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Актуальность темы исследования. Современный капиталистический 

рынок представляет собой динамически развивающуюся среду, наполненную 

множеством предложений сотен тысяч компаний, стремящихся как можно 

быстрее отвечать на трансформирующиеся потребности общества в той или 

иной отрасли, т.е. своевременно реагировать на спрос. Выдающийся ученый 

экономист австрийского происхождения Йозеф Шумпетер популяризировал 

термин «созидательное разрушение» в экономической теории и назвал 

процесс «созидательного разрушения» самой сущностью капитализма. Он 

считал, что открытие новых рынков, внутренних и внешних, и развитие 

организации от самой маленькой до огромных концернов иллюстрируют 

процесс экономической мутации, который непрерывно революционизирует 

экономическую структуру изнутри, разрушая старую структуру и создавая 

новую. Таким образом, революции происходят дискретно, а весь процесс 

непрерывен, то есть в каждый момент происходит или революция, или 

усвоение ее результатов. Обе эти фазы образуют экономический цикл. Любые 

изменения, улучшения, инновации являются обязательными для капитализма. 

С одной стороны, коммерческие компании в своей стратегической 

деятельности, как и сотни лет назад, преследуют свою основную цель — 

максимизацию прибыли,  с другой — они не могут не учитывать контексты 

современных общественных изменений, среди которых наиболее глобальным 

является тренд устойчивого развития, под которым в широком смысле 

понимается «развитие, которое удовлетворяет потребностям настоящего, не 

ставя под угрозу способность будущих поколений удовлетворять свои 

собственные потребности». Устойчивый взгляд на компанию основан на 

необходимости для компаний полностью принять тот факт, что бизнес (в 

целом, деловой мир) является частью естественной и социальной системы. 

Этот факт имеет два фундаментальных значения для современного бизнеса: 

признание ограниченности природных ресурсов и совместная ответственность 

бизнеса и общества за использование и развитие социальных ресурсов. В то 

же время среда, в которой развивается рынок, становится всё более 
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конкурентоспособной, гибкой и, что особенно важно, волатильной, поскольку 

по мере распространения таких общих тенденций, как, например, 

глобализация и цифровизация, на ее состояние влияет всё большее количество 

факторов. При этом, поскольку потребление в мире нарастает гигантскими 

темпами и потребитель становится всё ближе к компаниям и их брендам (в 

основном, за счёт социальных сетей), определяющей детерминантой развития 

любого бизнеса остаётся его рост, который, с экономической точки зрения, 

означает увеличение способности бизнеса производить товары и услуги. 

Действительно, очевидно, что чем больше продукции производит компания, 

чем выше её шансы на эффективное развитие, поскольку есть, что продавать, 

однако, с другой стороны, вовсе не очевидно, что такое развитие является 

гарантированным, поскольку на производимую продукцию может не быть 

спроса на определённом рынке, она может не удовлетворять потребностям 

потребителей (например, быть некачественной, устаревшей и т.п.), о ней 

банально может никто не знать (например, вследствие отсутствия маркетинга) 

и т.д. Кроме этого, эффективное развитие любой компании подразумевает 

реализацию продукции и оказание услуг в среднесрочной и долгосрочной 

перспективе. Пользуясь политической метафорой о том, что не так сложно 

захватить власть, как её удержать, следует отметить, что инициация роста 

бизнеса и его поддержание — не одно и то же. Действительно, если компания 

не обладает устойчивым конкурентным преимуществом на современном 

рынке её развитие можно смело поставить под сомнение. Для того, чтобы 

минимизировать эффект неизвестности, а также насколько это возможно 

максимально учесть факторы, способные оказать влияние на развитие 

компании в среднесрочной и долгосрочной перспективе, компании прибегают 

стратегиям роста. Стратегическое развитие — это основа современного 

бизнеса, задающая общий вектор, в котором должна двигаться компания для 

того, чтобы достигать целей своего существования, а стратегия роста 

выступает в роли конкретного приложения по реализации общей стратегии 

компании. 
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Современные стратегии роста различны и отличаются от предыдущих 

подходов вследствие стремительных общественных изменений, особенно 

влияния таких глобальных факторов последних лет, как пандемия COVID-19, 

геополитическая обстановка, финансовые и энергетические кризисы и др. 

Несмотря на то, что в научной литературе уже выработаны общие стратегии 

роста, выбор конкретной стратегии роста для каждой компании в каждой 

отрасли должен быть уникальным, поскольку должен представлять собой 

микс учитываемых факторов и рисков внутренней и внешней среды в 

контексте дальнейшего развития, а также каждая организация само по себе 

является уникальной. 

Одной из бизнес-отраслей выступает активно развивающаяся отрасль 

эстетической медицины, являющаяся одной из самых быстрорастущих 

многомиллиардных отраслей в мире — сегодня индустрия красоты приносит 

более 100 млрд долл. США дохода по всему миру, по иным данным объём 

мирового рынка красоты уже в 2023 г. достигнет 571,1 млрд долл. США. 

Также, например, по данным исследовательского отдела Statista глобальная 

выручка в косметическом сегменте рынка красоты и средств личной гигиены 

будет постоянно расти в период с 2023-2027 гг. в общей сложности на 21,6 

млрд долл. США. 

Сегодня по мере усиления конкуренции в бизнесе эстетической 

медицины бренды и розничные продавцы должны стать более критичными в 

отношении того, что им следует делать дальше, думать о том, что отличает их 

от других, и быстро принимать меры. Основным вызовом для медицинских 

компаний сегодня выступает трансформации поведения потребителей, 

которые сегодня «вооружены до зубов» в смысле анализа выбора конкретной 

услуги, поскольку имеют доступ к интернету, в том числе социальным сетям 

и мессенджерам, и, в частности, не только к информации о бренде, но и 

мнению миллионов других людей. Современным компаниям следует 

учитывать это в рамках выстраивания стратегий роста, определяющих их 

будущее развитие.  
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Вышеописанное относится и к Центру косметологии и здоровья «Роял 

Медик» — расположенной в центре г. Москва. Клинка, которая в настоящее 

время не имеет чётко спроектированной стратегии роста. Несмотря на то, что 

компания оказывает широкий ряд услуг в области эстетической медицины. 

Клиника «Роял Медик» занимается оказанием услуг по направлению 

превентивной медицины и косметологии. Выделяется несколько направлений 

услуг: по лицу, волосам, телу, а также большой спектр оздоровительных услуг. 

В клинике применяются аппаратные, уходовые, лазерные, инъекционные 

методики, а также различные виды массажей и услуг по телу. Как отдельное 

направление в клинике выделяются оздоровительные услуги: это и 

капельницы, и лечение позвоночника, профилактика и лечение сосудов и 

суставов. Гордостью клиники являются авторские методики профилактики и 

лечения наших врачей.  

Цель компании - постараться собрать как можно больше услуг под одной 

крышей, чтобы клиент мог удовлетворить как большую часть своих 

потребностей в превентивной медицине.  

Клиника «Роял Медик» реализует услуги только по абонементной 

системе, в связи с тем, что нельзя, пройдя одну или две процедуры, достичь 

хороших результатов. В связи с этим абонементы продаются минимум на 5-10 

процедур, в зависимости от направления.  

Штат насчитывает более 60 человек, непосредственно работающих с 

клиентами и около 30-35 человек работающих в бек офисе. Клиника «Роял 

Медик» принимает от 80-100 постоянных клиентов каждый день.  

Клиника «Роял Медик» работает на достаточно конкурентном рынке, 

число конкурирующих клиник велико несмотря на то, что не все клиники 

могут предоставить такой же большой ассортимент услуг и не во всех 

клиниках соблюдаются стандарты качества. Для увеличения прибыли в 

перспективе клинике «Роял Медик» необходимо развиваться как внутри 

клиники, совершенствуя свои процессы, так и расширять свою 

представленность на рынке за счет открытия новых клиник. Однако развитие 



 6 

сети клиник затрудняется тем, что отсутствует стратегия роста компании, 

текущие бизнес-процессы не регламентированы и не автоматизированы. 

Усложнение бизнес-процессов без их автоматизации и регламентации 

приведет к снижению эффективности любой деятельности в клинике, а 

отсутствие регламентации и автоматизации бизнес-процессов является 

препятствием для дальнейшего развития сети клиник. 

  

Степень изученности темы исследования. Теории роста — один из 

основных разделов экономики, а также во многом ключевой фундамент 

современного устойчивого развития стран в долгосрочной перспективе. 

Начиная с мальтузианства (Т. Мальтус) и заканчивая единой теорией роста, 

предложенной О. Галором, экономисты на протяжении десятилетий пытаются 

найти ответ на то, каким образом возможен экономический рост на различных 

уровнях (стран, компаний, людей и т.д.). В настоящее время в научной 

литературе уделяется всё больше внимания вопросам развития частных 

медицинских компаний и в целом индустрии красоты, однако большинство 

исследований сосредоточено на отдельных аспектах, в то время как тема 

анализа стратегий роста косметологических компаний практически не 

раскрывается. Стратегия роста — широкая и классическая область в разных 

науках (как правило, экономики и стратегического менеджмента), однако 

сегодня она редко применяется к косметологии, особенно в отечественной 

академической среде. Среди общих работ, посвящённым стратегиям роста, 

можно выделить диссертационные работы М. О. Казаросяна (2011), А.В. 

Балабановой (2003), Е.В. Токарь (2009), Т.В. Натальиной (2016), Н.Р. 

Чекашкиной (2021) и др., в то же время много диссертационных работ 

посвящено анализу развитию российского рынка парфюмерно-косметических 

средств. Тем не менее, научных работ, предметно посвящённым стратегиям 

роста компаний (предприятий) отрасли эстетической медицины, в российской 

науке находится крайне мало. Таким образом, можно говорить о 

недостаточной степени изученности темы стратегий роста в России в 
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отношении косметологической отрасли. 

Общая цель исследования состоит в формировании устойчивого 

развития Центра косметологии и здоровья «Роял Медик» за счёт реализации 

стратегии роста.  

При этом были поставлены следующие задачи:  

− определить понятие и сущность стратегий роста; 

− дать классификацию стратегий роста; 

− выявить особенности стратегического роста компаний в отрасли 

эстетической медицины; 

− представить общую организационно-экономическую 

характеристику Центра косметологии и здоровья «Роял Медик»; 

− провести анализ положения Центра косметологии и здоровья 

«Роял Медик» на рынке услуг эстетической медицины в г. Москва, а также 

поиск возможностей для развития; 

− разработать стратегию роста Центра косметологии и здоровья 

«Роял Медик»; 

− представить экономическое обоснование реализации стратегии 

роста Центра косметологии и здоровья «Роял Медик»; 

− обозначить перспективы развития Центра косметологии и 

здоровья «Роял Медик». 

Объектом исследования выступает стратегия роста как элемент 

развития компании в отрасли эстетической медицины. 

Предметом исследования являются особенности формирования и 

использования стратегий роста в отрасли эстетической медицины. 

Основные результаты исследования, полученные лично автором, 

состоят в следующем: 

1. В работе представлен широкий взгляд на стратегии роста 

современных компаний, в том числе в косметологической отрасли. 

Установлено, что в настоящее время нет общепринятой модели роста, 

обеспечивающей гармоничное развитие компании, однако стратегия роста 
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должна быть неотъемлемой составляющей бизнеса на любом этапе его 

развития. 

2. В работе проведён анализ конкретной компании, 

специализирующейся в отрасли эстетической медицины (Центр косметологии 

и здоровья «Роял Медик»), с учётом внутренней и внешней среды, на 

основании чего выделены ключевые проблемы развития компании. 

Установлено, что успешное финансовое развитие косметологической 

компании не является гарантией успешного развития бизнеса в контексте 

современных общественных изменений. 

3. Общая организационно-экономическая характеристика Центра 

«Роял Медик» показывает, что данное малое предприятие является не совсем 

простым с организационной точки зрения и довольно успешным с финансовой 

точки зрения. Анализ бухгалтерской (финансовой) отчётности показывает, что 

в настоящее время, как, впрочем, и за весь период существования на рынке (с 

2017 г.), финансовое состояние Центра «Роял Медик» следует признать 

довольно хорошим и стабильно развивающимся. 

4. Выделены следующие ключевые моменты, на которые можно 

опереться для вертикального развития Центра «Роял Медик»: маркетинговое 

продвижение косметологических услуг и самого Центра «Роял Медик»; 

анализ и внедрение новых услуг и новых направлений; автоматизация 

процессов и собственное ИТ решение; организационная структура; для 

горизонтального: выход на новые географические рынки, масштабирование 

накопленного опыта в другие клиники. Развитие этих направлений поможет 

сделать первые шаги для улучшения состояние самой клиники и 

масштабироваться. 

5. В работе разработана экономически обоснованная стратегия роста 

компании — Центра косметологии и здоровья «Роял Медик». Показано, что 

при относительно минимальных затратах компания способна значительно 

улучшить своё положение на рынке услуг эстетической медицины. 

Практическая значимость исследования состоит возможности 
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руководства Центра косметологии и здоровья «Роял Медик» включить в свою 

бизнес-деятельность положения разработанной стратегии роста, 

предполагающей устойчивое развитие в среднесрочной и долгосрочной 

перспективе. 

Апробация результатов исследования. Руководство компании примет 

результаты данного исследования к сведению и примет решение о начале 

реализации разработанной стратегии роста. Далее из баланса компании будут 

выделены свободные денежные средства, хотя также выгодным может 

являться вариант обращения в банк за кредитом. Далее разработанная 

стратегия будет повторно оценена, указанные в ней ключевые направления 

развития бизнеса взвешены, после чего будет составлен конкретный 

маркетинговый план реализации стратегии роста. 

Диссертация состоит из введения, трех глав, заключения и 

библиографического списка. 

 

Основные положения и выводы диссертации 

Стратегия роста является элементом общей стратегии развития бизнеса. 

Это конкретный среднесрочный или долгосрочный план по реализации 

конкретных направлений и мероприятий развития бизнеса, основанный на 

использовании имеющихся у компании ресурсов и возможностей с учётом её 

положения на рынке. Сущность показателей роста сводится к 

целенаправленному повышению качественных и количественных ключевых 

показателей эффективности ведения бизнеса, увеличению доли рынка, 

занятию роли в экосистеме. Помимо рынка в целом организация также 

заинтересована в создании и развитии экосистем. 

Классическим подходом к стратегиям роста компаний на нестабильных 

рынках является концепция известного американского ученного русского 

происхождения И. Ансоффа, включающая 4 квадранта в соответствующей 

матрице. Также в современной научной литературе распространён общий 

подход к рассмотрению стратегий роста компаний, основанный на его 
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разделении на органический (горизонтальный), характерный для компаний, 

которые увеличивают производственные мощности и стремятся 

интернационализировать бизнес, и не органический (вертикальный), 

характерный для компаний, которые делают «ставку» на эффект масштаба, 

стремятся увеличить норму прибыли, передают технологии другим бизнесам 

и др. Первая категория включает стратегии диверсификации, стратегию 

модернизации и интенсивного роста, вторая — слияние и стратегическое 

партнерство.  

Диверсификация — это «бизнес-стратегия, принятая компаниями для 

увеличения своих доходов и распределения бизнес-рисков путем изменения и 

обновления портфеля продуктов», «стратегический короткий путь для 

проникновения в новые области бизнеса, а также как полезный способ 

создания бизнес-портфелей». Так, сегодня выделяются связанная (или 

родственная) диверсификация, которая может быть горизонтальной, 

вертикальной или смешанной, а также не связанная (боковая) 

диверсификация, которая может быть центрированной и конгломератной. 

Кроме того, принято выделять различные формы диверсификации 

производства в зависимости от ширины охвата, характера роста, формы 

проведения, концентрации, характера установления и распределения 

функций. 

Стратегия роста может быть генеральной и частной. Так, генеральная 

стратегия роста компании предполагает целостное видение проблем 

компании, частная стратегия может относиться к любой конкретной ситуации, 

как правило, области развития бизнеса, требующей изменения или улучшения. 

Таким образом, на сегодняшний день нет общепринятой модели роста. 

К основным типам стратегий роста следует отнести такие, как органический 

рост (горизонтальный рост), который включает интенсивный рост (стратегия 

проникновения, стратегия развития рынка, стратегия развития продукта), 

диверсификацию и модернизацию, и не органический рост (вертикальный 

рост), включающий стратегическое партнёрство и слияния и поглощения. 
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Косметологическая отрасль — это высококонкурентоспособная, 

динамичная и быстро меняющаяся отрасль, в связи с чем косметические 

бренды должны оставаться гибкими и постоянно адаптироваться к 

потребностям и ожиданиям потребителей, а также к эволюции своих прямых 

конкурентов. На внутреннем рынке косметологии конкурируют между собой 

бренды дорожных магазинов, импортные бренды, бренды класса люкс и 

бренды, расположенные в интернет-магазинах. Отечественные и зарубежные 

бренды, крупные и малые, онлайн и оффлайн бренды конкурируют на 

ограниченном рынке: по мере появления новых брендов существующие 

бренды теряют свою конкурентоспособность и исчезают. Поэтому для того, 

чтобы компания или бренд получили преимущество, необходимы 

стратегические изменения в соответствии с основной целью бизнес-

деятельности. 

В условиях современного рынка особенную значимость для 

косметологических компаний приобретают цифровые стратегии роста. Здесь 

можно выделить следующие стратегии: 

1. Создание активного комьюнити. Для выделения косметического 

бренда или услуг, оказываемых компанией в конкретном месте (центре, салоне 

и т.д.) необходимо создать заинтересованное и лояльное сообщество. Сделать 

это можно несколькими способами, в том числе в социальных сетях: создание 

опросов, вопросов и ответов на них в форме историй для того, чтобы получить 

обратную связь от целевой аудитории; представление собственной продукции 

через реальные жизненные ситуации (сторителлинг); выделение сотрудников 

компании (косметологов, массажистов и др.) посредством создания для них 

специальных страниц в социальных сетях; создание аутентичного контента; 

организация конкурсов и т.д. 

2. Внедрение последовательной стратегии омникальности. В век 

цифровых технологий и распространения новых социальных сетей компании 

следует быть активной в нескольких цифровых каналах распространения. 

Например, можно: создать сайт электронной коммерции; писать регулярные 
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сообщения в блоге, следуя стратегии, благоприятной для SEO-оптимизации; 

отправлять подписчикам ежемесячную рассылку по электронной почте; 

обеспечить регулярное присутствие на различных платформах социальных 

сетей, реализуя стратегию платных и органических публикаций и т.д. 

3. Реализация маркетинга влияния. Маркетинг влияния (influencer 

marketing) — это современный инструмент коммуникации с постоянным и 

потенциальным потребителем, активно используемый компаниями для 

продвижения продукции посредством привлечения к сотрудничеству лидеров 

мнений (opinion leaders) в качестве «проводников». 

4. Использование искусственного интеллекта. Компания может 

использовать искусственный интеллект для того, чтобы предлагать своим 

потребителям персонализированные продукты, основанные на их типе кожи и 

личных потребностях. Например, та же компания L'Oréal запустила 

приложение Makeup Genius, которое использует дополненную реальность, 

чтобы позволить потребителям виртуально тестировать косметику, 

предлагаемую брендом. Таким образом, они могут попробовать их, прежде 

чем купить. 

5. Раздача наград настоящим фанатам косметической продукции; 

6. Создание фирменных подарочных коробок; 

7. Продвижение прозрачных стратегий ценообразования. 

В целом, особенности стратегического роста компаний в 

косметологической отрасли проявляются сегодня в активном использовании 

социальных сетей, позволяющих компаниям наладить более тесное 

взаимодействие с потребителями косметологических услуг, показать им 

«товар лицом», что называется, «здесь и сейчас». В последние годы в 

индустрии красоты в целом произошел настоящий бум, и многие эксперты 

связывают эту тенденцию с более широкой тенденцией внимания к 

физическому благополучию, а миллениалов часто называют главной 

движущей силой стремительного роста сегмента красоты в целом и 

косметологии, в частности. 
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Особенно следует отметить, что социальные сети, по сути, стирают 

границу между представителями крупного и малого бизнеса, хотя у именитых 

компаний, которым не один десяток лет, большим преимуществом является 

имя бренда. Сегодня уже размываются и границы бизнесов, индустрий, не 

только из-за колоссального развития интернета, но и из-за появления 

экосистем.  Однако, крупные компании имеют свои недостатки: они меньше 

склонны к инновациям, цифровизация в этих компаниях слабее, чем у более 

маленьких организаций. У малого же бизнеса есть устойчивость к 

потрясениям, готовность быстро меняться, более человеческое отношение к 

сотрудникам и учет интересов разных сторон.  

Для косметологических компаний характерны такие же стратегии роста, 

как и для всех других компаний. Отличительной чертой стратегий роста для 

современных косметологических компаний является их цифровизация: 

визуальная среда наиболее оптимальна для косметологического бренда, 

поскольку она позволяет косметологическим компаниям полностью раскрыть 

визуальный потенциал своих продуктов (товаров и услуг). 

Центр «Роял Медик» позиционируется как комплексный центр по 

оказанию медицинских косметологических услуг, направленных на 

поддержание красоты людей или разрешение трудностей, связанных с её 

сохранением (оздоровление, омоложение, восстановление и т.д.). Важно 

отметить, что предоставляемые Центром «Роял Медик» услуги оказываются в 

рамках абонементной системы работы, т.е. клиент, желающий решить какую-

либо проблему, связанную со здоровьем, или поддержать его посредством 

получения профилактических процедур, должен пройти курс лечения. 

Согласно позиции руководства Центра «Роял Медик» данное решение 

обусловлено заботой о клиенте: абонементная система работы введения для 

того, чтобы клиент не мог остановиться на «середине пути» к выздоровлению, 

тем самым прервав методику. В сфере эстетической медицины, если не брать 

в расчет клиники пластической хирургии, потребитель очень часто проходит 

услуги не по назначению врача косметолога, то есть не по регламенту, то есть 
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может проходить тогда, когда ему удобно, или когда вспомнит об услугах. 

Однако, в эстетической медицине, также как и в любой другой медицине, 

требуется своевременное прохождение услуг для достижения максимального 

положительного результата. В связи с этим, Центр красоты и здоровья «Роял 

медик» видит этот момент очень важным и предлагает потребителям получить 

рекомендации по комплексному обслуживанию в клинике, также приобрести 

комплекс услуг сразу, давая скидки при покупке комплекса. Для удобства 

оплаты пациентами своих абонементов, компания заключила договора с 

банками партнерами, для предоставления услуг кредитования.  

Миссия компании звучит следующим образом: «Помогать людям быть 

красивыми, здоровыми, уверенными в себе, используя современные 

технологии.». 

Ценности компании: 

 - Забота 

- Доверие 

- Честность 

- Результат 

- Стабильность  

- Помощь 

- Отношение 

Цели компании:  

• Под одной крышей закрыть все вопросы по уходу за собой 

• Увеличить количество довольных клиентов, которые остаются с нами и 

готовы к повторным покупкам 

• Выводить стиль и качество жизни на новый уровень 

Проанализировав показатели рентабельности Центра «Роял Медик», 

можно заметить, что финансовое состояние компании боле чем 

удовлетворительное. Так, по всем ключевым показателям рентабельности 

продаж для компании за 2018-2022 гг. наблюдается увеличение в среднем в 3,5 

раза.  
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Общая организационно-экономическая характеристика Центра «Роял 

Медик» показывает, что данное малое предприятие является не совсем 

простым с организационной точки зрения и довольно успешным с финансовой 

точки зрения. 

Анализ бухгалтерской (финансовой) отчётности показывает, что в 

настоящее время, как, впрочем, и за весь период существования на рынке (с 

2017 г.), финансовое состояние Центра «Роял Медик» следует признать 

довольно хорошим и стабильно развивающимся. 

Как и многие другие сферы, российский рынок косметологических услуг 

в 2022 г. прошёл «проверку на прочность». Так, в свете происходивших 

глобальных событий многие мелкие предприятия были вынуждены 

прекратить свою деятельность вследствие экономических проблем, в 

частности, невозможности реализации сервиса импортного оборудования, в то 

время как сильные игроки, напротив, смогли усилить свои рыночные позиции, 

воспользовавшись «неожиданно» открывшимися возможностями поиска 

национальных способов дальнейшего развития, несмотря на оказываемое во 

внешней среде давление. Например, вследствие общего падения реальных 

доходов населения, люди стали реже обращаться за косметологическими 

услугами, поскольку большинство компаний резко увеличили цены в ответ на 

волатильность финансового рынка. В настоящее время, в связи с 

продолжающимися событиями рынок косметологических услуг в России 

продолжает перестраиваться: в 2023 г. компаниями в целом ожидается 

увеличение количества услуг и рост доходов, несмотря на адаптацию к новым 

брендам и трансформацию рынка. При этом следует иметь в виду, что, 

несмотря на некоторое падение спроса из-за глобальных экономических 

шоков, современный потребитель косметологических услуг, в целом, 

становится более вовлеченным: он знает о последних трендах индустрии 

красоты и, в частности, сферы косметологии, более тщательно и выборочно 

подходит к выбору компании (косметологического центра), поскольку может 

анализировать и сравнивать обратную связь (предыдущий потребительский 
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опыт) даже не выходя из дома — ему достаточно просто набрать название 

клиники в Google или Яндекс. Таким образом, колоссальное внимание 

клиники уделяют своей репутации в интернете, а в частности, на своих 

карточках на сайтах Яндекс и Google в разделе отзывы о компании. 

В этих условиях конкуренция на рынке косметологических услуг в 

России увеличивается, и косметологические компании (центры, клиники) 

более внимательно подходят к вопросам, связанным с развитием бизнеса в 

новых условиях рынка. Однако компаниям, не обладающим продолжительной 

историей, не имеющим развитой филиальной сети или заработанного годами 

имиджа (как правило, это индивидуальные предприниматели и малые 

предприятия), достаточно трудно выдерживать усиливающуюся 

конкуренцию. Центр «Роял Медик» не является исключением. В настоящее 

время Центр «Роял Медик» в сравнении с крупными игроками индустрии 

(такими, как, например, Face Clinic, Milano Clinic, Seline Clinic, Медичи, 

Quantum Clinic и др.) занимает скромное положение в отношении объёмов 

выручки и чистой прибыли, несмотря на расположение в самом центре 

Москвы. 

Обратим внимание на те конкурентные преимущества, которыми 

обладает Центр «Роял Медик» на сегодняшний день. Проведя анализ 

деятельности компании, можно выделить несколько наиболее на наш взгляд 

значимых преимуществ. 

1. Комплексный подход (многофункциональность). 

Комплексный подход к оказанию услуг в Центре «Роял Медик» 

основывается на двух основных атрибутах. 

Первый заключается в том, что у компании имеется порядка 20 единиц 

специализированной медицинской аппаратуры, позволяющей решать 

различные проблемы клиентов. В частности, в клинике широко применяется 

аппарат М22 — современное, признанное во всём мире решение, 

представляющие собой многомодульную платформу, предназначенную для 

проведения таких процедур, как фотоэпиляция, фотоомоложение, 



 17 

пигментация, удаление сосудистых звездочек и др. Или, например, 

реализуется комплексная процедура «Мегаскульптор лица». Поэтому в Центр 

«Роял Медик» может обратиться клиент практически с любой проблемой, 

связанной с телом, лицом или волосами. 

Второй атрибут заключается в том, что компания стремится не просто 

решить проблему, с которой пришёл клиент, но также найти корень этой 

проблемы в его организме. Для этого — диагностики состояния организма 

клиента — в Центре «Роял Медик» также имеется основное оборудование. 

Соответственно, исходя из принципа «лучше разрешить проблему, чем 

допустить её повторное возникновение», компания предлагает клиентам 

комплексный подход к лечению, что отражается в следующее конкурентное 

преимущество. 

2. Абонементная система предоставления услуг. 

Многие компании, действующие в области оказания косметологических 

услуг, так же, как и Центр «Роял Медик», специализируются на оказании 

широкого спектра медицинских услуг (процедур) — от «простой» и 

«привычной» лазерной коррекции до сложных восстановительных процедур. 

Однако большинство компаний в погоне за прибылью стремятся оказывать 

услуги «сию минуту», не предлагая и, что важнее, не объясняя клиентам 

преимущество долгосрочного сотрудничества. Конечно, некоторые 

процедуры, в зависимости от запроса клиента, рассчитаны на прохождение 

программного курса, однако в рамках обычных, стандартных процедур 

значимость повторного посещения врача не подчеркивается. В отличие от них, 

Центр «Роял Медик» оказывает все услуги исключительно комплексно — 

согласно абонементу, который выбрал клиент, после разъяснения ему его 

ситуации, связанной со здоровьем, в том числе аргументированном описании 

процедур, которые необходимо пройти для достижения наилучшего эффекта. 

Также при приобретении абонемента клиент получает скидку на все услуги, 

так как приобретает не 1 услугу, а комплекс из 5, 10, 15 услуг сразу и проходит 

их согласно назначению врача.  
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3. Авторские методики. 

Специалисты Центра «Роял Медик» обладают большим трудовым 

стажем в области оказания косметологических услуг: это 

высококвалифицированные врачи, которым знакомы большинство 

проблемных ситуаций с телом, лицом и волосами человека. При этом, имея 

доступ к качественному оборудованию и колоссальный опыт работы, 

специалисты Центра «Роял Медик» постоянно повышают свою 

квалификацию, что подтверждается соответствующими сертификатами: 

сотрудники постоянно проходят обучение и медицинскую практику у 

ведущих российских и зарубежных специалистов для внедрения новых 

технологий. Итогом плодотворной работы и постоянного обучения стали 

авторские методики, разработанные специально для постоянных клиентов 

Центра «Роял Медик». Также важно отметить, что некоторые из этих методик 

могут быть обобщены для категории клиентов, имеющих аналогичные 

запросы по улучшению своего здоровья.  

4. Возможность оказания косметологических услуг в кредит. 

Руководство Центра «Роял Медик» после событий, связанных с 

пандемией COVID-19, и последовавших за ними социально-экономическими 

потрясениями, приняло решение о предоставлении клиентам возможности 

оплаты услуг в кредит. Подобное решение изначально объяснялось желанием 

выделиться среди конкурентов; затем, в свете недавних геополитических 

событий, возможность кредитования стала ещё и своеобразным смягчением 

вынужденного повышения цен на услуги, связанного с ограничением сервиса 

импортного оборудования. В целом, не многие современные клиники готовы 

идти на такой шаг, как кредитование предоставляемых услуг, поэтому 

возможность оказания косметологических услуг в кредит Центром «Роял 

Медик» следует считать конкурентным преимуществом. 

5. Постоянные акции. 

За всё время ведения бизнеса Центром «Роял Медик» организовано 212 

акций, т.е. ежегодно (2017-2022 гг.) компания организует около 35 акций. При 
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этом продолжительность каждой акции составляет одну неделю, что означает, 

что 69 % предоставляемого времени по оказанию услуг в году составляют 

акции, что является довольно высоким показателем по сравнению с иными 

компаниями в отрасли. Как правило, каждая акция представляет собой 

специальное предложение по получению скидки до 40 % на тот или иной тип 

оказываемой процедуры. Так, в 2023 г. компания осуществила уже 11 

подобных акций. 

Таким образом, к ключевым конкурентным преимуществам Центра 

«Роял Медик» следует отнести следующие: комплексный подход 

(многофункциональность), абонементная система предоставления услуг, 

авторские методики, возможность оказания косметологических услуг в 

кредит, а также постоянные акции. 

Формирование стратегического видения развития бизнеса позволит 

Центру «Роял Медик» определить свои сильные стороны, сфокусироваться на 

их улучшении и поиске новых возможностей для развития. Говоря о стратегии 

роста Центра «Роял Медик» можно выделить два направления роста: 

вертикальный и горизонтальный.  

Вертикальный рост — это первое, на что мы должны обратить внимание 

для развития бизнеса. Вертикальный рост предполагает усилия по захвату 

большей доли рынка путем увеличения объемов продаж на нем.  Выделим 

ключевые направления для вертикального развития. 

1. Маркетинговое продвижение косметологических услуг и самого 

Центра «Роял Медик». 

В настоящее время маркетинговое продвижение Центре «Роял Медик» 

можно свести к нескольким направлениям: 

 публикация постов в социальной сети «Вконтакте»; 

 публикация видеороликов на платформе YouTube; 

 предоставление новой информации на официальном сайте 

компании (публикация отзывов, новостей, акций). 

Однако по всем этим направлениям наблюдается слабый отклик со 
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стороны потребителей, количество которых (подписчиков) не велико. Так, 

каждый пост в социальной сети «Вконтакте» набирает не больше десяти 

отметок «нравится» (лайков), просмотры последних видео на платформе 

YouTube не превышают 1000. 

Следует заметить, что компания начала вести свой канал в популярной 

сети Telegram. В районе центра Москвы нет наружной рекламы, нет 

продвижения на радио, на телевидении и иных традиционных каналах 

продвижения. Такой вид рекламы немного устарел и стоит очень дорого. За 

продвижение посредством SMM (маркетинг в социальных сетях) отвечает 

несколько подрядчиков, и, возможно, наличие веб маркетолога в штате 

организации было бы лучшим решением.    

Таким образом, присутствие и активность в социальных сетях 

необходимо повышать. У компании на это есть ресурсы и возможности. Более 

того, даже заблокированные на территории Российской Федерации 

социальные сети такие как Facebook и Instagram необходимо продолжать вести 

и привлекать лидеров мнений для рекламы Центра «Роял Медик», в связи с 

тем, что потенциальные клиенты клиники продолжают пользоваться этими 

социальными сетями и проводят много времени там.  

Также обновленный сайт и его SEO-продвижение принесет клинике 

больше новых клиентов и поможет сохранить постоянных клиентов. 

Нынешний сайт клиники устарел и по дизайну, и по функционалу, поэтому 

клиенты не задерживаются на сайте и быстро закрывают его.  С завершением 

разработки нового сайта появится возможность развивать и этот канал 

привлечения и удержания клиентов клиники.  

2. Анализ и внедрение новых услуг и новых направлений услуг.   

Топ менеджмент Центра «Роял Медик» все время изучает новые услуги 

в индустрии эстетической медицины. Рынок косметологических услуг все 

время развивается, появляются новые услуги, новые линейки 

профессиональной косметики, новое современное оборудование, которое 

позволяет решать даже такие проблемы, которые раньше невозможно было. 
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Это дает возможность команде «Роял Медик» внедрять новые услуги 

несколько раз в год, и оставаться востребованной клиникой на рынке. 

Некоторые аппараты были приобретены нами одними из первых в Москве. 

Помимо косметологических услуг в Центре «Роял Медик» представлены и 

услуги по оздоровлению организма. Таким образом, в 2020 году были 

добавлены более 10 видов капельниц. После пандемии люди стали больше 

внимания уделять своему здоровью и поняли, на сколько важно предупредить 

возникновение заболеваний. Очень популярны были услуги ВЛОК и 

капельница озонотерапия в 2020 году. Эти услуги помогали не заразиться 

новой коронавирусной инфекцией, а тем, кто все-таки заразился, переболеть в 

«легкой» форме.  

Также в Центре «Роял Медик» имеются авторские методики врачей. 5 

услуг в клинике уникальны и оказываются только специалистами Центра.  

Таким образом, данные преимущества дают нам возможность включить 

в стратегию развития компании эти пункты и продолжать добавлять новые 

услуги не только в направлении косметологии, но и в направлении 

оздоровления, в чем в 2020-2023 годы Центр хорошо преуспел.  

3. Автоматизация процессов и собственное ИТ решение.  

С 2017 года Центр «Роял Медик» занимается автоматизацией бизнес-

процессов и написанием собственной crm и erp систем. Это очень трудоемкий 

процесс, однако очень важный не только для слаженной и четкой работы всех 

отделов клиники, но и для будущего масштабирования компании. Наличие 

собственного ИТ решения позволяет «Роял Медик» не зависеть от 

поставщиков программного обеспечения. На рынке ИТ решений для 

медицинских клиник нет такого продукта, который включал бы в себя все 

процессы и отделы Центра «Роял Медик». Для удовлетворения нужд 

компании необходимо было бы пользоваться как минимум услугами четырех 

компаний, разработчиков готовых решений. Благодаря этому, можно 

продолжать заниматься автоматизацией бизнес-процессов. Это является еще 

одним преимуществом компании для стратегического развития.   
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4.Организационная структура. 

Организационная структура Центра «Роял Медик» очень сложная. На 

сегодняшний день она не дает компании развиваться, так как очень сложно 

масштабироваться с таким большим количеством отделов и персонала. А 

также это постоянные высокие расходы на персонал в одной клинике. 

Необходимо оптимизировать расходы путем сокращения некоторых отделов 

или объединения их. При этом эффективность не должна теряться, а наоборот 

улучшаться. В этом нам может помочь наше собственное программное 

обеспечение. Сэкономленный бюджет можно направить на маркетинг и 

привлечение новых клиентов в клинику, а также снизить стоимость услуг для 

клиентов.   

Горизонтальный рост предполагает расширение бизнеса путем выхода 

на новые рынки. Центр «Роял Медик» занимается поиском новых 

географических рынков и выходом на них. Сильной точкой роста является 

масштабирование накопленного опыта, серьезных компетенций, 

положительных сторон московской клиники «Роял Медик» в клиники в других 

городах. Наличие большего числа клиник в сети обеспечит компании более 

устойчивое развитие и поможет выдержать вызовы современной экономики. 

Центр «Роял Медик» уже был представлен в трех городах до 2020 года, 

и методы и инструменты для горизонтального роста нам известны прекрасно. 

В 2020 году мы приняли решение одну из клиник продать и выйти из бизнеса 

в регионе, в связи со сложностями в управлении, вызванные пандемией 

COVID-19. Это позволило нам при потере одной из клиник сохранить 

остальные 2 клиники в столь непростое время. Теперь же, команда «Роял 

медик» вновь видит возможности для развития на других рынках. Это еще раз 

подтверждает актуальность понятия Йозефа Шумпетера «созидательное 

разрушение», о котором мы говорили в начале нашего исследования.  

Мы рассмотрели горизонтальный рост, однако определенные детали 

останутся за рамками данной диссертации в целях сохранения 

конфиденциальности.  
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Таким образом, можно выделить следующие ключевые моменты, на 

которые можно опереться для вертикального развития Центра «Роял Медик»: 

маркетинговое продвижение косметологических услуг и самого Центра «Роял 

Медик»; анализ и внедрение новых услуг и новых направлений; 

автоматизация процессов и собственное ИТ решение; организационная 

структура; для горизонтального: выход на новые географические рынки, 

масштабирование накопленного опыта в другие клиники. Развитие этих 

направлений поможет сделать первые шаги для улучшения состояние самой 

клиники и масштабироваться. 

Говоря о стратегии роста Центра «Роял Медик», целесообразным 

прежде всего будет сказать о миссии, стратегическом видении и цели 

стратегии роста. Миссия – это основная цель организации, смысл ее 

существования и предназначение. Миссия помогает принимать верные 

решения в организации, а также мотивирует сотрудников.  

Миссия Центра «Роял Медик» - «Помогать людям быть красивыми, 

здоровыми, уверенными в себе, используя современные технологии.» 

Миссия делает акцент на красоте и здоровье, что является результатом 

правильной работы клиники. Именно когда человек считает себя здоровым, 

красивым он уверен в себе. Проходя услуги в Центре «Роял Медик» клиент 

получает услуги и общается с большим количеством профессиональных 

сотрудников клиники, которые помогают клиенту проследить как те 

преображаются. Иногда даже после незначительных процедур мы замечаем, 

как у клиента выпрямляется спина, появляется улыбка на лице чаще – человек 

становится увереннее в себе. Это помогает ему достигать успехов в своей 

работе, карьере, личной жизни и просто быть счастливее. Индустрия бьюти 

бизнеса не стоит на месте и ежемесячно, ежеквартально, ежегодно появляются 

новые технологии, которые мы стараемся применять в нашей клинике одними 

из первых. Команда Центра «Роял Медик» отслеживает тренды и технологии 

и старается одними из первых внедрить услуги у себя в клинике. 

Если миссия компании задаёт ориентир развития в самом широком 



 24 

смысле, его конкретизации посвящается стратегическое видение. 

Стратегическое видение – это перспективный взгляд на направления развития 

деятельности организации, базовая концепция того, какого состояния 

компания может достичь при самых благоприятных условиях.  

Стратегическое видение Центра «Роял Медик» - «Стать лучшей сетью 

клиник превентивной медицины, соблюдая принципы доброго отношения к 

своим клиентам, их красоте и здоровью.» 

На основании стратегического видения компании формируется 

стратегия бизнеса, которая распределяет ресурсы бизнеса и фиксирует цели. В 

данном случае речь идёт о стратегии роста. Здесь прежде всего целесообразно 

обозначить её цель — конкретный ожидаемый и при этом измеримый 

результат роста, связанный с эффективностью развития бизнеса.  

Цель стратегии роста Центра «Роял Медик» — расширение 

территории присутствия сети клиник и увеличение рентабельности продаж (по 

чистой прибыли) в течение ближайших пяти лет (до 2027 г.). 

Основу реализации стратегии роста Центра «Роял Медик» и, 

соответственно, достижению стратегической цели компании составляет два 

функциональных блока, каждый из которых включает три мероприятия. К 

этим блокам относится: 

− формирование уникального торгового предложения Центра «Роял 

Медик» и  

− поиск возможностей для развития Центра «Роял Медик». 

Далее выделим ключевые мероприятия стратегии роста для каждого 

блока. 

I. Формирование уникального торгового предложения Центра «Роял 

Медик». 

Одной из идей стратегии роста является вывод новых продуктов на 

существующий рынок, целесообразно представить мероприятия, связанные с 

такими продуктами. 

1.Внедрение направления: Превентивная медицина. 
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Превентивная медицина – комплекс мероприятий, направленных на 

предотвращение как физических, так и психических болезней или состояний, 

которые провоцируются факторами окружающей среды, генетической 

предрасположенностью, болезнетворными агентами или образом жизни. 

Целью превентивной медицины является профилактика любого рода 

расстройств и сохранение активного долголетия. Данное направление 

набирает обороты в мире и России. Внедрение услуг из направления 

превентивной медицины в Центр «Роял Медик» позволит не только 

пропустить постоянных клиентов через данное направление, но и привлечь в 

клинику новых клиентов. В набор услуг входят различного рода генетические 

анализы, диагностики, а также капельницы, которые уже представлены в 

клинике.    

Стратегия роста Центра «Роял Медик», что исходит даже из названия 

компании, предполагает достижение статуса солидного предприятия, поэтому 

направление превентивной медицины - активного долголетия - является 

отличным направлением для развития компании. 

2. Включение SPRS-терапии в перечень косметологических услуг. 

Поскольку спектр услуг, предлагаемых косметологическими 

компаниями, обычно более или менее одинаков (коррекция возрастных 

изменений, уходовые процедуры, аппаратная и инъекционная косметология), 

постольку введение нового продукта (услуги) способно выделить 

косметологическую компанию на рынке. Так, несмотря на то что в Центре 

«Роял Медик» используются авторские методики, они направлены на 

постоянных клиентов и разработаны для них, в то время как в клинике нет 

общепризнанной доказанной методики, отличающейся своей уникальностью. 

На наш взгляд, такой методикой может стать SPRS-терапия. 

SPRS-терапия (service for personal regeneration of skin) — это уникальная 

программа клеточного омоложения кожи, основанная на использовании 

собственных фибробластов человека, т.е. специализированных клеток 

молодости кожи, которые способствуют синтезированию наиболее важных 
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компонентов кожи: эластина, коллагена и гиалуроноой кислоты. 

SPRS-терапия — это комплекс персонализированных лечебно-

диагностических процедур для восстановления кожи с признаками возрастных 

и иных структурных изменений. Поскольку методика является комплексной, 

постольку она подходит изначальной концепции Центра «Роял Косметик», 

базисом которой является комплексное предоставление услуг. 

3. Использование косметических препаратов и средств с натуральными 

ингредиентам в работе Центра «Роял Медик». 

Данное направление стратегии роста носит скорее дополнительный 

характер. В Центре «Роял Медик» уже используются натуральные 

ингредиенты, однако не для всех косметологических процедур. Также важно 

отметить, что поэтому их использование не может стать частью 

позиционирования компании на рынке. Развитие данного направления, на наш 

взгляд, обосновано тем, что в настоящее время в обществе наблюдается 

повышенный спрос на экологичность любого вида услуг, что является 

отражением общемирового тренда устойчивого развития. Сфера 

здоровьесберегающих услуг, наряду со сферой услуг питания, в этом смысле 

являются наиболее значимыми: требования к натуральности предлагаемых 

компаниями продуктов находятся на первых местах среди многочисленных 

опросов. Действительно, лечить себя более вредными методами современные 

потребители не хотят, поскольку прекрасно знают о негативных эффектах от 

подобного рода процедур, тем более если это касается кожи лица, тела, волос. 

Поэтому использование большего количества косметических препаратов с 

натуральными ингредиентами в работе Центра «Роял Медик» способно 

вывести компанию на новый уровень развития благодаря отклику со стороны 

потребителей. 

 II. Поиск возможностей для развития Центра «Роял Медик» 

Кроме непосредственно вывода новых продуктов на существующий 

рынок, также предлагает ряд мероприятий, способствующих развитию Центра 

«Роял Медик»: 
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4. Активное продвижение бренда компании в социальных сетях. 

В рамках данного направления можно выделить ряд необходимых 

мероприятий, которые компании целесообразно реализовывать на постоянной 

основе в социальных сетях, не заблокированных на территории Российской 

Федерации (на наш взгляд, предпочтение целесообразно отдать наиболее 

развитой социальной сети — «Вконтакте»). Здесь стоит отметить, что 

наиболее подходящей социальной сетью для развития косметологического 

бизнеса, безусловно, является Instagram, поскольку его функционал 

акцентируется на фотографиях, а фотография служит лучшим 

доказательством эффективности косметологических процедур для 

потенциальных клиентов, количество которых именно в Instagram самое 

наибольшее. Это служит доказательством прозрачности и безопасности 

применения услуг, удовольствия от получения услуги. Именно поэтому в 

Центре «Роял Медик» применяется комплексный подход в лечении. В связи с 

тем, что в разных социальных сетях присутствует разная аудитория, 

необходимо акцентировать внимание на продвижении клиники в нескольких 

социальных сетях, в частности в Facebook, Instagram, YouTube, Вконтакте, 

Одноклассники. 

Далее представим сами мероприятия: 

 Проведение мастер-классов. Мастер-класс — это доказательство 

профессионализма специалиста (косметолога, массажиста и др.), с его 

помощью компания может не просто доказать, что умеет работать в сфере 

косметологии, но и рассказать об этом на большую аудиторию. Мастер-класс 

в сфере косметологии может дать клиенту понять, что специалист 

профессионально и при этом субъективно подходит к пониманию той или 

иной конкретной проблемы, связанной со здоровьем. Кроме того, социальная 

сеть предполагает моментальную реакцию потребителей, которые могут 

задавать вопросы, интересоваться и т.д. 

 Представление рекомендаций по уходу за собой (на дому). Такая 

рубрика способна привлечь внимание потребителей к комплексным услугам 



 28 

клиники, а также повысить их доверие к компании. Бесплатные рекомендации 

отражают смысловую основу миссии Центра «Роял Медик» — заботу о 

клиентах. Таким образом, видя и реализуя советы по уходу за собой (на дому) 

от профессиональных косметологов компании, клиенты, особенно, ни разу не 

посещавшие Центр «Роял Медик», становятся лояльными к компании ещё до 

посещения центра. 

 Проведение интерактивов. Данная рубрика в социальных сетях 

направлена главным образом на повышение вовлеченности потребителей во 

взаимодействие с компанией. Например, включение различных игровых 

механик в размещаемые посты, может не только заинтересовать клиентов, но 

и обучить их основам косметологии. 

 Проведение розыгрышей и конкурсов. Розыгрыши и конкурсы в 

социальных сетях является уже классическим способом привлечения 

внимания целевой аудитории. В отличие от акций и специальных 

предложений, розыгрыши и конкурсы более динамичны, привлекают больше 

людей и т.д. В качестве награды за победу в конкурсе может выступать, 

например, бесплатное посещение клиники или тая же самая скидка на ту или 

иную косметологическую услугу.  

 Ведение прямых эфиров. Прямой эфир является превосходным 

способом концентрации внимание потребителя на деятельности компании. 

Прямой эфир предоставляет потребителю прочувствовать обычно закрытый 

процесс, не выходя из дома. Так, например, по аналогии с видеороликами, 

выпущенными компанией на платформе YouTube, в качестве контента для 

прямого эфира также может выступать какая-либо косметологическая 

операция, при этом она должна быть достаточно быстрой. В прямом эфире 

потребители, в том числе потенциальные клиенты, смогут в режиме реального 

времени увидеть эффект от использования косметических средств, 

применяемых в компании, что будет положительно влиять на их доверие к 

бренду Центра «Роял Медик». 
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 Приглашение популярных личностей и лидеров мнений. По 

аналогии с приглашением Р. Сябитовой в январе 2021 г., компания может 

приглашать к посещению клиники (уже после запуска реализации стратегии 

роста) различных именитых граждан, результаты оказания косметологических 

услуг которым также можно выкладывать в социальных сетях, на той же 

платформе YouTube. Люди, как правило, доверяют влиятельным лицам и 

хотят подражать некоторым из них, поэтому, выступая в качестве клиентов 

Центра «Роял Медик», знаменитые люди могут способствовать привлечению 

внимания новых клиентов. Безусловно, на первых порах реализации стратегии 

роста речь не идёт о приглашении лиц, которых принято считать 

всероссийскими звёздами, тем не менее близкое расположение к сердцу 

страны — Кремлю — выступает отличным фундаментов для повышения 

шансов на то, что и такие звезды согласятся посетить Центр «Роял Медик». 

5. Приобретение исследований рынка косметологических услуг и их 

анализ. 

Данное направление требует финансовых затрат на приобретение 

готовых исследований и их дальнейшее изучение. Для Центра «Роял Медик» 

это важно, поскольку, реализуя стратегию роста, необходимо проводить 

регулярную оценку внешней среды, трендов и тенденций рынка 

косметологических услуг для того, чтобы своевременно реагировать на них, в 

том числе внося советующие коррективы в стратегию. 

Следует отметить, что в условиях стремительно развивающей 

конкуренции затраты на проведение самостоятельного исследования рынка 

косметологических услуг (финансовые и, что ещё важнее, временные) будут 

значительно выше, чем получение уже готового результата и его анализ 

руководством компании.  

6. Автоматизация процессов и изменение организационной структуры 

бизнеса. 

Наличие собственного ИТ решения позволяет «Роял Медик» не зависеть 

от поставщиков программного обеспечения. На рынке ИТ решений для 
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медицинских клиник нет такого продукта, который включал бы в себя все 

процессы и отделы Центра «Роял Медик». Благодаря этому, можно 

продолжать заниматься автоматизацией бизнес-процессов. Это является еще 

одним преимуществом компании для стратегического развития. 

Автоматизация процессов поможет увеличить эффективность работы 

компании и произвести некоторые изменения в организационной структуре 

компании. Это позволит сэкономить денежные средства и снизить 

зависимость от человеческого фактора там, где это возможно. Отделы двух 

колл-центров можно объединить в один, оставив при этом одного 

руководителя отдела. К этому же отделу добавить сотрудника отдела контроля 

качества. Отделы продаж «первичный» и «вторичный» также объединить под 

одним руководителем. Внедряя изменения в компании на уровне менеджеров 

высшего и среднего звена, мы никак не повлияем на качество услуг для 

клиентов, так как персонал, который непосредственно работает с пациентами 

сохраняется в том же виде. 

Все вышеперечисленное даст возможность горизонтального роста 

Центру «Роял Медик»: масштабироваться и открывать клиники в других 

городах и странах. Однако детальное изучение горизонтального роста требует 

особого внимания и выходит за рамки данной диссертации.  

Таким образом, была разработана стратегия роста для Центра «Роял 

Медик». Основными направлениями реализации стратегии роста являются:  

− Формирование уникального торгового предложения Центра «Роял 

Медик», включая: внедрение услуг по направлению превентивной медицины; 

включение SPRS-терапии в перечень косметологических услуг; 

использование косметических препаратов и средств с натуральными 

ингредиентами в косметологических процедурах. 

− Поиск возможностей для развития Центра «Роял Медик», 

включая: активное продвижение бренда компании в социальных сетях; 

приобретение исследований рынка косметологических услуг и их анализ; 

автоматизация процессов и изменение организационной структуры бизнеса. 
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Перспективы развития Центра «Роял Медик» определяются тремя 

сценариями развития событий, связанных со стратегией роста: 

оптимистичным, нейтральным и пессимистичным. В рамках оптимистичного 

сценария стратегия роста принимается, реализовывается командой и приводит 

к результатам, близким к тем значениям, которые были получены в рамках 

настоящего исследования. В рамках нейтрального сценария разработанная 

стратегия роста принята компанией, команда ознакомлена с ней, однако 

действовать в ее рамках никто не стал. Компания продолжает вести бизнес 

«сегодняшним днём», что обеспечивает приток капитала, но повышает риски 

потери конкурентоспособности. В рамках пессимистичного сценария 

разработанная стратегия роста игнорируется, компания теряет имидж бренда, 

увеличивается давление со стороны внешней и внутренней среды, что в 

конечном итоге приводит компанию к стагнации и потери прибыли. 

Команде Центра «Роял Медик» необходимо придерживаться 

предложенной стратегии роста. Поэтапно заниматься внедрением изменений 

в организации. Несколько раз в год обращаться к стратегии роста и вносить 

изменения в стратегию, основываясь на внешних и внутренних изменениях.  

В качестве дальнейших перспектив исследования для решения 

проблемы развития сети клиник необходимо разработать стратегию 

горизонтального роста Центра «Роял Медик». 

В заключение хотелось бы отметить, что Центр «Роял Медик» — это 

пример успешного стартапа, сумевшего не только вырасти финансово, но и 

достойно пережить кризисы последних лет. Тем не менее, любая идея в 

современном мире со временем теряет свою яркость в контексте жёсткой 

конкуренции. Для рынка косметологических услуг конкуренция является 

поистине довлеющей — спрос на здоровье нынче в цене, что подталкивает как 

уже действующие на рынке компании, так и новых игроков к развитию своего 

бизнеса, поиску новых вариантов формирования уникальных конкретных 

преимуществ. Центр «Роял Медик» можно назвать специфическим 

косметологическим центром: расположенный в самом центре одного из 
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крупнейших мегаполисов мира (г. Москва) он представляет собой 

многофункциональную площадку, которая смогла «разместиться» в одном 

здании. 

В рамках современного этапа развития для Центра «Роял Медик» 

возникает уникальная возможность преодоления внутренних барьеров и 

обновления позиционирования на рынке косметологических услуг за счёт 

реализации стратегии роста. 

Личная рефлексия 

В ходе работы над диссертацией удалось обратить внимание на 

уязвимые точки в организации. Изучив большое количество материала, при 

написании диссертации, получил много новых мыслей для размышления, 

восстановил в памяти термины и понятия, необходимые в работе 

руководителя организации. Для меня было сложно абстрагироваться от 

личного компонента, в связи с тем, что писал работу о своем бизнесе, за 

который переживаю. Оказалось, испытанием работать с сухими цифрами, 

отвлечься от личных эмоций. Так же не ожидал что написание диссертации 

окажется настолько увлекательным. На первом этапе мне казалась что эта 

работа больше академическая, научная, а потом оказалось, что она очень 

практичная. С нетерпением жду, когда начну реализовывать разработанную 

стратегию роста. Написание диссертации научило меня лучше анализировать 

получаемую информацию, потому что я обработал множество источников, 

цифр, данных.  

 


