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Бизнес-модель

Болезнь роста Успешность крУпных сетей клиник зиждется на 
грамотной стратегии развития, качественном Управлении и высоком Уровне ме—
дицинского персонала. рост во многом ограничен платежеспосоБностью петер—
БУржцев: лишь 20% горожан могУт позволить сеБе УслУги частной медицины. 
как Управлять клиниками и с какими проБлемами сталкиваются сети, выясняла 
корреспондент BG юлия чаюн.

Как и во всяком бизнесе, эффективность 
частной медицины, помимо множества по-
казателей, зависит от размера сети кли-
ник. Чем крупнее сеть, тем больше услуг 
она может предоставить и результативнее 
сократить административные издержки. 
По словам Владимира Ковальского, гене-
рального директора Medesk (облачная ме-
дицинская платформа, которая помогает 
частным клиникам, страховым компаниям 
и корпорациям взаимодействовать друг с 
другом. — BG), сеть клиник эффективнее, 
но при условии организации правильной 
бизнес-структуры. 

«Рассмотрим одну из таких структур на 
примере сети с одной или несколькими 
хорошо оснащенными клиниками в центре 
города и с достаточным количеством 

”
са-

теллитов“ (филиалов/мини-клиник/врачеб-
ных кабинетов) по всему городу, особенно 
в отдаленных районах. Такая сеть позво-
ляет получать постоянный поток новых 
пациентов, оказывать первичную помощь 
в кабинетах, а за расширенной диагности-
кой направлять в основную клинику. Таким 
образом, максимально используется обо-
рудование и штат узких специалистов в 

основной клинике. Такие 
”
кусты“ (клиника 

с филиалами-сателлитами) и нужно мас-
штабировать по городам. В итоге можно 
управлять маржей, обеспечивая загрузку 
дорогого оборудования и узких специ-
алистов с более дорогими услугами. Это 
нужно делать через обеспечение потока 
пациентов через дополнительные неболь-
шие клиники или клиники шаговой доступ-
ности, которые обеспечивают охват», — 
рассуждает господин Ковальский.

Многопрофильные клиники обычно 
прибыльнее, потому что можно оказывать 
пациенту не одну услугу, а пакет услуг, а 
также управлять маржей, утверждают спе-
циалисты.

Глеб Михайлик, генеральный директор 
медицинской компании «АВА-Петер» (кли-
ники «АВА-Петер» и «Скандинавия»), уве-
ренно заявляет, что формат сети клиник 
эффективнее. «Безусловно, будущее за 
большими многопрофильными учрежде-
ниями, они в большей степени востребо-
ваны пациентами, лечение в них безопас-
нее. Однако это не отменяет присутствие 
на рынке узкоспециализированных не-
больших клиник. Что касается профиля 

лечебного учреждения, считаю, что глав-
ное — качество работающего персонала 
и наличие платежеспособного спроса на 
услуги. Наша клиника имеет опыт рабо-
ты как в узком сегменте (репродуктивная 
медицина), так и в широком (многопро-
фильные услуги), и могу сказать совер-
шенно определенно, что мы всегда были 
успешны благодаря высочайшей квали-
фикации наших специалистов и востребо-
ванности услуг. Узкоспециализированной 
небольшой клинике важно организовать 
хорошую кооперацию, маршрутизацию 
пациентов в профильные лечебные уч-
реждения, тогда как в многопрофиль-
ной клинике с широкой сетью эта про-
блема решена», — объясняет господин  
Михайлик.

Марина Касумова, генеральный дирек-
тор ЗАО «Меди», также считает, что сете-
вая модель ведения бизнеса, и это касает-
ся не только медицины, имеет известный 
ряд преимуществ, основные из которых — 
это снижение затрат за счет больших объ-
емов закупок, а также территориальная 
распределенность, дающая возможность 
быть близко к своему потребителю.

«Возможность снижения затрат ценна 
не только сама по себе, но еще и тем, что 
предоставляет возможности, недоступные 
небольшим одиночным клиникам. В част-
ности, доступ к высокотехнологичному и 
дорогому оборудованию и, как результат, к 
предложению высокотехнологичных услуг 
потребителям. Между вариантами много-
профильной медицинской системы и узко-
специализированной находится еще один, 
гибридный вариант — специализация на 
нескольких медицинских направлениях, в 
которых компания имеет ключевые компе-
тенции. По этому пути, в частности, следует 
система клиник 

”
Меди“. Основанная в 1991 

году, она выросла из небольшой клиники 
стоматологии в систему из 21 медицинского 
учреждения в Санкт-Петербурге и Москве. 

”
Меди“ работает не по франшизе — все ме-

дицинские услуги мы оказываем в рамках 
одного юридического лица, а по городу име-
ем филиалы. У нас нет задачи охватить все 
возможные медицинские направления. Но 
если мы запускаем какую-то новую услугу, 
это значит, что мы уверены в том, что ока-
зывать ее будем на высочайшем уровне», 
— уверяет госпожа Касумова. ➔ 28


