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Где плавает цена услуги?

Стоимость

Цена

Себестоимость

Выгода клиента от приобретения услуги

Выгода клиники от продажи услуги



Как считает себестоимость бухгалтерия?

• Потрачено на выполнение тестов за месяц:

• Аренда + инфраструктура – 15.000 грн.

• Зарплата персонала – 20.000 грн.

• Амортизация оборудования – 5.000 грн.

• Реактивы – 10.000 грн.

• Расходные материалы – 2.000 грн.

• ИТОГО: 52.000 грн.

• Выполнено тестов за месяц:

• 3000 шт.

• Себестоимость 1 теста:

• 52.000 грн. / 3000 шт. = 17,34 грн.

• Как строится цена:

• Себестоимость (17,34 грн.) + 50% прибыли = 26,00 грн.



Два вида себестоимости

• Фиксированная:

• Аренда

• Фиксированная з/пл

• Реклама

• Амортизация оборудования

• Переменная:

• Реактивы в лаборатории

• Медикаменты

• Расходные материалы

• Бензин, электричество и т.п.

Затраты не изменяются 
при изменении количества услуг, 

оказанных в течение месяца.

Затраты изменяются при 

изменении количества услуг, 

оказанных в течение месяца.



Два вида себестоимости

Фиксированная = 40.000 грн.

• Аренда – 15.000 грн.

• Зарплата – 20.000 грн.

• Амортизация – 5.000 грн.

Переменная = 12.000 грн.

• Реактивы – 10.000 грн.

• Расходные материалы – 2.000 грн.

• Переменные затраты на 

выполнение 1 теста =  4 грн. 

(12.000 грн. на 3000 тестов).



Насколько сильно загружен ресурс?

Мы выполняем:

• 3000 анализов в месяц

• В среднем – 120 тестов в день

Анализатор может выполнять:

• 1200 тестов в день

Средний процент загрузки:

• 120 / 1200 = 10%

Вывод:

• Надо что-то делать!



За сколько можно продавать

каждый дополнительный анализ?

Логика:

• Первые 3000 тестов позволяют компенсировать фиксированные и 

переменные затраты на их выполнение.

• Будут ли выполняться тесты сверх 3000 или нет – фиксированные 

затраты от этого не изменятся.

• Поэтому себестоимость выполнения каждого последующего теста 

составляет 4 грн.

У нас есть выбор:

Пытаться и дальше продавать 

анализы по «рыночной» цене в 

26 грн. Удачи!

Предложить ОПРЕДЕЛЕННОМУ 

СЕГМЕНТУ клиентов цену, 

значительно ниже «рыночной», 

например, 9.95 грн.



Общая концепция

Условие:

• …если у вас есть недозагруженные мощности…

• …с мизерными переменными затратами на оказание каждой услуги…

Действие:

• …нужно попытаться загрузить эти мощности…

• … продавая услуги по цене «переменные затраты» + 1 копейка...

• ... для определенного сегмента рынка…

Цель:

• … и вы не только останетесь в плюсе…

• … но и завоюете значительную долю рынка…

• … что впоследствии позволит вам диктовать рынку условия…

• … и полноценно работать с клиентской базой…



Пример в работе лаборатории

Условие:

• В лаборатории есть анализатор, загруженный на 10%.

• Переменная себестоимость каждого теста = 4 грн. (реактивы).

Действие:

• Предлагаем новым партнерским клиникам цены в 10 грн., но только 

до конца года.

Ожидаемый результат:

• Лаборатория перестает выбрасывать просроченные реактивы.

• Количество партнерских клиник возрастает в 4 раза.

• Поток анализов возрастает в 4 раза.

• Прибыль по данной группе анализов возрастает в 3 раза.

Побочные эффекты:

• Сократилось потребление чая и питьевой воды в лаборатории.



Пример в работе диагностического центра

Условие:

• Аппарат для МРТ работает в течение 8 часов, при этом его загрузка составляет 

40%.

• Переменная себестоимость каждого исследования = 150 грн. (электричество + 

з/пл врача).

Действие:

• Предлагаем пациентам в возрасте до 25 и старше 50 лет программу 

обследования в кредит. Например, 200 грн. пациент оплачивает сразу, а 

оставшиеся 400 – равными частями, без процентов, в течение года.

Ожидаемый результат:

• Аппарат работает в 2 смены, с 90% загрузкой.

• Прибыль за первые 6 месяцев возросла на 40%, количество недобросовестных 

пациентов-кредиторов = 7%.

• Набираем базу данных клиентов, с которыми потом можно активно работать.

Побочные эффекты:

• На центр «обиделась» администрация областной больницы.



Пример в работе клиники

Условие:

• В клинике близится время приема, на который никто не записался.

• Переменная себестоимость каждого приема = 100 грн. (з/пл врача).

Действие:

• Вывешиваем на сайте «горячие» интервалы приема с немыслимой 

скидкой (лишь бы хватило врачу на з/пл). Пример  1. Пример 2.

Ожидаемый результат:

• Каждый первичный визит пациента повлечет за собой 

дополнительные 3-4 визита, которые сполна окупят первоначальную 

скидку.

• Набираем базу данных клиентов, с которыми потом можно активно 

работать.

Побочные эффекты:

• Сократилось потребление чая и питьевой воды в клинике.

http://www.medisvit.com/ua/hot-intervals
http://www.viva-clinic.com.ua/goriashchie-uslugi/


Пример в работе «неотложки»

Условие:

• Ночью количество вызовов резко сокращается. Три машины из 

четырех простаивают.

• Переменная себестоимость каждого выезда = 70 грн. (бензин + 

медикаменты).

Действие:

• Предлагаем партнерским страховым компаниям льготный тариф на 

выезд бригады в интервале с 21:00 до 7:00 (например, 100 грн.).

Ожидаемый результат:

• Повысилась загрузка стационара ургентными больными.

• Каждый вызов влечет за собой 2-3 плановых визита пациента.

• Набираем базу данных клиентов, с которыми потом можно активно 

работать.

Побочные эффекты:

• Часть врачей «неотложки» написала заявление об уходе.



Еще раз о концепции

Если у вас есть недозагруженные ресурсы, 

переменная себестоимость использования 

которых достаточно мала, это поможет вам 

достичь двух результатов:

Краткосрочный: немного повысить прибыльность 

от работы ресурса.

Долгосрочный: нарастить клиентскую базу, работа 

с которой и принесет  в последующем основной 

доход.



Что следует контролировать?

• Что загрузка ресурса еще позволяет реализовывать 

выбранную тактику.

• Что дополнительная загрузка ресурса не приведет к 

росту фиксированных затрат.

• Что вы не отбираете сами у себя клиентов, которые 

могли бы платить полную стоимость услуг.

• Что вы не навязываете ценовую войну более 

сильному конкуренту.

• Что вы не повредите имиджу своего бренда 

«недостойно низкой» ценой.
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