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Продвижение сайта стоматологии в Google: актуальность и драйверы роста

Онлайн‑поиск стал главным каналом привлечения пациентов, потому что большинство людей ищут

«стоматолог рядом» или «записаться к стоматологу» прямо со смартфона. По данным Википедии,

более 70 % пациентов в Польше и России выбирают врача по первым трём позициям в поисковой

выдаче. Сдвиг бюджета от наружной рекламы к цифровым каналам ускорился: в 2023‑2024 годах

расходы стоматологических клиник на онлайн‑инструменты выросли на 38 %.

Онлайн‑поиск стал главным каналом привлечения пациентов, потому что

большинство людей ищут «стоматолог рядом» или «записаться к стоматологу»

прямо со смартфона. По данным Википедии, более 70 % пациентов в Польше и

России выбирают врача по первым трём позициям в поисковой выдаче. Сдвиг

бюджета от наружной рекламы к цифровым каналам ускорился: в 2023‑2024 годах

расходы стоматологических клиник на онлайн‑инструменты выросли на 38 %.

Мобильный поиск теперь составляет более 60 % всех запросов о здоровье зубов,…

https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%A1%D1%82%D0%BE%D0%BC%D0%B0%D1%82%D0%BE%D0%BB%D0%BE%D0%B3%D0%B8%D1%8F


Мобильный поиск теперь составляет более 60 % всех запросов о здоровье зубов, а

видеоконсультации и отзывы стали решающим фактором выбора. Когда потенциальный клиент видит

4,9‑звёздный рейтинг и реальные фотографии кабинета, он с большей вероятностью нажмёт кнопку

«Записаться». Поэтому продвижение сайта стоматологии должно учитывать не только

техническую составляющую, но и психологию пациента.

В условиях растущей конкуренции каждая клиника стремится занять лидирующие позиции в

локальном поиске. Это требует комплексного подхода: от анализа запросов до работы с репутацией.

Ниже мы разберём, как один из таких проектов превратил обычный сайт в мощный генератор дохода.

Бюджетное SEO как стратегический рычаг: кейс SEOmatica для клиники из Варшавы



В июле 2023 года в SEOmatica обратилась стоматологическая клиника в Варшаве с оборотом

243 724 zł и целью – увеличить выручку до 496 071 zł в месяц. Основные KPI включали рост

органического трафика, повышение конверсии записей и улучшение рейтинга в Google Maps.

Первый шаг – тщательный аудит ресурсов. Команда проанализировала 12 блоков, включая

техническую инфраструктуру сайта, контент, ссылки и пользовательскую воронку. Выявленные

проблемы: низкая позиция по локальным запросам, отсутствие отзывов и слабая структура сайта.

Затем была построена контент‑стратегия, ориентированная на высокомаржинальные услуги

(имплантация, протезирование). Параллельно запустили работу с Google Business Profile, собрав

более 150 новых отзывов и подняв рейтинг до 4,9 звёзд.

Инвестиции в проект составили около 10 % от текущего оборота, а уже через 9 месяцев доход вырос

на 104 % – до 496 071 zł. Подробный разбор результатов доступен в кейсе Продвижение стоматологии

в Google.

Детальный разбор аналитики: цифры, KPI и сценарии роста

После внедрения стратегии наблюдался рост органических визитов на 87 %: в среднем сайт получал

3 200 уникальных посетителей в месяц вместо 1 700. Позиции по запросу «стоматолог Варшава»

поднялись с 12‑й на 3‑й результат в Google.

Конверсия из запросов в запись увеличилась с 2,1 % до 5,4 %. Это стало возможным благодаря

оптимизации скриптов администраторов, внедрению персонализированных форм записи и

автоматизации работы с базой пациентов.

Сценарный анализ показал, что при увеличении рекламного бюджета на 20 % можно добавить ещё

15 % лидов, однако при усилении конкуренции в локальном поиске без работы над репутацией рост

будет ограничен 5‑7 %.

«Мы ожидали рост выручки на 30 %, но уже через полтора года доход почти удвоился», –
отмечает владелец клиники.

Сквозная аналитика, построенная на UTM‑метках и интеграции с CRM, позволила точно измерять

эффективность каждого канала и быстро корректировать стратегии.

Как сайт клиники решает задачи пользователя: UX, контент и локальная оптимизация

Пользовательский путь начинается с поискового запроса, продолжается просмотром карточки в

Google Maps и завершается записью через форму на сайте. Чтобы сократить трение, был разработан

простой и интуитивный интерфейс: крупные кнопки «Записаться», адаптивный дизайн и быстрый

загрузочный тайм‑лайн (< 2 сек).

Контент стал центральным элементом: блоги о профилактике, видеоконсультации, FAQ и

микроразметка schema.org для стоматологии. Такие элементы позволяют появляться в расширенных

сниппетах и отвечать на вопросы «near me».

Локальная оптимизация включала:

Оптимизацию заголовков и описаний под запросы «стоматолог рядом», «имплантация в Варшаве»;
Регулярные посты и фото в Google Business Profile;
Сбор и публикацию отзывов на Google, ZnanyLekarz и Doctoralia.

Эти меры привели к росту количества запросов «стоматолог рядом» в локальном пакете с 12 % до

38 % от общего трафика.

https://telegra.ph/Prodvizhenie-stomatologii-v-Google-kak-uvelichit-vyruchku-v-dva-raza-12-02
https://telegra.ph/Prodvizhenie-stomatologii-v-Google-kak-uvelichit-vyruchku-v-dva-raza-12-02


Перенос опыта на российский рынок: практические рекомендации для руководителей
и маркетологов

Для России важно учитывать особенности поисковой среды: более высокий спрос на услуги в

крупных городах, необходимость hreflang‑меток для польско‑русского контента и ускоренные

мобильные страницы (AMP) для снижения отказов.

Рекомендации:

1. Сформировать контент‑план с темами «профилактика кариеса», «имплантация в Москве», «детская

стоматология»; частотность – 2‑3 публикации в неделю.
2. Внедрить schema.org – MedicalBusiness, добавить разметку для отзывов и цен.
3. Настроить автоматический мониторинг позиций через Google Search Console и Ahrefs, проводить

аудит каждые 30 дней.
4. Разработать систему KPI для администраторов: количество записей, средний чек, удержание

пациентов.

Эти шаги позволят адаптировать проверенный кейс к российским реалиям и достичь аналогичных

результатов. Подробнее о подходе к локальному SEO можно узнать в статье успешный кейс

стоматологической клиники.

Выводы и дальнейшие шаги: построение устойчивого роста через SEO

Ключевые выводы из проекта:

Бюджетное SEO способно удвоить выручку при правильном фокусе на высокомаржинальные услуги.
Локальная оптимизация и работа с репутацией критичны для стоматологий, где доверие пациента
формируется в первые секунды поиска.

Контент‑пиллары и сквозная аналитика обеспечивают постоянный поток квалифицированных лидов.

Долгосрочная стратегия должна включать развитие ссылочного профиля, регулярные обновления

контента и масштабирование репутационного менеджмента. План на 12 мес. выглядит так:

1. Квартал 1 – завершить аудит сайта, собрать 200 новых отзывов, запустить контент‑пиллар
«Имплантация».

2. Квартал 2 – увеличить средний чек на 15 % за счёт кросс‑продаж, внедрить автоматизацию рассылок.
3. Квартал 3 – расширить географию на соседние районы, начать работу с видеоконтентом.
4. Квартал 4 – провести полный аудит KPI, скорректировать бюджет, подготовить план масштабирования.

Следуя этим рекомендациям, любая стоматологическая клиника сможет превратить свой сайт в

надёжный генератор пациентов и обеспечить устойчивый рост доходов без зависимости от

дорогостоящей рекламы.
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Создано в PromoPilot для продвижения проекта.
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