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«ЕСТь РАзНицА МЕЖДУ КОРРУПциОННЫМ 
влияНиЕМ НА зАКАзЧиКА и ПОМОщью  
в ПОДГОТОвКЕ ГРАМОТНОй КОНКУРСНОй  
ДОКУМЕНТАции» К ПРОцЕССУ взАиМОДЕйСТвия С влАСТяМи  
КОММЕРЧЕСКиЕ ОРГАНизАции ПОДхОДяТ ПО-РАзНОМУ. КАКиМ ОБРАзОМ БизНЕС  
МОЖЕТ влияТь НА зАКОНОТвОРЧЕСКий ПРОцЕСС и ПОЧЕМУ ПОДРяДЧиКАМ вАЖНО  
ОБщАТьСя С ГОСзАКАзЧиКАМи НА вСЕх эТАПАх, А НЕ ТОльКО в МОМЕНТ зАКлюЧЕНия 
ДОГОвОРА, РАССКАзАлА в иНТЕРвью BG ГЕНЕРАльНЫй ДиРЕКТОР КОМПАНии  
«КЕлЕАНз МЕДиКАл» ЕлЕНА КиРилЕНКО. АлЕКСАНдРА яхОНТОвА

BUSINESS GUIDE: В Петербурге и Ленин-
градской области существует проблема 
с созданием социальной инфраструктуры 
— в том числе поликлиник и медицинских 
центров — в районах жилой застройки. 
Насколько этот вопрос актуален для по-
ставщиков медицинского оборудования?
елена КириленКО: Безусловно, он входит в 
сферу наших интересов. Более того, мы 
активно участвуем в процессе создания 
объектов медицинской инфраструктуры 
задолго до того, как здания уже постро-
ены. Важно любой социальный объект 
с нулевого этапа готовить комплексно и 
привлекать к подготовке профессиона-
лов в области современных технологий. 
Здание, которое строится под медучреж-
дение, должно быть адаптировано под 
специальные задачи, приспособлено для 
людей с ограниченными возможностями, 
должно учитывать эргономические по-
требности специалистов-медиков. И это 
все нужно прорабатывать в комплексе 
еще на этапе подбора участка земли: смо-
треть, какие учреждения расположены 
поблизости, какие есть подъездные пути. 
Например, в области оказания экстрен-
ной медицинской помощи сейчас исполь-
зуются вертолеты. Соответственно, нужно 
предусмотреть вертолетную площадку и 
остальную инфраструктуру.

Часто же выходит наоборот: строитель-
ная компания просто ставит «коробку» в 
зоне жилой застройки, подразумевая, что 
в ней расположится медицинское учрежде-
ние. Получается как в анекдоте у Райкина: 
вот пальто, к рукавам, пуговицам, карма-
нам нет вопросов? Тогда и пальто забирай-
те и носите. Проблема в том, что застрой-
щики не всегда знают партнеров, которые 
помогли бы им решить задачу комплексной 
подготовки медицинских объектов. Сейчас 
медицина настолько рванула вперед, есть 
такие современные решения, что к процес-
су создания инфраструктуры нужно подхо-
дить концептуально. Конечно, новые техно-
логии в медицине — это часто виртуальные 
вещи, которые нельзя потрогать руками. 
Но их нужно обязательно применять — за 
этим будущее. 
BG: Велико ли предложение таких продук-
тов в медицинской сфере?
е. К.: В Петербурге такие компании есть, и 
мы начинаем с ними ряд совместных про-
ектов. Дело в том, что многие из компаний, 
заявляющих, что способны работать с ин-
новационными медицинскими технологи-
ями, в реальности конкретного продукта 

предложить не могут. Мы сейчас ведем 
переговоры с производителями медицин-
ских информационных систем и выбира-
ем тех, кто может сделать реально полез-
ный пользователю продукт. 
BG: В процессе создания социальной ин-
фраструктуры бизнесу важно найти парт- 
нера еще и в лице государства.
е.  К.: И учитывать специфику конкретного 
региона. В Петербурге, например, страте-
гию оснащения медицинских учреждений 
разрабатывает комитет по здравоохране-
нию, а их проектированием и строитель-
ством занимается комитет по строитель-
ству. Иногда получается неразбериха: 
комплект монтируемого оборудования, за-
купленный комстроем, и комплект немон-
тируемого оборудования, закупленный 
комздравом, между собой не стыкуются. 
Нужно, чтобы этому уделялось более при-
стальное внимание, иначе медицинские 
учреждения просто не будут работать.
BG: В таких ситуациях бизнес может высту-
пать связующим звеном, своеобразным 
переговорщиком между органами власти 
и другими игроками на рынке. В вашей об-
ласти это возможно?
е. К.: Мы работаем в рамках государствен-
ного заказа, а это подразумевает, что мы 
включаемся в игру только тогда, когда 
аукцион уже подготовлен и опубликован. 
Тем не менее мы пытаемся помогать уч-
реждениям грамотно формулировать свои 
пожелания еще на этапе подготовки кон-
курсной документации. Аукцион надо про-
водить, учитывая методики, которыми вла-

деют врачи, и потребности конкретного 
медицинского коллектива. Чтобы учреж-
дение имело свою концепцию, работало в 
едином медико-технологическом комплек-
се. Мы стараемся нашим заказчикам по-
мочь описать те технологии, которые они 
будут включать в проект. Не всегда у нас 
развязаны руки: считается, что заказчик 
это должен сделать полностью самосто-
ятельно.
BG: Такие правила исключают коррупцио-
генный фактор.
е.  К.: Есть разница между коррупционным 
влиянием на заказчика и помощью в под-
готовке грамотной конкурсной документа-
ции. Мы проводим обучение сотрудников 
медучреждений, организуем конферен-
ции, мастер-классы, чтобы специалисты 
имели возможность познакомиться с со-
временными технологиями и учесть их при 
проведении аукциона. У заказчика должно 
быть право изучить рынок и выбрать луч-
шее, а для этого ему нужно общаться с 
будущими подрядчиками — даже на этапе 
формулировки пожеланий.
BG: Вы часто говорите, что законодатель-
ство о госзакупках нужно корректировать. 
У российского бизнеса есть возможность 
влиять на законотворческой процесс?
е.  К.: По моим ощущениям, есть. Сейчас, 
правда, 44-ФЗ дорабатывается скорее 
в интересах заказчика. А с точки зрения 
бизнеса правильно было бы прописать в 
законе требования к квалификации потен-
циального участника — особенно при ре-
ализации больших комплексных проектов. 
Заказчики часто не могут прописать ква-
лификационные требования в конкурсной 
документации, так как это считается огра-
ничением конкуренции. Однако опыт есть 
опыт, его наличие подразумевает возмож-
ность сделать качественный продукт.
BG: А как быть новичкам?
е.  К.: Начинать с маленьких проектов, на-
бираться опыта, зарабатывать репута-
цию. Когда мы десять лет назад начинали 
с нуля с четырьмя сотрудниками в штате, 
мы не брались за крупные проекты. По 
крайней мере, это честно по отношению  
к заказчику.
BG: И все-таки, есть ли сейчас простран-
ство для коммуникации между бизнесом и 
властью?
е.  К.: Открытость есть, и она возрастает. 
Но и властям можно посочувствовать. Я 
состою в совете директоров петербург-
ского Союза предпринимателей. Люди из 
отрасли часто приходят к нам и откровен-

но жалуются: «Нам плохо, нас давят, нам 
не дают…» Если вам так плохо, зачем вы 
пошли в бизнес? Идите и работайте по 
найму. Бизнес — это всегда риски, форс-
мажоры. 
BG: Осенью вы рассказывали, что работа-
ете над проектами локализации в Ленин-
градской области, помогаете зарубежным 
партнерам находить общий язык с реги-
ональными властями. Какой из проектов 
сейчас наиболее перспективен?
е.  К.: Есть предложение от датской ком-
пании — она хочет производить в Лено-
бласти физиотерапевтические приборы 
индивидуального использования. Пока 
я изучаю нормативные документы и вме-
сте со специалистами-физиотерапевтами 
анализирую, насколько продукт эффекти-
вен и уникален.
BG: Вы работаете помощником главы ко-
миссии по здравоохранению Заксобрания 
Ленобласти. Это помогает доносить точку 
зрения бизнес-сообщества до региональ-
ных властей?
е. К.: Конечно. Но доносить свою точку зре-
ния можно по-разному. Я никогда не иду 
в органы власти с просьбой помочь ре- 
ализовать проект или что-то продать. Если 
приходишь и просишь, чтобы тебя привели 
за руку и дали денег, к тебе начинают отно-
ситься настороженно. А я иду в органы вла-
сти, чтобы принести современные идеи.

Недавно я предложила главе комиссии 
по здравоохранению областного пар-
ламента две комплексные программы, 
которые можно реализовать в регионе. 
Первая касается утилизации медицинских 
отходов в Ленинградской области. Вторая 
программа подразумевает организацию 
медицинской реабилитации и дальней-
шей социальной адаптации пациентов. 
Уникальный опыт в этой области есть в 
Барселоне — испанцы считают, что паци-
ента нужно адаптировать таким образом, 
чтобы он мог в дальнейшем зарабатывать 
и в том числе платить налоги, возмещая 
расходы, потраченные государством на 
его реабилитацию.

Со мной будут реализованы эти про-
екты или с другими операторами рынка 
— уже не так важно, польза будет ощути-
ма для всех. Естественно, мне интересно 
принимать участие в реализации моих 
предложений, внести посильный вклад в 
воплощение в жизнь интересных проек-
тов и концепций. Наша стратегия — рас-
тить свое семя и заботиться о целом поле 
одновременно. n

ЭКсПертнОе мнение

ЭКсПертнОе мнение

Ев
гЕ

Ни
Й 

ПА
вл

ЕН
КО


