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Профессиональный санаторий 
обязательно должен пред-
лагать посетителям оздорови-
тельные и лечебные програм-
мы по профилю заболеваний…

При выборе здравницы 
для лечения мы должны по-
мочь потребителю, прежде 
всего, не ошибиться, ведь 
речь, в конце концов, идет 
о его здоровье. Как потре-
бителю выбрать из великого 
множества здравниц именно 
ту, лечение в которой отвечает 
именно его потребностям?..

Сложно сказать, что будет 
с социальными программами. 
Понятно одно — низкая стои-
мость койко-дня делает работу 
с социальным контингентом 
бессмысленной для многих 
санаториев…

Для того чтобы планировать 
дальнейшее развитие и гра-
мотно позиционировать 
санаторий на рынке, пришлось 
определиться с его аудиторией 
и услугами, которые он может 
предоставить…
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— Александр Николаевич, расска-
жите, как появилась идея проведения 
форума «Здравница»? Как Вы оцени-
ваете сегодняшнее мероприятие? Уда-
лось ли воплотить в жизнь намечен-
ные планы?

— В 2001 году усилиями Россий-
ского научного центра восстановитель-
ной медицины, а также руководителей 
санаторно-курортных учреждений, на-
циональной курортной ассоциации, Ми-
нистерства здравоохранения была пред-
принята попытка сконцентрировать 
внимание на популяризации санаторно-
курортного лечения и отдыха в целях 
привлечения финансового потока в Рос-
сию и использования потенциала рос-
сийских курортов для оздоровления и 
долечивания людей. И я считаю, что нам 
это удалось. 

В дальнейшем при поддержке Вален-
тины Ивановны Матвиенко (в то время 
она была вице-премьером правитель-
ства РФ) было выпущено распоряже-
ние правительства о проведении фору-
ма «Здравница» не только в 2001 году, но 
и в последующие. В этом году мы прово-
дим 10-й юбилейный форум. Сегодняш-
нее мероприятие характерно тем, что ге-
ография участников расширяется. Если 
традиционно в форуме участвовали 
представители от таких стран, как Куба, 
Италия, Украина, Белоруссия, Румыния, 
Венгрия, то сегодня диапазон участни-
ков значительно расширился. На стендах 
каждый присутствующий может увидеть 
фирмы из Литвы, США, Израиля, Фран-
ции. Это говорит о том, что нам доверя-
ют, что экспертные оценки людей, ко-
торые участвуют в разработке и реали-
зации современных технологий в меди-
цинской реабилитации и в восстанови-
тельном лечении достаточно высоки. 

Данная выставка является демон-
страцией современных достижений в 
области восстановительной медицины, 
реабилитации и курортологии. Традици-
онно на выставке санатории со всей Рос-
сии могут продемонстрировать свои до-
стижения: это и минеральные лечебные 
столовые воды, и лечебные грязи, газы, 
и качество обслуживания отдыхаю-
щих. Представители с большим радуши-
ем принимают на своих стендах гостей 
и рассказывают об уникальных продук-
тах и услугах, программах лечения и пи-
тания (это, кстати, новое направление в 
современной курортологии). 

Люди едут на курорт, чтобы поднять 
физическую активность и укрепить здо-

ровье, сохранить фигуру и получить удо-
вольствие. И мы это все проповедуем 
вместе со своими коллегами. 

— Сколько санаториев каждый год 
приезжает на форум «Здравница», уве-
личивается ли их количество с каждым 
годом?

— Могу отметить следующее: на всех 
предыдущих «Здравницах» собиралось 
огромное количество участников. Геогра-
фия проведения данного мероприятия 
достаточно широка: мы устраиваем его 
не только в Москве, но и в других горо-
дах России. С каждым годом количество 
участников неуклонно растет: на вто-
рой здравнице не хватало мест — было 
1108 человек, в Сочи — 1200 человек, в 
Башкирии — 1200, в Санкт-Петербурге 
— 1500. Это говорит о том, что популяр-
ность данного мероприятия и интерес к 
нему велики. 

— Способствует ли данное меро-
приятие дальнейшему развитию сана-
ториев?

— Несомненно! Во-первых, на фо-
руме, на многочисленных симпозиумах, 
проводимых в его рамках, происходит 
колоссальный обмен опытом. Посмо-
трите на башкирские санатории «Баки-
рово», «Янган-Тау», «Красноусольск» — 
ведь это учреждения высочайшего клас-
са. Нигде за рубежом вы не увидите ока-
зания такого широкого спектра меди-
цинских услуг. Пребывание в таких са-
наториях включает в себя обследование, 
консультации врача, профилактические 
и лечебные процедуры в полном объеме. 
По моему мнению, российские курорты 
являются по праву лучшими в мире!

— Какой Вы видите идеальную 
здравницу?

— В моем представлении идеаль-
ная здравница должна объединять три 
момента. Во-первых, санаторий должен 
быть оснащен высокотехнологичным 
оборудованием, кроме того, уровень 
профессиональной подготовки персона-
ла должен быть высоким. Во-вторых, са-
наторий, как и курорт, может соответ-
ствовать этому статусу только тогда, ког-
да он имеет природные лечебные ресур-
сы (лечебная минеральная вода, грязь, 
климат). К примеру, в санатории «Янган-
Тау» заболевания опорно-двигательного 
аппарата лечат за счет природного газа. 
Человек лежит в СПА-капсуле и получа-
ет природный лечебный газ адаптиро-
ванной температуры. Это, конечно, ин-
новационная технология. 

И, в-третьих, как мне кажется, про-

фессиональный санаторий обязательно 
должен предлагать посетителям оздо-
ровительные и лечебные программы 
по профилю заболеваний. Необходимо 
разрабатывать специальные програм-
мы для тех, кто находится на долечива-
нии после операций, для детей, для бере-
менных женщин, для людей с различны-
ми патологиями желудочно-кишечного 
тракта, опорно-двигательного аппарата, 
сердечно-сосудистой системы и т. д. При 
соблюдении этих трех условий санато-
рий можно считать профессиональным, 
развитым и оказывающим санаторно-
курортную помощь на высоком уровне.

— Александр Николаевич, расска-
жите, каким Вы видите будущее рос-
сийских санаториев?

— Вопрос интересный, но вместе с 
тем, довольно щекотливый. За последние 
годы очень уменьшилось финансирова-
ние на оздоровление детей, беременных 
женщин. Здесь ситуация идет в разрез с 
декларацией государства: все говорят о 
том, что у нас плохая демографическая 
ситуация, что нужно принимать меры по 
стимулированию роста рождаемости. Но 
смотрите, что происходит: в то же время, 
деньги на развитие этого направления в 
санаторно-курортной сфере не выделя-
ются. 

Бесспорно, у российских санатори-
ев большой потенциал, но им нужно по-
могать развиваться. Хотелось бы, чтобы 
в будущем санаторно-курортные учреж-
дения РФ имели бы орган, который за-
ймется управлением и регулированием 
в данной сфере, обеспечит связь между 
государством и частными санаториями, 
поможет в решении проблем и остросто-
ящих вопросов. Ведь оптимально систе-
ма работает только тогда, когда есть ко-
ординатор, поэтому необходимо созда-
ние мощного аппарата управления.

— Сейчас жизнь многим санаторно-
курортным учреждениям отравляет 
Федеральный Закон № 94… Как Вы мо-
жете прокомментировать сложившу-
юся ситуацию? Какие есть пути реше-
ния данной проблемы?

— Это антинародный закон, не по-
боюсь этой фразы. Он портит жизнь 
всем, и не только санаторно-курортным 
учреждениям. Приведу простой пример: 
в данный момент мы проводим ремонт-
ные работы в своем институте, и в тен-
дере выигрывают какие-то непонятные 
компании, которые предоставляют низ-
кие цены. А за качество поставляемых 
услуг и продукции никто не отвечает.

Сегодня мы беседуем с генеральным директором Российского научного 
центра восстановительной медицины и курортологии, человеком, который 
стоял у истоков зарождения мероприятия «Здравница»,  Александром 
Николаевичем Разумовым.
Александр Николаевич занимается вопросами курортологии уже 
более 30 лет, и он как никто другой сможет  рассказать о проблемах, 
о дальнейших перспективах  развития санаторно-курортной отрасли 
в России. 

«Здравница-2010» — 
нам доверяют!

В мае 2010 года прошло значимое для всей санаторно-курортной отрасли событие —

Х юбилейный Всероссийский Форум «Здравница-2010»

Фееричное открытие  
выставки

Открытие Форума членами организационного комитета
Мастер-класс  

по талассотерапии

Инновационное  
оборудование для оздо-

ровления людей
Подлинное радушие на стендах  

Башкирских санаториев

Санатории  
боролись за звание 

«Лучший»
Участники радовали  

запоминающимися стендами

Форум имеет статус крупномасштаб-
ного мероприятия в мире индустрии 
российского туризма и ежегодно соби-
рает ведущих специалистов и лучшие 
санаторно-курортные организации Рос-
сии. 

В работе форума «Здравница-2010» 
приняли участие представители различ-
ных ведомств, работники сферы здраво-
охранения и курортологии. На торже-
ственном открытии выступил с привет-
ствием и напутственным словом гене-
ральный директор Российского научно-
го центра восстановительной медицины 
и курортологии Александр Николаевич 
Разумов. 

В рамках форума состоялось множе-
ство научно-практических мероприятий: 
симпозиумы, круглые столы, мастер-
классы, на которых специалисты осве-
щали актуальные вопросы оздоровления 
населения и развития технологий реаби-
литации, рассказывали о внедрении ин-
новационных разработок в своих учреж-
дениях. 

«Здравница-2010» открыла для спе-
циалистов новые возможности по изуче-
нию насущных проблем формирования 
системы современных санаторных ком-
плексов и индустрии курортного дела. 
На форуме на открытое обсуждение 
были вынесены актуальные для отрасли 
проблемы, одна из которых — это поло-
жение российских курортов на мировом 
туристическом рынке. Было отмечено, 
что главное отличие российских санато-

риев от зарубежных курортов — нали-
чие качественного лечения. Санаторно-
курортные учреждения должны рабо-
тать над развитием лечебного направле-
ния в большей степени, тогда к ним по-
высится интерес потребительской ауди-
тории и не будет такого оттока отдыха-
ющих заграницу. Решением данной про-
блемы может послужить внедрение но-
вых технологий в области физиотерапии 
и реабилитации пациентов, оснащение 
предприятия современным медицин-
ским оборудованием и привлечение вы-
сокопрофессиональных кадров. Нужно 
помнить, что средства, вложенные сегод-
ня в организацию лечения, отдыха, сер-
виса — инвестиции в завтрашний день.

Еще одна не менее актуальная про-
блема всей санаторно-курортной отрас-
ли — отсутствие единой туроператор-
ской системы, следствием чего являет-
ся плохая наполняемость здравниц. Ре-
шением данной проблемы может послу-
жить поиск корпоративного клиента. 
Нужно как можно ярче и чаще заявлять 
о своих услугах, лечебных программах, 
природных факторах, предлагать выгод-
ные условия сотрудничества. Для этого 
нужно развивать прямые продажи и гра-
мотно продвигать медицинский продукт. 
Проблема позиционирования сейчас вы-
ходит на первый план. Многие здравни-
цы привыкли, что им необязательно за-
являть о себе, тратиться на рекламу, но 
сейчас времена изменились. В свете рух-
нувшей системы туроператора и при-

шедших на смену социальных программ, 
основным средством спасения выступа-
ет грамотное продвижение своего про-
дукта.

Традиционно в рамках форума про-
ходила выставка. Именно здесь лучшие и 
успешные санаторно-курортные органи-
зации России радовали своим гостепри-
имством, угощениями, делились опытом 
и достигнутыми успехами с коллегами. 

Конечно, выставка была бы бессмыс-
ленной без производителей и постав-
щиков физиотерапевтического обору-
дования, фитопрепаратов, инженерных 
систем, программных, образователь-
ных продуктов, спа-технологий. Бла-
годаря проведению такого мероприя-
тия санаторно-курортный комплекс по-
стоянно развивается, ведется творче-
ский поиск и разработка новых высоко-
эффективных технологий оздоровления 
населения.

Санаторно-курортная отрасль игра-
ет очень важную роль в деле укрепления 
здоровья граждан, в вопросах профилак-
тики заболеваний, реабилитации и доле-
чивании пациентов. Искренне надеемся, 
что результаты работы Всероссийского 
форума «Здравница-2010» при продук-
тивном сотрудничестве ученых и прак-
тиков послужат развитию санаторно-
курортного комплекса России и орга-
низации лечебно-профилактической ра-
боты, что увеличит рост популярности 
российских здравниц.

Анна Ланских

Подготовила Мария Денисова
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С этого номера мы запускаем новую рубрику «Круглый стол», посвященную обсуждению наиболее акту-
альных проблем, с которыми сталкивается большинство руководителей современных российских здрав-
ниц. Здесь мы будем обсуждать с директорами, главными врачами и руководителями отдела закупок наи-
более злободневные  вопросы в области санаторно-курортного оснащения, лечения, менеджмента и т. д. 
Искренне надеемся, что успешный опыт людей, которые работают в этой области уже десятки лет, помо-
жет преодолеть трудности и найти ответы на многие злободневные вопросы.

— Недавно стартовал новый про-
ект издательской группы «Вита-
техника» журнал «Санаторно-
курортное оснащение», предназначен-
ный для руководителей санаторно-
курортных учреждений. Как Вы думае-
те, являются ли подобные издания по-
лезными для специалистов? Какую ин-
формацию Вы бы хотели видеть в жур-
нале такой направленности?

П. И.  Четвериков: Я считаю, что та-
кие издания не только полезны — они 
крайне необходимы. В них содержится 
детальная информация об оборудовании 
и материалах для оснащения санаторно-
курортного комплекса, ценовые пози-
ции, координаты производителей и по-
ставщиков. Данная информация помога-
ет руководителю быстро принять реше-
ние о закупке. Я бы хотел видеть в жур-
нале больше информации о медицин-
ском оборудовании, его характеристи-
ках, информацию о последних новин-
ках, статьи о методиках лечения. Ино-
гда пациенты, приезжающие в санаторий 
на оздоровление, не обследованы долж-
ным образом, и нам приходится прово-
дить различные экспресс-исследования, 
чтобы уточнить показания или выявить 
противопоказания к тем или другим ле-
чебным процедурам.

О. А.  Макарян: Я так же считаю, что 
директору санатория или начальнику от-
дела по закупкам без узкоспециализи-
рованных изданий просто не обойтись. 
Ведь руководители — обычно очень за-
нятые люди, и вовремя получить необ-
ходимую информацию для них крайне 
важно. А специализированные издания 
представляют полный перечень оборудо-
вания, услуг, материалов, рассчитанных 
именно на круг потребления руководи-
теля. В издании «Санаторно-курортное 
оснащение» хотел бы видеть более де-
тальную информацию об оборудовании, 
методики его использования, отзывы.

Р. Н. Ильина: Я согласна с моими 
коллегами — такие издания для руко-
водителя крайне необходимы. Грамот-
ный управленец должен быть в курсе по-
следних новинок, тщательно изучать все 
предложения и внедрять на своем пред-
приятии. 

— Качественное оснащение сана-
тория — это залог успешной работы. 
С какими проблемами вам зачастую 
приходится сталкиваться, решая мно-
гочисленные административные во-
просы, вопросы оснащения предприя-
тия?

П. И. Четвериков: Чтобы соответ-
ствовать новым реалиям, идти в ногу со 

временем, необходимо постоянно разви-
ваться и совершенствоваться. Подбирая 
очередное оборудование для санатория, 
сталкиваешься с натиском иностранных 
фирм, предлагающих огромный его вы-
бор. Мы никогда не принимаем поспеш-
ных решений, только убедившись в на-
дежности фирмы-производителя и в эф-
фективности работы медоборудования, 
принимаем окончательное решение о за-
купке.

О. А. Макарян: Если говорить о вы-
боре медицинского оборудования, 
кото-рым должна быть оснащена лю-
бая здравница, то всегда сталкиваешь-
ся с такой проблемой, как засилие пред-
ложений от иностранных производите-
лей. Есть, конечно, и отечественные раз-
работки, которые могут быть в разы де-
шевле, качественнее, долговечнее, и, в 
конце концов, ориентированные на от-
ечественного потребителя, но, к сожа-
лению, на рынке они не представлены, в 
СМИ о них нет никакой информации. И 
мы бы с удовольствием приобрели такое 
оборудование, но маркетинговая страте-
гия производителей просто не позволя-
ет о нем узнать, а уж тем более получить 
исчерпывающую информацию. 

Приведу отвлеченный пример: все 
прекрасно знают компанию Zepter, кото-

рая производит посуду класса люкс, рас-
пространяя ее путем презентаций. Дан-
ная компания зарекомендовала себя та-
ким образом, что все априори счита-
ют посуду Zepter эталоном качества. На 
самом деле состав этой посуды — это 
обыкновенная медицинская сталь хром-
никель 1810. Отечественные производи-
тели, возможно, производят посуду не 
худшего качества, но отсутствие разви-
того маркетинга просто не позволяет им 
выйти на рынок. 

Р. Н.  Ильина: Сейчас на рынке огром-
ное количество производителей, постав-
щиков мебели, тканей, посуды, пищево-
го оборудования — всего того, что необ-
ходимо для функционирования любого 
санатория. Проблем, связанных с выбо-
ром оборудования, у нас нет.

— Какой фактор является решаю-
щим при выборе оборудования для са-
натория? 

П. И.  Четвериков: Это, конечно, со-
отношение цена — качество. Положи-
тельная репутация фирмы также имеет 
немаловажное значение. Важным счи-
таю установку, наладку, обучение пер-
сонала и гарантийное обслуживание по-
ставленного медицинского оборудова-
ния. В настоящий момент мы занимаем-
ся подбором универсальной мобильной 
ультразвуковой диагностической систе-
мы, думаю, что предпочтение будет от-
дано фирме Siemens, Германия.

Р. Н.  Ильина: Обычно на решение о 
закупке влияет положительная репута-
ция фирмы, ну и, конечно, стоимость 
оборудования. В 2005 году мы проводи-
ли реконструкцию санатория и обнови-
ли практически всё. В лечебном корпу-
се было установлено новое современное 
оборудование (Германия, Австрия), об-
новили пищеблок: конвекционные печи 
для выпечки, новые пли-
ты. Реконструкция помогла 
вдохнуть новую жизнь в сте-
ны нашего санатория. 

— Какие меры помогают 
вывести отдых в вашем са-
натории на принципиально 
новый уровень? За счет чего 
вы обеспечиваете беспреце-
дентный комфорт от- ды-
хающим?

П. И.  Четвериков: Люди к нам приез-
жают не только для того, чтобы пройти 
курс оздоровительного лечения, а также 
для того, чтобы восстановить душевное 
равновесие, обрести спокойствие и отдо-
хнуть. Для этого у нас есть все возмож-
ности. Каждый отдыхающий, приезжаю-
щий к нам убеждается, что именно он — 
центр внимания и заботы со стороны со-
трудников здравницы. Мы гарантируем 
каждому отдыхающему сочетание высо-
кого качества, эффективного лечения и 
отличного отдыха с самыми приятными 
воспоминаниями о пребывании в сана-
тории «Ува».

О. А. Макарян: Многие люди задают 
один и тот же вопрос: «А сколько сто-
ит отдых в санатории «Обуховский»? 
Мы отвечаем — нисколько, потому что 
мы, прежде всего, лечим». И таких лю-
дей большинство: многие из них срав-
нивают цены на туристические путевки 

в Египет, Турцию со стоимостью путев-
ки в Российские санатории и делают вы-
бор в пользу заграничного отдыха. Не-
обходимо четко понимать, что пребы-
вание в санаторно-курортном учрежде-
нии — это, прежде всего, лечение. Имен-
но поэтому у нас нет шикарных рестора-
нов, казино, танцпола. Стоимость обслу-
живания, так или иначе, будет включена 
в стоимость путевки, что приведет к ее 
удорожанию. А это невыгодно.

Р. Н.  Ильина: Жизнь идет, все ме-
няется. Мы стараемся соответствовать 
духу нашего времени, и удовлетворять 
все потребности отдыхающих. Наша 
формула успеха — это радушный, квали-
фицированный коллектив, комплексное 
обслуживание клиента, а также интерес-
ные культурные мероприятия. Останов-
люсь поподробнее на каждой из состав-
ляющих. Я считаю, любому сотруднику 
санатория важно владеть основами го-
степриимства. Мы огромное внимание 
уделяем обучению персонала — наши 
кадры проходят обучение в различных 
городах России. Очень важно правильно 
встретить гостя, разместить его в ком-
фортабельном номере и сделать так, что-
бы он ни в чем не нуждался.

Необходимо также предлагать отды-
хающему весь комплекс услуг — от сба-
лансированного питания до проведения 
качественного и квалифицированного 
лечения. Ведь основная цель приезда в 
санаторий — лечение. Поэтому мы по-
стоянно предлагаем отдыхающим новые 
методики профилактики и лечения забо-
леваний, новые программы и услуги. 

Проведение культурно-развлекатель-
ных мероприятий это также немаловаж-
ный аспект. Мы постоянно работаем над 
этой составляющей — привносим ново-
введения, организуем досуг отдыхающих 

на должном уровне. Устраиваем диско-
теки, концертные вечера, экскурсии, раз-
личные шоу-программы. Немало внима-
ния в нашем санатории уделено и спор-
тивным мероприятиям.

— Для грамотного начальника важ-
ной задачей является не только осна-
щение санатория всем необходимым, 
но и обеспечение минимизации затрат 
на энергообеспечение санатория. Как 
вы решаете данный вопрос? 

О. А. Макарян: Одним из первых на-
правлений, по которому мы пошли, ста-
ло использование энергосберегающих 
лампочек. Начали мы с того, что весь са-
наторий (каждый номер, все служебные 
помещения) перевели на энергосбере-
гающие лампочки. За год работы мы сэ-
кономили несколько миллионов рублей. 
Вторым направлением стала газифика-
ция. Санаторий «Обуховский» — одно 
из первых предприятий, которое было 
газифицировано в Камышловском райо-

не. При поддержке экологического фон-
да Свердловской области на базе на-
шего санатория были реализованы две 
программы: строительство локальных 
очистных сооружений и строительство 
газовой котельной. С помощью этих мер 
нам удалось значительно снизить затра-
ты на энергообеспечение. В настоящий 
момент мы работаем над программой 
внедрения тепловых насосов и солнеч-
ных установок. Одна экспериментальная 
установка у нас уже есть. Мы стараемся 
отследить, насколько она эффективна в 
условиях Урала. 

Р. Н. Ильина: В условиях экономиче-
ского кризиса нам пришлось серьезно 
пересмотреть свои взгляды на затраты. 
Мы также перешли на энергосберегаю-
щие лампочки, что позволяет значитель-
но экономить на электроэнергии, тща-
тельно отслеживаем, сколько электро-
энергии мы тратим и на что. В данный 
момент мы разрабатываем новую про-
грамму по энергосбережению.

— Одна из насущных проблем для 
всех курортно-санаторных учрежде-
ний — это малая наполняемость. Как 
можно, по вашему мнению, решить 
данную проблему?

П. И. Четвериков: Санаторий «Ува», 
уже дано занимает устойчивое поло-
жение на рынке санаторно-курортных 
услуг. Сложение многих начал — 
естественно-природных факторов, опы-
та, традиций, интеллектуального и ка-
дрового потенциала позволили превра-
тить «Уву» в многопрофильную, извест-
ную в стране здравницу. Однако про-
блема межсезонного заполнения сана-
тория все же существует. В эти периоды 
мы проводим различные акции, напри-
мер, снижение цен на 30% для пенсионе-
ров и на 10% для остальных, что дает не-

плохой результат. Кроме того 
продаем путевки с коротки-
ми сроками лечения и путев-
ки выходного дня, оказыва-
ем медицинские услуги жи-
телям района и этим нам уда-
ется обеспечить наполняе-
мость санатория до 75% даже 
в межсезонье. 

О. А. Макарян: Вы знаете, 
у санатория «Обуховский» развитая ма-
териальная база, он занимает достаточ-
но прочную позицию. Кроме того, нель-
зя не упомянуть об уникальном природ-
ном лечебном факторе. Люди к нам едут, 
но не в таком объеме как раньше. При-
чина этому — огромная «бомба», кото-
рая была заложена нашим государством 
под весь санаторно-курортный сектор. 
Сейчас я имею в виду федеральный за-
кон № 94, который вышел в 2005 году. По 
нему все закупки, где фигурирует бюд-
жетное финансирование, должны осу-
ществляться на тендерной основе. Есте-
ственно, все федеральные учреждения, в 
том числе и фонд социального страхова-
ния, обязаны следовать данному закону. 
Эта организация ответственна за реали-
зацию федеральных программ по оздо-
ровлению населения и играет важную 
роль в наполнении санаториев. Основная 
проблема заключается в том, что зача-
стую в тендере побеждают те санатории, 

Петр Иванович Четвериков,
главный врач 

ООО «Санаторий Ува»

Римма Николаевна Ильина,
директор ЧУ «Санаторий-

профилакторий «Ленёвка»

Олег Альбертович Макарян, 
заведующий отделом рекламы и 

маркетинга,
Санаторий «Обуховский»

Участники круглого стола:

Мы сэкономили несколько миллионов  
на энергоснабжении, когда перевели все  

номера и хозяйственные помещения  
в санатории «Обуховский» на энерго-

сберегающие лампочки.
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которые специально занижают цены на 
свои путевки, что позволяет заработать 
дополнительное количество баллов. У 
таких санаториев, как правило, нет при-
родного лечебного фактора и меньше за-
трат. Они оказывают то же лечение, ко-
торое человек мог получить в своей рай-
онной поликлинике. Фонд социального 
страхования закупает путевки по макси-
мально сниженным ценам и люди, фак-
тически, не получают профильного ле-
чения. Экономический кризис еще более 
подогрел и так непростую си-
туацию. Государство данным 
законом просто «выкрутило 
руки» санаториям и принуж-
дает их лечить людей по низ-
ким ценам так же, как и тех, 
кто приобрел путевки за ре-
альную стоимость. Данная 
проблема уже не раз обсуж-
далась на различных уров-
нях, но, к сожалению, так и 
не разрешена. В мае в Мо-
скве состоится всероссий-
ский форум «Здравница», на котором бу-
дут присутствовать представители всех 
курортно-санаторных учреждений, и я 
думаю, что этот вопрос будет поднят.

Р. Н. Ильина: На нас работает око-
ло 60 туристических фирм на договор-
ной основе, которые успешно распро-
страняют наши путевки. Очень хоро-
шо, кстати, работает «людская молва», 
положительные отзывы отдыхающих о 
санатории. Если человек отдохнул хо-
рошо, то он обязательно расскажет об 
этом своим друзьям, знакомым. Мы 

стараемся сделать пребывание в нашем 
санатории незабываемым. Стараемся 
удивлять и радовать своих клиентов: к 
примеру, устраиваем ужины при свечах 
с бокалом шампанского. Раньше отды-
хающие ходили на процедуры со свои-
ми полотенцами. Сейчас — пришел че-
ловек на процедуру — перед ним лежит 
чистое полотенце, удобный коврик под 
ногами. Такие маленькие приятные де-
тали мы всегда стараемся использовать. 
Дело в том, что они не требуют больших 

затрат, но зато очень радуют отдыхаю-
щих. Человек получает больше, чем он 
ожидал при покупке путевки.

— Как вы решаете вопросы финан-
сирования? Есть ли другие организации-
партнеры (гос.структуры), которые 
вас финансируют?

П. И. Четвериков: Наш санаторий 
никто не финансирует, все финансовые 
вопросы решаем сами. Живем по прин-
ципу «сколько заработаешь, столь-ко и 
потратишь». Правда в кризисный пери-
од приходится все же экономить, но де-

лаем мы это очень 
разумно, без  по-
следствий ля кол-
лектива и отдыхаю-
щих.

О. А.  Макарян: 
Наш санаторий, хоть 
и государственное 
предприятие, но на-
ходится на полном 
самофинансирова-
нии. Поэтому мы 
стараемся эконо-
мить на всем, не в 
ущерб, конечно, от-
дыхающим и кол-
лективу. Пришлось 
немного снизить 
темпы развития са-
натория на кризис-
ный период.

Р. Н.  Ильина: Ра-
нее «Ленёвка» был  
ведомственным са-
наторием и отно-
сился к Нижнета-
гильскому метал-
лургическому ком-
бинату. С 2005 года 
на самофинансиро-
вании — без под- 
держки предпри-
ятия, поэтому все 
финансовые вопро-
сы решаем самосто-
ятельно.

Сейчас в Рос-
сии достаточно не-
стабильная эконо-

мическая ситуация, и на нас это тоже от-
разилось. Поэтому мы стараемся эконо-
мить на всем. В свое время руководители 
всех отделов выступили на совещании с 
предложениями по минимизации затрат. 
Штатное расписание пришлось немного 
подкорректировать, были перераспреде-
лены обязанности. Но все изменения мы 
вносим аккуратно, чтобы это не отрази-
лось на качестве отдыха в санатории.

— Одним из основных конкурент-
ных преимуществ любого предприя-

тия является хорошо спла-
нированная маркетинговая 
стратегия. Какому виду ре-
кламы вы отдаете предпо-
чтение и считаете самым 
действенным?

П. И. Четвериков: Мы за-
нимаемся всем понемногу: 
реклама в СМИ, журналах, 
на телевидении, выпуск бу-
клетов, коммерческих пред-
ложений, постоянное уча-
стие в специализированных 

выставках, исчерпывающая информа-
ция размещена на сайте. Но самым дей-
ственным, пожалуй, является непосред-
ственные встречи с руководством и ра-
ботниками предприятий. Ну и, конечно, 
людская молва тех, кто хоть раз побывал 
в санатории «Ува». Самое главное, чтобы 
информация была правдивой, а реклама 
ненавязчивой.

О. А. Макарян: Наша политика в об-
ласти рекламы в основном носит разъ-
яснительный характер. «Обуховский» 
обладает уникальным природным ле-
чебным фактором — минеральной во-
дой, аналогов которой в России нет. 
При выборе здравницы для лечения мы 
должны помочь потребителю, прежде 
всего не ошибиться, ведь речь, в конце 
концов, идет о его здоровье. Как потре-
бителю выбрать из великого множества 
здравниц именно ту, лечение в которой 
отвечает именно его потребностям? С 
помощью навязчивой рекламы, техно-
логий повторяемости, «25 кадра», и так 
далее, мы не дадим ответа на этот во-
прос. Но зато можно рассказать об осо-
бенностях нашего санатория, его «изю-
минках». Мы часто публикуем в СМИ 
интервью с директором нашего санато-
рия А. Н. Макаряном, в которых он от-
вечает на вопросы относительно разви-
тия санатория, методик лечения забо-
леваний и т. д. Человек, читая такое ин-
тервью, включается в живую беседу. У 
него появляется желание приехать. 

Р. Н.  Ильина: У нас великолепный 
сайт. Каждый желающий может полу-
чить необходимую информацию о сана-
тории «Ленёвка». Сейчас бюджет на ре-
кламные компании значительно урезан, 
но мы также продолжаем работать и со 
СМИ, и с телевидением. Обычно мы ста-
раемся правдиво рассказать о нашем са-
натории, ничего не приукрашивая и не 
обманывая наших клиентов. И конечно, 
как я уже говорила ранее, мы получаем 
большую отдачу от положительных от-
зывов клиентов о нашем санатории.

Подготовила Мария Денисова

— Андрей Юрьевич, расскажите, по-
жалуйста, немного об истории Вашей 
компании и о направлениях ее деятель-
ности. 

— С 1994 года я работал в фирме, кото-
рая занималась комплексным оснащением 
кухонь и поставляла в Россию импортное 
оборудование фирм Metos, Porkka, Kopal, 
Dieta и др. Техника очень надежная, но с 
течением времени, естественно, появля-
лась потребность в оригинальных запча-
стях, и к 2000-м годам это вопрос встал 
особенно остро. Исходя из потребностей 
рынка, я решил развивать это направле-
ние бизнеса и заняться поставками запча-
стей зарубежных производителей. Так, в 
2004 году появилась компания «АТ Инже-
неринг». Вот уже 6 лет мы помогаем раз-
личным предприятиям найти необходи-
мые запчасти для импортного пищевого 
оборудования (варочных котлов, электро-
плит, жарочных поверхностей, конвекто-
матов, печей и расстоечных шкафов, посу-
домоечных машин, холодильников и холо-
дильных камер и т. д.). 

— С какими регионами в основном 
сотрудничаете?

— Чаще всего работаем, конечно, с 
предприятиями, находящимися в Санкт-
Петербурге и Северо-Западном ФО. Но у 
нас есть клиенты и из Владивостока, и с 
Камчатки. Доставить необходимые зап-
части в любой уголок России для нас не 
проблема.

— Расскажите, с какими производи-
телями запчастей вы работаете?

— Мы ориентированы на поставку де-
талей к импортному оборудованию, поэ-
тому работаем с ведущими европейскими 
и скандинавскими производителями.

— Давайте представим ситуацию: 
в санатории вышла из строя посудомо-
ечная машина… Что в первую очередь 
нужно сделать заказчику при обраще-
нии в Вашу компанию? Можно ли дис-
танционно определить, какая запчасть 
сломалась?

— Дистанционно определить, что 
сломалось, зачастую невозможно. Техно-
логичное оборудование, как правило, об-
служивает сервисная служба (в санато-
рии может быть свой сервисный инже-
нер, либо эта услуга передана на аутсор-
синг). Сервисный инженер или механик 
должен определить, какая именно деталь 
вышла из строя в посудомоечной маши-
не. 

Основная проблема заключается в 
том, что обычно документация на обо-
рудование отсутствует. Тогда сервисный 
инженер сообщает нам модель посудо-
моечной машины. Мы находим необхо-
димую документацию и высылаем ее ин-
женеру. А он, в свою очередь, по катало-
гу производителя определяется с ката-
ложным номером детали. Часто для того, 
чтобы облегчить процесс подбора зап-
части, мы высылаем иллюстрации. Эта 
мера помогает избежать ошибок. 

— Как можно подать заявку на при-
обретении запчасти? Сколько времени 
уходит на ее обработку?

— Любым удобным для заказчика 
способом — по телефону, факсу, через 
сайт, по электронной почте. Время об-
работки заявки зависит от полноты ин-
формации, которая предоставлена заказ-
чиком. Если известен каталожный номер 
запчасти, то процесс обработки заявки 
занимает несколько минут.

ваша кухня  
под надежной  
защитой!«АТ Инженеринг»:

Ни для кого не секрет, что успешное функционирова-
ние санатория невозможно без высококачественного 
оборудования. На сегодняшний момент руководители 
санаторно-курортных комплексов стараются оснастить 
свои предприятия всем необходимым: от современных 
кухонь до промышленного оборудования для прачеч-
ных. Но, к сожалению, даже высококачественная тех-
ника со временем ломается, детали изнашиваются и 
требуют замены. Это заставляет руководителя ломать 
голову над тем, где искать необходимые запчасти для 
качественного и своевременного ремонта. Ответить на 
вопросы: «Где найти деталь для кухонного оборудования?», «Как 
заказать нужную запчасть, если документация на оборудование утеряна?» помо-
жет директор компании «АТ Инженеринг», Андрей Юрьевич Телухин.

Мы часто публикуем в СМИ различные 
интервью с директором санатория 

«Обуховский» А.Н. Макаряном.
Человек, читая такой материал, включается  в 
живую беседу, и у него появляется желание 

приехать.

— Насколько быстро Вы сможете 
доставить заказ до клиента? 

— В среднем доставка осуществляет-
ся за 2–4 недели. У нас отлаженная служ-
ба логистики, которая позволяет быстро 
доставить деталь в любую часть страны. 
Поставки осуществляются каждую неде-
лю. С производителями мы работаем без 
посредников.

— Расскажите, пожалуйста, о пред-
приятии, которое сотрудничает с ком-
панией «АТ Инженеринг» уже не один год? 

— Один из ведущих наших клиен-
тов — это «Константиновский дворец» 
(управление делами Президента РФ). Мы 
занимаемся поставками запчастей и сер-
висным обслуживанием кухонного обо-
рудования этого объекта уже 4 года и 
каждый год получаем благодарствен-
ные письма, адресованные компании за 
оперативность работы и высокое каче-
ство сервиса. Работаем также со многи-
ми 5-звездочными гостиницами Санкт-
Петербурга («Невский Палас», «Астория», 
«Гранд отель Европа» и др.), с санаторно-
курортными учреждениями (Пансионаты 
«Белое солнце» ФТК РФ, «Балтиец» и др.) 

— Удалось ли Вам за годы работы 
выработать индивидуальный подход к 
каждому клиенту?

— Конечно! Работа с каждым заказ-
чиком строится индивидуально, так как 
предприятия имеют разную организаци-
онную структуру и разные механизмы 
принятия решений о покупке нового обо-
рудования или его ремонте. Каждое обо-
рудование может состоять из тысячи де-
талей и заранее неизвестно, что выйдет из 
строя, поэтому основная часть нашей ра-
боты складывается из того, чтобы опреде-
лить какая конкретно деталь необходима.

— Ну и наконец, что бы Вы хотели 
пожелать нашей читательской ауди-
тории?

— Надежной и безаварийной работы 
всего Вашего оборудования. Но если бу-
дут какие-то проблемы с кухонным обо-
рудованием — Вы всегда можете обра-
титься в компанию «АТ Инженеринг».

Для получения более подробной ин-
формации или консультации специали-

стов звоните по телефону (812) 441 3565, 
или заходите на наш сайт

www.ating.spb.ru.
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уроки кризиса

Начнем наш разговор с того, что сей-
час в санаторно-курортной отрасли нема-
ло проблем, которые лишь обострились в 
условиях кризиса. Санаторно-курортные 
учреждения были фактически оставле-
ны один на один с рынком: корпоративная 
клиентура резко сократилась, обострились 
проблема реализации путевок и т. д. 

Сейчас основная тенденция тако-
ва: спрос на санаторно-курортные услу-
ги уменьшился, а точнее, сместился в сто-
рону более экономичного и более требова-
тельного.

Но нужно отметить, что ведущие здрав-
ницы, в которых оказывается высококласс-
ная санаторно-курортная помощь, кото-
рые много работали над сервисом, грамот-
но организовывали работу с турбизнесом 
и продвигали свой продукт самостоятель-
но пережили кризис с минимальными по-
терями. К примеру, если до кризиса спрос 
на услуги таких здравниц в высокий сезон 
превышал предложение на 15 – 20%, то сей-
час он сократился до 95%.Тяжелей всего 
пришлось санаторно-курортным учреж-
дениям «второго и третьего эшелона», ко-
торые недотягивали, кто в плане лечения, 
кто — сервиса, кто — в рекламе и налажи-
вании продаж и уповали на то, чтобы най-
ти корпоративного клиента и решить про-
блемы заполнения с его помощью.

Кризис показал, что качественное ле-
чение является продуктом менее эластич-
ного спроса, и им люди жертвуют в послед-
нюю очередь. Поэтому, те санатории, ко-
торые хорошо лечили и грамотно позици-
онировали и продавали этот продукт сей-

час не просто высто-
яли, но и получили 
новую долю рынка 
в процессе его пере-
распределения. 

Что ожидает са- 
наторно-курортные 
учреждения в буду-
щем? Прогнозиро-
вать трудно, но мы 
ждем неплохого се-
зона, хотя и не пита-
ем надежд по пово-
ду роста платежеспо-
собного спроса, пос- 
кольку не видим фун- 
даментальных эконо-
мических факторов 
для увеличения ре-
альных доходов на-
селения. По нашим  
ожиданиям, спрос 
должен восстано-
виться именно на са-
наторно-курортное 
лечение в первую 
очередь. Но надо ак-
тивнее работать над  
совершенствовани-
ем курортного про-
дукта и его позици-
онированием, соот-
ношением услуг, вхо-
дящих в стоимость 
путевки, и дополни-
тельных, разработ-
кой и продвижением 
специальных, гибко-
стью ценообразова-

ния, работой с системами бронирования, 
профильными Интернет порталами, аген-
тами. По мере снижения процентных ста-
вок по кредитам будет восстанавливаться 
и блочная система бронирования мест ту-
роператорами. 

Сложно сказать, что будет с социаль-
ными программами. Понятно одно — низ-
кая стоимость койко-дня делает работу с 
социальным контингентом бессмыслен-
ной для многих санаториев. Изначально 
была выбрана порочная практика прове-
дения тендеров по принципу минимиза-
ции цены. Необходимо было держать цену 
не ниже установленного уровня, а тендер 
проводить только по тем критериям, кото-
рые отражали бы возможность здравницы 
оказывать санаторно-курортное лечение и 
другие услуги. Тендерная система в нынеш-
нем ее виде ведет нас к затаптывания рын-
ка с точки зрения качества курортного ле-
чения. Власти говорят, что средства, выде-
ленные на развитие санаторно-курортной 
отрасли, на долечивание, организацию 
детского отдыха при передаче финанси-
рования на уровень субъектов Федерации 
даже увеличится. В то же время в России 
количество загородных детских лагерей за 
период 2000 – 2008 гг. сократилось почти на 
900 объектов. 

В общем, рассчитывать на расшире-
ние социальных программ санаторно-
курортного лечения пока особо не при-
ходится ни со стороны государства, ни со 
стороны крупных предприятий. Но, ко-
нечно, необходимо вести постоянный ди-
алог с властью относительно развития ку-
рортной отрасли, общаться с прессой, от-
крыто заявлять о проблемах данного на-
правления. Ведь их немало, и главная — 
инфляция издержек: увеличиваются на-
логи на землю, начисления на фонд опла-
ты труда при переходе обратно от ЕСН к 
дифференцированным платежам во вне-
бюджетные фонды, коммунальные плате-
жи. Оскорбляет, называя вещи своим име-
нем, и то, что санаторно-курортное лече-
ние не признается страховым случаем. Чем 
оно хуже хирургии или медикаментозно-
го лечения?! Эти и многие другие пробле-
мы нужно выносить на открытое обсуж-
дение. Но для этого курортное сообще-
ство должно сплотить свои ряды, зани-
мать более активную позицию, хотя бы со-
брать данные о росте издержек, изменении 
показателей рентабельности хозяйствен-
ной деятельности в сфере курортного дела 
и другую статистику, необходимую для  
обоснования своих предложений. Россий-
ский союз туриндустрии готов участвовать 
в этой работе самым активным образом.

Подготовила Мария Денисова

Сергей Павлович Шпилько,  
к.э.н., доцент, президент Российского союза  

туриндустрии, Москва
Выступление на пленарном заседании Всероссийского форума «Здравница-2010»
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Санаторий «Россия» расположен в 
предгорье Алтая. Территория здравницы 
занимает 8 гектаров и включает велико-
лепные ухоженные парковые участки, 
Медвежий ручей, цветники, розарии и 
фонтаны, длинные аллеи для прогулок. 
В 2010 году санаторий отмечает свое 25-
летие — уже четверть века он помогает 
людям поддерживать свое здоровье.

У России есть «Россия»
Сотрудники санатория «Россия» 

стараются постоянно совершенствовать 
методики лечения и профилактики забо-
леваний, внедрять передовые технологии 
и повышать качество сервиса отдыхаю-
щих. Здравница имеет внушительный 
штат сотрудников (780 человек). Дело 
в том, что он находится на удалении от 
городских центров, и ни одна услуга не 
может быть отдана на аутсорсинг. Это 
обстоятельство вынуждает иметь боль-
шой штат сотрудников — от садоводов, 
транспортников и строителей, до врачей, 
менеджеров по продажам и реализато-
ров путевок. 

Продуктами, предоставляемыми са-
наторием «Россия» являются: путевка, 
медицинские услуги, оздоровительные 
услуги, туристические туры по окрест-
ностям г. Белокурихи, организация 
спортивных восстановительных сборов 
для команд, организация праздников, 
фестивалей и комплексных соревнова-

ний, предоставление в аренду террито-
рии и инфраструктуры туристического 
комплекса для проведения культурных и 
спортивных мероприятий, однодневные 
автомобильные экскурсии по Горному 
Алтаю и т. д. В санатории есть собствен-
ная горно-лыжная трасса длиной 350 
метров, имеется беговая лыжная трасса, 
экстрим-парк, каток, волейбольная и 
баскетбольная площадки, а также пло-
щадка для катания на роликах в летнее 
время. Санаторий имеет государствен-
ный сертификат безопасности.

Основными лечебными факторами 
санатория «Россия» являются: целебный 
алтайский климат, азотно-кремнистые 
термальные воды, маломинерализован-

ные сульфатно-хлоридные магниево-
кальциево-натриевые лечебно-столовые 
воды Березовского месторождения (Хи-
ловский тип), а также высокоминерали-
зованная иловая сульфидная лечебная 
грязь из месторождения озера Горькое. 

Здравница специализируется на про-
филактике и восстановительном лечении 
заболеваний органов кровообращения, 
эндокринной системы и обмена веществ, 
центральной и периферической нервной 
системы, костно-мышечной системы и 
соединительной ткани, кожи и подкож-
ной клетчатки, женских половых орга-
нов, а также сопутствующих заболева-
ний — органов дыхания и пищеварения, 
мочеполовой системы.

Лечебно-диагностическая 
база

Следует вкратце перечислить лечеб-
ные методики, которые используются 
в санатории «Россия». Применяются 
азотно-кремнистые минеральные радо-
новые ванны, водные и малые радоновые 
процедуры (ирригация десен, орошение 
глаз, радоновый душ головы). 

Клиентам, в зависимости от по-
казаний, предлагается грязелечение, 
питье минеральной воды, а также 
физиотерапевтическое лечение. В са-
натории «Россия» применяются также 
нетрадиционные методы терапии (ги-
рудотерапия, иглорефлексотерапия, 

мануальная терапия, ручной массаж, 
массаж предстательной железы, массаж 
гинекологический). Широко исполь-
зуется фитотерапия (фиточаи, термо-
фитотерапия «Фитобочка»). Здравница 
предлагает отдыхающим большое 
количество психотерапевтических мето-
дик (гипносуггестивная психотерапия, 
аутогенная тренировка, музыкально-
релаксационная терапия, клиническая 
трансперсональная психотерапия, 
телесноориентированная психотерапия, 
когнитивно-поведенческая психотера-
пия, трансактный анализ). Кроме того, 
активно развивается такое направление, 
как лечебно-оздоровительный туризм. 
Ниже представлены индивидуальные 
лечебно-оздоровительные программы, 
которые действуют на базе санатория 
«Россия».

В санатории «Россия» имеется 
новая, оснащенная современным обо-
рудованием водолечебница — ведь в 
большинстве случаев отдыхающие при-
езжают ради термальных источников. А 
совсем недавно открылся многоуровне-
вый лечебно-оздоровительный комплекс 
«Аква-Вита-Терм». 

Каждый желающий может посе-
тить бассейн, оборудованный гидро- и 
аэромассажной зонами, комплекс бань, 
расположенные на первом уровне. На 
втором уровне находятся кабинеты 
врачей, специалистов, гидромассажное 
отделение. На третьем уровне располо-
жен спортивный зал, который позволяет 
принимать спортсменов не только на 
восстановительные сборы, но и про-
водить корпоративные и командные 
соревнования. Верхний этаж комплекса 
накрыт прозрачной крышей — это зона 
для загорания и открытый бассейн.

Проблемы. Потребности. 
Цели

При анализе рынка несколько лет на-
зад стало понятно, что санаторий «Рос-
сия» не охватывает один из его сегментов. 
Дело в том, что управленцы холдингов и 
производственных предприятий, кото-
рые отправляют в санатории Белокурихи 
своих сотрудников, сами предпочитают 

заграничные курорты. Для того чтобы 
привлечь данный сегмент, мы построили 
эко-отель «Эхо», сертифицированный 
на категорию 4 звезды. Этот шаг позво-
ляет приглашать в санаторий «Россия» 
на короткий период топ-менеджеров 
и руководителей предприятий. Среди 
постоянных клиентов и партнеров са-
натория такие компании, как «РОСНО», 
«Газпром», «Норильский никель», «СО-
ГАЗ», «Гута-страхование» и др.

В данный момент санаторий «Россия» 
является развитой и довольно востребо-
ванной здравницей. Чтобы достигнуть 
существующего уровня и занять лиди-
рующие позиции на российском рынке 
санаторно-курортных услуг, пришлось в 
первую очередь определиться со страте-
гическими целями развития, основными 
проблемами и способами их решения. 

Основными проблемами санатория 
«Россия» в данный момент являются: 
дефицит высококвалифицированного 
медицинского персонала, завышенный 
налог на землю (он в разы выше, чем 
в близлежащих районах), постоянно 
растущие цены на энергопотребление и 
теплоснабжение, а также конфликт дис-
трибьюторских каналов. Данные про-
блемы решаются путем градации агент-
ского вознаграждения (представитель, 
дилер, дистрибьютор), а так же путем 
выделения приоритетных клиентов в 
виде страховых компаний и отраслевых 
предприятий, и предоставление им мак-
симального дисконта на услуги санато-
рия. Т.е. мы оцениваем своих клиентов, 
определяем их статус и систему взаимо-
отношений. 

Для того чтобы планировать даль-
нейшее развитие и грамотно позицио-
нировать санаторий на рынке, пришлось 
определиться с его аудиторией и услу-
гами, которые он может предоставить. 
Санаторий ориентирован на предо-
ставление медико-диагностических, 
туроператорских услуг (туристические, 
экскурсионные маршруты, услуги гида, 
экскурсовода, экипировки). В долго-
срочных планах выйти с этими услугами 
на европейский рынок. Сейчас мы стара-
емся вырабатывать к каждому клиенту 

индивидуальный подход и предлагать 
продукт, исходя из его потребностей.

Основными потребителями услуг 
санатория являются:
◆ Юридические лица любых отраслей 
производства;
◆ Страховые компании (ДМС); 
◆ Фонды Социального страхования 
(профзаболевания);
◆ Население Сибирского Федерального 
округа и России;
◆ Сборные команды по видам спорта 
Алтайского края и Сибирского Феде-
рального округа.

Четкое сегментирование рынка 
позволяет определить конкурентные 
преимущества и ключевые факторы 
успеха санатория «Россия»:
◆ Широкий спектр и комплексность 
предоставляемых услуг, развитая инфра-
структура и удобное местоположение;
◆ Развитие уникальных инновационных 
диагностических и лечебных методик;
◆ Возможности снижения цены на 
услуги за счет экономии на масштабах 
оказания услуг;
◆ Менеджмент качества; 
◆ Современное программное обеспече-
ние; 
◆ Внедрение системы мотивации и 
управления персоналом.

Клиенты — это наше  
прошлое, настоящее  

и будущее!
Менеджмент санатория «Россия» 

ориентирован на создание ценности 
клиента и ищет ответ на главный вопрос: 
«Что представляет собой услуга, которую 
с наибольшей вероятностью пожелает 
приобрести клиент?». Мы внимательны 
к своим клиентам, изучаем и сравниваем 
их, ищем сильные и слабые стороны. 
Все это помогает в итоге приобрести 
постоянного клиента. В зависимости от 
результатов анализа, клиенты делятся на 
несколько категорий:

Наиболее ценные (Страховые компа-
нии) — клиенты, обладающие наиболее 
высокой актуальной ценностью для 
компании (значительная часть бизнеса). 
С данной группой нужно работать по 
принципу партнерских взаимовыгодных 
отношений. Приходят в основном из 
туристических компаний.

Наиболее растущие — частные кли-
енты, обладающие наиболее высоким по-
тенциалом для роста (нереализованная 
потенциальная ценность). Для данного 
сегмента потребителей необходим вы-
сокий уровень обслуживания с момента 
знакомства и оказываемые услуги, как 
можно точнее должны отвечать ожида-
ниям клиента.

Минусовые — клиенты, приезжаю-
щие по социальным программам. С дан-
ной категорией нужно расставаться. 

Мигранты (агенты, туристические 
компании) — эти клиенты застыли на 
грани между убыточностью и при-
быльностью. Такой клиент обладает 
определенным потенциалом и компании 
необходимо выяснить, могут ли они 
стать прибыльными. Мигрантов нужно 
постараться перевести: частично в ка-
тегорию наиболее ценных клиентов, и 

Оптимизация деятельности 
санаторно-курортного учреждения 

на примере санатория «Россия», г. Белокуриха

Заподойников Григорий Сергеевич, 
директор по маркетингу

Индивидуальные лечебно-оздоровительные  
программы санатория «Россия»

Название программы	 Процедуры	 Количество дней
«ЗамечаТЕЛЬНОЕ 	 Талассотерапия;	 3 и 5
предложение»	 Тандем массаж;
		  Общий массаж с кедровым маслом;
		  Фито-паровая мини-сауна;
		  Криосауна.
«Королевская  	 Сеансы мануальной терапии;	 4
осанка»	 Сеансы на комплексе «Ормед-релакс»;
		  Фитопаровая мини-сауна или крио-сауна.
«Нервы под контроль!»	 Индивидуальная психотерапия; 	 3
		  Музыкально-релаксационная терапия;
		  Фитопаровая мини-сауна;
		  Общий массаж  с эфирными маслами.
«Два сердца — 	 Семейная психотерапия;	 3
две души!»	 Музыкально-релаксационная терапия;
		  Фитопаровая мини-сауна;
		  Общий массаж с эфирными маслами.
«Очищение»	 Гидроколонотерапия;	 3 и 5
		  Талассотерапия;
		  Общий массаж с эфирными маслами;
		  Фитопаровая мини-сауна.



14

Санаторно-курортное оснащение №2 / июнь 2010

15

Санаторно-курортное оснащение №2 / июнь 2010
Инновации для бизнеса

За
ло

г у
сп

ех
а частично в категорию растущих. Это возможно осуществить 

путем индивидуального подхода к каждому из данной группы 
и суметь переориентировать на туристических дилеров или 
привлечения в частном порядке.

Приоритетными группами клиентов, исходя из мировой 
практики, являются: 
◆ Наиболее ценные клиенты.
◆ Наиболее растущие клиенты.

Для управления отношениями с клиентом необходимо 
выработать систему, которая способствовала бы: 
◆ Принятию соответствующих организационных обяза-
тельств;
◆ Тщательному планированию;
◆ Оценке базы клиентов и целевых сегментов;
◆ Ориентации на ожидания клиента;
◆ Гармоничному сочетанию процессов и технологий;
◆ Приобретению устойчивого конкурентного преимущества. 

Персонал нужно  
мотивировать!

В санатории «Россия» большое внимание уделяется мо-
тивации персонала. Известно, что благодаря этому приему 
можно добиться от сотрудника наиболее эффективного ис-
пользования собственных ресурсов. Мы мотивируем своих 
работников на качественный сервис путем ежедневного и ин-
дивидуального коучинга. В санатории есть ставки профессио-
нальных коучеров (психологов, тренеров), которые ежедневно 
занимаются с подразделениями и проводят работу по повыше-
нию корпоративной культуры, по соблюдению стандартов са-
наторного обслуживания, по повышению профессиональных 
навыков персонала. Ежегодно проводится аттестация, по ито-
гам которой осуществляется вертикальные и горизонтальные 
ротации в отделах. 

Мотивационные схемы для каждой из категорий формиру-
ются по-разному. Основные методы мотивации: материальный 
метод (зарплата, премии, кредиты, страховки, соц. пакет.), не-
материальный метод (карьерный рост, социальные гарантии, 
улучшение условий труда, обучение персонала, здоровый кли-
мат в коллективе, перспективы публичного признания). 

Искусство управлять
Санаторно-курортная отрасль требует тех же подходов  

в управлении, как и любой другой бизнес. Не важно, кто явля-
ется руководителем санатория — будь-то медицинский работ-
ник или преемник — он должен иметь навыки управленца, по-
стоянно совершенствоваться в данной области. Руководитель 
санаторно-курортного учреждения должен:
◆ Знать своих клиентов: кто они, их потребности на данный 
момент, их требования в будущем, их меняющиеся потреб-
ности;
◆ Знать своих конкурентов;
◆ Быть лидером и уметь поставить перед подразделениями 
санатория конкретные задачи, а также осуществлять контроль 
за их выполнением;
◆ Заботиться об улучшении  качества работы персонала;
◆ Использовать только проверенные методики лечения и 
оздоровления;
◆ Эффективно планировать действия перед их выполнением.

Анализ конкурентной среды, основных преимуществ и не-
достатков, оценка основных ресурсов предприятия и постав-
щиков помогает провести длительное планирование и осу-
ществлять тщательный контроль деятельности предприятия. 

Выбираем информационную систему  
для санатория

Контроль осуществляется за счет программного обе-
спечения и внедрения различных информационных систем. 
Перед выбором информационной системы необходимо четко 
определиться с теми требованиями, которым она должна удо-
влетворять. Во-первых, информационная система должна быть 
комплексной и высокоэффективной, во-вторых, иметь легкую 
управляемость и удобный современный доступ. В-третьих, она 
должна обеспечивать поддержку и контроль принятия реше-
ния и быть совместимой с уже имеющимся программным обе-
спечением. Грамотно подобранная информационная система 
поможет:
◆ Сократить затраты, связанные с улучшением организации 
системы обслуживания и лечения; 
◆ Упростить процесс сбора, обработки и передачи информа-
ции;
◆ Уменьшить затраты на административные процессы;
◆ Обеспечить прозрачность процессов; 
◆ Повысить качество оказываемых услуг.

Информационная система должна связывать все процессы, 
происходящие на предприятии, и обеспечивать быстрый до-
ступ для корректировки «проблемных участков».

В идеале с внедрением информационных систем должна 
установиться тесная связь между такими участками, как меди-
цинские коммуникации, обеспечивающие системы, маркетинг, 
управлениеперсоналом и его обучение и т. д.

Выбор поставщика информационной системы делается на 
основе совокупной стоимости (Total Cost of Ownership) и ста-
тьи прямых расходов. 

Единовременные расходы включают:
◆ стоимость консультационных услуг по выбору, экспертная 
оценка косвенных расходов;
◆ покупка программного обеспечения, установка;
◆ расходы на проектирование, администрирование;
◆ расходы на обучение персонала;
◆ командировочные расходы.

Ежегодные расходы включают:
◆ техническая поддержка;
◆ оплата труда обслуживающего проект персонала;
◆ услуги связи;
◆ оплата аутсорсинга. 

Также при выборе системы необходимо учитывать затраты 
на ее модернизацию (как правило, она требуется через 4 года).

Пару слов в заключение…
В данной статье были освещены основные принципы ра-

боты санатория «Россия», курорт Белокуриха. Хочется наде-
яться, что данная информация будет полезной для руководи-
телей санаториев. Мы всегда с удовольствием рассказываем о 
возможностях нашей здравницы и делимся своими успехами. 
Стараемся идти вперед независимо от того, насколько сложна 
экономическая ситуация в стране. Искренне хочется пожелать 
и другим санаториям дальнейшего развития и процветания. 

Заподойников Г.С., директор по маркетингу

Сенсорные киоски — 
всё для удобства ваших 

клиентов!
Компания «ИТ-Инновации» является одним из лидеров по проектированию и изготовлению сенсорных 
информационных систем. Компания также занимается разработкой программного обеспечения для рас-
ширения сферы применения сенсорного оборудования.

В современном мире сенсорные тех-
нологии становятся незаменимыми по-
мощниками в различных отраслях че-
ловеческой деятельности. Сегодня они 
эффективно используются в медицин-
ских и санаторно-курортных учрежде-
ниях, гостиницах, банковской и транс-
портной сферах, промышленности, вы-
ставочной деятельности, пунктах связи, 
торговых залах и в других сферах дея-
тельности.

В санаторно-курортных и гостинич-
ных комплексах сенсорные киоски мож-
но использовать для предоставления 
клиентам полной информации о ком-
плексе (его план, каталог услуг, меню 
ресторана), а также как способ опера-
тивного доступа в интернет и т. д. Сен-
сорный киоск позволит клиенту вир-
туально посетить различные категории 
номеров, оценить вид из окна номера 
и, конечно, поможет зарезервировать 
понравившийся. При этом киоски мо-
гут использоваться не только клиента-
ми, отдыхающими и гостями, но и пер-
соналом гостиничных комплексов для 
оформления заказа, контроля процес-
са бронирования номеров, информиро-
вания о дате заезда и выезда клиента и 
т. д. 

Необходимо помнить, прежде всего, 
о том, что санаторно-курортные учреж-
дения в своем большинстве — это обо-
собленные предприятия со своей ин-
фраструктурой. Зачастую добраться до 
платежного терминала за пределами са-
натория отдыхающим не представляет-
ся возможным. Поэтому очень важно 
для удобства отдыхающих разместить 
на территории комплекса интерактив-
ные платежные терминалы — в пер-
вую очередь это послужить формиро-
ванию положительного имиджа вашего 
учреждения. Ведь удовлетворенный ка-
чеством предоставляемых услуг клиент, 
который, не выходя с территории, во-
время сможет пополнить счет своего те-
лефона, проверить почтовый ящик, за-
йти в Интернет, обязательно приедет в 
ваш санаторий еще раз и порекоменду-
ет его друзьям и знакомым. 

В туристической деятельности объ-
единенная сеть интерактивных киосков 
способствует формированию единого 
информационного пространства в го-

роде, регионе и создает широкие воз-
можности для российских и иностран-
ных гостей в оперативном получении 
необходимой информации: карта горо-
да, музеи, театры, гостиницы, рестора-
ны, туры, экскурсии, транспорт, спор-
тивные объекты, туристские агентства, 
достопримечательности. Пользователь 
может свободно получить полную ин-
формацию о туристских возможностях 
региона, а так же заказать тур, гостини-
цу, экскурсии и многое другое из полно-
го набора сервисных услуг туризма. 

Информационный киоск позволяет 
не только информировать клиента о до-
стопримечательностях города, но и дает 
возможность зарабатывать деньги на 
рекламе магазинов, ресторанов, баров, 
различных сервисов (авто, салоны кра-
соты и т. п.), центров отдыха и развле-
чения, гостиниц.

В оздоровительных центрах, спор-
тивных залах и фитнес клубах инфор-
мационный киоск помимо предоставле-
ния интерактивной справки по упраж-
нениям может контролировать заня-
тия посетителей (ведение индивидуаль-
ных планов занятий, запись и анализ 
результатов, коррекция занятий трене-
ром). Все эти параметры помогут мак-
симально увеличить эффективность 
тренировок.

В игровых и развлекательных зо-
нах при организации контроля и уче-
та игрового времени, оплаты по пла-
стиковым картам киоск автоматиче-
ски выполняет учет денежных средств и 
управляет ценовой политикой. Преиму-
щества очевидны: снижение расхода на 
наемный персонал, снижение вероятно-
сти ошибок в бизнес-процессах.

В медицинских учреждениях сен-
сорные информационные киоски предо- 
ставляют пациентам информацию о ме-
дицинских услугах, справочную инфор-
мацию, расписание приема специали-
стов, позволяют осуществить запись на 
процедуру и существенно разгрузить 
персонал медицинских учреждений и 
улучшить качество обслуживания посе-
тителей. 

Использование информационных 
киосков практически в любом месте по-
зволяет значительно ускорить процес-
сы обслуживания. Наличие информа-

ционного сенсорного киоска в Вашем 
санаторно-курортном учреждении явля- 
ется не только показателем его солид-
ности, но и заботы о клиентах. 

Гость обязательно останется дово-
лен от посещения курорта и приедет к 
Вам еще раз!

Для оформления заказа  
обращайтесь:

129075, г. Москва,  
Мурманский пр-д., д. 14 

Тел.: (495)775 - 81 - 02 
E-mail: info@it-innovations.ru

Сайт: www.it-innovations.ru
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АвтоматизацияАв

то
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Почему стоит
автоматизировать

санаторий?
Существует несколько направлений 

развития, способствующих росту лояль-
ности клиентов санатория. К их числу 
относятся: совершенствование предо-
ставляемых услуг, повышение эффектив-
ности рекламы и политики продаж пу-
тевок, формирование гибкой политики 
ценообразования, а также повышение 
уровня управляемости комплексом в 
целом. Оценив конкурентную среду и 
собственные возможности, руковод-
ство санаторно-курортного учреждения 
должно выбрать для своего Комплекса 
оптимальный баланс между этими на-
правлениями.

Повысить эффективность всех выше 
перечисленных направлений развития 
возможно с помощью информационных 
систем. Не секрет, что автоматизация 
бизнеса способствует существенному 
сокращению временных и трудозатрат, 
а результатом становится более эффек-
тивное использование ресурсов пред-
приятия. Если компания хочет активно 
расти и развиваться, без применения 
информационных технологий в этом 
случае не обойтись. 

Для некоторых санаторно-курортных 
комплексов процесс автоматизации яв-
ляется недешевым удовольствием. Од-
нако этот процесс стоит рассматривать 
как инвестиции в будущее. Информа-
ционная система, особенного в больших 
санаториях прежде всего существенно 
сокращает многие организационные 
проблемы, включая нецелевое исполь-
зование средств. Для снижения затрат 
в реализацию проекта можно выбрать 
путь поэтапной автоматизации, то есть 
последовательного внедрения блоков, 
являющихся наиболее актуальными для 
санатория в данный момент времени.

Что можно и нужно
автоматизировать?

Автоматизировать можно все. Но 
что же нужно автоматизировать на са-
мом деле? Во-первых, основной задачей 
является выявление потребностей и 
возможностей Клиента. Согласитесь, что 

автоматизация санатория с номерным 
фондом в 30 номеров абсолютно нерен-
табельна с использованием многофунк-
циональной ERP-системы. Стоимость по-
купки только лицензий может превысить 
стоимость реализации проекта на более 
простой программе. Да эта программа 
не столь престижна и не даст Клиенту 
финансовую отчетность по стандартам 
USALI, но нужно ли это ему? Таким об-
разом, автоматизировать нужно только 
то, в чем санаторий действительно имее-
те потребность сейчас и в ближайшей 
перспективе. 

Сроки
Безусловно, сроки проекта по авто-

матизации санатория зависят от очень 
многих факторов. К их числу относятся 
автоматизируемые бизнес-задачи, ква-
лификация проектной команды, квали-
фикация специалистов Клиента и т. д. 

Но, как правило, весь проект можно 
разделить на 4 этапа. Самым важным 
этапом является предпроектное обсле-
дование объекта. Если на данном этапе 
что-то не понять или упустить — это 
может сказаться на всем проекте авто-
матизации. Этот этап может длиться от 
двух недель до двух месяцев, но нужно 
понимать, что его результаты крайне 
важны для качественной реализации 
проекта автоматизации.

Опыт показывает, что больше всего 
времени уходит на техническое обеспе-
чение санатория. Это зависит не столько 
от номерного фонда объекта, сколько 
от перечня предоставляемых услуг, а, 
следовательно, списка устанавливаемых 
систем. 

После того как у Клиента и компании, 
автоматизирующей санаторий, возникло 
полное понимание того, что и для чего 
следует автоматизировать, после закуп-
ки, установки технического обеспечения 
следует этап «Настройка и Обучение», 
включающий в себя настройку всех си-
стем, а также обучение и тестирование 
пользователей. Как Клиенту, так и ис-
полнителю хочется иметь гарантии, что 
система настроена, а сотрудники обуче-
ны и могут квалифицировано работать в 
системе. Для выполнения данных работ 
потребуется от одного до двух месяцев.

— Управлять всеми процессами са-
натория, от операционной деятельности 
до финансового менеджмента.

— Планировать загрузку санаторно-
го комплекса.

— Осуществлять реализацию и бро-
нирование.

— Оптимизировать механизм учета 
основных средств и ТМЦ.

— Вести учет медицинских услуг.
— Планировать загрузку врачей и  

медицинских кабинетов.
— Управлять запасами медикамен-

тов.
— Формировать отчеты медицинс-

кой статистики.
— Организовать оперативный, бух-

галтерский, управленческий и налого-
вый учеты в одной информационной 
системе.

— Организовать процесс бюджетно-
го управления и план-фактного анализа

— Автоматизировать процесс кон-
троля платежей по бюджету.

На основании сведений, формиру-
ющихся в системе, можно проводить 
анализ выручки Комплекса в разрезе 
клиентов, специалистов, услуг и това-
ров за любые периоды. Помимо этого 
система позволяет проводить анализ 
эффективности лечения и оказываемых 
процедур, рейтинг посещаемости, а 
также анализировать эффективность 
предоставляемых клиентам скидок. 
Сравнительный анализ работы персона-
ла предусматривает оценку его произво-
дительности и эффективности оказания 
услуг. Блок аналитической отчетности 
помогает быстро выявлять неэффек-
тивные с финансовой и результативной 
точки зрения услуги Санатория, а также 

отслеживать эффективность использо-
вания медицинского оборудования.

Результаты внедрения системы:
— Увеличение скорости обслужи-

вания клиентов — увеличение потока 
выручки.

— Оптимизация планирования за-
грузки кабинетов и персонала — повы-
шение эффективности использования 
ресурсов предприятия.

— Возможность формирования всех 
видов отчетов, в том числе и для Мини-
стерства Здравоохранения РФ.

— Оперативный и стратегический  
анализ работы кабинетов и специали-
стов.

— Надежность хранения и быстрота 
обработки данных

— Повышение эффективности уп-
равленческих решений.

Примеры внедрений
Среди клиентов компании «Рос 

концепт» — Центр восстановительной 
медицины и реабилитации «Сибирь», 
являющийся крупнейшим в Западно-
Сибирском регионе медицинским цен-
тром. 

Скорость и качество обслуживания 
клиентов, эффективность ведения про-
даж, прозрачность управления — все эти 
факторы сильно влияют на имидж и кон-
курентные позиции санатория на рынке. 
Желание повысить клиентоориентиро-
ванность, и как результат — улучшить 
свое положение на рынке, стало главной 
причиной, побудившей руководство 
ОАО ЦВМиР «Сибирь» к принятию ре-
шения о внедрении автоматизированной 
системы управления санаторием, спо-

собной повысить 
э ф ф е к т и в н о с т ь 
всех вышеуказан-
ных задач.

Проект стар-
товал год назад. 
Для  минимизации 
затрат руковод-
ство компании 
приняло решение 
поэтапной автома-
тизации комплекса. 
На первом этапе 
была произведена 
а в т о м а т и з а ц и я 
процесса регистра-
ции и размещения 
пациентов. Система 
должна была поз-
волить решить та-
кие ключевые для 
Центра проблемы, 
как очереди на 
стойке регистра-
ции; отсутствие 
картины «загрузки» 
номерного фонда; 
проблемы брони-
рования комнат и 
размещения паци-
ентов; отсутствие 
контроля оплат и 
их планирования;  
отсутствие сводных 
отчетов.

С п е ц и а л и с т ы 
«Рос Концепт» пред-

ложили реализацию проекта с помощью 
специализированного решения для пред-
приятий санаторно-курортного комплекса 
на базе платформы «1С:Предприятие 8».

Результаты внедрения комментиру-
ет менеджер проекта со стороны ОАО 
«ЦВМиР «Сибирь», Дмитрий Байшев: 
«Внедрение системы регистрации и 
размещения пациентов позволило нам 
повысить скорость и качество обслужи-
вания клиентов на 30%, оптимизировать 
внутренние бизнес процессы Центра, 
повысить оперативность получения 
информации, необходимой для при-
нятия решений. Помимо этого, в планы 
руководства входит дальнейшее тиражи-
рование решения на строящийся второй 
корпус, концепция которого — отель со 
SPA-комплексом».

Недавно стартовал второй этап 
комплексной автоматизации Центра 
«Сибирь» — внедрение системы учета 
Медицинских услуг. Главная задача это-
го этапа — решение проблем Центра в 
части оказания медицинских услуг: 

— длительный и трудоемкий процесс 
назначения графика лечебных процедур 
пациентам;

— невозможность оперативного 
анализа загрузки лечебных кабинетов и 
медицинского персонала;

— трудоемкий процесс учета оказан-
ных пациентам медицинских услуг;

— отсутствие контроля за выработ-
кой персонала;

— работа в разрозненных информа-
ционных системах;

— долгая обработка бумажных ведо-
мостей.

Для решения этих проблем в рам-
ках проекта будет создана электронная 
картотека медицинских карт пациентов 
и историй болезни, будут назначаться 
медицинские услуги и учитываться факт 
их оказания. Система позволит форми-
ровать график посещения и отчетов по 
проведенным процедурам, вести архив, 
учитывать рабочее время сотрудников и 
отслеживать сроки выполнения постав-
ленных задач, производить взаиморас-
четы со страховыми компаниями. 

Безусловно, данная статья не в 
полной мере раскрывает особенности 
автоматизации санаторно-курортных 
учреждений. Каждый санаторий имеет 
свои особенности. Как следствие, авто-
матизация санатория — уникальный в 
своем роде проект. 

Специалисты компании «Рос кон-
цепт» готовы помочь в выборе опти-
мального направления по автоматиза-
ции санаторно-курортного учреждения. 
Квалификация и профессионализм, 
основанные на успешном опыте по реа-
лизации целого ряда проектов в сфере 
гостеприимства, помогают в решении 
сложных и неординарных вопросов воз-
никающих в процессе проекта. 

Руководитель гостиничного направления 
Сапсалёв Иван Анатольевич

ООО «Рос концепт»,
Санкт-Петербург, ул. Бумажная, 9

Тел. (812)309 - 05 - 82
info@rosconcept.ru,
www.rosconcept.ru

Автоматизация санатория:
особенности, бизнес-процессы,  

сроки, примеры, результаты
В современных условиях становления рынка санаторно-
курортных услуг главным фактором успешного функциониро-
вания и развития санаторно-курортного учреждения, безуслов-
но, является его клиентоориентированность, а именно повыше-
ние лояльности и удовлетворенности потребителей санаторно-
курортных услуг. Без положительной динамики этих показате-
лей управление санаторием можно считать неэффективным.

Конечной стадией комплексной ав-
томатизации является поддержка всех 
систем в промышленной эксплуатации. 
Это означает, что пользователи работа-
ют во всех системах в реальном режиме, 
при необходимости обращаясь за под-
держкой к специалистам. Длительность 
этого этапа — один месяц.

Если суммировать все время, по-
траченное на реализацию комплексной 
автоматизации санатория «под ключ», 
срок проекта составляет 4 – 5 месяцев.

Пример системы
На рынке систем по автоматизации 

санаторно-курортных учреждений 
существует множество решений на 
различных платформах, учитывающих 
различные функции и бизнес-процессы, 
и как результат — имеющие абсолютно 
разную стоимость. 

Одной из таких систем является 
решение, разработанное специалистами 
компании «Рос концепт» (официальный 
партнер-франчайзи Фирмы «1С») на 
основе опыта успешной реализации 
целого ряда проектов по автоматизации 
санаторно-курортных комплексов.

Решение для автоматизации сана-
торно-курортных комплексов реали-
зовано на технологической платформе 
«1С:Предприятие 8», которая предназна-
чена для решения широкого спектра за-
дач автоматизации учета и управления, 
стоящих перед динамично развивающи-
мися современными предприятиями. 

Платформа «1С:Предприятие 8» в 
полной мере обеспечивает возможность 
поэтапного развития автоматизации — 
путем постепенного перехода на более 
мощные и комплексные прикладные 
решения или интеграции внедренного 
решения с другими программами систе-
мы. 

Функционал системы, разработанной 
на базе «1С:Предприятие 8» содержит в 
себе колоссальный опыт использования 
программы в десятках и сотнях тысяч 
предприятий и организаций, что в свою 
очередь дает возможность максимально 
учитывать потребности Клиента. 

Помимо всего вышесказанного 
также стоит отметить преимущества 
организационного характера, заклю-
чающиеся в простоте подбора кадров 
необходимой квалификации и обучения 
существующих сотрудников для работы 
с системой семейства 1С. Немаловаж-
ным фактором является фактор цены — 
стоимость решения на технологической 
платформе «1С:Предприятие 8» выгод-
но отличается от других аналогичных 
решений.

Функционал решения компании «Рос 
концепт» для предприятий санаторно-
курортного сектора, позволяет:
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Информационные системы
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Современные информационные си-
стемы (ИС), созданные отечественными 
разработчиками, позволяют повысить 
качество решения ряда задач с учетом 
Российской законодательности. Одной 
из немаловажных задач является сбор 
статистики и отчетность. Для руководи-
теля статистика — это важный индика-
тор реального состояния дел организа-
ции, позволяющий оценивать динамику 
их изменения при принятии управленче-
ских и экономических решений. 

Другой немаловажной задачей явля- 
ется контроль качества оказания услуг  
и в первую очередь медицинских. Инфор- 
матизация процесса лечения и диагно-
стики здоровья отдыхающих позволяет 
медицинским кадрам минимизировать 
количество допускаемых ошибок при 
оформлении медицинской документа-
ции, исключить назначение противопо-
казанных процедур, а так же проводить 
лечение в соответствии с утвержденны-
ми стандартами Минздрава России. 

Но главной особенностью информа-
тизации является подробный финансо-
вый учет, вплоть до каждой манипуля-
ции, что позволяет руководителям иметь 
наглядное представление о том «Куда же 
уходят деньги?».

МИС «Сакура» от компании ООО 
«Медотрейд» — это современная сана-
торная компьютерная система, отлича-
ющаяся высокой адаптивностью и гиб-
костью. Она создана на базе главно-
го продукта компании — системы «Па-
циент» и использует все её многолетние 
наработки и преимущества, накоплен-
ные с 2003 года. Информационная систе-
ма «Сакура» интегрирует все медицин-
ские и экономические процессы санато-
рия в целостную систему и формирует 
единое информационное пространство 
в учреждении. Система позволяет авто-
матизировать как отдельные подразделе-
ния, так и санаторно-профилактичекое 
учреждение в целом. Решение подходит 
и для крупных государственных и для 
больших или малых коммерческих про-
филактических учреждений. Она спо-
собна интегрироваться с большим ко-
личеством систем размещения отдыха-
ющих, а также экономических, бухгал-
терских и лабораторных, что позволяет 
учреждениям не отказываться от про-
веренных эксплуатирующихся систем. В 
то же время она обладает большинством 
функций перечисленных систем, позво-
ляя учреждению тем самым избавиться 
от разрозненных информационных си-
стем разных разработчиков.

Одними из важных преимуществ 
МИС «Сакура» является:

— интегрируемость со сторонними 
решениями;

— надежная сохранность медицин-
ских данных;

— значительное повышение произ-
водительности труда медицинского пер-
сонала; 

— сокращение числа врачебных оши-
бок и повышение качества медицинских 
услуг;

— оперативность предоставления 
медицинской информации в унифици-
рованной наглядной форме;

— эксплуатация при территориаль-
ной распределенности.

МИС «Сакура» — это информацион-
ный продукт нового поколения, сочета-
ющий простоту и удобство его эксплу-
атации с широким набором возможно-
стей. Он обеспечивает сбор, хранение, 
обработку персональных медицинских 
данных с целью эффективного выявле-
ния и лечения заболеваний, а так же их 
профилактики.

Благодаря многочисленным внедре-
ниям и высокой адаптации к сложив-
шимся в профилактических учреждени-
ях процессам медицинская информаци-
онная система «Сакура» создает высо-
кий уровень удовлетворенности пациен-
тов курорта и врачей.

Технология МИС «Сакура»

МИС «Сакура» — это интегрирован-
ная платформа с единой архитектурой, 
настраиваемым пользовательским ин-
терфейсом и мощной поддержкой поль-
зователей. Она разрабатывалась как 
комплексная ИС, ориентированная на 
решение множества задач в профильных 
подразделениях санатория. Она удовлет-
воряет всем требованиям современно-
го санаторного учреждения и реализует 
такие функции, как планирование и ре-
ализация путевок, размещение отдыха-
ющих, формирование и управление пер-
сональными курсами лечения, расчет их 
себестоимости, обеспечение дополни-
тельных и платных услуг, информаци-
онное обеспечение диагностических от-
делений, аптек и лабораторных исследо-
ваний.

МИС «Сакура»:
— имеет удобный в использовании и 

легко осваиваемый интерфейс;
— предоставляет легкий и защищен-

ный доступ к информации;
— позволяет удаленно устанавливать 

обновленные версии;
— легко настраивается и поддержи-

вается администратором системы;
— обеспечивает информационный 

обмен с оборудованием и локальными 
программными продуктами;

— осуществляет удаленный мони-
торинг работы системы и оперативную 
поддержку ее пользователей;

— представляет врачам мощный ин-
струментарий для ускорения формиро-
вания электронных документов;

— аккумулирует в ЭМК всю меди-
цинскую информацию, которую нужно 
знать врачам;

— учитывает затраты каждой мани-
пуляции врача.

База данных МИС «Сакура»
МИС «Сакура» полностью построе-

на на технологиях «ORACLE» и позволя-
ет использовать любые технологически 
совместимые решения. Система имеет 
версию, специально разработанную для 
небольших коммерческих профилакти-
ческих учреждений на базе бесплатной 
СУБД «ORACLE».

Система отвечает всем современным 
требованиям обеспечения защиты пер-
сональных данных. Обладает средствами 
аудита действий пользователей, а важ-
ные действия пользователей подтверж-
даются электронной цифровой подпи-
сью, исключающей нарушение целостно-
сти данных.

Регистрация и планирование 
в МИС «Сакура»

Это мощный инструмент коммуни-
кации с отдыхающими, обеспечиваю-
щий оптимизацию затрат времени па-
циентов и врачей. Компонент позволяет 
оперативно идентифицировать пациента 
по первым буквам фамилии, имени, от-
честву и дате рождения, штрих-кодовой 
и магнитной карте, личному номеру и 
коду доступа. Типовой Web-сайт санато-
рия обеспечивает связь пациентов с си-
стемой с помощью компьютера или со-
тового телефона по каналу Internet.

Одни из первых мы успешно инте-
грировали в систему специализирован-
ные удаленные компьютерные терми-
налы, позволяющие отдыхающим само-
стоятельно записаться на прием к вра-
чу, ознакомиться со своей медицинской 
электронной картой, оставить свое мне-
ние о качестве оказания медицинских 
услуг.

МИС «Сакура» имеет встроенную 
программу-планировщик для эффектив-
ного формирования расписания врачеб-
ных приемов и оперативную адаптацию 
его к внешним изменениям. Благодаря 
этому решению санаторий может высо-
копроизводительно использовать кадро-
вые ресурсы, а пациенты получать необ-
ходимые медицинские услуги с миниму-
мом затрат времени. При записи отды-
хающего на врачебный прием планиров-
щик автоматически генерирует почто-
вое, электронное или SMS сообщение.

Компонент «Регистрация и планиро-
вание» позволяет эффективно планиро-
вать и использовать кадровые ресурсы 
санатория и исключить потери времени 
пациентов на пребывании в очередях. 

Система обладает удобными сред-
ствами планирования загруженности 
номерного фонда учреждения. Благодаря 
возможности создания любых лечебно-
профилактических программ необходи-
мой длительности осуществляется раци-
ональное планирование путевок, подле-
жащих реализации на платной или дого-
ворной основе. Наличие автоматической 
публикации на Web-сайте организации 
горящих путевок позволяет минимизи-
ровать простои номерного фонда.

Электронная
медицинская карта в МИС 

«Сакура»
МИС «Сакура» — это система с боль-

шими возможностями, которая предо-
ставляет медработникам оперативный 
доступ к электронной медицинской ин-
формации о состоянии здоровья отды-
хающих. С помощью ЭМК врачи собира-
ют полные сведения о состоянии здоро-
вья пациента путем сведения в единый 
электронный документ всей информа-
ции от различных медицинских специа-
листов, проводящих лечение или профи-
лактические мероприятия отдыхающего. 
Простая технология наращивания ин-
формации позволяет быстро присоеди-
нять текстовые и цветные графические 
файлы, передаваемые с автоматических 
диагностических аппаратов. «ЭМК» пре-
доставляет врачам доступ к многолет-
ним медицинским наблюдениям опера-
тивно и в месте оказания услуг. Пациен-
ту также предоставлена возможность со 
своего компьютера прикреплять к ЭМК 
сканированные документы или записи 
личных наблюдений. Пользователи си-
стемы имеют надежный доступ к инфор-
мации, содержащейся в электронной ме-
дицинской карте, в любое время с помо-
щью сертифицированных средств безо-
пасности.

Система «Пациент» реализует гиб-
кую модель безопасности с использова-
нием настраиваемой системы замков и 
ключей. Средства защиты обеспечива-
ют безопасный регламентированный до-
ступ к медицинской информации, функ-
циям пользователей и отдельным запи-
сям и данным. Профиль безопасности 
пользователя определяет набор ключей 
и замков, используя которые он получа-
ет доступ к персональной информации 
ЭМК и определенным функциям. При 
этом система регистрирует все события 

как внутри системы, так и снаружи.
МИС «Сакура» позволяет:
— формировать все разделы ЭМК;
— выписывать направления, рецеп-

ты и рекомендации;
— оформлять протоколы и дневни-

ковые записи;
— получать доступ к электронным 

базам знаний и справочникам;
— планировать процесс оказания ме-

дицинских услуг;
— производить расчеты со страхо-

выми контрагентами и отдыхающими;
— формировать полный комплект 

статистических документов.

Управление кадровыми 
ресурсами МИС «Сакура»

МИС «Сакура» обеспечивает авто-
матизацию одной из трудоемких и за-
тратных составляющих работы с кадра-
ми — учет загрузки врачей и персони-
фикация счетов за оказанные медицин-
ские услуги. Разработанная совместно 
с практикующими врачами технология 
регистрации персонального вклада ме-
дработников позволяет учитывать лич-
ный финансовый вклад каждого сотруд-
ника при оказании услуги, что является 
основой эффективной системы контро-
ля и мотивации персонала. Система ре-
гистрирует историю взаимоотношений с 
медработниками за весь период сотруд-
ничества, включая профессиональную 
подготовку, карьерный рост и результа-
ты медицинской деятельности. 

Отчетность
в МИС «Сакура»

МИС «Сакура» — это полный пере-
чень утвержденных форм государствен-
ной медицинской отчетности. Встро-
енный генератор отчетных форм по-
зволяет администратору системы и 
пользователям самостоятельно соз- 
давать новые формы документов, а с по-
мощью системного справочника шабло-

нов создаются различные формы про-
токолов, клинических исследований, на-
правлений, рецептов и бланков. 

Внедрение МИС «Сакура»
МИС «Сакура» легко настраивается 

под структуру и состав медицинского и 
санаторно-профилактического учрежде-
ния. Базовыми данными для настройки 
являются регистр врачей учреждения, 
содержащий данные об их месте рабо-
ты, специализации и аттестации, а также 
список предоставляемых учреждением 
услуг. Все настройки выполняются уда-
ленно нашими специалистами по вне-
дрению или системным администрато-
ром учреждения и присваиваются поль-
зователям при внедрении системы с це-
лью регламентации доступа к персональ-
ных данным пациентов. 

Для сопровождения пользователей 
функционирует Call-центр службы под-
держки, оказывающий оперативную по-
мощь по телефону или Internet. Благо-
даря наличию региональных филиалов 
и широкой дилерской сети, существует 
возможность оперативного выезда тех-
нической бригады на объекты эксплуа-
тации МИС при возникновении чрезвы-
чайных ситуаций и технических сбоях. 
ООО «Медотрейд» непрерывно разви-
вает и расширяет свои решения, что по-
зволяет МИС «Сакура» быть всегда со-
временной и эффективной. Наш подход 
заключается в поставке на рынок самых 
современных технологических решений, 
ориентированных на удовлетворение но-
вых потребностей здравоохранения. 

Заместитель директора по связям
с общественностью Нефёдов С.М. 

s.nefedov@medotrade.ru
тел.: (8634) 32 - 76 - 96

ООО «Медотрейд»
Тел/факс: (495) 792 - 35 - 74 

www.medotrade.ru, 
info303@medotrade.ru

119333, Москва, ул. Дмитрия Ульянова, 4, 
корп. 2, стр. 2

Медицинская Информационная Система 
для санаторно-курортных учреждений
В России из года в год растет сфера санаторно-курортной деятельности. Сегодня санаторные учреждения 
все больше привлекают отдыхающих своим уровнем сервиса, качеством лечения и комфортом прожива-
ния. Обеспечить данную привлекательность позволяет сбалансированная экономическая политика руко-
водства, которая не только обеспечивает наличие необходимого обслуживающего и медицинского обору-
дования, улучшает номерной фонд и территорию курорта, но и уделяет внимание информатизации важ-
ных процессов курортного учреждения. 
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Принцип «здоровье как на ла-
дони» положен в основу аппаратно-
программного комплекса для раннего 
выявления хронических заболеваний 
«АКДО», разработанного в Санкт-
Петербургском государственном инсти-
туте биотехнических систем. По сути, 
«АКДО» — это автоматизированное 
рабочее место врача-терапевта. В ком-
плекс входят: компьютер, принтер, 
мощный 12-канальный компьютерный 
электрокардиограф «Валента», комплект 
медтехники для антропометрии из 9 
позиций — отоскоп, спирограф, изме-
ритель давления, весы и др, а также на-
бор интеллектуальных диагностических 
программ (6 штук), включая программу 
стандартизированного медосмотра, оцен-
ки физического развития пациента, про-
грамма просмотра и сохранения снятых 
в процессе медосмотра электрокардио-
граммы и др. Уникальная программное 

обеспечение позволяет выявлять откло-
нения здоровья взрослого населения по 
31 виду заболеваний:

Назначение комплекса заключается 
в том, что он способен «просеивать» 
большой поток информации о здоровье 
обследуемых пациентов, формировать 
для каждого из них индивидуальный 
«портрет» характеристик развития, 
состояний риска, прогнозных оценок 
или уже выявленных патологических 
отклонений в здоровье в рамках разных 
профилей патологии. 

Скринирующее обследование вклю-
чает в себя:

• сбор анамнеза путем анкетного 
опроса;

• программируемый врачебный 
осмотр;

• инструментальное обследование 
(антропометрия, спирометрия, динамо-
метрия рук, измерение АД, съем и анализ 
ЭКГ, определение остроты зрения и др.);

• лабораторные исследования крови 
и мочи.

Одним из первых в России предпри-
ятий, где внедрена технология АКДО, 
является курортная бальнеологическая 
лечебница «Нилова Пустынь» в Буря-
тии. Главный врач лечебницы Людмила 
Ильина: «Зачастую на курорт пациенты 
приезжают без предварительного ме-
добследования. А если это возрастной 
контингент, то объемы оптимальной на-
грузки на сердце надо знать точно. 

В составе АКДО есть компьютерный 
электрокардиограф, что позволяет во 
время приема автоматически снимать 
и расшифровывать ЭКГ. Качественная 
диагностика сердечно-сосудистой си-
стемы не позволяет врачу пропустить 
грубую патологию, страхует пациента 
от «передозировки» лечебных проце-
дур. Когда здоровье отдыхающего как 
на ладони, медикам просто составить 

индивидуальную и максимально эф-
фективную программу оздоровления  
и реабилитации». 

Интерес санаторных предприятий 
к скринирующему комплексу «АКДО» 
обусловлен не только тем, что он делает 
терапевта (независимо от опыта работы) 
прекрасным диагностом, но и тем, что 
он высвобождает от бумажной рутины. 
Комплекс позволяет автоматически фор-
мировать санаторную карту пациента, 
годовой отчет, анализ состояния здоро-
вья отдыхающих до и после курса реаби-
литации на курорте, а также в динамике 
в течение последующих 3-5 лет. И все же 
основной документ, который является 
результатом комплексного обследования 
на АКДО — это «Паспорт здоровья» с 
указанием в графической форме рисков 
и рекомендаций по лечению. Опыт ис-
пользования в практическом здравоох-
ранении России показал, что достовер-
ность результатов — от 85 % и выше.

«Получить такой исчерпанный от-
чет о собственном здоровье хотели 
бы многие люди. — говорит Людмила 
Ильина. — Однако для прохождения по-
добного обследования в своей районной 
поликлинике, нужна минимум неделя. 
И это при наличии там всего спектра 
«узких» специалистов! Мы проводим 
такой объем исследований максимум 
за 20 минут и предлагаем проведение 
многопрофильного врачебного скринин-
га с выдачей «Паспорта здоровья» как 
платную услугу. Работу только начали, 
но надеемся успешно реализовать этот 
инвестиционный проект».

Ильина Людмила Ильинична, 
главный врач водолечебницы  
«Нилова Пустынь», Бурятия

Новости практической медицины
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ии ЗДОРОВЬЕ НА ЛАДОНИЗДОРОВЬЕ НА ЛАДОНИ В.В.Шаповалов, 

д.т.н., проф., директор ФГНУ «Научно-
исследовательский и конструкторско-

технологический институт 
биотехнических систем»В последнее десятилетие развитие санаторно-курортного дела как самостоя-

тельная сфера здравоохранения получила новый импульс развития. Постоян-
ные посетители этих лечебно-оздоровительных центров не могут не отметить 
положительные изменения, которые происходят сегодня в жизни российско-
го курорта. Санатории уверенно заняли нишу, принадлежащую оздоровитель-
ным предприятиям, с  мощной, хорошо развитой медико-реабилитационной 
инфраструктурой. 
В положительном эффекте лечебно-оздоровительных санаторных курсов никто 
не сомневается, но его вполне можно улучшить, если обеспечить медицинский 
персонал курорта исчерпывающей, полноценной и объективной информаци-
ей о состоянии здоровья вновь  поступающего на реабилитацию пациента.

Вопросы по приобретению по т/ф в СПб: (812) 717-13-19

1 Численность персонала, чел. 1 врач + м\с 
2 Медицинская эффективность, % не менее 80
3 Пропускная способность, чел./год 4000 и более
4 Количество выявляемых профилей 31 хронической патологии 
5 Примерная себестоимость осмотра одного пациента 57 рублей

6 Возможность оперативного сбора, анализа 
и представления результатов обследования есть

7 Срок окупаемости комплекса «АКДО» 3 месяца   
8 Оценка экономии затрат на 10 000 осмотров, руб. 4 млн. 300 тыс. руб.

Некоторые медико-технические показатели «АКДО»:

Оба аппарата созданы специально для санаторно-курортных и профилактических
медицинских учреждений, с непродолжительных курсом лечения пациентов (отдыхающих).
Позволяет за пять-семь процедур заметно улучшить состояние половой функции пациента, 
осложнённой хроническим простатитом различной этиологии.
Эффект лечения возрастает в сочетании с местными санаторно-курортными факторами.

Разработчик аппаратов — ООО "Яровит-Ярь"

Россия, Москва, Шмитовский проезд, 11 “Б”
www.yarovit-med.ru   E-mail: yarovit1@mail.ru

Тел./факс: (499) 256-84-55
Тел. (моб.) (495) 772-30-58

Два варианта исполнения аппаратов:
1. Полный*
 (с управлением от персонального компьютера)

АЭЛТИС-синхро-02

АМВЛ - 01 
АЭЛТИС-синхро-02
ЛУЧШИЕ АППАРАТЫ для восстановления мужского здоровья!

ДЛЯ САНАТОРИЕВ
И ПРОФИЛАКТОРИЕВ

Виды воздействия синхронизированы* по пульсовой волне кровотока  
в области предстательной железы.
Во всех вариантах исполнения — широкие возможности выбора лечебных 
программ.
Разработана и успешно работает компьютерная программа* , позволяющая
применять одновременно аппараты АЭЛТИС-синхро-02 и АМВЛ-01  
для проведения высокоэффективной комбинированной процедуры

ФАКТОРЫ ВОЗДЕЙСТВИЯ
• Объёмная двухканальная*
многочастотная внутриполостная элек-
трическая стимуляция нейро-мышечных 
структур малого таза(ректально, уре-
трально);
• Синхронизированное с импульсами 
электростимуляции излучение лазера
четырёх длин волн (синий, красный, два 
инфракрасных) с набором 
оптических насадок,   Рср.= 250 мВт;
• Постоянное магнитное поле. 

2. Эконом-вариант*
(со встроенным микропроцессором,
управлением с лицевой панели аппарата
и голосовой поддержкой действий врача)

В комплекте аппарата
АЭЛТИС-синхро-02
- новый комбинированный 
электролазерный электрод, 
применяемый с презервативом

АМВЛ - 01

ФАКТОРЫ ВОЗДЕЙСТВИЯ
• Регулируемое разрежение воздуха в 
колбе  в виде пневмоимпульсов раз-
личной длительности и уровня разре-
жения (от —0,15 до —0,4 кгс/кв.см по 
разработанным програмам);

• Излучение красного (0,65 мкм) диапазона светодиодной матрицы, помещённой на колбу 
(плотность мощности светового излучения — 3 мВт/кв.см);
• Эротические и снимающие возбуждение аудио-и видеоматериалы, интегрированные в 
управляющую компьютерную программу*.

на фото — муляж
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Речь в данной статье пойдет о новой уникальной разра-
ботке, контрастном душе «Калипсо». (Производство ООО 
НПФ «Дентофлекс», г. Ижевск).

Контрастный душ «Калипсо» — аппарат, предназначен-
ный для преобразования поступающей холодной и горячей 
воды в воду с контрастной температурой на выходе с перепа-
дом от 1С и выше. Разработка этого уникального аппарата на-
чалась в 1996 году. За отрезок времени в 14 лет создатели зна-
чительно усовершенствовали прибор, сделав его удивитель-
но компактным и удобным в обращении. Это преимущество 
выгодно отличает «Калипсо» от других моделей контрастных 
душей, которые обычно очень громоздкие и требуют специ-
альной подводки воды. В 2006 году контрастный душ «Калип-
со» получил патент РФ, а в 2009 году — сертификат соответ-
ствия. 

Основным действующим фактором контрастного душа 
«Калипсо» является температурное и механическое раздра-
жение, происходящее вследствие воздействие на кожу кон- 
трастных струй воды. Физиологическое действие на орга-
низм зависит от силы механического раздражения. Душ мож- 
но использовать в виде самостоятельного курса лечения или  
в комплексе с другими водолечебными процедурами.

При применении контрастного душа «Калипсо» отмечает-
ся следующее воздействие на организм: улучшается кровоо-
бращение, повышаются гормональный и иммунный статусы, 
запускаются обменные процессы. Все системы организма уже 
после нескольких процедур начинают работать более слажен-
но. Улучшается деятельность центральной нервной системы, 
общее самочувствие, настроение, работоспособность, возни-
кает ощущение бодрости.

Температуру воды и продолжительность процедур под-
бирают исходя из поставленной цели. Кратковременный кон-
трастный душ освежает, тонизирует мышцы и повышает то-
нус сосудистой системы; продолжительный по времени кон-
трастный душ понижает возбудимость, повышает обмен ве-
ществ; теплый душ оказывает седативное действие.

Контрастный душ «Калипсо» удобен в применении, ком-
пактен, рекомендуется как для индивидуального использо-
вания, так и для установки в санаторно-курортных учрежде-
ниях, показан в качестве физиотерапевтической процедуры, 
позволяющей достичь мощного закаливающего и оздорови-
тельного эффекта. Данный аппарат легок в управлении, по-
зволяет использовать автоматический режим переключения 
контрастного потока воды, задать высокую контрастность 
температур, выдерживать временные и температурные режи-
мы. Прибор работает в системе стандартного душевого сме-
сителя, его установку наладку может осуществить даже не-
подготовленный человек.

Компания «Дентофлекс» предоставит в Ваше санаторно-
курортное учреждение любое количество приборов по при-
емлемой цене, осуществит доставку в кратчайшие сроки.

По вопросам закупок и сервисного обслуживания  
обращаться в отдел продаж ООО НПФ «Дентофлекс»:

426008, г. Ижевск, ул. Пушкинская, д. 232
Телефон: (3412) 64 - 71 - 88, 73 - 29 - 88, 90 - 73 - 28

E-mail: dentoflex@mail.ru

Материал предоставлен  
ООО НПФ «Дентофлекс», г. Ижевск
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Реабилитационный бассейн  
в спортивном центре

Модульный бассейн  
в детском центре

На поднятый фальшпол могут  
заезжать каталки и кресла

Возможность регулировки глубины  
на части плавательного бассейна

МОДУЛЬНЫЕ  
РЕАБИЛИТАЦИОННЫЕ  

БАССЕЙНЫ

Основными направлениями 
применения бассейнов являют-
ся: реабилитация инсультных 
больных, реабилитационные 
программы (посттравматические 
и постоперационные), ускорен-
ная реабилитация спортсменов, 
релаксация, занятия с рожени-
цами и новорожденными, тера-
певтические упражнения. 

Внутренние размеры бас-
сейнов компании EWAC могут 
составлять от 3х3 метра и более. 
Уровень воды в бассейне вы-
бирается из значений 1,15 или 
1,35 м. 

Модульная конструкция 
дает возможность собрать бас-
сейн в любых помещениях — 
даже небольших — площадью 
от 30 м2 и более. Необходимость 
каких-либо строительных или 
подготовительных работ сво-
дится к минимуму. 

Бассейны EWAC могут быть 
оснащены множеством дополни-
тельных функций: противоток, 
просмотровое окно, поручни, 
подъемники, ручной гидромас-
саж, подсветка, гидромассажные 
дюзы, лесенки, термопокрывало, 
стульчик для упражнений и др. 
Для многих лечебных учреж-
дений будет полезна установка 
внутри бассейна съемных па-
раллельных брусьев и шведской 
стенки, велотренажера. Система 
противотока позволит занимать-
ся ходьбой или даже плаванием 
на ограниченной площади бас-
сейна.

Системы  
регулирования  

глубины бассейнов

Компания EWAC также 
предлагает модернизировать су-
ществующие бетонные бассейны 
в реабилитационные — оснастить 
их системой регулировки глуби-
ны. Возможность регулировки 
уровня воды является чрезвы-
чайно полезной в реабилита-
ционном процессе. Регулируя 
уровень воды, терапевт может 
обеспечить плавное возрас-
тание нагрузки на пациента за 
счет его собственного веса.

На поднятый фальшпол мо-
гут беспрепятственно заезжать 
кресла-коляски и каталки лежа-
чих больных. Затем фальш-пол 
опускается на необходимую 
глубину и после проведения 
упражнений поднимается об-
ратно. Больные испытывают 
минимальные нагрузки на 
опорно-двигательный аппарат. 

В ряде случаев площадь 
бассейна слишком большая, 
чтобы использовать ее всю для 
монтажа системы регулиро-
вания глубины. В этом случае 
применяются различные схемы 
с частичным задействованием 
площади плавательного бас-
сейна для реабилитационных 
целей.

Реабилитационные бассейны являются необходимым до-
полнением любого физиотерапевтического отделения. Ме-
дицинские центры с большим количеством кардиологиче-
ских и  хирургических больных, пациентов с  заболевания-
ми опорно-двигательного аппарата в  полной мере смогут 
использовать все возможности, предоставляемые модуль-
ными реабилитационными бассейнами.

Официальный представитель компании  
EWAC на территории России:
ООО «МедМэп», 
129278, г. Москва, ул. Павла Корчагина, д. 2,  
тел. 8 (495) 78-15-780
www.medfs.net        mg@medfs.ru

Контрастный душ 
«Калипсо» — новое 

слово в водолечении!
Водолечебные процедуры — это один из основ-
ных методов физиотерапии и профилактики 
заболеваний. Наиболее распространенными и 
эффективными водными процедурами явля-
ются различные души  (виши, циркулярный, 
Шарко, контрастный).

Основные технические характеристики:
1. Габаритные размеры, 235х210х70 мм
2. Источник питания: блок питания 12 вольт (сетевой адап-
тер)
3. Полная мощность 12 вольт, 1000 мА
4. Масса аппарата, 2150 г
5. Режим работы — продолжительный
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Водолечение

Из далекой древности дошли до нас 
самые популярные и широко применя-
емые способы оздоровления — голода-
ние, кровопускание и кишечное ороше-
ние, попросту говоря, клизма.

Если от голодания и кровопуска-
ния пациент по каким-либо причинам 
мог отказаться, не желая истязать свою 
плоть, то на промывание кишечника со-
глашались без лишних капризов. И пра-
вильно делали.

Ах, какую легкость во всем теле, чув-
ствуешь после этой незатейливой проце-
дуры! Да что там в теле — в голове тоже 
наступает полное просветление! В об-
щем, клизмой можно лечить практиче-
ски все. 

Но медицина от древности до на-
ших дней сделала огромный шаг впе-
ред, Испания в деле промывания ки-
шечника шагнула дальше всех. Имен-
но в этой стране производятся самые 
совершенные, абсолютно безопасные и 
легкие в применении полуавтоматиче-
ские аппараты колоногидротерапии. Хо-
чется отметить, что среди этих аппара-
тов безусловным лидером является ис-
панское оборудование фирмы Transcom, 
Transcendencias Comerciales, S.L.

Полуавтоматическая модель аппа-
рата этой фирмы оснащена автоматиче-
ской дезинфекцией, пультом дистанци-
онного управления, счетчиками литров 
и регистрацией времени орошения, име-
ется возможность забора образцов для 
анализов. И, что особенно важно, при-
сутствует система безопасности, кон-
тролирующая температуру и давление 
в кишечнике. Данный комплекс позво-
ляет проводить озонирование, ороше-
ние минеральной водой толстой кишки 
и введение лекарственных препаратов, в 
том числе пробиотиков. Это существен-
но улучшает как субъективные ощуще-
ния пациента во время процедуры, так 
и объективные результаты проведения 
терапии. Замкнутая система исключа-
ет как для пациента, так и для персонала 
неприятные явления, запахи и т. п.

А теперь об эффективности лечения 
с помощью колоногидроте-
рапии расскажем подроб-
нее.

Нормальная микрофло-
ра кишечника выполняет и 
регулирует многие функции 
организма: осуществляет 
физиологическую защиту от 
проникновения микробов и 
токсинов через кишечный 
барьер во внутреннюю сре-
ду организма, синтезирует 
такие важные вещества как 
аминокислоты, белки, вита-
мин К, пантотеновую кисло-
ту, витамины группы В, спо-
собствует усилению процес-
сов всасывания через стенки 

кишечника ионов кальция, железа, вита-
мина D, обладает защитными свойства-
ми (иммуномодулирующим действием), 
регулирует функции клеточного имму-
нитета.

Изменения микрофлоры кишечника, 
наступающие под влиянием всевозмож-
ных факторов, приводят к тем или иным 
изменениям внутренних органов. Как 
только в организме происходят патоло-
гические изменения, меняется состав и 
свойства кишечной микрофлоры, нару-
шаются ее функции.

Промывание (очищение) кишечника 
является наилучшим путем для восста-
новления здоровья.

Декомпрессия и очистка толстой 
кишки может осуществляться различ-
ными способами, различающимися по 
технике проведения, объему и составу 
используемых для этого растворов, что 
определяется характером заболевания и 
состоянием кишечника.

Колоногидротерапия с применением 
полуавтоматического испанского обору-
дования позволяет полностью очистить 
все отделы толстого кишечника.

Во время этой лечебной процедуры 
происходит многократное наполнение 
кишечника водой и его опорожнение. В 
запрограммированном режиме вода по-
дается по пластиковой трубке, распро-
страняется по всей толстой кишке, вы-
водя наружу содержимое через специ-
альную трубку. При этом максимальное 
давление, создаваемое в кишечнике, не 
превышает 100 миллибар. Это позволя-
ет за 3 – 5 сеансов с интервалом 1 – 3 дня 
провести полную очистку кишечника в 
щадящем для пациента режиме.  Обычно 
промывание кишечника занимает 25 – 45 
минут, используется 20 – 25 листов воды.

Основными факторами воздей-
ствия колоногидротерапии являются: 

• гидромассаж толстого кишечника;
• градиент температуры — аналог 

контрастного душа;
• орошение кишечника минеральной 

или озонированной водой, а также отва-
ром трав;

• стимуляция рефлексогенных зон и 
точек воздействие на особый отдел веге-
тативной нервной системы, «кишечную 
нервную систему» 

При промывании толстого кишечни-
ка повышается функциональная актив-
ность толстого кишечника, уменьшают-
ся воспалительные проявления, оказы-
вая благоприятное влияние на другие 
органы пищеварения (печень, желчные 
пути, поджелудочную железу), нормали-
зуется кишечная микрофлора.

Эффекты, сопровождающие очи-
щение кишечника: 

1. Очищение. Токсичные продукты 
выводятся из организма и больше не на-
рушают обмен веществ, кишечник вновь 
может нормально переваривать и усва-
ивать пищу. Промывание кишечника 
производит омолаживающий эффект на 
тело.

2. Двигательная активность. Выве-
дение шлаковых накоплений, нарушаю-
щих нормальную перистальтику, приво-
дят к восстановлению природной двига-
тельной активности кишечника.

3. Восстановление размеров. При  
длительной зашлакованности кишечни-
ка его размеры изменяются. Кишечник 
становится атоничным и увеличивает-
ся в диаметре, при этом живот выглядит 
большим, отвислым. Мягкое действие 
воды и легкого массажа во время про-
цедуры приводит к постепенному повы-
шению тонуса кишечника и восстанов-
лению естественного размера брюшной 
стенки.

4. Стимуляция рефлекторных зон. 
Каждый орган в системе организма свя-
зан с кишечником посредством рефлек-
торных зон. Промывание кишечника и 
легкий массаж приводят к раздражению 
этих участков и, соответственно, воздей-
ствуют на весь организм.

Только колоногидротерапия оказы-
вает мощный оздоравливающий эффект 
при заболеваниях, которые в медицине 
классифицируются как аутоиммунные, 
когда в результате разбалансировки за-
щитной (иммунной) системы собствен-

ные клетки организма 
начинают восприни-
маться как чужие. 
Физиологичность, ши-
рокий спектр действия, 
возможность умень- 
шения медикаментоз-
ной нагрузки на орга-
низм, профилактиче-
ская и реабилитацион-
ная направленность от-
крывают большие пер-
спективы для широ-
кого применения ко-
лоногидротерапии во  
многих лечебных и вос-
становительных мето-
диках.

Колоногидротерапия:
древнее лечение в новом формате

Данный метод широко применяется 
медицинских программах клиники «Ре-
виталь», возглавляемой главным врачом, 
доктором медицинских наук, профессо-
ром Михаилом Семеновичем Берштей-
ном. 

На сегодняшний день «Ревиталь» за-
воевала широкую известность и призна-
тельность пациентов как один из наибо-
лее современных и эффективных цен-
тров очищения и омоложения организ-
ма.

Оздоровительные программы «Реви-
таль» предлагают людям комплексный 
индивидуальный подход, основанный 
на сочетании природных факторов, ме-
тодов традиционной и нетрадиционной 
медицины, и программу последователь-
ных индивидуальных очистительных 
процедур с учетом биологических рит-
мов организма. 

В основе метода лежит лечебное го-
лодание и комплекс процедур, направ-
ленных на последовательное очищение 
всех внутренних органов и систем орга-
низма, включая кишечник, печень, поч-
ки, селезенку, кровь и лимфу, суставы и 
кожные покровы. Медицинский курс до-
полняется лечебными мероприятиями, 
направленными на общее оздоровление 
организма и коррекцию веса — различ-
ные виды массажа: ручной общий клас-
сический, подводный душ-массаж, мас-
саж душами Шарко, Виши, циркуляр-
ным; лечебная гимнастика, озонотера-
пия, лечение пиявками, косметологиче-
ские процедуры и т. д.

После прохождения медицинской 
программы комплексного очищения и 
омоложения организма наблюдались 
очень впечатляющие результаты. Всего 
за несколько дней, без хирургического 
вмешательства, лекарств и биологиче-
ски активных добавок, пациенты мог-
ли:

• распрощаться с лишними 5–12 ки-
лограммами;

• помолодеть на 5–10 лет;
• расстаться с угрями, морщинами, 

вторым подбородком; 
• вернуть стройность фигуре и юно-

шеский овал лицу;
• избавиться от «неизлечимых» хро-

нических заболеваний;
• нормализовать артериальное дав-

ление, уровень сахара, холестерина, а 
также улучшить биохимические показа-
тели крови;

• провести эффективную профилак-
тику онкологических заболеваний и пре-
ждевременного старения;

• избавиться от гельминтов (парази-
тов);

• восстановить подвижность суста-
вов и позвоночника;

• ощутить колоссальный прилив 
энергии и жизненных сил.

Одной из основных составляющих в 
комплекс очищающих мероприятий ме-
дицинской программы клиники «Реви-
таль» является курс колоногидротерапии 
из 2 – 3 процедур. Эта лечебная процеду-
ра проводится высококлассными специ-
алистами на современном испанском ап-

парате с полуавтоматическим управле-
нием HC-2000 Transcom, Transcendencias 
Comerciales, S.L., что обеспечивает абсо-
лютный комфорт, безопасность и мак-
симальную эффективность очищения 
всех отделов толстого кишечника от на-
копившихся шлаков, нормализует ки-
шечную микрофлору и облегчает работу 
всех остальных внутренних органов че-
ловека. Данный аппарат позволяет про-
водить озонирование толстой кишки, 
что еще больше увеличивает терапевти-
ческое воздействие процедуры. После 
курса колоногидротерапии, проводимо-
го одновременно с другими оздорови-
тельными методами очищения — лечеб-
ным голоданием и тюбажами, пациенты 
избавлялись от многих проблем:

• привычных запоров,
• усиленного газообразования и 

взду-тия живота;
• дисбактериоза;
• заболеваний кожи и аллергических 

заболеваний,
• повышенного артериального давле-

ния при гипертонии.
Комплексные программы очищения 

организма помогают избавиться от син-
дрома хронической усталости, увеличи-
вают работоспособность и восстанавли-
вают здоровье человека.

Официальным поставщиком аппа-
ратов для колоногидротерапии фир- 
мы Transcom S.L. в России, а также дру-
гого оборудования для санаторно-
курортного лечения является ЗАО «Ме-
диум плюс» (www.mediumplus.ru). 

Во
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Плюсом такой терапии, которая служит допол-
нением, а порой и альтернативой медикаментозной, 
является отсутствие побочных эффектов на ор-
ганизм человека. Залогом успешного применения 
фитосборов и фиточаев являются: системность, 
этапность, индивидуальность лечения, ну и, конеч-
но, качество применяемого сырья. 

Представляем вниманию новинку на рынке 
фитопродукции — чайные напитки серии «New-
БРИЗ» — Yusupof, разработку российского акаде-
мика и доктора медицинских наук М.Ю. Юсупова 
(Анапа).

Чайные напитки серии «New-БРИЗ» — Yusupof 
являются пищевыми антиоксидантными продук-
тами целевого физиологического назначения. 

«New-БРИЗ» № 1 — Классик. Превалирующими 
компонентами напитка являются листья зеленого 
чая, лепестки суданской розы и корень солодки.

Показания: видимый сосудистый рисунок и 
легко возникающие синяки на коже; ослабленный 
иммунитет; частые ОРВИ, болезни бронхов и лег-
ких; метео- и гелеотропные реакции; интоксикация 
организма радионуклидами, солями тяжелых ме-
таллов, наркотическими средствами и алкоголем. 

«New-БРИЗ» № 2 — Боярышник. Превали-

рующими компонентами напитка являются плоды 
боярышника и листья зеленого чая. 

Показания: функциональные расстройства 
сердечнососудистой системы и нарушения ритма 
сердечных сокращений; артериальная гипертония и 
повышенный уровень холестерина. 

«New-БРИЗ» № 3 — Суданская роза. Пре-
валирующими компонентами напитка являются 
лепестки суданской розы, листья зеленого чая и 
корневища дягиля. 

Показания, дополнительно к напитку № 1: по-
вышенная восприимчивость к вирусной и бактери-
альной инфекции; нарушения моторики желчевы-
водящих путей по гипотоническому типу; «группа 
риска» к подагре, желче- и мочекаменной болезни; 
прием «агрессивных» химиопрепаратов; дисбакте-
риоз; запоры и склонность к ним. 

«New-БРИЗ» № 3/1 — Суданская роза — Гра-
ция. В напитке превалируют зеленый чай, судан-
ская роза, кукурузные рыльца, фенхель. 

Показания, дополнительно к напитку № 3: 
«группа риска» к подагре, желче- и мочекаменной 
болезни; синдром хронической усталости; клини-
ческие и лабораторные признаки «окислительного 
стресса»; избыточная масса тела; хронический 

гепатит; дорожный «дискомфорт» желудочно-
кишечного тракта; повышенная восприимчивость 
к молочной продукции. 

«New-БРИЗ» № 4 — Шиповник. В напитке пре-
валируют плоды шиповника и зеленый чай. 

Показания: атеросклероз и повышенный 
уровень холестерина; нарушения водно-солевого 
обмена; воспаление желчного пузыря и желчевы-
водящих путей; «группа риска» к хроническим 
заболеваниям почек и легко возникающие синяки 
на коже; ослабленный иммунитет; частые ОРВИ, 
болезни бронхов и легких.

«New-БРИЗ» № 5 — Мелисса. В напитке прева-
лируют мелисса и зеленый чай. 

Показания, дополнительно к показаниям на-
питкам № 1 и № 3: «группа риска» к сердечнососу-
дистым и онкологическим заболеваниям; аллерго-
дерматозы, дерматиты и псориаз; невротические и 
функциональные соматизированные расстройства; 
часто болеющие дети.

«New-БРИЗ» № 6 — Мята. В напитке превали-
руют мята перечная и зеленый чай. 

Показания: функциональные спазмы, в особен-
ности, связанные с приемом жирной и обильной 
пищи; функциональные расстройства сердечно-
сосудистой системы; застойный желчный пузырь; 
хронический запор и склонность к нему. 

«New-БРИЗ» № 7 — Душица. В напитке прева-
лируют душица и зеленый чай. 

Показания: часто болеющие дети, высокая вос-
приимчивость к вирусной инфекции; ослабленный 
иммунитет; надсадный и непродуктивный кашель; 
«поверхностный» сон; легковозбудимая нервная си-
стема и невротические функциональные расстрой-
ства. Напиток является хорошей профилактикой 
«окислительного стресса».

«New-БРИЗ» № 8 — «Черника-Крепыш». В 
напитке превалируют ягоды и побеги черники 
и зеленый чай. Растительные сборы с ягодами 
и побегами черники повышают устойчивость 
организма к респираторным инфекциям. Они по-
лезны при язвенной болезни желудка и гастрите с 
повышенной секрецией желудочного сока; обла-
дают геронтологической активностью, помогают 
при сниженной функции поджелудочной железы, 
сахарном диабете; обладают бактерицидными 
свойствами; улучшают сумеречное зрение и яв-
ляются эффективным средством профилактики 

катаракты и глаукомы, в особенности в сочетании 
с шиповником.

«New-БРИЗ» № 8/1 — «Черника-Комфорт». В 
напитке превалируют зеленый чай, листья черной 
смородины и ягоды черники. Дополнительно к 
профилактическим и оздоровительным эффектам, 
указанным в описании напитков «New-БРИЗ».

№ 1 Классик, № 8 «Черника-Крепыш», «Черника-
Комфорт» рекомендуем использовать для профи-
лактики подагры, желче- и мочекаменной болезни.

Рекомендации  
по применению

Многие приведенные напитки могут использо-
ваться в качестве жаждоутоляющего морса. Чайные 
напитки серии «New-БРИЗ»: «Классик», «Мелисса», 
«Мята», «Душица», «Суданская роза», «Грация» 
настаиваются 5 – 10 минут, а «Боярышник», «Ши-
повник», «Черника-Крепыш», «Черника-Комфорт» 
— 30 минут, а лучше всего настоять в термосе в 
течение 2 – 3 часов. 

Дозировка: по 1 фильтр-пакетику на 200 - 250 мл 
кипятка для детей 4 – 6 лет, на 150 мл — для детей 
до 14 лет, подростков, и взрослых — по 2 фильтр-
пакетика на 200 мл кипятка. 

Готовый напиток не рекомендуется хранить 
более 10 часов. 

В заключение стоит сказать, что каждому 
санаторно-курортному учреждению, которое за-
ботиться о повышении качества лечения отдыхаю-
щих, необходимо иметь в арсенале чайные напитки 
серии «New-БРИЗ» — Yusupof. Ведь их применение 
поможет в лечении и профилактике заболеваний 
мочеполовой, сердечно-сосудистой, дыхательной 
систем, а также желудочно-кишечного тракта и 
желчевыводящих путей. Это повысит эффектив-
ность санаторно-курортной помощи в Вашем 
учреждении.

353410, Краснодарский край,  
Анапа, ул. Терская, 21.

Телефон: (86133) 4 - 01 - 43, 5 - 69 - 20;
мобильный телефон:  

+7 (918) 419 - 02 - 10, +7 (961) 515 - 15 - 33.
E-mail: Jusupov2007@mail.ru

             Антиоксидантный  
продукт в питании – путь  
к здоровью и долголетию
Многие санаторно-курортные учреждения в качестве сопутствующей терапии и профилакти-
ки заболеваний применяют фитотерапию. Прием внутрь целебных настоев различных расте-
ний оказывает положительное действие на работу организма в целом, способствует укрепле-
нию иммунной системы, выведению шлаков и токсинов. 

«New-БРИЗ»  
№ 1 — Классик

«New-БРИЗ»  
№ 2 — Боярышник

«New-БРИЗ»  
№ 3 — Суданская роза

«New-БРИЗ» № 3/1 —  
Суданская роза — Грация

«New-БРИЗ»  
№ 4 — Шиповник

«New-БРИЗ»  
№ 5 — Мелисса

«New-БРИЗ» 
 № 6 — Мята

«New-БРИЗ»  
№ 7 — Душица

«New-БРИЗ» № 8 —  
«Черника-Крепыш»

«New-БРИЗ» № 8/1 —  
«Черника-Комфорт»
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НАУЧНАЯ ОСНОВА
Многолетние исследования состояния здоровья жителей 

и работников вредных производств европейского Севера Рос-
сии позволили сделать следующие обобщения:

Большой проблемой является 1.	 дефицит рибофла-
вина (витамина В2) — доля лиц с дефицитом среди 
жителей региона варьирует от 30% до 60%, а у работ-
ников химических производств еще выше.
Наиболее тяжелой и значимой проблемой является 2.	
дефицит тиамина (витамин В1) — от 30 до 70% тру-
доспособного населения имеет в течение года биохи-
мических диагностируемый дефицит тиамина. 
Число лиц с 3.	 дефицитом жирорастворимых вита-
минов (А и Е) колеблется от 20 до 30 %. Особенно 
неблагоприятная ситуация с этими витаминами 
складывается среди работников химически вредных 
производств, среди которых доля лиц с дефицитом 
этим витаминов достигает 100%. 

На основании этих особенностей создан витаминно-
минеральный комплекс «ВИТАБАЛАНС МУЛЬТИВИТ», учи-
тывающий региональные и производственные особенности 
вредных условий труда европейского Севера России.

«ВИТАБАЛАНС МУЛЬТИВИТ»:  
КАК ЭТО РАБОТАЕТ?

Данный препарат является результатом совместной 
работы Университетской Инновационной компании «Ли-
тораль», Военно-Медицинской академии им. С. М. Кирова. 
В основу разработок положена базовая модель БАД к пище 
«ВИТАБАЛАНС МУЛЬТИВИТ», введенной в серийное про-
изводство УнИК «Литораль» в 2005 году, а также материалы 

научных исследований коллектива Отдела экологической и 
социальной физиологии человека Института физиологии 
Коми научного центра Уральского Отделения Российской 
академии наук.

Витаминный комплекс включает целый ряд важнейших 
витаминов, как водo-, так жирорастворимых, регулирующих 
процессы метаболизма и физиологические функции организ-
ма. Содержание в БАД большинства использованных витами-
нов находится в пределах 11 - 110% от суточной потребности. 
Содержание витаминов В1 и В2 выше рекомендуемого суточ-
ного уровня, но не превышает верхнего допустимого уровня 
их потребления. 

Экспериментально подобранные и обоснован-•	
ные соотношения витаминов группы В1 и В2, в сочетании с 
кальциево-магниевой группой минералов гарантирует вы-
сокую эффективность действия данного комплекса по срав-
нению с аналогичными витаминными препаратами и позво-
ляют существенно повысить адаптационные возможности 
организма.

Эффективное сочетание антистрессового макроэ-•	
лемента магния, кальция, янтарной кислоты с усиленной 
группой витаминов В способствуют улучшению деятельно-
сти центральной нервной системы: предупреждает появле-
ние беспокойства, раздражительности, апатии, хронической 
усталости, способствует обеспечению психоэмоциональной 
устойчивости и высокой работоспособности в условиях нерв-
ного напряжения и физических нагрузок, снятию стрессо-
генных, сосудистых и вегетативных нарушений, мышечных 
спазмов.

Сочетание кальций-магниевого минерального ком-•	
плекса и янтарной кислоты способствует профилактическому 
действию и нормализации работы сердечной мышцы (осо-

Новинка!

Как сделать витаминизацию россиян эффективной?
Ответ на этот актуальный для санаторно-курортных учреж-

дений вопрос стремятся дать многие медицинские документы 
и, в частности, Приказ № 330 Минздрава РФ от 12 августа 2003. 
В нем предлагается два подхода к решению проблемы: исполь-
зовать пищевые продукты, обогащенные витаминами, либо 
проводить витаминизацию витаминными препаратами. Особо 
подчеркивается, что конкретная схема и модель витамини-
зации должна учитывать региональную специфику: условия 
проживания, влияние природно-климатических факторов, осо-
бенности поступающих в регион продуктов.

Мы хотим обратить ваше внимание на витамино-
минеральный комплекс «ВИТАБАЛАНС МУЛЬТИВИТ» (про-
изводитель УнИК «Литораль», г. Санкт-Петербург), раз-
работанный с учетом специфики европейского Севера и 
предназначенный для жителей этого региона, а также 
для людей, занятых в химически вредных производствах, 
испытывающих интенсивные психоэмоциональные и фи-
зические нагрузки. Комплекс является частью программы 
иммунокорректирующего питания.

Состав: С – 30,0 мг; Е – 4,8 мг никотинамид – 4,4 мг; 
В1 – 4,1 мг; В2-3,8 мг; пантотенат кальция –2,0 мг; А–1,0 мг;  
В6 – 0,45 мг; фолиевая кислота – 43 мкг; биотин – 42 мкг; 
В12 – 1,2 мкг; янтарная кислота 0,005 г, 
кальция карбонат – 0,2 г, магния карбонат 0,1 г  
СГР № 77.99.23.3.У.2898.04.09 от 07.04.2009
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Представитель изготовителя в Екатеринбурге ООО «Промышленный Дом Урала»
тел. 8 (343) 211-51-50,  253-54-65,  8-902-87-71-635
Изготовитель: ООО УнИК «Литораль», Санкт-Петербург, 
тел. 8 (812) 350-50-10, 350-50-00

Зеленая аптека

бенно актуально для работников нефтеперерабатывающих 
предприятий на европейском Севере, с повышенным  риском  
развития сердечно-сосудистой патологии).

Комплекс обогащен кальцием,•	  предупреждающим 
развитие остеопороза и аллергических заболеваний.

Витамины А, Е, С  являются  сильнейшими •	 анти-
оксидантами, которые защищают мембраны клеток и ДНК, 
замедляют и исправляют негативное воздействие свободных 
радикалов на организм.

«ВИТАБАЛАНС МУЛЬТИВИТ» •	 облегчает выведе-
ние токсичных веществ.

Плюс — •	 удобная дозировка: доза витаминов  
в одной таблетке позволяет принимать препарат 1 раз в день.

Доктор медицинских наук, профессор (а также зав.
кафедрой биохимии с курсом фармакологии Коми филиала 
ГОУ ВПО «Кировской государственной медицинской акаде-
мии», зав.лабораторией экологической и социальной физио-
логии человека Учреждения РАН Института физиологии 
коми НЦ УрО РАН) Евгений Рафаилович Бойко пишет  
в рекомендациях по применению препарата: «ВИТАБАЛАНС 
МУЛЬТИВИТ» прошел проверку в нашей лаборатории на 
предмет эффективности и качества компонентного со-
става. В этом современном препарате учтены особенно-
сти витаминного статуса работников промпредприятий, 
нуждающихся в витаминопрофилактике. Таким образом, 
считаю возможным рекомендовать в качестве средства 
витаминопрофилактики для работников промпредприя-
тий Севера препарат «ВИТАБАЛАНС МУЛЬТИВИТ» как 
наилучший из имеющихся на отечественном рынке по по-
казателям цена/качество».

ВСТРЕЧАЙТЕ – «ВИТАБАЛАНС 
МУЛЬТИВИТ»!

В заключении хочется отметить, что наш «ВИТАБА-
ЛАНС МУЛЬТИВИТ» хоть и «молодой» препарат, но уже мо-
жет гордиться востребованностью.

Лауреат Всероссийского Форума «Здравница-2009» 
санаторий-профилакторий «Монди» Республики Коми для 
витаминопрофилактики сотрудников целлюлозно-бумажного 
комбината региона выбрал препарат компании «Литораль» 
«ВИТАБАЛАНС МУЛЬТИВИТ» (на сегодняшний день про-
ведено уже два курса витаминизации).

Кроме того, доклад о препарате «ВИТАБАЛАНС 
МУЛЬТИВИТ» был представлен на V Всероссийском Сим-
позиуме с международным участием «Проблемы адаптации 
человека к экологическим и социальным условиям Севера», 
который прошел в начале июня в Сыктывкаре.

 Сегодня компания «Литораль» рассказала  
вам лишь об одном своем препарате. 

Однако ассортимент нашей продукции  
насчитывает около 200 наименований. 

Мы предлагаем объединить усилия в борьбе  
за отличное самочувствие, ведь наша цель,  

также как и ваша, — поделиться частичкой здоровья с 
каждым, независимо от того,  

где находится его дом.  
В нашем лице вы обретете надежного 

 серьезного партнера. Ждем ваших откликов!
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Для того чтобы как можно больше людей интересовалось 
физкультурой, старалось вести активный образ жизни и более 
тщательно заботилось о  своем здоровье, необходимо предло-
жить россиянам увлекательные игры на  воздухе или  в  зале, 
а  также различные спортивные сценарии с  использованием 
специального оборудования.

Удачная попытка разработать именно такого рода оборудо-
вание была предпринята нашей компанией. К примеру, мы из-
готовили специальные модули полосы препятствий, которые 
можно использовать для веселых семейных стартов. Принять 
участие в игре имеет возможность вся семья, от мала до вели-
ка, семья как команда, где они за всех и все за одного! Полосу 
препятствий для семейного или корпоративного отдыха мож-
но компоновать в  различных вариантах, поскольку модули 
бывают различной конфигурации, размера и назначения. 

Разнообразие и  широкое применение аттракционов 
для массовых занятий спортом и семейного отдыха позволяет 
использовать их среди широкого круга участников, привлекая 
к участию в соревнованиях всю семью.

«Командные штаны», «Памперсы с  пинетками», «Тянуч-
ка», «Командные тапочки»  — эти аттракционы с  забавными 
названиями способны стать неотъемлемой частью любого 
спортивно-массового мероприятия благодаря простоте экс-
плуатации и относительной дешевизне, и хорошее настроение 
не только участников, но и зрителей, гарантировано. А спор-
тивные аттракционы «Сумо», «Гладиатор», «Борцовское брев-
но» не оставят равнодушными тех, кто хочет померяться силой 
и проявить характер.

Вышеназванные, а  также многие другие аттракционы, на-
полнят любой спортивный праздник радостью и  весельем, 
добавят ярких красок и незабываемых впечатлений. Ведь раз-

нообразие и  широкое применение существующих на  рынке 
спортивного оборудования аттракционов для  массовых за-
нятий спортом и  семейного отдыха позволяют использовать 
их  среди широкого круга участников, привлекая к  участию 
в  соревновании всю семью. Надувные фигуры «Петрушка», 
«Ваза» или любая другая фантазия заказчика сделает спортив-
ный праздник незабываемым.

Кстати, широкие возможности конструкторского бюро 
и  дизайнеров, занимающихся разработкой макетов оборудо-
вания, вполне могут воплотить в жизнь собственные задумки 
заказчиков относительно спортивных и водных аттракционов. 
Достаточно сделать набросок на  бумаге и  внятно изложить 
идею  — и  новый спортивный аттракцион будет выпущен 
по специальному заказу. И вполне возможно, что новая модель 
завоюет самую большую популярность среди любителей ак-
тивного и веселого отдыха.

Ряд водных аттракционов таких как  «Гидрокачалка», «Че-
репаха», горка «Пляжная», водные полосы препятствий дает 
возможность организовать отдых на воде. 

В любом случае, приняв участие в хорошо организованных 
и  комфортно оборудованных соревнованиях, никто не  оста-
нется к ним равнодушным и с удовольствием продолжит заня-
тие спортом. А ведь повышение интереса к массовому спорту 
и есть главная задача различных физкультурных, спортивных 
и оздоровительных организаций России!

УРИ «Завод «Воздушный Замок»
193079, Россия, г. Санкт-Петербург,  

Октябрьская наб., д. 80, корп. 1, лит. Е
Телефон: (812) 447 - 79 - 49, 447 - 79 - 48

market@airpalace.spb.ru 
www.airpalace.ru

Спорт в удовольствие!
Одной из важнейших задач, обозначенных российским правительством на ближайшие годы, является развитие 
массового спорта в России. Но как сделать его наиболее привлекательным и интересным для широких масс? По-
жалуй, лучший способ решения этой проблемы — создание таких условий, чтобы занятие физкультурой приноси-
ло удовольствие, не профессиональный спорт высших достижений, а именно массовый и любительский спорт.



 
Войдя в номер, он откинет покрывало на кровати и посмотрит, на каком белье ему придется спать, 
насколько оно свежее и качественное. Потом он проверит – в каком состоянии санузел и душевая, и только 
затем обратит внимание на все остальное. Это будет для него первое главное впечатление о вашем 
санатории, и очень важно его сразу не испортить. Чистота – визитная карточка вашего гостеприимства. 
 
Собственная прачечная – это: постоянный достаточный запас свежего постельного белья; безупречная 
чистота скатертей и салфеток в столовой и кафе; опрятная, отглаженная униформа персонала; 
дышащие свежестью шторы и покрывала. 
И еще — это очень серьезная дополнительная экономия на затратах.

Мы готовы поставить и подключить профессиональное прачечное оборудование от ведущих производителей: 
Вязьма (Россия), Speed Queen (США), Electrolux (Швеция), Miele (Германия), Primus (Бельгия),  Asko (Швеция) 
и ряда других. 
Начиная с 1997 года, наше предприятие осуществляет полный комплекс услуг по вводу в эксплуатацию 
прачечных. На складе постоянно имеется широкий ассортимент прачечного оборудования разного 
технического и ценового уровня, при этом мы предлагаем машины по цене производителя. 
Предоставляем гарантию на все поставляемое оборудование, осуществляем сервисную поддержку и поставку 
запчастей, а главное – имеем огромный накопленный опыт.

Стоимость профессионального оборудования для прачечной:

www.profstirka.ru

Москва (495) 991 18 36
Екатеринбург (343) 268 31 11
Новосибирск (383) 299 42 61

Стиральные машины 	              Загрузка от 5 до 240 кг	                                        от 68 000 рублей
Сушильные машины	            Загрузка от 5 до 100 кг	                                        от 44 250 рублей
Гладильные машины	            Ширина зоны глажения от 80 до 300 см	  от 54 988 рублей
Центрифуги 	                       Загрузка от 10 до 50 кг	                                        от 49 914 рублей

Что в первую очередь сделает ваш новый посетитель, 
получив ключи от номера?


