуникационные системы»

и обеспечивает изучение последующих дисциплин:

1. «Производственная практика (профессионально­творческая практика)»

2. «Производственная практика (преддипломная практика)»
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3.3 Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине, соот­

несенных с планируемыми результатами освоения образовательной

программы

В результате освоения образовательной программы обучающийся должен

достичь следующие результаты обучения по дисциплине:

Код компетенции/
индикатора
компетенции

Наименование компетенции/индикатора компетенции

СПК­5 Способен применять коммуникационные инструменты для высокотех­
нологичных продуктов и сервисов

СПК­5.3 Использует коммуникационные инструменты для продвижения меди­
цинских технологий
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4 СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ

4.1 Содержание разделов дисциплины

4.1.1 Наименование тем и часы на все виды нагрузки

№
п/п

Наименование темы дисциплины Лек,
ач

Пр,
ач

ИКР,
ач

СР,
ач

1 Коммуникационное продвижение в медицине. Введе­
ние.

1 1 10

2 Пациент как целевая аудитория. 1 1 10
3 Управление коммуникациями с пациентами. Голос

бренда.
1 1 10

4 Коммуникационная воронка. 1 1 10
5 Сайты и посадочные страницы в продвижении меди­

цинских технологий.
1 1 10

6 ORM как технология продвижения медицинских техно­
логий

1 1 12

7 Визуальные коммуникации в продвижении медицин­
ских технологий.

1 1 10

8 Построение коммуникационных стратегий продвиже­
ния медицинских технологий.

1 2 1 18

Итого, ач 8 9 1 90
Из них ач на контроль 0 0 0 0
Общая трудоемкость освоения, ач/зе 108/3

4.1.2 Содержание

№
п/п

Наименование темы
дисциплины

Содержание

1 Коммуникационное продви­
жение в медицине. Введение.

Инструменты коммуникационного продвижения в ме­
дицине. Правила и ограничения в продвижении мед.
услуг.

2 Пациент как целевая аудито­
рия.

Специфика ЦА: страхи и ожидания пациентов. Паци­
ентский CJM.

3 Управление коммуникациями
с пациентами. Голос бренда.

Управление коммуникациями с пациентами. Онлайн
и офлайн коммуникации. Роль врача и персонала в
успешном продвижении клиники. Роль офлайн ком­
муникаций в продвижении фармацевтической продук­
ции.

4 Коммуникационная воронка. Коммуникационная воронка. Путь к покупке лекарств,
услуг или выбору врача нелинеен. Виды контента для
различных этапов воронки.
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№
п/п

Наименование темы
дисциплины

Содержание

5 Сайты и посадочные страни­
цы в продвижении медицин­
ских технологий.

Сайты и посадочные страницы, как инструмент про­
движения. Плюсы и специфика применения посадоч­
ных страниц в продвижении на медицинском рынке .
Правила сайта медицинского учреждения.

6 ORM как технология продви­
жения медицинских техноло­
гий

Правила работы с отзывами (стимулирование, сбор, за­
ливка). Основные сайты­отзывики в области мед. тех­
нологий и правила работы с ними.

7 Визуальные коммуникации в
продвижении медицинских
технологий.

Визуальные коммуникации в В2С продвижении: ха­
рактеристики, элементы, приемы. ”Можно и нельзя” в
визуальных коммуникациях на медицинском рынке.

8 Построение коммуникацион­
ных стратегий продвижения
медицинских технологий.

Построение коммуникационных стратегий в на рын­
ке медицинский технологий. Работа с инструментами
коммуникационного продвижения ”по задачам”. По­
строение коммуникационной стратегии на основе име­
ющихся ресурсов.

4.2 Перечень лабораторных работ

Лабораторные работы не предусмотрены.

4.3 Перечень практических занятий

Наименование практических занятий Количество ауд. часов
1. Коммуникационное продвижение в медицине. 1
2. Пациент как целевая аудитория. 1
3. Управление коммуникациями с пациентами. Голос бренда. 1
4. Коммуникационная воронка. 1
5. Сайты и посадочные страницы в продвижении медицинских
технологий. 1
6. ORM как технология продвижения медицинских технологий. 1
7. Визуальные коммуникации в продвижении медицинских тех­
нологий. 1
8. Построение коммуникационных стратегий продвижения ме­
дицинских технологий. 2
Итого 9

4.4 Курсовое проектирование

Курсовая работа (проект) не предусмотрены.
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4.5 Реферат

Реферат не предусмотрен.

4.6 Индивидуальное домашнее задание

Общая цель всех указанных заданий – формирование компетенции примене­

ния коммуникационных инструментов для высокотехнологичных продуктов и

сервисов на примере медицинской сферы.

Требований по количеству страниц и источников не предъявлется. Ключевым

критерием для оценивания ИДЗ является обоснованность и логичность пред­

лагаемых решений.

Тема 1. Выберите компанию и продукт. Составьте их описание, опишите каки­

ми инструментами продвижения пользуются. Проверьте на соответствие зако­

ну о рекламе. 

Тема 2 Составьте аватар пациента и его коммуникационный CJM. Доработайте

голос бренда согласно аватару. Обоснуйте. 

Тема 3 Подберите весь комплекс коммуникационных инструментов для своей

компании. Обоснуйте выбор. 

Тема 4 Составьте коммуникационную воронку и контент­план на ее основе 

Тема 5 Сделайте лэндинг (яндекс­турбо страницу) под свой продукт. Обоснуй­

те свой выбор. 

Тема 6 Напишите 3 отзыва (на врача, на клинику, на медицинский препарат),

согласуйте с руководителем семинаров и после этого разместите их. 

Тема 7 Разработайте серию карточек для выбранных вами инструментов ком.

Продвижения. Обоснуйте свой выбор 

Тема 8 На основе аватара, коммуникационного CJM, отобранных инструмен­

тов продвижения и ресурсов, имеющихся в вашем распоряжении, разработайте
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коммуникационную стратегию своей компании.

«Оформление работы по общепринятым в университете «Требования к оформ­

лению научно­технических отчетов». ИДЗ сдаются преподавателю и защища­

ются на практических занятиях (продолжительность выступления составляет 7

минут).

4.7 Доклад

Доклад не предусмотрен.

4.8 Кейс

Кейс не предусмотрен.

4.9 Организацияи учебно­методическое обеспечение самостоятельной ра­

боты

Изучение дисциплины сопровождается самостоятельной работой студен­

тов с рекомендованными преподавателем литературными источниками и ин­

формационными ресурсами сети Интернет.

Планирование времени для изучения дисциплины осуществляется на весь

период обучения, предусматривая при этом регулярное повторение пройденно­

го материала. Обучающимся, в рамках внеаудиторной самостоятельной рабо­

ты, необходимо регулярно дополнять сведениями из литературных источников

материал, законспектированный на лекциях. При этом на основе изучения ре­

комендованной литературы целесообразно составить конспект основных поло­

жений, терминов и определений, необходимых для освоения разделов учебной

дисциплины.

Особое место уделяется консультированию, как одной из форм обучения

и контроля самостоятельной работы. Консультирование предполагает особым
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образом организованное взаимодействие между преподавателем и студентами,

при этом предполагается, что консультант либо знает готовое решение, которое

он может предписать консультируемому, либо он владеет способами деятель­

ности, которые указывают путь решения проблемы.

Самостоятельное изучение студентами теоретических основ дисципли­

ны обеспечено необходимыми учебно­методическими материалами (учебники,

учебные пособия, конспект лекций и т.п.), выполненными в печатном или элек­

тронном виде.

По каждой теме содержания рабочей программы могут быть предусмот­

рены индивидуальные домашние задания.

Изучение студентами дисциплины сопровождается проведением регуляр­

ных консультаций преподавателей, обеспечивающих практические занятия по

дисциплине, за счет бюджета времени, отводимого на консультации (внеауди­

торные занятия, относящиеся к разделу «Самостоятельные часы для изучения

дисциплины»).

Самостоятельной записи на курс нет. Студент заходит на курс, используя

логин/пароль от единой учетной записи университета (единый логин и пароль). 

Все темы включают практические занятия, которые предусматривают са­

мостоятельное выполнение заданий, а также задания с автоматической провер­

кой, результаты которых учитываются при общей аттестации полученных зна­

ний. 

Текущая СРС Примерная
трудоемкость, ач

Работа с лекционным материалом, с учебной литературой 10
Опережающая самостоятельная работа (изучение нового мате­
риала до его изложения на занятиях) 4
Самостоятельное изучение разделов дисциплины 10
Выполнение домашних заданий, домашних контрольных работ 28
Подготовка к лабораторным работам, к практическим и семи­
нарским занятиям 8
Подготовка к контрольным работам, коллоквиумам 0
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Текущая СРС Примерная
трудоемкость, ач

Выполнение расчетно­графических работ 0
Выполнение курсового проекта или курсовой работы 0
Поиск, изучение и презентация информации по заданной про­
блеме, анализ научных публикаций по заданной теме 10
Работа над междисциплинарным проектом 0
Анализ данных по заданной теме, выполнение расчетов, состав­
ление схем и моделей, на основе собранных данных 0
Подготовка к зачету, дифференцированному зачету, экзамену 20
ИТОГО СРС 90
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5 Учебно­методическое обеспечение дисциплины

5.1 Перечень основной и дополнительной литературы, необходимой для

освоения дисциплины

№ п/п Название, библиографическое описание К­во
экз. в
библ.

Основная литература
1 Азарова, Людмила Всеволодовна. Организация коммуникационных кам­

паний [Текст] : учеб. пособие / Л. В. Азарова, К. Е. Виноградова, В. Н.
Гаркуша, 2016. ­69 с.

45

Дополнительная литература
1 Биомедицинские сигналы и изображения в цифровом здравоохранении:

хранение, обработка и анализ [Текст] : учеб. пособие для вузов по направ­
лениям подгот. 09.04.02­Информац. системы и технологии, 12.04.04­Био­
техн. системы и технологии, 27.04.03­Системный анализ и упр. / [В. С.
Кубланов [и др.] ; под общ. ред. д­ра техн. наук В. С. Кубланова, 2020. ­
239 с.

15

2 Глазова, Анна Юрьевна. Медицинские системы компьютерной томогра­
фии [Текст] : учеб. пособие / А. Ю. Глазова, Г. А. Машевский, 2021. ­103
с.

20

5.2 Перечень ресурсов информационно­телекоммуникационной сети «Ин­

тернет», используемых при освоении дисциплины

№ п/п Электронный адрес
1 Статья «Особенности продвижения медицинских клиник в социальных сетях

в 2021 году»https://www.ashmanov.com/education/articles/osobennosti­prodvizhe
niya­meditsinskikh­klinik­v­sotsialnykh­setyakh­v­2021­godu/?ysclid=l869pbaye
5795396109

2 Медицинский маркетинг 2022: как привлекать пациентов в новых услови­
яхhttps://lipetsk.1cbit.ru/blog/meditsinskiy­marketing­2021­kak­privlekat­patsientov­v
­novykh­usloviyakh/?ysclid=l869pehm6k240638689

3 Пациент не пройдет мимо: все инструменты интернет­маркетинга для клини­
ки.https://vc.ru/marketing/92468­pacient­ne­proydet­mimo­vse­instrumenty­interne
t­marketinga­dlya­kliniki­chast­1?ysclid=l869phqo5o783866866

4 Стратегия продвижения медицинских услугhttps://moluch.ru/archive/287/65007/?ysc
lid=l869pqt7jv483051253

5 Медицинский маркетолог: кто и как продвигает услуги клиникhttps://trends.rbc.ru/
trends/education/60e4141d9a7947033f64a4f8
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https://www.ashmanov.com/education/articles/osobennosti-prodvizheniya-meditsinskikh-klinik-v-sotsialnykh-setyakh-v-2021-godu/?ysclid=l869pbaye5795396109
https://www.ashmanov.com/education/articles/osobennosti-prodvizheniya-meditsinskikh-klinik-v-sotsialnykh-setyakh-v-2021-godu/?ysclid=l869pbaye5795396109
https://www.ashmanov.com/education/articles/osobennosti-prodvizheniya-meditsinskikh-klinik-v-sotsialnykh-setyakh-v-2021-godu/?ysclid=l869pbaye5795396109
https://lipetsk.1cbit.ru/blog/meditsinskiy-marketing-2021-kak-privlekat-patsientov-v-novykh-usloviyakh/?ysclid=l869pehm6k240638689
https://lipetsk.1cbit.ru/blog/meditsinskiy-marketing-2021-kak-privlekat-patsientov-v-novykh-usloviyakh/?ysclid=l869pehm6k240638689
https://vc.ru/marketing/92468-pacient-ne-proydet-mimo-vse-instrumenty-internet-marketinga-dlya-kliniki-chast-1?ysclid=l869phqo5o783866866
https://vc.ru/marketing/92468-pacient-ne-proydet-mimo-vse-instrumenty-internet-marketinga-dlya-kliniki-chast-1?ysclid=l869phqo5o783866866
https://moluch.ru/archive/287/65007/?ysclid=l869pqt7jv483051253
https://moluch.ru/archive/287/65007/?ysclid=l869pqt7jv483051253
https://trends.rbc.ru/trends/education/60e4141d9a7947033f64a4f8
https://trends.rbc.ru/trends/education/60e4141d9a7947033f64a4f8


5.3 Адрес сайта курса

Адрес сайта курса: https://vec.etu.ru/moodle/course/view.php?id=13410
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6 Критерии оценивания и оценочные материалы

6.1 Критерии оценивания

Для дисциплины «Коммуникационное продвижение медицинcких техно­

логий на рынке B2C» предусмотрены следующие формы промежуточной атте­

стации: зачет с оценкой.

Зачет с оценкой

Оценка Описание
Неудовлетворительно Курс не освоен. Студент испытывает серьезные трудности

при ответе на ключевые вопросы дисциплины
Удовлетворительно Студент в целом овладел курсом, но некоторые разделы

освоены на уровне определений и формулировок
Хорошо Студент овладел курсом, но в отдельных вопросах испыты­

вает затруднения. Умеет решать задачи
Отлично Студент демонстрирует полное овладение курсом, спосо­

бен применять полученные знания при решении конкрет­
ных задач
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Особенности допуска

Допуск к зачету с оценкой: выполнение не менее 6 индивидуальных до­

машних заданий на положительную оценку.

Оценка за дифференцированный зачёт выставляется по итогам текущего кон­

троля успеваемости студента.

6.2 Оценочные материалы для проведения текущего контроля и проме­

жуточной аттестации обучающихся по дисциплине

Вопросы к дифф.зачету

№ п/п Описание
1 Что такое патерналистский тип коммуникации между медучреждением и пациен­

том? Назовите его признаки.
2 Что такое ORM? Как ORM участвует в воронке продвижения медицинского учре­

ждения?
3 Приведите пример коммуникационной воронки для продвижения стоматологиче­

ской клиники.
4 Перечислите основные каналы коммуникации медицинского учреждения с пациен­

тами.
5 Почему голос бренда имеет особое значение для продвижения медицинского учре­

ждения?
6 С чем (какими аспектами состояния целевой аудитории) работают визуальные ком­

муникации? В чем их главная задача? Какие еще задачи могут решать визуальные
коммуникации при продвижении мед.учреждения?

7 Перечислите специфические характеристики медицинской услуги. Как они влияют
на построение внешних коммуникаций мед учреждения?

8 Постройте аватар среднестатистического клиента многопрофильной клиники.
Обоснуйте свой ответ

9 Перечислите бизнес­процессы ЛПУ, которые должны учитывать голос бренда.
Приведите пример его реализации в рамках этих бизнес­процессов

10 Какие этапы коммуникационной воронки вы считаете самыми важными с точки
зрения увеличения возвращаетмости пациентов и повышения их лояльности мед­
учреждению? Какие инструменты (PR и маркетинга) вы планируете использовать
на этих этапах. Обоснуйте свой выбор, приведите примеры.

11 Назовите информационные ожидания, с которыми пациент заходит на сайт ЛПУ.
Какие их них должны быть удовлетворены на главной странице сайта? Обоснуйте
свой ответ.

12 Перечислите площадки, которые вы будете использовать и (или) контролировать в
целях поддержания высокой репутации ЛПУ онлайн. От каких факторов (характе­
ристик ЦА и особенностей ЛПУ) может зависит ваш выбор. Обоснуйте свой ответ.
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13 Какие видео­коммуникации (места размещения, формат, темы, ЦА и пр. аспекты)
вы будете использовать в рамках продвижения процедуры малоинвазивной функ­
циональной диагностики для детей. Обоснуйте свой ответ.

14 Какие KPI вы поставите в коммуникационной стратегии клиники? Почему?
15 Что такое разрыв ожиданий, какое влияние он оказывает на коммерческие успехи

мед учреждения? С чем связан разрыв ожиданий в системе пациент­клиника? Какие
инструменты есть у отдела СО и рекламы клиники для работы с этим явлением?

16 Опишите средний путь пациента в клинику на первичное обращение в периоде от
осознания проблемы до посещения врача. Предположите обязательные точки кон­
такта вне зависимости от географической локации мед. учреждения

17 На основании каких параметров вы будете разрабатывать голос бренда мед учре­
ждения. Обоснуйте свой ответ.

18 Предложите структуру сайта главной страницы узкопрофильной клиники. Обос­
нуйте свое решение.

19 Какую роль играет UGC в управлении онлайн репутацией клиники? Предложите 3
варианта генерации UGC для ЛПУ без акций, розыгрышей и подарков.

20 Какую роль играют карты эмпатии в составлении коммуникационной стратегии
ЛПУ? На каком этапе разработке стратегии они используются?

Весь комплект контрольно­измерительныхматериалов для проверки сфор­

мированности компетенции (индикатора компетенции) размещен в закрытой

части по адресу, указанному в п. 5.3
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6.3 График текущего контроля успеваемости

Неделя Темы занятий Вид контроля
1
2

Коммуникационное продвижение в медицине. Введение.
ИДЗ / ИДРГЗ / ИДРЗ

3
4

Пациент как целевая аудитория.
ИДЗ / ИДРГЗ / ИДРЗ

5
6

Управление коммуникациями с пациентами. Голос бренда.
ИДЗ / ИДРГЗ / ИДРЗ

7
8

Коммуникационная воронка.
ИДЗ / ИДРГЗ / ИДРЗ

9
10

Сайты и посадочные страницы в продвижении медицин­
ских технологий. ИДЗ / ИДРГЗ / ИДРЗ

11
12

ORM как технология продвижения медицинских техноло­
гий ИДЗ / ИДРГЗ / ИДРЗ

13
14

Визуальные коммуникации в продвижении медицинских
технологий. ИДЗ / ИДРГЗ / ИДРЗ

15
16
17

Построение коммуникационных стратегий продвижения
медицинских технологий.

ИДЗ / ИДРГЗ / ИДРЗ

6.4 Методика текущего контроля

На лекционных занятиях

Текущий контроль включает в себя контроль посещаемости (не менее 70%

занятий), по результатам которого студент получает допуск на дифф. зачет.

На практических (семинарских) занятиях

Текущий контроль включает в себя контроль посещаемости (не менее 70%

занятий).

В ходе проведения семинарских и практических занятий целесообразно

привлечение студентов к как можно более активному участию в дискуссиях,

решении задач, обсуждениях и т.д. При этом активность студентов также мо­

жет учитываться преподавателем, как один из способов текущего контроля на

практических занятиях.

 Самостоятельной работы студентов
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Контроль самостоятельной работы студентов осуществляется на лекци­

онных и практических занятиях студентов по методикам, описанным выше.

Текущий контроль включает в себя:

­ своевременную подготовку ИДЗ, оценка за которые по четырехбалльной

шкале выставляется по следующим критериям:

«отлично» ­ вопрос раскрыт полностью, задача решена правильно;

«хорошо» ­ вопрос раскрыт не полностью, задача решена частично;

«удовлетворительно» ­ в ответе на вопрос имеются существенные ошиб­

ки; задача не решена или решена неправильно, ход решения правильный;

«неудовлетворительно» ­ отсутствует ответ на вопрос или содержание от­

вета не совпадает с поставленным вопросом, задача не решена, ход решения

неправильный.

Оценка за дифференцированный зачёт выставляется по итогам текущего

контроля успеваемости студента.
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7 Описание информационных технологий и материально­технической базы

Тип занятий Тип помещения Требования к
помещению

Требования к
программному
обеспечению

Лекция Лекционная аудито­
рия

Количество посадочных
мест – в соответствии с
контингентом, рабочее
место преподавателя,
проектор, экран, меловая
или маркерная доска, ПК
или ноутбук.

1) Windows ХР
и выше;
2) Microsoft
Office 2007 и
выше

Практические заня­
тия

Аудитория Количество посадочных
мест – в соответствии с
контингентом, рабочее
место преподавателя,
проектор, экран, меловая
или маркерная доска, ПК
или ноутбук.

1) Windows ХР
и выше;
2) Microsoft
Office 2007 и
выше

Самостоятельная ра­
бота

Помещение для са­
мостоятельной рабо­
та

Оснащено компьютерной
техникой с возможностью
подключения к сети «Ин­
тернет» и обеспечением
доступа в электрон­
ную информационно­
образовательную среду
университета.

1) Windows ХР
и выше;
2) Microsoft
Office 2007 и
выше
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8 Адаптация рабочей программы для лиц с ОВЗ

Адаптированная программа разрабатывается при наличии заявления со

стороны обучающегося (родителей, законных представителей) и медицинских

показаний (рекомендациями психолого­медико­педагогической комиссии). Для

инвалидов адаптированная образовательная программа разрабатывается в соот­

ветствии с индивидуальной программой реабилитации.
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