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Закон для всех один
Стоматологическая помощь — самый мас-
совый вид медицинской помощи. В арсена-
ле врача-стоматолога находится огромное 
количество инструментов, оборудования 
и материалов. В реестре Росздравнадзора 
более 17  тысяч выданных регистрацион-
ных удостоверений на медицинские изде-
лия стоматологического назначения. При 
этом часто в одном регистрационном удо-
стоверении находится не одно, а несколько 
медицинских изделий (далее — МИ). Пра-
ктикующему врачу это может быть не так 
уж важно. Главное — при проведении про-
верок различными органами предоставить 
им  действующее регистрационное удо-
стоверении. Но практика показывает, что 
часто МИ не соответствуют регистрацион-
ной документации, и в соответствии с за-
конодательством Российской Федерации, 
считаются незарегистрированными.

Интересный пример
Регистрационное удостоверение №  РЗН 
2015/3103 от 18 сентября 2015 г. «Комплект 
стоматологический». В приложении к дан-
ному РУ указано 124 (!) позиции, объеди-
няющие материалы, инструменты, обору-
дование, мебель и прочие, среди которых, 
например, «Транспортная тара», или «При-
мус туристский типа „Шмель“», или «Книга 
учета работы стоматологического кабине-
та», и, наконец, «Мыльница с крышкой». 
Последние позиции вряд ли  имеют отно-
шение к медицинским изделиям, подлежа-
щим обязательной регистрации в Росздрав-
надзоре. Кроме того, перечень указанных 
в РУ изделий содержит МИ, относящиеся 
к разным классам потенциального риска. 
Как стоматологическому сообществу отно-
сится к подобным вещам — не известно.

Но цель настоящей публикации все-та-
ки другая.

С введением в действие ФЗ-532 «О про-
тиводействия обороту фальсифицирован-
ных, контрафактных, недоброкачественных 
и  незарегистрированных лекарственных 
средств, медицинских изделий и фальсифи-
цированных биологически активных доба-
вок» надзорные органы получили мощный 
карательный инструмент, направленный 
не только на недобросовестные компании. 
Никто не  оспаривает, что крайне необхо-
димо навести порядок на  стоматологиче-
ском рынке, когда в огромном количестве 
в продаже появляются незарегистрирован-
ные, фальсифицированные и  недоброка-
чественные МИ. Этой ситуацией активно 
пользуются некоторые участники рынка, 
стремясь получить высокую прибыль при 
минимальных затратах  — но  палка всег-
да имеет два конца. Добросовестные ком-
пании зачастую страдают от  излишнего 
внимания надзорных органов. Достаточно 
незначительного изменения упаковки или 
комплектации МИ, как изделие становится 

незарегистрированным, т.к. это не указано 
в регистрационном досье на выпускаемую 
продукцию, что вынуждает вносить измене-
ния в регистрационную документацию (т.н. 
ВИРД). При этом такие изменения зачастую 
не влияют на эффективность, безопасность 
и качество МИ. Как следствие — предприя-
тие вынуждено останавливаться, что несет 
убытки. Для выполнения ВИРД зачастую 
требуется проведение полной процедуры, 
которая включает проведение технических, 
токсикологических, а иногда и клинических 
испытаний. На сегодняшний день это очень 
затратный и длительный процесс. В насто-
ящий момент многие лаборатории, кото-
рые проводили испытания, необходимые 
для регистрации или внесения изменения 
в документацию, отозваны аккредитации. 
Сложно не согласиться с доводами, что не-
которые компании только оформляли про-
токолы испытаний, фактически не проводя 
их — очевидно, это могло причинить вред 
здоровью пациентов. Нововведения приве-
ли к тому, что, во-первых, резко выросли 
цены на испытания МИ, а во-вторых, зна-
чительно увеличилось время их проведения.

Пример. Старейший производитель 
медицинских инструментов «КМИЗ» (Ка-
занский медико-инструментальный завод) 
исключил масленку из  комплекта стома-
тологического наконечника. Причина про-
ста — сегодня в свободном доступе нахо-
дятся большое количество материалов для 
смазки вращающихся инструментов. Но, 
Техническое Условие предусматривает на-
личие масленки в комплектации изделия, 
и ее отсутствие в комплекте поставки по-
зволило признать изделие незарегистриро-
ванным — несмотря на то, что данные сто-
матологические наконечники пользуются 
спросом как в Российской Федерации, так 
и за рубежом. Справедливо — закон один 
для всех. Для продолжения производства 
и реализации данного МИ, производителю 

необходимо было внести изменения в ре-
гистрационное досье. Но как это сложно 
в сегодняшних реалиях!..

Еще один пример. При проведении пла-
новых проверок ряд материалов производ-
ства «ВладМиВа» (Белгород) были изъяты 
из обращения в связи с тем, что материалы 
не  соответствуют техническим условиям. 
Затем, после встреч с экспертами, которые 
проводили испытания, выяснилось, что ис-
пытания проводились с нарушениями. Оче-
видно, что специалисты компании, которые 
каждый день следят за качеством конкрет-
ной продукции, обладают большим опытом 
работы, чем эксперты, вынужденные рабо-
тать в более широкой сфере производства.

В  ситуации, когда при регистрации 
МИ  или проведении ВИРД к  заявителю 
выдвигаются необоснованно завышенные 
требования, расходятся мнения экспер-
тов, а иногда и обнаруживается отсутствие 
у  экспертных организаций необходимо-
го оборудования и опыта для проведения 
технических испытаний — работа многих 
предприятий не просто тормозится, а ста-
новится практически невозможной.

В настоящий момент многие регулиру-
ющие акты не только не стыкуются между 
собой, но и реально наносят вред внедре-
нию новых медицинских технологий и ме-
тодик лечения различных заболеваний. 
Наша ассоциация неоднократно обращала 
внимание федеральных органов испол-
нительной власти и  надзорных органов 
на эти факты, и все время получала ответы 
со ссылкой на действующее законодатель-
ство. Общественные организации, объе-
диняющие профессиональное сообщество, 
не  имеют права введения законодатель-
ных инициатив, а мнение профессионалов 
часто игнорируется. Так, в рекомендациях 
Комиссии ЕАЭС, средства для отбелива-
ния зубов не  относятся к  медицинским 
изделиям и  не  подлежат обязательной 
регистрации — а в соответствии с законо-
дательством РФ  для них необходима ре-
гистрация в Росздравнадзоре. Надзорные 
органы зачастую приводят аргумент, что 
если изделие используется в медицинском 
учреждении, то оно является именно ме-
дицинским изделием. Но ведь в зуботехни-
ческих лабораториях стоматологических 
клиник используется большое количество 
инструментов и  оборудования, которые 
никак нельзя отнести к медицинским изде-
лиям! К примеру — фотополимеризаторы, 
или фрезерные станки. Такое оборудова-
ние никак не контактирует с организмом 
пациентов, а  служит исключительно для 
изготовления медицинских конструкций.

Да, законы должен быть один для всех, 
и  его необходимо соблюдать. Но  всегда 
ли они способствуют развитию? Мы еще раз 
призываем стоматологическое сообщество 
поддержать разумные предложения по из-
менению действующего законодательства.
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Как это было…

Да, именно так называются наши очерки 
в разделе «Актуальные темы», потому что 
все они основаны только на реальных со-
бытиях, участниками которых являются 
фирмы и предприятия, входящие в члены 
нашей Ассоциации «Стоматологическая 
Индустрия». Многим при возникновении 
проблемных ситуаций наша Ассоциация 
оказывает посильную и весьма эффектив-
ную помощь.

Сегодня мы опишем ситуацию, похожую, 
на  наш взгляд, на  коррупционную схему 
с такой многоходовкой, которой мог бы по-
завидовать сам многократный чемпион 
мира по шахматам Анатолий Карпов. А по-
чему похожа на  коррупционную  — дабы 
не обидеть, а тем более не обвинить такого 
умного и весьма последовательного в сво-
их действиях человека, как главврач ГБУЗ 
«ДСП №  38  ДЗМ» П.И.  Попов. Сейчас, 
когда открыто и внаглую переписывается 
мировая история при живых еще свидете-
лях, например, история ВОВ — при живых 
ветеранах, время, когда на  белое можно 
говорить черное и  наоборот, все зависит 
от места, времени, политической ситуации 
и от того, как на это посмотрят «сверху».

Сразу хотим предупредить, что описан-
ные события ни в коем случае не являются 
пособием для беспроигрышных схем, похо-
жих на коррупционные, а лишь указывают 
на  слабые стороны в  государственных за-
купках, на которые нашему правительству 
стоит правильно отреагировать. Кстати го-
воря, с начала наших публикаций, а это ко-
нец 2015 г., правительство РФ внесло много 
положительных изменений в этой сфере, что 
существенно оздоровило предприниматель-
ский климат в этом направлении и создало 
дополнительные рабочие места на предпри-
ятиях малого бизнеса. А это строго регла-
ментированные сроки оплаты контрактов — 
15—30  дней, это упрощение аукционной 
документации, это расширение списка това-
ров по ФЗ-102 и многое другое. Но по мере 
того как совершенствуется в лучшую сторо-
ну механизм госзакупок, совершенствуется 
механизм схем, похожих на коррупционные.

Итак, как это было!
ГБУЗ «ДСП № 38 ДЗМ» в лице главного 

врача Попова П.И. выкладывает на элек-
тронные торги подряд два аукциона:
1.	 И з в е щ е н и е  3 1 9 0 7 6 6 9 2 4 9 

от 21.03.2019 на сумму 1 162 903 р.
2.	 Извещение 0373200569719000003 

от 10.04.2019 на сумму 697 326 р.
В  каждом аукционе по  два участника: 

первый — ООО «Медтехника-Плюс», вто-
рой — ООО «Медикалтехногрупп».

С первого взгляда — все чинно и благо-
родно, все в пределах правил. А на самом-
то деле, как показал дальнейший ход собы-
тий, разновидность товара, его количество 
и условия поставки были прописаны так, 
что по идее должен был быть один участник 
торгов. А тут, откуда ни возьмись, появился 
член Ассоциации РоСИ — ООО «Медтех-
ника-плюс», и участвует в двух аукционах. 
Первый аукцион выигрывает со снижением 
НМЦ на 10% за 1 046 613 р., а второй аук-
цион выигрывает ООО «Медикалтехног-
рупп» со снижением НМЦ на 1,49%.

И вот тут-то и начинаются чудеса. Дело 
в том, что в одном и другом аукционе про-
писан один и тот же товар, и в огромном 
количестве, составляющий львиную долю 
поставки, а именно:
1.	 Ортодонтический винт для трансверзаль-

ного расширения н/ч  А0800-10  (Leon, 
Италия): 1-й аукцион п. 16 — 700 штук 
(«Медтехника-Плюс»), 2-й  аукцион 
п. 4 — 800 штук («Медикалтехногрупп»).

2.	 Расширяющий универсальный винт 
12  мм  н/ч  АО800-12  (Leon, Италия): 
1-й  аукцион п. 17  — 700  штук («Мед-
техника-Плюс»), 2-й  аукцион п. 9  — 
700 штук («Медикалтехногрупп»).

3.	 Ортодонтический винт для трансвер-
зального и сагиттального расширения 
в/ч А0803-11 (Leon, Италия): 1-й аук-
цион п. 18 — 800 штук («Медтехника-
Плюс»), 2-й аукцион п. 15 — 800 штук 
(«Медикалтехногрупп»).

4.	 Ортодонтический винт для трансвер-
зального и сагиттального расширения 
в/ч А0803-14 (Leon, Италия): 1-й аук-
цион п. 19 — 800 штук («Медтехника-
Плюс»), 2-й аукцион п. 18 — 700 штук 
(«Медикалтехногрупп»).

5.	 Небный винт с ортогональными плечами 
для разрыва небного шва А0630-10 (Leon, 
Италия): 1-й  аукцион п. 30  — 3  шту-
ки («Медтехника-Плюс»), 2-й аукцион 
п. 20 — 3 штуки («Медикалтехногрупп»).

6.	 Небный винт с ортогональными плечами 
для разрыва небного шва А0630-12 (Leon, 
Италия): 1-й  аукцион п. 31  — 3  шту-
ки («Медтехника-Плюс»), 2-й аукцион 
п. 31 — 3 штуки («Медикалтехногрупп»).
Для справки. Годовой заказ таких ор-

тодонтических винтов, независимо от раз-
мера, для верхних и  нижних челюстей, 
аналогичной детской стоматологической 
поликлиники густонаселенного райо-
на Москвы составит: для в/ч  — 1000—
1200 шт., для н/ч — 900—1000 шт.

В  нашем же  случае для ГБУЗ «ДСП 
№ 38 ДЗМ» годовой заказ винтов составил: 
для в/ч — 3100 шт., для н/ч — 2900 шт.

Чтобы заказывать такое количество оди-
наковых ортодонтических винтов в  двух 
идущих друг за  другом аукционах, надо 
наверняка знать какой-то очень большой 
секрет… И  наш герой, похоже, его знает! 
Наверное, он, благодаря своей способно-
сти и прыти, хочет устроить национальный 
масштабный демографический взрыв в от-
дельно взятом районе города Москвы или 
же каким-то образом проведал о временном 
тайном переселении маленьких китайцев 
в этот район в качестве первого масштаб-
ного благотворительного эксперимента 
в детской стоматологии. Иначе очень труд-
но объяснить, зачем небольшой районной 
детской стоматологической поликлинике 

на такой короткий срок такое количество 
продукции.

«Ну  и  что,  — скажете вы,  — каждый 
главврач, если захочет, имеет право за-
казать товара для поликлиники столько, 
сколько посчитает нужным, не  считаясь 
с потребностями». Правильно! Но фишка 
в том и состоит, кто будет поставлять.

По  условиям договора, в  аукционах 
ГБУЗ «ДСП №  38  ДЗМ» в  лице Попова 
П.И. прописано, что неполная поставка 
по заявке в течение 5 дней не допускается. 
Хотя при этом абсолютно отсутствует гра-
фик поставки, а поставка всей продукции 
по заявкам в течение 5 дней осуществляет-
ся до конца декабря 2019 г.

В  аукционе целенаправленно про-
писывается специальный товар в  очень 
малом количестве, на  который есть раз-
решительные документы, но  завозится 
он эксклюзивными поставщиками только 
по предварительной заявке и стопроцент-
ной предоплате. И так как товар завозится 
из дальнего зарубежья, срок исполнения 
такой заявки обычно составляет 1—1,5 ме-
сяца. И так как такая продукция редко ис-
пользуется, эксклюзивным поставщиком 
она на склад не завозится.

В данном случае так и произошло в на-
шей ситуации. В обоих аукционах таким 
товаром явились винты для разрыва неб-
ного шва, указанные в пп. 5 и 6.

Теперь по порядку о сроках и событиях. 
В  аукционной документации, а, следова-
тельно, потом и в заключенном договоре 
ГБУЗ «ДСП № 38 ДЗМ» в лице Попова П.И. 
указывается срок поставки по заявке, как 
было сказано выше, который составляет 
5 дней, и что неполная поставка по заявке 
более двух раз может истолковываться за-
казчиком как недобросовестное исполне-
ние контракта, и влечет за собой штрафные 
санкции и право одностороннего расторже-
ния контракта заказчиком.

«Медтехника-Плюс» выигрывает пер-
вый аукцион, дожидается утверждения 
результата во втором чтении и, даже не до-
жидаясь подписания контракта, заказывает 
винты в полном ассортименте эксклюзив-
ному поставщику продукции Leon (Ита-
лия) — ООО «СТЦ Вита-Мед». На что сразу 
же получает ответ, словно ждали этот заказ, 
что большая часть товара есть, а вот винтов 
для разрыва неба нет, их надо заказывать, 
и срок исполнения в течение месяца. Через 
10 дней после выигрыша аукциона «Мед-
техника-Плюс» подписывает контракт и тут 
же получает заявку от поликлиники на по-
ставку товара, где прописаны эти винты для 
разрыва неба. Затем «Медтехника-Плюс» 
поставляет заказанный товар, но без этих 
винтов, и предлагает поликлинике оплатить 
пени за просрочку недоставленного товара. 
При этом обозначает срок поставки — один 
месяц, с  предоставлением гарантийного 
письма на дополнительную поставку вин-
тов для разрыва неба в количестве 6 штук. 
Причем вся поставка по условиям контрак-
та идет до 31 декабря 2019 г. На что ГБУЗ 
«ДСП № 38 ДЗМ» в лице Попова П.И. от-
вечает, что никакие гарантийные письма 
от поставщиков они не принимают и отка-
зываются принимать остальной товар без 
этих винтов, и тут же дает вторую заявку, 
соответственно, опять с этими винтами.

Так проходят две заявки подряд по 5 ра-

бочих дней, и на третью заявку «Медтех-
нику Плюс» обвиняют в недобросовестном 
исполнении контракта с предложением его 
расторгнуть в одностороннем порядке с на-
ложением штрафных санкций в  размере 
49 485 р. или занесением в реестр недобро-
совестных поставщиков.

«Медтехника-Плюс» на рынке аукцио-
нов уже более 10 лет, и, естественно, вы-
бирает расторжение контракта в односто-
роннем порядке с наложением штрафных 
санкций в размере 49 485 р.

А правопреемником поставки по аукцио-
ну становится, как вы уже догадались, не кто 
иной, как второй участник — ООО «Меди-
калтехногрупп», который и будет, вероятнее 
всего, заниматься воплощением в жизнь са-
мых смелых фантазий нашего героя.

Вот так, господа, тут мы вам описали ход 
событий и получившийся результат, совер-
шенно не претендуя на то, является ли свер-
шившееся действо хорошо отработанной 
постановочной схемой, применяемой при 
госзакупке, или же  все, что произошло, 
чисто нелепая случайность, которая мо-
жет произойти с каждым нежелательным 
поставщиком. Дать этому справедливую 
оценку и сделать соответствующие выводы 
мы предоставим нашему умному и мудро-
му государству в  лице соответствующих 
компетентных органов, а также горячо лю-
бимому и  уважаемому нашему читателю. 
А мы со своей стороны всегда рады осветить 
интересующие вас темы и совершенно бес-
пристрастно рассказать, как это было.

Ассоциация «Стоматологическая Инду-
стрия» с глубоким прискорбием сообща-
ет, что 18 августа на 73-м году жизни ско-
ропостижно скончался  Кишилев Давид 
Мордкович.

Давид Мордкович родился 14 сентября 
1946 года в г. Бельцы Молдавской ССР.  
С ранних лет он работал и одновременно 
учился в  школе, а затем в политехниче-
ском техникуме. Отслужил в армии на се-
верных широтах. Позже получил высшее 
техническое образование в Волгоград-
ском инженерно-техническом институте. 

30 лет своей жизни отдал Волгоград-
скому заводу медицинского оборудова-
ния ОАО «Медия». Прошёл большой путь 
от инженера до генерального директора. 
ОАО «Медиа» был единственным заводом,  
производящим стоматологические уста-
новки УС-30 на территории Советского 
Союза. С 1998 года Давид Мордкович был 
членом-корреспондентом Академии меди-
ко-технических наук РФ.

Давид Мордкович прожил яркую жизнь, 
был выдающимся директором-организа-
тором, верным другом и заботливым се-
мьянином, всегда был бесконечно предан 
своему делу и служению людям.

Ассоциация РоСИ выражает  соболезно-
вания родным и близким.

А.Н. Нежурин, 
начальник отдела по борьбе с контрафактной и кон-
трабандной продукцией и контролю за госзакупками 
на территории России при Ассоциации РоСИ

9 августа вступил в силу новый 
регламент Росздравнадзора
Регламент касается компаний, которые на-
чинают производить медицинские изделия 
или импортировать их из-за границы. Ис-
пытательных лабораторий и медицинских 
учреждений он не касается.

Основные положения регламента на-
правлены на то, чтобы регистрация была 
более удобной. Например, регламент за-
прещает региональным ведомствам тре-
бовать от заявителя любых самостоятель-
ных действий, в том числе и согласований, 
только если они не касаются получения 

прочих документов, необходимых для ре-
гистрации производителя или импортера 
медизделий. 

Необходимые документы, сроки и тре-
бования к заявителю определены в стан-
дарте оказания государственной услуги, 
включенной в состав регламента.
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Казанские инструменты — не всегда КМИЗ
Казалось бы, что такое упаковка! Главное, чтобы сохраняла 
в целостности инструмент, нравилась покупателям, была 
удобной, недорогой и  узнаваемой. Дело ведь не  столь-
ко в упаковке, сколько в качестве спрятанного в ней ин-
струмента. КМИЗ тоже так думал, когда запускал новые 
технологические линии, закупал современное оборудо-
вание, расширял ассортимент изделий, боролся за своего 
потребителя и вкладывал средства в рекламу. Однако се-
годня раскрученный товарный знак (и как его неотъемле-
мая часть — упаковка) стали использоваться некоторыми 
участниками рынка как не совсем законный инструмент 
в получении дополнительной прибыли. А вот это нам уже 
не очень нравится!

Во всех ты, душенька, нарядах хороша…
Может быть, про душеньку все сказанное верно, но  ме-
дицинское изделие каждого конкретного производителя 
должно быть одето именно в  тот «наряд», в  ту  упаков-
ку, которая ему предписана создателем. В другой одежде 
инструмент просто не имеет права покидать территорию 
предприятия. На практике же Казанский медико-инстру-
ментальный завод часто сталкивается с тем, что оптовые 
покупатели, приобретая изделия для дальнейшей перепро-
дажи, весьма вольно распоряжаются заводской упаковкой, 
вводя конечного потребителя в  заблуждение. Понятно, 
не шутки ради — для дополнительной прибыли.

Очень часто оптовые компании продают алмазные 
головки и твердосплавные фрезы вообще без упаковки — 
просто в полиэтиленовых пакетиках. «В пакетике 100 про-
центов КМИЗовская фреза!»,  — утверждает продавец. 
Но что там на самом деле, одному богу известно, кто про-
изводитель: то ли КМИЗ, то ли «Кристалл» или «Фреза», 
а может быть, это чисто китайское недоброкачественное 
и незарегистрированное в России изделие. Потребитель 
никогда на глаз не определит, что именно ему продали, вот 
и пользуются этим легкомысленные (или слишком умные) 
участники рынка. А  потом нам приходится объяснять: 
товарищи, не покупайте изделия в пакетиках — вообще 
не покупайте!

Специалисты знают: наши фирменные изделия прода-
ются только в блистерах. За то, что продается в пакети-
ках под именем «КМИЗ», мы ответственности не несем. 
Мы твердим об этом постоянно, и, похоже, наше упорство 
приносит результат: практически 90% покупателей и в Рос-
сии, и в странах СНГ запомнили, что фирменные изделия 
нужно покупать в блистерах. Более того, оптовые компа-
нии теперь в своей рекламе пишут: фрезы, алмазные голов-
ки — в блистерах! Наша маленькая победа над стихийным 
рынком.

Почему некоторые оптовики предпочитают незаконные 
полиэтиленовые пакетики всем другим видам упаковки? 
Причин несколько. Одни стремятся, честно скажем, деше-
вый китайский товар выдать за продукцию хорошо зареко-
мендовавшей себя компании, и, естественно, извлечь при 
этом дополнительную прибыль.

Другие не так откровенно грабят клиента. Известный 
прием: наши фрезы в одной бочке перемешиваются с бо-
лее дешевыми и менее качественными, и всю эту солянку 
преподносят покупателю как товар от одного производи-
теля. Досталась тебе при покупке фреза КМИЗа — считай 

повезло. А если выпал Китай, да еще 
низкопробный — не обессудь…

Третьи честно признаются: в на-
ших полиэтиленовых пакетиках  — 
точно изделия КМИЗа, не  сом-
невайтесь! Мы  просто скрываем 
производителя и  его координаты, 
чтобы конечный покупатель не  по-
бежал покупать товар напрямую 
на  завод… Такая точка зрения име-
ет право на жизнь, но… Что делает 
КМИЗ, чтобы удержать своих поку-
пателей и приобрести новых? Улуч-
шает качество изделий, расширяет 
ассортимент, проводит гибкую це-
новую политику, предлагает различ-
ные формы сотрудничества. Поэтому 
оптовые компании ради удержания 
клиентов используют запрещенный 
прием: срывают с изделий «одежды», 
дескать «голые» инструменты все на одно лицо, и потреби-
тель никогда не узнает их «родителей». Глупости! Клиенты 
все равно узнают, кто производитель фрез, особенно если 
они понравились. Не лучше ли торговле предложить поку-
пателям такие условия покупки, такой сервис, от которых 
потребитель никогда не откажется?

Ах, обмануть меня нетрудно, я сам обманы-
ваться рад!..
Предлагая наши изделия оптовым покупателям, мы про-
сим их не скрывать имя производителя: нам очень важно, 
чтобы конечный потребитель знал, какими инструмента-
ми он работает. КМИЗ — компания с 90-летней историей, 
нам важна связь с конечным потребителем и мы заинте-
ресованы в расширении рынка. Торговые компании, кото-
рые дорожат своей репутацией, нашу позицию понимают. 
Более того, они специально говорят, что продают нашу 
продукцию и имеют прямые поставки с завода. Однако 
сегодня на рынке немало игроков, которые наводят тень 
на плетень. Типичная картина и в интернете, и на выстав-
ках: вместо конкретного производителя изделий указан 
город, регион, а то и просто страна. Конечно, мы не про-
ходим мимо таких фактов: пишем авторам страничек 
в Instagram и Facebook: товарищи, указывайте производи-
теля! Не вводите покупателей в заблуждение, потому что 
большинство из них считает, что все казанские фрезы — 
это фрезы КМИЗа!

В то же время мы учим своих клиентов: не покупайте 
фрезы и алмазные головки там, где вместо производителя 
указано географическое название — город Казань или стра-
на Россия. Покупатель не знает, что в той же Казани, кроме 
нас, твердосплавные фрезы выпускают другие компании. 
Еще в Казани немало интернет-магазинов, которые тоже 
рекламируют «казанские фрезы». Поэтому стоит помнить, 
что казанские фрезы — не всегда КМИЗ! И если вместо 
производителя указана Россия, то не факт, что вы полу-
чите то, что хотите. Если хотите купить изделия именно 
КМИЗа или «ВладМиВы» — ищите по названию компании, 
по упаковке!

Устоявшееся мнение: медицинские инструменты немец-

ких производителей — это изделия 
высокого качества. Иногда на  вы-
ставках и в сетях потребитель клюет 
на призыв: «поступление алмазных 
головок (Германия) 300  рублей». 
Он  свято верит, что ему предлага-
ют инструмент, сделанный именно 
в Германии. Наивный! В той же Гер-
мании десятки фирм, которые просто 
зарегистрированы в Германии (име-
ют юридический адрес в  Европе), 
а непосредственный производитель 
может находиться в Пакистане, Ки-
тае, Турции, иногда — в России и Бе-
ларуси. Причем у авторов подобных 
объявлений невозможно выяснить 
название фирмы-производителя, где 
это производство находится, из ка-
кого металла изготовлены инстру-
менты. Мы несколько раз сталкива-

лись с фактами, когда инструменты КМИЗа на выставках 
в Европе выдавали за немецкие. Нам, конечно, приятно, 
но зачем же обманывать клиента? Мы бы больше горди-
лись, если бы наши изделия продавались под собственной 
маркой.

КМИЗ отвечает только за то, что произвел!
Недобросовестные участники рынка сегодня лепят торго-
вую марку КМИЗ практически везде, где можно. Каждый 
день мы открываем для себя что-то новенькое: оказыва-
ется, завод выпускает такой ассортимент алмазных голо-
вок и фрез, о котором мы можем только мечтать. А еще 
в придачу — кучу другого инструмента, включая мебель. 
Нам постоянно шлют фотографии изделий, купленных 
в полиэтиленовых пакетиках: ваши или не ваши? Чаще 
всего, у нас один ответ — нет, не наши! И это действи-
тельно изделия других производителей, которые не хо-
тят или не имеют финансовой возможности раскручивать 
свой бренд, или просто завозят в Россию незарегистриро-
ванные медицинские изделия и продают их под именем 
известной компании. Иногда выставленные в интернете 
изделия напрямую не приписывают КМИЗу, но выстав-
ляют их  фото на  фоне размытой заводской упаковки. 
Ассоциации вполне понятные: наша упаковка узнаваема 
повсеместно!

К чести нарушителей, нужно признать, что после перво-
го звонка или письма они моментально убирают из сетей 
запрещенные фото. Кому же хочется иметь дело с антимо-
нопольной службой. На КМИЗе нет специального человека, 
который бы отлавливал весь этот мусор в сетях. Поэтому 
мы пошли другим путем: постоянно напоминаем клиентам: 
покупайте изделия у проверенных поставщиков или на-
прямую на заводе! Покупайте инструменты в фирменных 
блистерах, сложенных в фирменные заводские коробки. 
Спрашивайте у  продавцов название компании-произво-
дителя, а не город или страну. И помните, что заморский 
товар не всегда произведен за морем. Словом, проявите 
бдительность и  не  дайте себя так легко обмануть. Если 
мы сами не будем покупать неопознанный товар, то его 
не будут завозить в нашу страну. Смысл?

Раис Халиуллин,  
руководитель технической службы АО «КМИЗ»
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Как-то  в  далеком 1999  году кандидат физико-тех-
нических наук Сергей Попов и инженер-электроник 
Геннадий Решетин пришли к выводу, что они вполне 
способны применить свои базовые знания в органи-
зации производства изделий для стоматологии. Ска-
зано — сделано. Так появилась компания «Медторг+», 
которая занялась производством медицинских изде-
лий для стоматологии.

Средства, заработанные торговым предприятием «Мед-
торг», работавшим еще с 1992 года, совладельцы вложи-
ли в  административно-производственное здание общей 
площадью 3500 м2, где развернулось производство гильз 
(заготовок) для изготовления штампованных зубных ко-
ронок. Появились первые сотрудники фирмы — штампов-
щики, наладчики, инженеры, административный персонал, 
часть из них до сих пор трудится на предприятии. Несмотря 
на относительно несложный процесс изготовления гильз, 
был наработан опыт организации мелкосерийного произ-

водства, а самое главное — сертификации продукции и ли-
цензирования производства.

— Через несколько лет мы задумались о расширении ас-
сортимента выпускаемой продукции, — вспоминает Сергей 
Попов. — Анализ рынка стоматологической продукции по-
казал, что перспективным направлением может оказаться 
производство микроэлектродвигателей для стоматологи-
ческих установок. Взяв за  основу коллекторный микро-
электродвигатель ДПР-42, выпускаемый Воронежской 
фирмой «Энергия», в течение нескольких лет мы наладили 
производство собственных микродвигателей, пригодных 
как для медицины, так и для бытового применения. Парал-
лельно взялись за разработку электроники для управления 
микроэлектродвигателями.

В 2004 году после скоропостижной кончины учредителя 
Геннадия Владимировича Решетина его доля в ООО «Мед-
торг+» перешла к сыну Александру. В том же году Алек-
сандр Решетин, врач-стоматолог и кандидат медицинских 
наук, был избран директором компании.

С 2003 по 2009 годы «Медторгом+» интенсивно разра-
батывались новые конструкции двигателей, специально 
предназначенные для использования в стоматологии, изго-
тавливалась уникальная оснастка. Кроме того, покупается 
необходимое оборудование, подготавливается документа-
ция для регистрации и сертификации.

— Особенно хочется отметить огромный вклад в разра-

ботку технологических процессов главного технолога Ни-
колая Александровича Давискибы. Его знания и огромный 
производственный опыт значительно ускорили процесс 
становления производства, — рассказал Сергей Василье-
вич. — На многие оригинальные решения разработчиков 
«Медторга+» получены патенты.

— У нас очень дружный и  сплоченный коллектив, со-
стоящий из специалистов самого разного профиля, — про-
должает свой рассказ Сергей Попов. — Это физики, хими-
ки, инженеры, медицинские работники, высококлассные 
слесаря, токари, операторы станков с  ЧПУ, радиоэлек-
тронщики. Симбиоз профессионалов в своем деле позво-
лил «Медторгу+» создавать высококачественную конку-
рентоспособную продукцию, тем самым внеся свой вклад 
в импортозамещение.

На сегодняшний день «Медторг+» — солидная извест-
ная компания, разработавшая и выпускающая на совре-
менном оборудовании порядка 100  наименований нау-

Сергей Васильевич Попов — один из основателей ООО «Медторг»

В этом здании на улице Минской в Воронеже находится ООО «Медторг+»

Наши первые микроэлектродвигатели и бормашины

Александр Геннадьевич Решетин, директор

Главный технолог Николай Александрович Давискиба

Самые популярные изделия «Медторга+» С этой продукции начиналось наше производство

«Медторг+»: 20 лет непрерывного движения
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Участок настройки электронных блоков управления

Галина Михайловна Гусева, начальник коммерческого отдела

Бухгалтерия

 Химлаборатория

«Медторг+»: 20 лет непрерывного движения

Станки с ЧПУ

Маркировка продукции на лазерном гравере

Участок изготовления коллекторных моторов

коемкой продукции. Это коллекторные 
и бесколлекторные микроэлектродвига-
тели, микропроцессорные блоки управ-
ления этими двигателями, утилизаторы 
медицинских игл, шланги для микроэлек-
тродвигателей и турбинных наконечни-

ков, миниатюрные светодиодные лампы 
для полимеризации светоотверждаемых 
пломб, ранней диагностики кариеса, ле-
чения пародонтологических заболева-
ний, дополнительной подсветки рабочего 
поля.
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Модернизация в сфере непрерывного профессионального образования 
Система профессионального образования специалистов здравоохранения сейчас 
проходит процесс модернизации для соответствия запросам современного практического 
здравоохранения. «Мы, фактически, переходим на международную систему трехэтапного 
экзамена на профпригодность», — сказала министр здравоохранения В.И. Скворцова.

В настоящее время действуют следующие процедуры допу-
ска к профессиональной деятельности: процедура сертифи-
кационного экзамена, первичной, первичной специализи-
рованной и периодической аккредитации.

Процедура сертификационного экзамена
В  соответствии с  Федеральным законом №  323-ФЗ 
«Об основах охраны здоровья граждан в Российской Фе-
дерации» от 21.11.2011 г. переход к процедуре аккредита-
ции специалистов осуществляется поэтапно с 01.01.2016 
по 31.12.2025 г. включительно (ст. 100, п. 4, п.п. 1.1.). Если 
сертификат специалиста был получен до  01.01.2016  г., 
то до 01.01.2021 г. специалист может получить очередной 
допуск к профессиональной деятельности через процедуру 
сертификации. Таким образом, процедура сертификации 
сменяется процедурой аккредитации специалистов поэтап-
но в период с 01.01.2016 по 31.12.2020 г.

В соответствии с приказом Минздрава № 982н «Об ут-
верждении условий и  порядка выдачи сертификата спе-
циалиста медицинским и фармацевтическим работникам, 
формы и  технических требований сертификата специа-
листа» от 29.11.2012 г. для допуска к сертификационному 
экзамену специалист должен предоставить в сертифика-
ционную комиссию образовательной или научной органи-
зации документ о повышении квалификации, полученный 
не более 5 лет назад. Традиционно объем такого обучения 
составляет не менее 144 академических часов. При этом 
действующая нормативная правовая база не  исключает 

предоставление в сертификационную комиссию докумен-
тов об освоении в течение последних 5 лет нескольких про-
грамм повышения квалификации.

Процедура аккредитации
Согласно приказу Минздрава № 334н «Об утверждении 
Положения об аккредитации специалистов» от 02.06.2016 г.
выделено три вида аккредитации: первичная, первичная 
специализированная и периодическая аккредитация.

Первичная аккредитация проводится после окончания 
медицинского вуза в отношении лиц, завершивших осво-
ение основных образовательных программ высшего меди-
цинского образования. Этот вид аккредитации организо-
ван и начал действовать с 01.01.2016 г. по специальностям 
«Стоматология» и «Фармация», а с 01.01.2017 г. — по спе-
циальностям «Здравоохранение и медицинские науки».

Первичная специализированная аккредитация прово-
дится после прохождения ординатуры и профессиональ-
ной переподготовки в отношении лиц, завершивших осво-
ение программ подготовки кадров высшей квалификации 
и дополнительных профессиональных программ.

Периодическая аккредитация проводится после осво-
ения программ повышения квалификации в отношении 
лиц, завершивших медицинское образование и  фарма-
цевтическое образование, обеспечивающих непрерывное 
совершенствование профессиональных знаний и навыков 
в течение всей жизни, а также постоянное повышение про-
фессионального уровня и расширение квалификации.

В соответствии с приказом Минздрава № 898н «О вне-
сении изменений в  сроки и  этапы аккредитации специ-
алистов, а также категорий лиц, имеющих медицинское, 
фармацевтическое или иное образование и подлежащих 
аккредитации специалистов, утвержденные приказом 
Министерства здравоохранения Российской Федерации 
от 22.12.2017 г. № 1043н» от 21.12.2018 г. в 2019 г. аккреди-
тацию проходят только клинические ординаторы и лица, 
прошедшие профессиональную переподготовку по следу-
ющим специальностям: неврология, кардиология, общая 
врачебная практика (семейная медицина), онкология, пе-
диатрия, терапия. Приказом Минздрава № 1043 «Об ут-
верждении сроков и этапов аккредитации специалистов, 
а также категорий лиц, имеющих медицинское, фармацев-
тическое или иное образование и подлежащих аккредита-
ции специалистов» от 22.12.2017 г. установлено, что по-
сле 1 января 2021 г. право на осуществление медицинской 
и фармацевтической деятельности будет подтверждаться 
через процедуру периодической аккредитации.

Таким образом, если допуск к профессиональной дея-
тельности заканчивается после 1 января 2021 г., т.е. пре-
дыдущий сертификат специалиста или свидетельство 
об аккредитации были получены после 1 января 2016 г., 
то право на осуществление медицинской и фармацевтиче-
ской деятельности будет подтверждаться через процедуру 
периодической аккредитации путем оценки отчета о про-
фессиональной деятельности аккредитуемого за последние 
5 лет и тестирования.

Конюхова С.Г.,  
д.м.н., старший научный сотрудник ЦНИИСиЧЛХ

Крокус Экспо, пав. 2
Выставка Дентал-Экспо 2019
Зал 7, стенд М81.2
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Открытие 
НОЦ в Белгороде
В  Белгородской области в  2019  г. откроется 
один из 5 российских научно-образовательных 
центров, анонсированных в послании Прези-
дента России Федеральному собранию. 

12  июля 2019  г. губернатором области 
Е.  Савченко подписано распоряжение 
№  565-р «О  создании научно-образо-
вательного центра мирового уровня». 
В состав утвержденного этим документом 
Наблюдательного совета научно-образова-
тельного центра мирового уровня на тер-
ритории Белгородской области «Иннова-
ционные решения в  агропромышленном 
комплексе» вошел В. Чуев, генеральный 
директор ОЭЗ «ВладМиВа», а  в  состав 
Управляющего Совета — А. Бузов, техни-
ческий директор ОЭЗ «ВладМиВа».

Принятию решения предшествовала 
большая работа. 10  апреля 2019  г. НОЦ 
представили на  Московском междуна-
родном салоне образования, который 
проходил на  ВДНХ. С  проектом ознако-
мились министр науки и высшего образо-
вания М. Котюков и министр просвещения 
О. Васильева.

В июне в регионе побывал Президент 
Российской академии наук А. Сергеев. 
В Белгороде с участием губернатора и Пре-
зидента РАН прошло рабочее совещание 
по  созданию НОЦ «Инновационные ре-
шения в АПК». В нем также участвовали 
члены правительства области, главы муни-
ципальных районов, представители вузов 
и промышленных предприятий. Президент 
РАН отметил уникальность создаваемого 
в регионе научно-образовательного центра, 
поделился видением его развития, а также 
впечатлениями от знакомства с предприя-
тиями области.

«Кроме науки и  образования одной 
из  главных вершин НОЦ является про-
мышленность. Создавая НОЦы, государст-
во ставит задачу поправить существующую 
диспропорцию. Сегодня в науку государст-
во вкладывает 70%, бизнес — 30%. В раз-
витых странах мира — обратная пропор-
ция. И  наша цель  — выстроить цепочку, 
благодаря которой в науку притягивалось 
бы  как можно больше средств из  реаль-
ного сектора. Я сегодня увидел, что у вас 
есть компании, готовые совместно с  нау-
кой работать и вкладываться в разработку 
высокотехнологичной продукции, которая 
составит конкуренцию на  мировом рын-
ке», — сказал Александр Сергеев.

Белгородский НОЦ «Инновационные 
решения в АПК» объединит НИУ «БелГУ», 
БГТУ им. В.Г. Шухова Белгородский ГАУ 
им. В.Я. Горина и структуры РАН. Создание 
центра курирует губернатор области Е. Сав-
ченко. Белгородский государственный на-
циональный исследовательский универ-
ситет, который с компанией «ВладМиВа» 
связывают давние партнерские отношения, 
становится базовой площадкой создаваемо-
го научно-образовательного центра.

В рамках нацпроекта «Наука» в стране 
запланировано создание минимум 15 НОЦ 
на  территории России. На  первом этапе 
программы их будет создано пять, в том чи-
сле НОЦ «Инновационные решения в АПК» 
в Белгородской области. В работе НОЦ бу-
дут также задействованы крупнейшие пред-
приятия региона. «ВладМиВа» в их числе.

Именитые лекторы, новейшие 
технологии и методики
«ВладМиВа» запускает в Белгородской области 
образовательный центр для стоматологов

Научно-практическая конференция по он-
коскринингу в  день открытия образова-
тельного центра собрала более 100  сто-
матологов из  Белгородской области 
и Центрального федерального округа.

23 мая в Белгородской области открыл-
ся центр дополнительного стоматологиче-
ского образования «ВладМиВа». В образо-
вательном центре уже проводятся лекции 
и семинары от ведущих специалистов Рос-
сии и мира, регулярные курсы переподго-
товки и повышения квалификации на ба-
зе клиники, оснащенной современным 
оборудованием по  последним мировым 
стандартам.

Научно-практическую конференцию, 
приуроченную к открытию образователь-
ного центра «ВладМиВа» посетили бо-
лее 100 врачей из Белгородской области, 
а  также Курска, Орла, Тулы и  Москвы. 
Конференция проходила в рамках нацио-
нального проекта по борьбе с онкологиче-
скими заболеваниями и была посвящена 
актуальному направлению в современной 
стоматологии  — скрининг-диагностике 
предраковых заболеваний слизистой обо-
лочки рта и рака. Заместитель начальника 
департамента здравоохранения и социаль-
ной защиты Белгородской области Елена 
Андронова отметила, что вопросы, обсу-
ждаемые на конференции, являются прио-
ритетными для здравоохранения.

Ведущим лектором конференции ста-
ла Людмила Николаевна Максимовская, 
д.м.н., профессор, зав. кафедрой терапевти-
ческой стоматологии МГМСУ им. Евдоки-
мова. Она рассказала о том, как в условиях 
обычных стоматологических кабинетов 
можно выявлять такие заболевания. На ос-
нове ее  лекции были построены мастер-
классы по  аутофлюоресцентной диагно-
стике предраковых заболеваний слизистой 
оболочки рта. Эти мастер-классы прошли 
на второй день конференции на базе стома-
тологического центра «ВладМиВа». Дру-
гим лектором стал Владимир Давыдович 
Вагнер, д.м.н., зав. отделом организации 
стоматологической службы, лицензирова-
ния и аккредитации ЦНИИСиЧЛХ, заслу-
женный врач России. Он  рассказал о  ка-
честве медицинской стоматологической 
помощи, ее характеристиках и критериях.

Благодаря мастер-классам и  лекциям, 
врачи из  Белгорода, ЦРБ и  поликлиник 
Белгородской области, а также других ре-
гионов научились диагностировать рак 
слизистой оболочки рта на ранних стадиях 
с  помощью специального оборудования. 
Открытие центра дополнительного сто-
матологического образования — важный 
этап развития региональной медицинской 
системы. Внедрение новых методик и тех-
нологий в повседневную работу стомато-
лога способно привести к значительному 
повышению качества медицинских услуг 
для населения. Образовательный центр 
«ВладМиВа» аккредитован Министерством 
здравоохранения в системе Непрерывного 
медицинского образования. Это позволя-
ет врачам, обучающимся в центре, получая 
кредиты НМО, официально подтверждать 
свою квалификацию и уровень знаний.

РАСПИСАНИЕ НА 2019—2020 ГОД

Дата Лектор Тема

2019 год

9 ноября Бурдина Галина Анатольевна
Интенсивный практический курс 
по моделированию и реставрации 

дистальной группы зубов
2020 год

24 января Бурдина Галина Анатольевна
Интенсивный практический курс 
по моделированию и реставрации 

дистальной группы зубов

21 февраля Афанютин Андрей Петрович 

Современные знания как залог 
успешного эндодонтического 

лечения. Биологические аспекты 
в повседневной практике

21–22 марта Акулович Андрей Викторович Современные методы устранения 
дисколоритов зубов

10–11 апреля Болячин Алексей Вячеславович Одна неделя на приеме с эндодонтистом

22 мая Афанютин Андрей Петрович
Секреты и особенности работы в зубах 

со сложной морфологией каналов — 
от диагностики к обтурации

6 июня Генералов Иван Михайлович ProПреп
Июнь Бурдина Галина Анатольевна
11 сентября Василиадис Роман Алекович Реставрация фронтальной группы зубов

9 октября Афанютин Андрей Петрович Осложнения после 
эндодонтического лечения 

Ноябрь Болячин Алексей Вячеславович Перелечивание «перелечиваний»
Декабрь Генералов Иван Михайлович
Декабрь Бурдина Галина Анатольевна
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НОВАЯ ФАСОВКА

ВСЕГДА НА ВЫСОТЕ:
НАДЁЖНЫЙ И ЭСТЕТИЧНЫЙ

ИСХОДНОЕ СЫРЬЁ ОТ ВЕДУЩИХ ЕВРОПЕЙСКИХ ПРОИЗВОДИТЕЛЕЙ
КАЧЕСТВО И БЕЗОПАСНОСТЬ ВАШЕЙ РАБОТЫ

A2 A3

A2 A3

МАКСИ-НАБОР 30г+2х8г ПОРОШОК 10г

A2 A3 B1 B2 B3 C1

A2 A3

СТАНДАРТНЫЕ НАБОРЫ 10гх8г

Как развивать 
клинику быстрее
В этой статье мы поговорим о том, что лю-
бое продвижение клиники сводится к  одной 
простой концепции. Понимая этот алгоритм, 
его логику, вы сможете принимать правиль-
ные управленческие решения и развиваться 
быстрее.

Давайте проанализируем, как обычно про-
исходит продвижение клиник. Если руко-
водитель амбициозен и только сарафанные 
пациенты его не устраивают, он начинает 
эксперименты с  рекламой: запустил кон-
текстную рекламу, Инстаграм, начал ра-
ботать с  сайтами-агрегаторами (сайты, 
имеющие большой поток трафика с паци-
ентами), раздал листовки и др.

Спустя некоторое время он смотрит, что 
дает результат, откуда начинают приходить 
пациенты. Допустим, это сайты-агрегаторы 
и Инстаграм. Отлично! Что делать дальше, 
если примерно стало понятно, что работает, 
а что нет?

Концепция рычага
Этот принцип называется «концепция ры-
чага». Его определение звучит так, если 
вы нащупали эффективное действие, при-
водящее к нужному результату, то чтобы 
получить больший результат нужно силь-
нее использовать данный метод. На нашем 
примере это выглядит так…

Если вы  видите, что сайты-агрегато-
ры работают, используйте их  функцио-
нал по максимуму. Оплатите размещение 
на  первой строчке. Свяжитесь с  ними 
и спросите, что еще можно сделать, чтобы 
усилить эффект присутствия у них. Дого-
воритесь с остальными агрегаторами, ко-
торые есть в вашем регионе. Используйте 
их по максимуму.

Если у вас работает Инстаграм… Чаще 
публикуйте посты. Используйте инстру-
менты и  сервисы для увеличения под-
писчиков. Начните размещать рекламу 
у блогеров. Другими словами, если у вас 
он работает, то выжмите из него все.

Примеры из практики
Что я  вижу на  практике. Клиника толь-
ко-только разобралась с контекстной ре-
кламой и  стала получать пациентов, как 
ее внимание тут же переключается на парт-
нерский маркетинг, результата от которого 
может и не быть.

Другой пример. Учреждение получает 
пациентов с помощью SEO и вместо того, 
чтобы выжать из  этого инструмента все: 
добавить ключевых слов, увеличить ко-
личество статей в месяц, т.е. интенсивнее 
использовать этот канал, клиника парал-
лельно расходует бюджет на «эксперимен-
тальный» маркетинг. Зачем? Ведь вы нащу-
пали, что работает — усиливайте его.

Концепция рычага — это когда вы про-
двигаете клинику, фокусируясь на  ра-
ботающих инструментах. Докручивая 
их  по  максимуму. И  только когда метод 
исчерпывает свой потенциал, нужно пере-
ключаться на поиск других возможностей.

Лично я не могу представить успешное 
продвижение клиники без ведения и ана-
лиза статистики. Для чего это нужно и ка-
кие данные можно анализировать, читайте 
ниже «Цифры, влияющие на успех вашей 
клиники (анализ данных)».

Анализ данных по клинике
Ежедневно в клинике происходит множе-
ство бизнес-процессов. На каждом из них 
пациент либо доволен взаимодействием 
с  учреждением, либо огорчен. Следова-
тельно, клиника либо зарабатывает день-
ги, либо теряет. Так вот, именно понима-
ние ключевых цифр и позволяет владельцу 
или управляющему держать руку на пульсе, 

принимать эффективные управленческие 
решения. Давайте рассмотрим несколько 
примеров.

Цифры, влияющие 
на успех вашей клиники
Ответьте себе, только честно  — когда 
в  последний раз вы  анализировали циф-
ры в вашей клинике? Не  помните. А как 
вы понимаете, что клиника идет в верном 
направлении? Попробую угадать. Вы смо-
трите выручку за  месяц и  на  основании 
этих данных делаете выводы — хорошо от-
работали последние 30 дней или не очень. 
Все так?

Эта цифра конечно важна, но  изучая 
только ее, вы не видите «узкие места» в уч-
реждении. Не понимаете, где вы упустили 

возможную прибыль. И главное, что послу-
жило причиной. Вот несколько параметров 
(см. ниже), которые вы должны понимать.

Выручка по врачам
Посчитайте, а  потом сравните выручку 
и стоимость часа у врачей одной специа-
лизации с  равным опытом работы. Если 
цифры получились разные, рекомендую 
задуматься.

Процент загруженности клиники, 
максимальная выручка
Как платить переменную часть управля-
ющему или маркетологу клиники, если 
вы не знаете, какую максимальную выруч-
ку может делать ваша клиника. К каким 
цифрам (в  рублях) должны тянуть учре-

ждение эти люди? Просчитайте эти зна-
чения и ориентируйтесь на них во время 
финансовой мотивации топов.

Индекс 
удовлетворенности пациентов
50% пациентов в медицине приходят по са-
рафанному радио. Рекомендации будут 
возникать только в том случае, если люди 
довольны качеством услуг и сервиса. Как 
это понять? Раз в  1—3  месяца считайте 
«индекс удовлетворенности пациентов», 
чтобы понимать и прогнозировать, не ис-
сякнет ли  поток сарафанных пациентов 
в ближайшем будущем.

Т.Т. Айнакулов,  
руководитель проекта  

«Маркетинг в стоматологии», Москва
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За морем житье….
«ТОР ВМ» на ADA FDI — 2019: впечатление единственного участника выставки из России

Ежегодный международный стоматологический конгресс 
FDI проводился совместно с ежегодным собранием амери-
канской стоматологической ассоциации в Сан-Франциско 
4—7 сентября 2019 г. Параллельно с конгрессом проходила 
стоматологическая выставка, площадь и количество участ-
ников которой были сопоставимы с российскими осенне-
весенним выставками в Крокус Экспо.

Целями нашего участия в выставке были:
•	 презентовать компанию нашего представителя в США 

и Канаде;
•	 пробудить интерес к продукции «ТОР ВМ» у американ-

ских стоматологов;
•	 пообщаться с другими американскими партнерами, ко-

торые уже приобретают нашу продукцию.
Общий слоган мероприятия — «Будь частью чего-то не-

ординарного…» — сколь американский, столь противоре-
чивый и двусмысленный.

С утра участники мероприятия идут на лекции и выстав-
ку через симпатичный парк, где еще до конца не просну-
лись бездомные. Далее посетителей встречает прекрасный 
холл и неподдающаяся простому осмыслению и запомина-
нию система эскалаторов и выставочных залов. Часть залов 
расположена как раз под парком.

Выдержка из  свода правил участников выставки: 
«не торговать, не принимать платежи в отелях от офици-
альных партнеров выставки, не раздавать пищевые продук-
ты, приобретенные вне выставочного центра, не завлекать 
на стенды». По факту — торговля, на которую, собственно, 
и рассчитывает большинство посетителей, все равно есть, 
как и разбрасывание сувениров и сладостей со стенда в ру-
ки проходящих мимо посетителей.

На одном из стендов имитировалась игра в казино. По-
сетители делали ставки.

Стоматолог  — посетитель выставки, безусловно, яв-
ляется главной фигурой, за  внимание которой надо бо-
роться участникам. Однако чрезмерное привлечение 
внимания со всех сторон приводит к тому, что сфокусиро-
ваться на своих конкретных задачах и вопросах посетите-
лям трудно.

Вероятно, главным отличием американских выста-
вок от выставок во всех других странах, является то, что 
во всем мире посетитель хочет найти что-то, ходит и на-
ходит. В Америке шквал и напор предложения делает по-
сетителя более пассивным. Отсюда и среднее количество 
контактов на стенде за день — не более 30. У соседних ком-

Генеральный директор «ТОР ВМ» Олег Михалев с филиппинским дилером 
и канадским представителем

МГМСУ на 45-м конгрессе ADEE-2019
45-й  конгресс Ассоциации по  стоматоло-
гическому образованию в Европе (ADEE) 
проходил с 20—24 августа 2019года в Бер-
лине (Германия), в Университете Charité.

В работе конгресса принимали участие 
более 2000 представителей университетов, 
стоматологических школ, студенческих 
организаций, общественного здравоохра-
нения, в том числе, деканы и профессор-
ско-преподавательский состав стоматоло-
гических факультетов из 57 стран.

На  открытии конгресса с  приветствен-
ной речью выступил президент ассоциации 
проф. Stephanie Tubert — Jeannin. Первый 
день конгресса (21.08) был полностью по-
священ заседаниям рабочих групп. Члены 
делегации, проф. А.В. Митронин, ст. лаб. 
Д.А. Останина участвовали в форуме дека-
нов стоматологических факультетов евро-
пейских стоматологических школ, в  рам-
ках которого состоялся воркшоп на тему 
«Внедрение инноваций в  академическую 
среду  — коллективное взаимодействие 
и дизайн мышления». Ее модератором был 
профессор Corrado Paganelli из Италии, ко-
торый является past-президентом ADEE. 
В  числе участников этого круглого стола 
были деканы, профессора и преподаватели 
из университетов разных стран, в том числе 
из Америки, Японии и Ирландии. В дискус-
сиях за круглым столом состоялся обмен 
мнениями и опытом работы членов рабо-
чей группы. По окончании 6-часового кур-
са были получены сертификаты участников.

На конгрессе обсуждались следующие 
вопросы:
•	Обзор и  документирование сферы 

межпрофессионального образования 
на  стоматологических факультетах 
по всей Европе.

•	Определение преимуществ в  области 
МПО с точки зрения совместного пла-
нирования, реализации и оценки учеб-
ных программ.

•	Создание кодекса успешной практики 
для информирования о предоставлении 
МПО в основных областях, основанных 
на  знаниях, совместно используемых 
различными профессиональными груп-
пами.
На  конгрессе пленарные заседания 

включали доклады ведущих экспертов 
по  стоматологическому образованию Ву-
зов европейских стран. Были представлены 
более 20 пленарных лекций по актуальным 
вопросам университетского образования 
и общественного здравоохранения.

На ассамблее прошло утверждение нор-
мативных и рекомендательных материалов 
и  документов, представлены избранные 
члены образовательных комитетов и  ра-
бочих групп. В последний день конгрес-
са прошла процедура представления 46-
го конгресса ADEE в 2020 г. в Страсбурге 
(Франция), а 47-й конгресс ADEE плани-
руется в 2021 г. в Португалии.

Профессор А.В. Митронин, 
Д.А. Останина

СтАР на FDI
Делегация СтАР вернулась из Сан-Франциско, где приняла 
активное участие в генеральной ассамблее FDI (Всемирный 
стоматологический конгресс). Были обсуждены глобаль-
ные вопросы по развитию мировой стоматологии, а также 
проведены переговоры с руководителями разного уровня.

паний, имеющих стандартные стенды по 9 квадратных ме-
тров примерно такая же интенсивность контактов.

Приятно было видеть дантистов из тех стран, где про-
дукция «ТОР ВМ» хорошо известна. Особенно активны 
были египтяне и филиппинцы.

Был проявлен интерес со стороны американских сто-
матологов, так как некоторых матричных систем на рынке 
у них нет, а цены на стандартные очень высокие. С пред-
взятым отношением американцев к нам как к российской 
компании практически не сталкивались, хотя пара излиш-
не политизированных монологов посетителей была.

Была ли выставка успешной? Скорее, да, так как заказы 
от пары новых клиентов уже пришли.

О.И. Михалев
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Выставка в Санкт-Петербурге оказалась насыщенной событиями
22-я Международная выставка «Стоматология Санкт-Петербург» прошла при участии Ассоциации 
«Стоматологическая Индустрия» в мае на берегах Невы.

Крупнейшее в  стоматологии регионов 
Северо-Запада мероприятие ежегодно 
собирает ведущих российских и зарубеж-
ных компаний-поставщиков стоматоло-
гического оборудования, инструментов 
и материалов.

— В городе проходят мощнейшие меро-
приятия России. Каждый раз на  выстав-
ке появляется что-то  новое, становится 
больше российских и особенно петербург-
ских компаний, которые занимаются сто-

матологией,— отметил в  своем 
приветственном слове предсе-
датель Законодательного собра-
ния Санкт-Петербурга Вячеслав 
Макаров.

Помимо заключения долгос-
рочных партнерских отношений, 
демонстрации новинок и обнов-

ления стоматологического ассортимента, 
выставка традиционно сопровождалась 
обширной деловой программой, которая 
открылась Международной научно-пра-
ктической конференцией «Стоматология 
Северной Столицы. Наука и  практика» 
и  XXIV Международной конференцией 
челюстно-лицевых хирургов и стоматоло-
гов «Новые технологии в стоматологии». 
Также интерес профессионалов вызвали 
XV  Всероссийская научно-практическая 

конференция «Стоматология детского 
возраста и профилактика стоматологичес-
ких заболеваний», Международная науч-
но-практическая конференция «Стомато-
логия Северной Столицы. Интегративная 
пародонтология», научно-практическая 
конференция «Инновацион-
ные методы в  стоматологии» 
и  круглый стол «Современные 
проблемы оказания стоматоло-
гической помощи детям». Всего 
для участников и  посетителей 
было организовано 25 меропри-
ятий — конференции, семинары 
и мастер-классы.

Выставка впервые заверши-
лась не менее торжественно, чем 
открылась, — гала-ужином «Зве-
зды стоматологии» в  пушкин-

ском ресторане «Царскосельский презент», 
на котором питерские профессионалы про-
вели незабываемый вечер в кругу коллег 
и единомышленников.

«Дентима Краснодар 2019»: интересно 
и незабываемо!
В преддверии лета в Краснодаре прошла 19-я Стоматологическая 
выставка «Дентима Краснодар 2019»

На  этот раз 165  компаний России 
и  из-за  рубежа представили в  вы-
ставочном комплексе «Экспоград 
Юг» стоматологическое оборудо-
вание, инструменты и  материалы, 
продукцию для зуботехнических 
лабораторий, программное, обра-
зовательное и  организационное 
обеспечение, медицинскую мебель, 
профессиональную одежду, а также 
лекарственные препараты, расход-
ные материалы, средства дезинфек-

ции и гигиены. Площадь выставки соста-
вила 8000 м2.

«Дентима Краснодар» справедливо на-
зывают крупнейшей региональной стома-
тологической выставкой. В  рамках дело-
вой программы выставки прошло более 

30 конференций, лекций и мастер-классов 
для практикующих специалистов, а также 
более 70  презентаций на  стендах компа-
ний-участников. Ассоциацией «Стомато-
логическая Индустрия» была организована 
пятая конференция российских производи-

телей стоматологии. Как всегда 
выставочная компания МВК 
организовала мероприятие 
на высоком профессиональном 
уровне.

«Позитивно, интересно 
и  незабываемо!»  — делились 
впечатлениями посетители 
«Дентимы» и  участники кон-
ференции, отмечая особую 
атмосферу Краснодара, накла-
дывающую отпечаток и на саму 
выставку.

«Дентал Экспо Красноярск» познакомила 
стоматологическое сообщество Сибири 
и Дальнего Востока с новейшими разработками
В последние дни мая Красноярск стал местом встречи для всего 
стоматологического сообщества Сибири и Дальнего Востока, к ко-
торому присоединились специалисты со всей России и из‑за рубежа.

На  выставке «Дентал Экспо 
Красноярск», которая прошла 
в  МВДЦ «Сибирь» при участии 
ассоциации «Стоматологическая 
Индустрия», были представлены 
более 100  стендов с  последни-
ми разработками, современным 
оборудованием и  материалами 
для стоматологии. Экспонентами 
стали не только российские про-
изводители, но и представители 
из  Японии, Южной Кореи, Ита-
лии, Германии и Швейцарии.

В рамках выставки состоялся XIII Си-
бирский стоматологический форум  — 
крупнейшее профессиональное событие 
от Урала до дальневосточного побережья. 
Для специалистов Сибири и Дальнего Вос-
тока в течение трех дней была проведена 
насыщенная программа — более 50 мастер-
классов и семинаров от лучших российских 
и зарубежных экспертов.

В  рамках форума прошли 
XXIII Краевая научно-практиче-
ская конференция «Актуальные 
вопросы стоматологии», а также 
Сибирская сессия Петербургской 
стоматологической школы, кото-
рая была посвящена 120-летию 
стоматологического образования 
в  России и  клинической стома-
тологии. Всего за три дня на вы-
ставке и форуме побывали полто-
ры тысячи посетителей.

— Я считаю, что мы должны очень тес-
но работать со  стоматологической инду-
стрией — поделилась паст-президент Все-
мирной федерации стоматологов (FDI) 
Мишель Арден (Брюссель), пожелав всем 
участникам успешного мероприятия.  — 
Специалисты-стоматологи должны посто-
янно узнавать что-то новое, отслеживать 

новые тенденции, которые появляются 
в отрасли. И еще важно, чтобы на такой 
площадке, как выставка и форум, происхо-
дил обмен опытом, в том числе между про-
фессионалами из разных регионов.

— Торговая марка «Аверон» впервые 
участвовала в выставке, — поделился пер-
вый заместитель компании «Вега-Про» 
Владимир Бурдейный.  — Большинство 
посетителей было из принимающего реги-
она и Республики Бурятия. Мы получили 
дополнительный опыт участия, а  также 
представление о сибирских выставках. При 

этом основной интерес представляло осво-
ение новых территорий и расширение вза-
имодействия с потребителями продукции 
«Аверон». Особое впечатление произвело 
открытие выставки, подготовленное для 
участников ее организаторами.

ВК «Красноярская ярмарка» организо-
вала мероприятие с настоящим сибирским 
гостеприимством, подарив специалистам 
в области стоматологии уникальную воз-
можность обсуждения последних дости-
жений, установления деловых контактов 
и повышения профессионального уровня.

Календарь выставок, поддерживаемых 
ассоциацией «Стоматологическая Индустрия», 

на 2019 год

Название Дата Место

Дентал-Экспо Москва 23—26 сентября «Крокус Экспо»,  
пав. 2

 

Волга Дентал Саммит, 
Волгоград 2—4 октября ВК «Экспоцентр»,  

пр-т Ленина, 65

Стоматология Крым 10—12 октября МФЦ «Гагаринский»

CADEX —  
Central Asia Dental Expo 18—20 октября Алма-Ата,  

ВЦ «Атакент»

С.‑ПЕТЕРБУРГ

Дентал-Экспо 
Санкт‑Петербург 29—31 октября КВЦ «Экспофорум»

Современная 
стоматология. 
Дентал-Экспо Ростов

12—14 ноября «Ростов Арена» 
ул. Левобережная, 2Б

Н. НОВГОРОД

Дентал-Экспо 
Нижний Новгород 20—22 ноября

ВК «Нижегородская 
ярмарка», 

Совнаркомовская ул., 13

ЕКАТЕРИНБУРГ

Дентал-Экспо 
Екатеринбург 4—6 декабря Центр культуры «ДК Урал», 

Студенческая ул. , 3
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