
Qanday qilib 
brendning taniqliligini 
4%ga koʻtarib, savdo 
hajmini 10%ga oshirish 
mumkin
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Kirish ma’lumotlari
Mijoz: 
STADA –keng assortimentdagi farmasevtika mahsulotlariga ega xalqaro kompaniya

Mahsulot: 
Geksikon ginekologik vositasi

Vazifalar:
› Savdo o’sishi 10-20% (2021 vs PY)

Geografik manzil: 
Qozog’iston

Reklama kampaniyasi muddati: 
2021-yil aprel – dekabr oylari

Lending sahifasi:  https://urogyn.kz/uznaj-diagnoz-po-zhenski-za-5-minut/
Lending sahifasi Wunder Digital jamoasi tomonidan ishlab chiqilgan. 

https://urogyn.kz/uznaj-diagnoz-po-zhenski-za-5-minut/


Tadqiqot: ma’lumot 
yetkazish manbalari

Reklama kampaniyasi 
boshlanishidan oldin 
foydalanuvchilar u yoki bu dori 
vositasi haqidagi ma'lumotni 
qanday bilib olishlari yuzasidan 
tadqiqot o'tkazildi. Tadqiqot 
natijalariga ko'ra, ma’lum 
bo’ldi-ki, iste'molchilarning 
kattagina qismi o'z-o’zini 
davolash bilan shug’ullanar 
ekanlar. Ushbu auditoriya 
segmenti aloqa uchun asosiy 
segment sifatida tanlandi.
Eng ko’p olingan javoblar:
› shifokordan
› tanishlarimdan
› O’zim mustaqil ravishda 

internetdan

HEXICON

TERGYNAN

LIMENDA

NEO-
PENOTRAN

POLYGYNAX

BETADINE

Врачи назначают Покупатели интересуются

Фармацевты рекомендуют Частая акционная поддержка

Активная  рекламная поддержка Посещения медицинских представителей

Tadqiqot uchun ma’lumortlar Stada Nijfarm Qozog’iston tomonidan 

taqdim etilgan



Mahsulotni internetda yurgizish strategiyalari:
kreativ qolip “muammo – yechim” 

Qamrab olish 
kampaniyasi:  o’z-
o’zini tashxislash

Vazifadan kelib chiqqan holda, potensial 
auditoriyada brend va mahsulotlar 
to’g’risida bilimlarni shakllantiramiz.

Keyinchalik, dori vositasini tanlash 
vaziyatida auditoriya tanish mahsulotni afzal 
ko’radi.

Potensial mijozlarning 
so’rovlarini qayta 
ishlash (trafik)

So’rovlarning asosiy turlari: 
› alomatlarni aniqlash
› kasallik sababi va davolash usullari
› kasallik profilaktikasi

Ajratib ko’rsatilgan so’rovlardan 
foydalanuvchi yangi sahifaga o’tib, test 
bajaradi va undan so’ng, kerakli dorini 
ko’radi. 



Kreativ 
konsepsiya:
muammo – yechim

Lending sahifasiga tashrif 
buyurgan ayol kasallikni 
tashxislash uchun testdan o'tadi 
(Nospesifik vaginit, Kandidoz 
(molochnitsa), Bakterial vaginoz).

Kasallik diagnostika qilingandan 
so'ng, ayol kasallik haqidagi
sahifaga o'tadi va uni davolash 
uchun mo’ljallangan dori tavsifini 
topadi, shuningdek ko'rsatmalarni 
yuklab olib, onlayn dorixonaga 
o’tadi.



Reklama kampaniyasi mexanikasi: 
Trafikka yonaltirilgan strategiya

› Wunder Digital tahlilchilari har bir foydali ta’sir uchun maqsadlarni sozlab,  ular orqali foydalanuvchining yo’lini 
kuzatdilar. 

› Foydalanuvchi onlayn-dorixonaga o’tmay, mahsulot varaqasidan chiqib ketgan taqdirda, muayyan kreativ usullar va mahsulot 
bilan retargeting sozlangan. 

1. alomatlar bo’yicha tegishli 
so’rovlardan lending sahifasiga 

o’tiladi

2. lending sahifasidagi 
ma’lumotlarga asoslanib, kasallikni 

tashxislash

3. kasallikning tegishli dori 
vositalari keltirilgan 
sahifasiga o’tiladi

4. yo’riqnomani yuklab oladi va xaridni 
amalga oshirish uchun dorixonaning 

vebsaytiga o’tadi



Kreativ 
konsepsiya:
muammo – yechim

Lending sahifasiga tashrif 
buyurgan ayol kasallikni 
tashxislash uchun testdan o'tadi 
(Nospesifik vaginit, Kandidoz 
(molochnitsa), Bakterial vaginoz).

Kasallik diagnostika qilingandan 
so'ng, ayol kasallik haqidagi
sahifaga o'tadi va uni davolash 
uchun mo’ljallangan dori tavsifini 
topadi, shuningdek ko'rsatmalarni 
yuklab olib, onlayn dorixonaga 
o’tadi.



› trafikni jalb qilish va retargeting uchun mo’ljallangan
mahsulotlar banneri

› qamrovni oshirish va saytga trafikni jalb qilish 
uchun animatsiyalangan “muammoli” banner

Kreativ konsepsiya:
muammo – yechim

Reklama kampaniyasi 
jarayonida biz 12 405 

890 nafar noyob 
foydalanuvchilarni 

qamrab oldik. 



Trafikga qaratilgan strategiya qo’llangan 
reklama kampaniyasi natijalari

12 405 890 
nafar noyob foydalanuvchilar

209 051
nafar yangi foydalanuvchilar mijozning lending sahifasiga o’tishgan

24 430
nafar foydalanuvchi kasallik alomatlar bilan tanishib, diagnostika qilishgan

2300
potentsial xaridorlar



Brendning taniqliligi ≈ 4%ga oshgan .

Brand Lift
Geksikon brendining taniqliligi 
o’sishini baholash maqsadida 
reklama kampaniyasining boshi 
va oxirida Brand Liftdan 
foydalanilgan (maqsadli 
auditoriya orasida so’rovnoma 
olish).

Tahlil uchun guruhlar:

› tajriba guruhi (raklamani 
ko’rganlar – 579 000)

› nazorat guruhi 
(reklamani ko’rmaganlar –
473 000)

Har ikkala guruhga quyidagi savol bo’lgan banner ko’rsatildi: «Ushbu brendlardan 
qaysi biri sizga tanish?»

Javoblar varianti: 
Geksikon, Terjinan, Limenda, Betadin, hech biri.

20,92%
24,72%

17,10%

21,35%

Видели рекламу Не видели рекламу

Ijobiy javoblar ulushi

kampaniya 
boshida

kampaniya oxirida
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TV Мероприятия для врачей Digital Визиты представителей к врачам

Ginekologik dori vositalarini ommalashtirish uchun mijoz nafaqat Digital-kanal, balki media-xabardorlik va trade-marketingdan
foydalangan. Biz qaysi kanal eng samarali ekanligini aniqlash uchun Tamburin platformasi yordamida samaradorlikni
modellashtirdik (jumladan, bo’lg’usi reklama kampaniyalarini ROI reklama kanallari bo’yicha optimallashtirish uchun).
Modellashtirish natijalariga ko’ra: 
› Media-ommalashtirish roli ahamiyatsiz bo’lib chiqdi. Savdo bor, ammo ROI nuqtai nazaridan ular u qadar daromadli emas. 
› Тrade-marketing – ushbu usulning roli ahamiyatsiz bo’lib chiqdi. 
› Digital –ROI nuqtai nazaridan eng samarali kanal.

Kanallar samaradorligini baholash

$55 571
$48 993

$37 095

$55 385

TV digital

бюджета на продвижение продажи

разбивка бюджетов по месяцам

* Modellashririshdan so’ng 3 yil davomida qayd etilgan savdo-sotiq ma’lumotlari, mahsulotning o’rtacha narxi va boshqa tegishli ko’rsatgichlar asosida olib borildi. 



2021-yil reklama kampaniyasi natijalari 

Reklama kampaniyasi olib borilgan 8 oy mobaynida preparatlar savdosi hajmi 2020-yilning xuddi shu 
davriga nisbatan 10%ga oshdi.

› Reklama kampaniyasi ustida ishlash natijasida rejalangan vazifalar ajratilgan byudjetning yarmi evaziga 
bajarilgan

› maqsadli auditoriyani qamrab olish – 71%
› savdo hajmi oshishi – 10%

Brendning taniqliligini 4%ga koʻtarib, savdo hajmini 10%ga oshirdik


