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Для повышения рентабельности муниципальных и частных учреждений 
стоматологического профиля необходимо повышение качества 

осуществляемого лечения, что приводит к сокращению сроков самого 
лечения, и, тем самым, снижению количества посещений пациентом врача-

стоматолога, что обеспечивает определенный экономический эффект.

В условиях рыночной экономики и страховой медицины резко возросли 
требования пациентов к качеству лечения заболеваний зубов, в том числе и 

к качеству проведения мероприятий, связанных с замещением дефектов 
зубных рядов. 



� Способность врача-стоматолога грамотно 
разбираться в различных клинических 
ситуациях позволяет поднять рейтинг 
учреждения стоматологического профиля. 
Возможность самостоятельной оценки 
клинической ситуации, проведения 
диагностики и лечения заболеваний, 
являющихся сопутствующими для врача-
стоматолога определенной дисциплины, 
создают значимые предпосылки для 
повышения экономического эффекта от 
деятельности того или иного подразделения 
медицинского учреждения 
стоматологического профиля. 

Большое значение в условиях современной 
экономической ситуации имеет 
профессиональное развитие менеджмента в 
стоматологии.



� В связи с этим в структуре стоматологических учреждений должно быть 
выделено отдельное звено, обеспечивающее деятельность по менеджмент-
поддержке функционирования организации. 

� Данный вид деятельности должен включать в себя обеспечение 
профессионального совершенствования врачей-стоматологов, их участие в 
научно-практических конференциях, семинарах и выставках различного 
уровня, осуществление связи с научными и учебными организациями с целью 
приобретения новейших технологий и разработок, способствование 
проведению внедрения инновационных технологий в клиническую практику, 
сотрудничество с предприятиями-изготовителями стоматологического 
оборудования и материалов, а также с дилерами по их реализации.



� Менеджмент-поддержка 
обуславливается сотрудничеством с 
отделами менеджмента научных и 
учебных заведений, профильных 
медицинских учреждений, 
предприятий-изготовителей 
стоматологического оборудования и 
материалов, а также фирм по их 
продаже, организаторами конференций 
и выставок.

Можно утверждать, что развитие 
менеджмента в условиях медицинского 
стоматологического подразделения 
способствует достижению более 
высокого качества оказываемой 
населению стоматологической помощи, 
создает условия для повышения 
профессионального роста врачей-
стоматологов, увеличивает 
рентабельность и 
конкурентоспособность клинических 
стоматологических учреждений.



Маркетинг и реклама в 
стоматологии.

Характеризующими настоящее время факторами является необходимость 
привлечения и постоянного расширения круга пациентов.

Особенно актуальным это является в связи с тем, что потребность населения в 
стоматологической помощи по различным направлениям продолжает оставаться 
достаточно высокой, что предполагает обеспечение информационной поддержки 
населения, освещающей необходимость лечебно-профилактических 
мероприятий.



� Перед медицинскими учреждениями 
стоматологического профиля (особенно 
это касается частных стоматологических 
структур) возникает задача по 
обеспечению заинтересованности 
пациентов в лечении в тех или иных 
клиниках.

Нельзя рассматривать рекламную 
деятельность исключительно как 
«завоевывание» пациентов. Рекламные 
мероприятия должны донести до 
пациентов тот комплекс медицинских 
стоматологических услуг, которые могут 
быть оказаны им, и, помимо этого, 
разъяснить почему те или иные услуги 
необходимы тому или иному пациенту, и 
почему следует обращаться в то или иное 
стоматологическое учреждение. 



� Основными задачами рекламы в стоматологии 
можно считать следующие:

- информирование пациента о содержании предлагаемых 
услуг;

-мотивирование необходимости услуг, полезности в целом и в 
определенном техническом исполнении;

- убеждение в оправданности затрат пациента;



Маркетинг следует подразделить на 
три основных вида:

• -последовательный1
• -параллельный2
•многоуровневый3



� Последовательный 
маркетинг подразумевает 
схему «производитель – 
потребитель». В рамках 
последовательного 
маркетинга при помощи 
рекламы внимание пациентов 
привлекается к 
потребительским свойствам 
оказываемых услуг. 
Порождается желание 
воспользоваться 
предлагаемыми услугами. 



� Параллельный маркетинг позволяет производителю использовать 
потенциальные возможности, организационную и материальную базу 
различных предприятий, страховых компаний и других учреждений. 
Рекламная стратегия направлена на установление контактов и 
сотрудничества с предприятиями в лице представителей или 
посредниками (например, страховой компанией). В данном случае 
рекламные мероприятия должны содержать информацию не только о 
ценности предлагаемых услуг для пациентов, но и о материальной и 
социальной выгоде такого сотрудничества для заказчика.



� Ногоуровневый маркетинг 
осуществляется при участии 
дистрибьютеров, распространителей 
товаров, или сведений об оказываемых 
услугах. В стоматологической практике 
функции дистрибьютера выполняет 
пациент, который через знакомых, 
родственников осуществляет передачу 
информации о клинике, о врачах и 
медицинском персонале, администраторах, 
об их профессиональном уровне и 
отношении к пациентам, о виде и качестве 
услуг, оказываемых в данном учреждении. 
Данный вид рекламной деятельности 
базируется на доверии пациента к фирме и 
ее сотрудникам. Это создает 
дополнительный стимул к организации 
работы в самой клинике, оснащении 
интерьера и информационого 
сопровождения пациента



� Помимо этого, необходимо отметить то факт, что неотъемлемым 
условием грамотной организации деятельности любого медицинского 
учреждения, в том числе стоматологического профиля, является 
установление взаимодействия врача-стоматолога и медицинского 
персонала с пациентом, рационального взаимодействия руководителя и 
персонала стоматологической структуры, и четкой слаженности в 
действиях врача-стоматолога и ассистента. 

� Особенно важным элемент психологического настроя пациента на 
общение с медицинским персоналом стоматологической клиники 
является в условиях развития частного сектора в стоматологии.



Каждое посещение стоматологической клиники должно осуществляться с 
соблюдением следующих правил:
� пациент, обратившийся за помощью должен быть максимально

� удовлетворен оказываемыми медицинскими услугами;
� у пациента должно вызываться впечатление, побуждающее
� оставаться постоянным пациентом данной клиники
� у пациента должно стимулироваться добровольное чувство,
� побуждающее его, становиться дистрибьютером данной стоматологической 

структуры.



Заключение

Вопросы менеджмента в стоматологии стали приобретать 
всё большую актуальность в последнее десятилетие, что 

связано с новой ориентацией экономики на развитие 
рынка и рыночных отношений. Изучив подходы к 

управлению в стоматологии нужно отметить, что рынок 
стоматологических услуг относится к числу наиболее 

динамично развивающихся секторов рынка медицинских 
услуг. Нужно учесть, что развитие практического 

менеджмента и маркетинга является неотъемлемой частью 
работы любой стоматологической организации в новых 

хозяйственных условиях.
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